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Introduccion



Planteamiento Del Problema

El sector agropecuario y veterinario es un pilar de la economia del Cauca, pues garantiza
la produccion de alimentos, el bienestar animal y la disponibilidad de insumos esenciales para la
actividad rural. En municipios como Piendamo, cuya vocacion estd estrechamente ligada a la
agricultura y la ganaderia, la existencia de microempresas que comercializan medicamentos
veterinarios, alimentos balanceados y asesoria técnica resulta indispensable para la sostenibilidad

productiva y el cuidado de mascotas.

En este contexto se ubica Agrana Agroveterinaria, una microempresa con cinco afios de
trayectoria que ha logrado reconocimiento en la comunidad por la calidad de sus productos y la
cercania con los clientes. No obstante, su permanencia futura enfrenta desafios que limitan su
sostenibilidad: la aparicion de nuevos competidores formales e informales, la variabilidad de la
demanda, el incremento en los costos de insumos y la presion de un mercado cada vez mas

digitalizado.

El andlisis preliminar muestra que Agrana funciona con procesos internos basicos,
controles minimos de inventario y una alta dependencia de pocos proveedores, lo cual restringe
su capacidad de negociacion y la expone a quiebres de stock. La gestion comercial se apoya en
relaciones de confianza, pero carece de protocolos de atencion y de mecanismos formales de
fidelizacion. En el ambito digital, su presencia es incipiente, lo que limita el alcance a nuevos
segmentos de consumidores, especialmente jovenes mas habituados al uso de redes sociales y

plataformas en linea.

La toma de decisiones se concentra en resolver urgencias cotidianas y se apoya en pocos

indicadores (ventas, mermas, tiempos de servicio). Esta gestiébn reactiva impide priorizar



acciones estratégicas, medir resultados y construir ventajas competitivas sostenibles. Como
consecuencia, la empresa enfrenta pérdidas por mermas, baja fidelizacion de clientes, margenes
inestables y un posicionamiento débil frente a competidores que han adoptado practicas de
gestion mas modernas. A pesar de estas limitaciones, Agrana cuenta con un capital simbodlico
valioso: la reputacion local, la confianza de la comunidad y el conocimiento del entorno
agropecuario. Estos elementos constituyen la base para una transformacion estratégica que le

permita pasar de la intuicion a la gestion basada en datos y procesos estandarizados.

En este sentido, el problema central radica en que Agrana Agroveterinaria no dispone de
una ruta estratégica integral, implementable y respaldada por indicadores de gestion, que conecte
un diagnostico solido con la formulacion, priorizacion y validacion de iniciativas de mejora. Esta
carencia limita su capacidad de adaptacion al entorno, debilita su competitividad y reduce sus

oportunidades de expansion regional.

Formulacion del problema

La presente investigacion se orienta a resolver la pregunta central:

.Como disefiar una ruta estratégica que, a partir de un diagnéstico estructurado,
permita priorizar e implementar iniciativas y validar su efecto sobre la competitividad y el

posicionamiento de Agrana Agroveterinaria en Piendamé?



Justificacion

El proyecto “DISENAR UNA RUTA ESTRATEGICA PARA FORTALECER LA
COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA AGRANA AGROVETERINARIA EN PIENDAMO,
A PARTIR DEL DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y LA APLICACION DE
HERRAMIENTAS DE ANALISIS ESTRATEGICO.” Se justifica por la necesidad de consolidar
a esta microempresa en un entorno caracterizado por la alta competencia, la variabilidad en los
costos de insumos y la creciente digitalizacion del mercado. Si bien la organizacion ha logrado
mantenerse gracias a la confianza de su base de clientes y a la reputacion construida en
Piendam¢, enfrenta limitaciones estructurales como la dependencia de pocos proveedores, la
escasa gestion de inventarios, la falta de protocolos de fidelizacion y la reducida presencia

digital, lo que compromete su sostenibilidad a mediano plazo.

En el dmbito empresarial, la propuesta es pertinente porque aborda brechas comunes en
las MiPymes agro-veterinarias: procesos poco estandarizados, negociacion fragmentada con
proveedores y baja madurez digital. Estas debilidades inciden en la productividad y en los
margenes de rentabilidad, situacion documentada en estudios recientes que destacan la
importancia de la integracion de la cadena de suministro y de la digitalizacion para el desempeno
de las pequefias empresas latinoamericanas (Arellano-Rodriguez, 2024; Gonzalez-Tamayo et al.,
2023). Asi, el fortalecimiento de Agrana no solo impacta en su propia competitividad, sino que
también contribuye al desarrollo econdmico local, considerando que las MiPymes representan

mas del 99% del tejido empresarial en Colombia (Confecamaras, 2025).

Desde la perspectiva académica y metodoldgica, la eleccion de herramientas como

PESTEL, Cinco Fuerzas de Porter y DOFA para el diagndstico, junto con la Matriz PIE/ICE para



la priorizacion de iniciativas y el Balanced Scorecard (BSC) para la evaluacion, se sustenta en
evidencia consolidada. A mas de tres décadas de su introduccion, el BSC sigue siendo una de las
herramientas mas influyentes para traducir la estrategia en ejecucion y aprendizaje
organizacional (Tawse, Patrick & Vera, 2023). Ademas, la integraciéon del enfoque VRIO, al
analizar recursos y capacidades dificiles de imitar, refuerza la construccion de ventajas
competitivas sostenibles (Murcia, Ferreira & Ferreira, 2022). Estos marcos estratégicos, al ser
aplicados en un estudio de caso real, permiten no solo validar su pertinencia, sino también

aportar a la literatura sobre gestion de microempresas rurales.

Otro aspecto relevante es el fortalecimiento de la cadena de suministro y la negociacion
con proveedores. La literatura sefiala que la colaboracion y estandarizacion de practicas entre
MiPymes y actores locales incrementa la productividad y genera resiliencia frente a choques
externos (Arellano-Rodriguez, 2024). En el caso de Agrana, establecer acuerdos marco y
tableros de cumplimiento podria reducir costos, mejorar la puntualidad en las entregas (OTIF) y

garantizar la disponibilidad de insumos criticos.

En lo social, el proyecto es pertinente porque la consolidacion de Agrana se traduce en
beneficios colectivos: generacion de empleo, dinamizacion del comercio local y acceso a
insumos confiables que fortalecen la productividad agropecuaria. Asimismo, una gestion mas
profesionalizada puede contribuir a practicas mas responsables y sostenibles en el cuidado
animal, generando confianza y bienestar en la comunidad. En el plano académico y profesional,
el trabajo aporta a la formacion de los estudiantes al aplicar herramientas de gerencia estratégica
en un caso real. El andlisis estructurado y la validacion de acciones piloto con indicadores
verificables no solo fortalecen competencias en planeacion y gestion, sino que también producen

conocimiento transferible y replicable para otras microempresas del sector (Palma & Rodriguez,



2021; Baehre et al., 2021).

El desarrollo de este proyecto se articula de manera directa con los ejes misionales de la
Corporacion Universitaria Comfacauca - UNICOMFACAUCA, los cuales integran la docencia, la
investigacion, la innovacion y la proyeccion social, orientados a la formacion integral de

profesionales comprometidos con el desarrollo sostenible del territorio caucano y del pais.

Desde el componente de docencia, el proyecto representa una experiencia pedagogica de
aprendizaje significativo, donde los conocimientos tedricos sobre gerencia estratégica,
competitividad y marketing se aplican a un caso empresarial real. Esta conexion entre teoria y
practica fortalece las competencias analiticas, diagnosticas y decisionales del estudiante,
promoviendo el pensamiento critico y la capacidad de resolver problemas complejos en
contextos organizacionales. Asi, el proyecto no solo consolida el perfil profesional del egresado
de Administracion de Empresas, sino que materializa el principio formativo de “aprender
haciendo”, uno de los pilares metodologicos de Corporacion Universitaria Comfacauca -

UNICOMFACAUCA.

En el ambito de la investigacion aplicada, esta propuesta contribuye a la generacion de
conocimiento contextualizado sobre las dinamicas empresariales de las micro y pequenas
empresas rurales, un sector clave en la economia del Cauca. Al emplear herramientas como el
diagnéstico estratégico, el modelo VRIO y el Balanced Scorecard, se fomenta la investigacion
como un proceso sistematico de andlisis, validacion y mejora continua, coherente con la linea
institucional de Gestion, Innovacion y Competitividad Empresarial. De esta manera, el estudio
no se limita a un ejercicio académico, sino que aporta resultados concretos que pueden ser

utilizados por otras empresas del sector, fortaleciendo el vinculo entre la universidad y su



entorno productivo.

En cuanto a la innovacion, el proyecto promueve la aplicaciéon de metodologias modernas
de gestion como la digitalizacion de procesos, la fidelizacion inteligente de clientes y la
medicion del desempefio a través de indicadores estratégicos, elementos que favorecen la
transformacion organizacional. Esta orientacion innovadora responde al proposito institucional
de fomentar la creatividad, la apropiacion tecnologica y la busqueda de soluciones practicas que

incrementen la competitividad empresarial en regiones rurales.

Desde la proyeccion social, la iniciativa se alinea con la mision de la Corporacion
Universitaria Comfacauca - UNICOMFACAUCA de impulsar la transformacion del entorno
mediante la transferencia de conocimiento y la asesoria a las comunidades y sectores
productivos. El acompafiamiento brindado a Agrana Agroveterinaria se enmarca en la filosofia
del Consultorio Empresarial, espacio que facilita la interaccion entre la academia y el sector real,
promoviendo el desarrollo de capacidades locales y la mejora de las condiciones
socioeconomicas del territorio. Al fortalecer la gestion administrativa, comercial y digital de la
empresa, se contribuye al bienestar colectivo mediante la generacion de empleo, el impulso de
practicas empresariales sostenibles y el fortalecimiento del tejido econdmico del municipio de

Piendamo.

Ademas, este trabajo responde a la responsabilidad social universitaria, principio
transversal de Corporacion Universitaria Comfacauca - UNICOMFACAUCA que busca formar
profesionales con conciencia ética y compromiso con el desarrollo humano integral. La
propuesta promueve la sostenibilidad empresarial, el uso eficiente de recursos y la equidad en la

gestion del talento, aspectos que se articulan con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS),



particularmente con los ODS 8 (Trabajo decente y crecimiento econdmico), 9 (Industria,

innovacion e infraestructura) y 12 (Produccion y consumo responsables).

En sintesis, este proyecto constituye una manifestacion concreta del compromiso
institucional de Corporacion Universitaria Comfacauca - UNICOMFACAUCA con su entorno
regional. Al integrar docencia, investigacion, innovacion y proyeccion social, el trabajo
trasciende el ambito académico para convertirse en una herramienta de desarrollo local,
fortaleciendo la relacion universidad , empresa , sociedad y reafirmando la visidn institucional de
formar lideres capaces de generar impacto positivo en la transformacion econdémica y social del
Cauca.

Metodologia a implementar

Tipo de investigacion.

El estudio se enmarca en un enfoque cualitativo-descriptivo con propdsito aplicado,
sustentado en el disefio de estudio de caso. Esta eleccion responde a la necesidad de analizar en
profundidad la situaciéon actual de Agrana Agroveterinaria, identificar problematicas especificas
y proponer estrategias que fortalezcan su competitividad. La investigacion busca no solo
describir el contexto organizacional, sino también generar un modelo estratégico replicable en

otras microempresas del sector agro-veterinario.

Procedimientos para recoleccion, analisis y sistematizacion de informacion

La recoleccién de informacion se realizara a partir de fuentes primarias y secundarias.

Fuentes primarias

Entrevistas semiestructuradas a directivos, personal de ventas y proveedores estratégicos

(minimo 10 entrevistas), orientadas a caracterizar procesos de gestion interna, abastecimiento y



relacion comercial.

Encuestas a clientes frecuentes y nuevos (minimo 30 encuestas), con el proposito de

medir percepcion de servicio, fidelizacion y expectativas frente a la empresa.

Observaciones directas en el punto de venta durante horarios de alta demanda, para

registrar dinamicas de atencion, tiempos de servicio y experiencia del cliente.

Fuentes secundarias

Revision de literatura académica sobre gerencia estratégica, MiPymes y marketing digital

en bases como Scopus y ScienceDirect.

Documentos institucionales (informes de ventas, compras, devoluciones, inventarios) y

estadisticas sectoriales del Ministerio de Agricultura, ICA, DANE y Confecamaras.

El andlisis y sistematizacion de la informacion se realizara mediante un proceso en tres

fases:

Diagnostico estratégico: Aplicacion de matrices PESTEL, Cinco Fuerzas de Porter,
DOFA y VRIO para identificar brechas internas y presiones externas. Este andlisis permitira

cumplir el objetivo especifico de diagnosticar la situacion actual de la empresa.

Formulacién y priorizacidon de iniciativas: A partir de los hallazgos del diagndstico, se
disefiaran propuestas estratégicas que seran priorizadas con la Matriz PIE/ICE, clasificando las
acciones segun su impacto y esfuerzo requerido. Esta fase responde al objetivo de disefiar

propuestas de modernizacion administrativa, diversificacion y fidelizacion.

Implementacion piloto y evaluacion: Se ejecutaran entre dos y tres iniciativas priorizadas



(ej. protocolos de atencion, campaiias digitales, acuerdos de proveedores). Su evaluacion se
realizard mediante un Balanced Scorecard (BSC), con indicadores financieros (ventas, margen
bruto), de clientes (NPS, recompra, quejas resueltas en <48 horas), de procesos (mermas, OTIF,
tiempos de servicio) y de aprendizaje (horas de formacion, cumplimiento de checklists). Esta

fase responde al objetivo de implementar acciones piloto y evaluar su impacto.
Objetivos

Objetivo general.

Proponer estrategias que orienten el fortalecimiento de la competitividad y el
posicionamiento de Agrana Agroveterinaria en el municipio de Piendamo, a partir de un analisis

de sus procesos internos, la atencion al cliente y la sostenibilidad organizacional.

Objetivos especificos.

Analizar los procesos internos, las relaciones con proveedores, las estrategias de
comunicacion y la percepcion de los clientes de Agrana Agroveterinaria, con el

fin de identificar fortalezas, debilidades y oportunidades de mejora.

e Elaborar propuestas estratégicas orientadas a la diversificacion del portafolio, la
modernizacion administrativa y la fidelizacion de clientes, en coherencia con las

necesidades del mercado local.

e Disefiar lineamientos de marketing y comunicacion digital que permitan ampliar
la visibilidad de la marca y mejorar la experiencia del cliente como base para

fortalecer su posicionamiento.

e Plantear un sistema de indicadores de gestion (financieros, de clientes, procesos y



aprendizaje) que sirva como herramienta de evaluacion y seguimiento de las

estrategias propuestas.



Estructura del proyecto
Informacion de la empresa

Nombre de la empresa

Agrana Agroveterinaria.

Ubicacion Y Cobertura Geografica

Agrana Agroveterinaria tiene su sede principal en Piendamd, Cauca, donde se ofrecen
servicios del sector agropecuario y veterinario. Actualmente, la empresa tiene planes de
expansion hacia Silvia, Cauca, con el objetivo de ampliar su cobertura y posicionarse en el

mercado de la region.

Historia y Trayectoria

Detras de Agrana Agroveterinaria hay una familia que comparte un amor por el campo y
el bienestar animal. La empresa naci6 hace cinco afios como un proyecto pequefio pero con
grandes ideas de crecimiento, motivada por comprender las necesidades de ganaderos,

agricultores y amantes de las mascotas.

Su modelo de negocio se basa en la comercializacion de medicamentos veterinarios,
alimentos balanceados e insumos agropecuarios, ademas de la prestacion de servicios
especializados. Actualmente la empresa busca expandirse a Silvia con el proposito de fortalecer
la distribucion de la marca Italcol, diversificar su oferta de productos y consolidar la venta de

pollos de engorde.

Su estrategia de crecimiento se fundamenta en la fidelizacion de clientes, diversificacion

de servicios y mejora en la atencion al cliente.



Tamaiio de la Empresa

Agrana Agroveterinaria es una microempresa con un equipo de dos empleados, quienes

desempefian las mejores practicas para la atencion al cliente.

Servicios

Agrana Agroveterinaria transforma el cuidado animal en una experiencia integral, la

empresa ofrece una gama de productos y servicios lo cuales son:

e comercializacion de medicamentos veterinarios

e distribucion de insumos agropecuarios

e prestacion de servicios especializados

e Alimentos balanceados

Diferenciacion

Para destacarse en el mercado, Agrana Agroveterinaria basa su propuesta de valor en una
atencion personalizada, productos de alta calidad, fidelizacion de clientes y diversificacion de

servicios.



Marco de Referencia

Marco Teorico

El marco de referencia constituye la base conceptual, contextual y normativa que sustenta
el proyecto “DISENAR UNA RUTA ESTRATEGICA PARA FORTALECER LA
COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA AGRANA AGROVETERINARIA EN PIENDAMO,
A PARTIR DEL DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y LA APLICACION DE
HERRAMIENTAS DE ANALISIS ESTRATEGICO.”. Su construccién permite comprender los
fundamentos tedricos de la gerencia estratégica, la situacion del sector agro-veterinario en
diferentes escalas y el marco regulatorio que orienta el funcionamiento de este tipo de empresas
en Colombia. La gerencia estratégica constituye el eje conceptual del presente proyecto, pues
ofrece los fundamentos necesarios para comprender cémo las organizaciones disefan,
implementan y evalian acciones que les permiten sostener su competitividad en entornos

cambiantes.

Gerencia Estrategica

Porter (1985) plante6 que la ventaja competitiva se genera a partir de dos enfoques
principales: liderazgo en costos y diferenciacion. Esta propuesta, vigente hasta hoy, resalta la
necesidad de que las empresas desarrollen estrategias que les permitan ofrecer productos o
servicios de mayor valor que sus competidores o producir a menores costos. En complemento,
Mintzberg (1999) conceptualizd la estrategia como un patron que combina planes deliberados y
acciones emergentes, destacando la importancia de la flexibilidad y la adaptabilidad, rasgos
criticos para microempresas como Agrana Agroveterinaria que enfrentan cambios constantes en

la demanda y en los costos de insumos.



David (2013) sostiene que la planeacion estratégica no solo permite definir objetivos a
largo plazo, sino que también establece mecanismos de seguimiento y ajuste frente a la
incertidumbre del entorno. Este enfoque se fortalece mediante el uso de herramientas como
PESTEL, que permite identificar factores politicos, econdémicos, sociales, tecnoldgicos,
ambientales y legales, y las Cinco Fuerzas de Porter, ttiles para analizar la presion competitiva,
la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de proveedores y clientes, y el riesgo de
productos sustitutos. Asimismo, la matriz DOFA se constituye en un instrumento clave para
evaluar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, integrando lo interno con lo externo.
En investigaciones recientes, Pérez Corrales (2023) emple6 estas herramientas junto con el
modelo CANVAS para analizar una empresa agropecuaria familiar, mostrando coémo el
diagnostico estratégico permite identificar areas de mejora y formular propuestas pertinentes.
Este antecedente respalda la importancia del diagnostico como punto de partida en proyectos

orientados al fortalecimiento organizacional.

Mais alld de los modelos clasicos, la literatura contemporanea ha profundizado en
metodologias que permiten traducir la estrategia en resultados medibles. El Balanced Scorecard
(BSC), propuesto por Kaplan y Norton en la década de 1990, ha demostrado su capacidad para
vincular indicadores financieros y no financieros en un sistema integral de gestion. A treinta afios
de su introduccion, se mantiene como una de las herramientas mas influyentes para la ejecucion
estratégica, al facilitar el aprendizaje organizacional y la mejora continua (Tawse, Patrick &
Vera, 2023). Montoya (2011) destaca que el BSC organiza la estrategia en cuatro perspectivas
financieras, clientes, procesos internos y aprendizaje que permiten alinear los objetivos
organizacionales con indicadores claros de desempefio. En el caso de las MiPymes, este enfoque

resulta clave para proponer sistemas de evaluacién que fortalezcan la competitividad y aseguren



la sostenibilidad de sus procesos.

De manera complementaria, la teoria basada en recursos (Resource-Based View) plantea
que las ventajas competitivas sostenibles provienen de recursos y capacidades dificiles de imitar.
El modelo VRIO (Valioso, Raro, Inimitable, Organizado) se ha convertido en un referente para
identificar fortalezas internas que pueden ser fuente de diferenciacion (Murcia, Ferreira &
Ferreira, 2022). En empresas como Agrana, activos intangibles como la reputacion local, la
confianza de los clientes y el conocimiento especializado del contexto agropecuario constituyen
recursos estratégicos que deben gestionarse con vision de largo plazo. Bajo esta perspectiva, el
VRIO se convierte en una base conceptual para plantear estrategias de fidelizacion y
modernizacion administrativa que fortalezcan la permanencia de la organizacion en un mercado

competitivo.

Ventaja Competitiva

En este sentido, la competitividad emerge como un pilar transversal dentro del marco
tedrico. Su generacion y sostenimiento constituyen el elemento esencial del éxito organizacional,
especialmente bajo el fendmeno de la globalizacion, donde los mercados se han tornado
altamente exigentes y las empresas enfrentan una constante presion por mejorar sus estandares
de calidad, innovar y retener a sus clientes (Teck-Yong, 2011; Gonzalez, 2007). El desempefio
superior solo puede explicarse a partir de la existencia de ventajas competitivas sostenibles
(Alvarez, 2003), las cuales, segin Porter (1985), se construyen a través del liderazgo en costos o
la diferenciacion, mientras que Barney (1991) agrega que dichas ventajas surgen de recursos y
capacidades unicos. La innovacion, por tanto, se convierte en el motor esencial de la
competitividad, al permitir a las organizaciones adaptarse y sobresalir frente a la competencia

(Davila, Epstein & Shelton, 2005).



Las empresas que consolidan ventajas competitivas sostenibles no solo mejoran su
rentabilidad, sino que garantizan su permanencia en el mercado (Rodriguez, 1999; Lamarca,
2007). En el caso de Agrana Agroveterinaria, fortalecer la competitividad implica integrar
innovacion, diferenciacion, eficiencia y orientacion al cliente, garantizando una estructura

estratégica solida que le permita sostener su posicion en un entorno dindmico.

Marketing y Posicionamiento

En el ambito del marketing, la literatura resalta la relevancia de la creacion de valor y la
experiencia del cliente. Kotler y Keller (2016) afirman que el marketing moderno debe
trascender la simple transaccion para construir relaciones duraderas y significativas. Esto se
refuerza con investigaciones recientes que demuestran la utilidad del Net Promoter Score (NPS)
como predictor de crecimiento en ventas y fidelizacion de clientes (Baehre, O’Dwyer, O’Malley
& Lee, 2021). De igual manera, Luque, Lozano y Quiroz (2018) sefialan que las técnicas actuales
de marketing digital como el uso de redes sociales, el marketing de contenidos y la inteligencia
artificial resultan esenciales para ampliar la visibilidad y adaptarse a los cambios tecnoldgicos.
En este sentido, el marketing digital se consolida como una herramienta que permite a las
MiPymes como Agrana conectar con segmentos mas jovenes y tecnologicamente activos,

reforzando asi su posicionamiento en el mercado local.

El posicionamiento se entiende como la forma en que una organizacion se diferencia en
la mente del consumidor. De acuerdo con Kotler (1996), “la posicion de un producto es la forma
como los consumidores lo definen, de acuerdo con atributos importantes”, mientras que Tout y
Steven (1996) afirman que posicionar una marca no consiste en crear algo nuevo, sino en
gestionar eficazmente las percepciones que el publico ya tiene. Este concepto implica la

construccion de un valor simbolico que refleje coherencia, confianza y diferenciacion.



Las dimensiones del posicionamiento incluyen la recordacion espontanea, la asociacion
de atributos, la intencidén de recomendacion y la fidelizacion del cliente (Schiffman, 2005). En un
estudio de Navarro (2019) se evidencié una correlacion significativa entre las estrategias de
marketing y el nivel de posicionamiento de una organizacioén, demostrando que la comunicacion
constante y coherente fortalece la identidad de marca. Para Agrana, desarrollar un
posicionamiento solido implica proyectar una narrativa centrada en la confianza, el respaldo
técnico y la calidad, apoyada en una identidad visual coherente y estrategias digitales que

reflejen sus valores corporativos.

Digitalizacion y MiPymes

Asimismo, la literatura sobre digitalizacion en MiPymes ha mostrado que la madurez
digital se asocia con mejoras en productividad, innovacion y capacidad de adaptacion frente a
crisis externas (Gonzalez-Tamayo et al., 2023). Esto cobra relevancia para empresas como
Agrana, cuya presencia digital es aln incipiente y requiere lineamientos estratégicos que
potencien su alcance. Del mismo modo, estudios sobre integracion de cadenas de suministro en
América Latina evidencian que la colaboracion con proveedores y la estandarizacion de practicas
fortalecen la resiliencia y el desempefio organizacional (Arellano-Rodriguez, 2024), lo cual
refuerza la necesidad de analizar y proponer estrategias que mejoren la relacion con aliados

estratégicos en la cadena de valor.

La ruta estratégica, por su parte, se concibe como el proceso metodologico que traduce el
diagnostico organizacional en acciones estratégicas planificadas, ejecutadas y evaluadas bajo
principios de direccion gerencial. Segin Kaplan y Norton (1992), la efectividad de una estrategia
depende de su capacidad de traducirse en resultados medibles a través de herramientas de control

y aprendizaje como el Balanced Scorecard, el cual permite alinear las metas organizacionales



con los indicadores de desempefio. En esta misma linea, Rueda Sosa (2014) plantea que la
planeacion estratégica basada en el sistema gerencial de Kaplan y Norton brinda a las MiPymes
un marco estructurado para reducir su tasa de mortalidad y maximizar su valor mediante la

gestion sistematica de la estrategia.

Segtn Olazar (s.f.), la pandemia transform¢é la vida social, econdémica y profesional de
manera irreversible; sin embargo, también impuls6 una reconfiguracion de los modelos
empresariales, destacando la necesidad de lideres resilientes y organizaciones capaces de

adaptarse a los cambios con una vision estratégica renovada.

Finalmente, en el caso de las Pymes agropecuarias en Colombia, la adopcién de practicas
administrativas adecuadas permite construir un entorno organizacional mas competitivo y
estructurado. Esto se logra especialmente a través de la administracion estratégica, la cual brinda
herramientas para enfrentar los retos del entorno, adaptarse a los cambios del mercado y alcanzar
mayores niveles de eficiencia y calidad en sus procesos productivos. De acuerdo con Lana
(2008), la administracion estratégica se entiende como un proceso permanente € interactivo que
integra a la organizacidon con su entorno. Dicho proceso implica analizar los factores internos y
externos, definir metas y objetivos claros, formular estrategias a nivel empresarial, de unidad de

negocio y funcional, ademas de implementar y controlar dichas estrategias de forma sistematica.

Marco Contextual

El municipio de Piendamd, en el departamento del Cauca, constituye un escenario
econodmico y social donde el sector agropecuario y veterinario cumple un papel determinante. La
vocacion productiva de la region se centra en actividades agricolas, pecuarias y avicolas, lo que

genera una demanda constante de medicamentos veterinarios, alimentos balanceados y asesoria



técnica especializada. En este entorno, microempresas como Agrana Agroveterinaria se
convierten en actores estratégicos para el sostenimiento de la productividad rural, el bienestar

animal y la satisfaccion de las necesidades de los productores locales.

En el plano regional, las micro y pequefias empresas enfrentan problematicas comunes
asociadas a la informalidad, la escasa digitalizacion de procesos y las limitaciones para acceder a
financiamiento. Estos factores generan vulnerabilidad frente a competidores con mayor
capacidad instalada, especialmente aquellos que han incorporado practicas de gestion mas
modernas y tecnologicas. El sector agro-veterinario, si bien dindmico, se caracteriza por la
presencia de pequefios negocios que funcionan bajo modelos tradicionales de gestion, con
reducida planificacion estratégica y una fuerte dependencia de relaciones de confianza con

clientes y proveedores.

A nivel nacional, el tejido empresarial colombiano estd conformado en un 99% por
micro, pequefias y medianas empresas, lo que evidencia su relevancia para la economia
(Confecamaras, 2025). Sin embargo, estas organizaciones presentan tasas de mortalidad
elevadas, en gran medida por la falta de procesos estandarizados, la limitada capacidad de
innovacion y la dependencia de practicas empiricas de gestion. En el caso especifico del sector
agro-veterinario, la demanda ha aumentado de manera sostenida en los ultimos afios debido al
crecimiento del mercado de mascotas y a la necesidad de mejorar la productividad agropecuaria.
No obstante, persisten desafios relacionados con la adopcion tecnologica, la eficiencia de las
cadenas de suministro y la adaptacidon a regulaciones cada vez mads estrictas en materia sanitaria

y ambiental (Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, 2022).

La dindmica internacional del sector revela tendencias que impactan directamente a las



MiPymes locales. La digitalizacion ha transformado los procesos de comercializacion y atencion
al cliente, generando ventajas competitivas para aquellas empresas que logran adaptarse a este
cambio. Gonzalez-Tamayo et al. (2023) sehalan que la madurez digital en MiPymes
latinoamericanas esta asociada a mejoras significativas en innovacion y productividad, mientras
que Palma y Rodriguez (2021) destacan la correlacion positiva entre la adopcion de estrategias
digitales y el fortalecimiento del desempeiio comercial. Esto implica que empresas con baja
presencia digital, como Agrana, corren el riesgo de perder relevancia en un mercado donde las
plataformas en linea y las cadenas consolidadas desplazan progresivamente a los pequefos

minoristas.

Otro factor clave es la integracion de cadenas de suministro. Estudios recientes han
demostrado que la colaboracion y estandarizacion de practicas entre proveedores y MiPymes
generan resiliencia frente a crisis externas y aumentan la capacidad de negociacion
(Arellano-Rodriguez, 2024). En el caso de Agrana, cuya dependencia hacia pocos proveedores es
evidente, la falta de acuerdos formales y de protocolos de abastecimiento la expone a

ineficiencias, quiebres de stock y costos elevados.

En el contexto global, la sostenibilidad y el bienestar animal se han convertido en
exigencias crecientes de los consumidores y de las politicas publicas. La presién por cumplir con
normas ambientales y sanitarias, sumada a la tendencia de consumo responsable, obliga a las
microempresas agro-veterinarias a transformar sus modelos de negocio hacia practicas mas
sostenibles. Esta exigencia no solo es normativa, sino también de mercado, dado que el
consumidor contempordneo valora la transparencia, la seguridad y la responsabilidad social de
las empresas con las que interactia. En conclusion, el contexto en el que opera Agrana

Agroveterinaria se caracteriza por una combinacion de oportunidades y amenazas. A nivel local,



la confianza y reputacidon construidas constituyen ventajas diferenciales; a nivel regional y
nacional, el sector presenta altos niveles de dinamismo pero también limitaciones estructurales
que deben ser superadas; y en el plano internacional, las tendencias de digitalizacion, integracion
de cadenas y sostenibilidad imponen retos que la empresa debe atender para mantenerse
competitiva. Este marco contextual respalda la necesidad de disefiar una ruta estratégica que
permita a Agrana pasar de una gestion reactiva a una gestion proactiva, con vision de

sostenibilidad y expansion territorial.

Marco Legal

El funcionamiento de las empresas agro-veterinarias en Colombia se encuentra
enmarcado por un conjunto de normativas que regulan aspectos sanitarios, ambientales, laborales
y comerciales, las cuales condicionan directamente la gestion estratégica y operativa de

organizaciones como Agrana Agroveterinaria.

En primer lugar, la regulacion sanitaria y ambiental constituye uno de los pilares
normativos mas relevantes. La Ley 84 de 1989, conocida como el Estatuto Nacional de
Proteccion Animal, establece principios de bienestar animal que orientan la produccion,
comercializacion y uso de productos veterinarios. A su vez, el Instituto Colombiano
Agropecuario (ICA) regula el registro, control, importacion y comercializacion de
medicamentos, bioldgicos y alimentos para uso veterinario, garantizando estdndares de calidad y
seguridad. En materia de normatividad ambiental, el Ministerio de Ambiente y Desarrollo
Sostenible, junto con las corporaciones autonomas regionales, establece lineamientos sobre el
manejo de residuos peligrosos, emisiones y practicas sostenibles, que resultan determinantes para
mitigar impactos negativos sobre el entorno. La aplicacion de estas normas cobra especial

importancia en el sector agropecuario, donde el uso inadecuado de insumos puede afectar la



salud publica y la biodiversidad.

Principales normas aplicables

Resolucion 62542 de 2020 del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA): Establece los
requisitos y el procedimiento para el registro de los medicamentos de uso veterinario ante el

ICA.

Diversas resoluciones para el registro, comercializacion, uso y prohibicién de ciertos
productos antimicrobianos, bioldgicos o insumos pecuarios que afectan la salud animal o
humana. Por ejemplo: Resolucion 1326 de 1981, Resolucion 01966 de 1984,

Resolucion 1056 de 1996, etc.

Normas relativas al bienestar animal: Ley84de 1989, Leyl1774de2016, vy
Decreto 2113 de 2017, que regulan la proteccion de los animales y las condiciones de bienestar

para especies de produccion en el sector agropecuario.

Normativas de inocuidad alimentaria y residuos de medicamentos o plaguicidas para
productos de origen animal: el Resolucion5296de2013, que crea lista de
establecimientos/predios con hallazgos de excesos; los planes nacionales subsectoriales de
vigilancia y control de residuos de medicamentos veterinarios, plaguicidas y contaminantes

quimicos en leche bovina cruda u otros productos.

Desde el plano laboral y comercial, la operacion de las MiPymes estd regulada por el
Cdodigo Sustantivo del Trabajo, que garantiza los derechos de los empleados, y por la legislacion
tributaria vigente. Adicionalmente, la Ley 590 de 2000 y sus posteriores modificaciones
promueven la creacion, formalizacion y fortalecimiento de micro, pequefias y medianas

empresas, generando incentivos y mecanismos de apoyo para mejorar su competitividad. Por otra



parte, la Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) esta regulada por el Decreto 1072 de 2015, que
obliga a todas las empresas, sin importar su tamafio, a implementar un Sistema de Gestion en
SST orientado a la prevencion de riesgos laborales y la promocion del bienestar de los

trabajadores.

Aspectos clave de cumplimiento para MiPymes agropecuarias y veterinarias:

Registro obligatorio de medicamentos y biologicos veterinarios: antes de
comercializacion y uso deben estar aprobados por el ICA, lo que garantiza control

técnico-cientifico, calidad y seguridad.

Control de residuos en alimentos de origen animal: La produccion primaria debe cumplir
con limites maximos de residuos de medicamentos, plaguicidas y contaminantes quimicos

definidos en planes nacionales de vigilancia.

Bienestar animal y transporte/manejo: las instalaciones,el transporte de animales y su

sacrificio deben respetar condiciones que eviten sufrimiento, estrés o riesgo sanitario.

Proteccion ambiental en el uso de insumos agricolas/veterinarios: las MiPymes deben
adoptar buenas practicas que minimicen impactos sobre el medio ambiente (residuos,

contaminantes, plaguicidas COP) y cumplir con la normativa ambiental asociada.

En conclusién, el marco legal colombiano impone tanto exigencias como oportunidades
para Agrana Agroveterinaria. Por un lado, demanda el cumplimiento estricto de normas
sanitarias, ambientales, laborales y tributarias; y por otro, ofrece instrumentos de apoyo
derivados de la politica publica para MiPymes. Esto implica que una gestion estratégica
adecuada debe contemplar no solo la adaptacion a dichas regulaciones, sino también su

aprovechamiento como ventaja competitiva, fortaleciendo la confianza de clientes, proveedores y



comunidades en la empresa.

Estado del Arte

La investigacion sobre la gestion estratégica en el sector agropecuario y agro veterinario
ha crecido de manera significativa en América Latina durante la Gltima década, en respuesta a la
necesidad de fortalecer la competitividad, garantizar la sostenibilidad y mejorar la resiliencia de
las organizaciones rurales. En el caso colombiano, la baja productividad agropecuaria ha sido
sefialada como un obstaculo para el desarrollo econdmico, pues limita la competitividad del pais
y la capacidad de los pequenios productores para insertarse en mercados mas amplios (OECD,
2015). En esta misma linea, Parra-Pefia y Puyana (2021) plantean que es necesario construir una
hoja de ruta que integre politicas publicas, sostenibilidad ambiental y encadenamientos
productivos para elevar la productividad del sector agropecuario y potenciar su impacto en la

internacionalizacion y el desarrollo rural.

En el nivel local, Situ Cabafia (2018) identifica que en municipios agricolas como
Piendam6, Cauca, los pequefios productores enfrentan grandes limitaciones de capital y
dificultades de acceso a financiamiento, lo que repercute de manera directa en la sostenibilidad
de sus proyectos. Este hallazgo resulta relevante para el presente estudio, ya que evidencia la
necesidad de disefiar estrategias que fortalezcan la competitividad de empresas agroveterinarias
como Agrana y que, al mismo tiempo, generen recomendaciones para optimizar la gestion de

recursos y las alianzas con entidades financieras.

En el ambito de la gerencia estratégica, Tawse, Patrick y Vera (2023) revisan tres décadas
de aplicacion del Balanced Scorecard (BSC) y destacan su utilidad como instrumento para

traducir la estrategia en indicadores medibles, favoreciendo el aprendizaje organizacional y la



mejora continua. Este planteamiento se conecta con la propuesta de “Ruta Estratégica” de
Agrana, ya que la empresa requiere transitar de un modelo de gestion empirica hacia un sistema
soportado en métricas de desempefio. De manera complementaria, Murcia, Ferreira y Ferreira
(2022) introducen un VRIO cuantificado que permite identificar los recursos internos valiosos,
raros e inimitables que otorgan ventajas competitivas sostenibles, lo que resulta pertinente para

empresas rurales con recursos limitados, pero con alto capital relacional.

La literatura sobre cadenas de suministro aporta también elementos centrales para el
analisis del sector. Arellano-Rodriguez (2024) demuestra que la integracion con proveedores y la
estandarizacion de procesos logisticos incrementan el desempefo y la resiliencia en MiPymes
latinoamericanas. En un caso similar, Leiva Cordero (2023) disefid una cadena de suministro
para la empresa Agropecuaria Patos del Norte, en Trujillo, evidenciando que la cooperacion
interareas y la reorganizacion de funciones logisticas permitieron reducir pérdidas econémicas y
mejorar la rentabilidad. Estos antecedentes refuerzan la importancia de que empresas como
Agrana establezcan acuerdos marco con sus proveedores de insumos veterinarios, con el fin de

asegurar estabilidad en precios y disponibilidad.

En el campo del marketing y la experiencia del cliente, Baehre, O’Dwyer, O’Malley y
Lee (2021) validan el uso del Net Promoter Score (NPS) como predictor de fidelizacion y
crecimiento en ventas, mientras que Luque, Lozano y Quiroz (2018) destacan el impacto del
marketing digital, particularmente el uso de redes sociales, contenidos interactivos e inteligencia
artificial, como herramientas clave para posicionar marcas agropecuarias en mercados locales.
En una perspectiva mas amplia, Tubio (2000) sefiala que la transformacion digital en el sector
agropecuario no se limita a la adopcidn de tecnologias, sino que requiere cambios culturales y de

liderazgo. Artopoulos (2019) complementa esta vision al analizar como la digitalizacion ha



transformado las formas de organizacion y comercializacion en los agronegocios
latinoamericanos. En el contexto colombiano, Palma y Rodriguez (2021) y Gonzalez-Tamayo et
al. (2023) confirman que la madurez digital esta directamente asociada con incrementos en
productividad, innovacion y competitividad. Para Agrana, cuya presencia digital es aun
incipiente, estos hallazgos justifican la necesidad de disefiar lineamientos de marketing y

comunicacion que fortalezcan su posicionamiento y fidelizacion de clientes.

En sintesis, el estado del arte evidencia que la literatura académica sobre el sector
agropecuario converge en cuatro ejes criticos para el fortalecimiento competitivo La adopcion de
herramientas de planeacion estratégica (BSC y VRIO) , El acceso a financiamiento para
pequefios productores ,La integracion de cadenas de suministro y la transformacion digital y el
marketing relacional. Estos antecedentes permiten concluir que el caso de Agrana
Agroveterinaria en Piendam6 no es un fendmeno aislado, sino que se inscribe dentro de
tendencias regionales documentadas, lo que justifica la formulacion de una ruta estratégica
integral que combine diagnostico, formulacion de estrategias y mecanismos de Vacios de
conocimiento y brechas investigativas

Vacios de conocimiento y brechas investigativas en MiPymes agroveterinarias

rurales

A partir de la revision del estado del arte y del diagnostico del sector, se identifican
vacios de conocimiento que evidencian por qué este estudio es necesario para comprender y
fortalecer la gestion de las microempresas agroveterinarias ubicadas en zonas rurales como
Piendam¢. Estas organizaciones, aunque cumplen un papel esencial en la economia local, han
sido poco estudiadas por la academia y casi nunca incluidas en los modelos de gestion modernos

que se aplican en contextos urbanos o industriales.



Gestion estratégica empirica y poco documentada

En la mayoria de los municipios rurales, las agroveterinarias funcionan con estructuras
familiares o de muy pocos empleados. Las decisiones se toman de forma intuitiva, sin
planificacion formal ni indicadores que midan el desempefo. A la fecha, no existen
investigaciones que muestren como estas microempresas pueden adaptar metodologias como el
Balanced Scorecard, la matriz DOFA o el modelo VRIO a su realidad cotidiana, donde los

recursos humanos y tecnoldgicos son limitados.

Brecha digital y desconocimiento de herramientas de marketing

Si bien la digitalizacion ha transformado el comercio urbano, en los pueblos muchas
agroveterinarias no cuentan con redes sociales activas, paginas web ni sistemas de inventario
digital. Su publicidad se basa en el voz a voz y en la relacion personal con los clientes. Este
rezago genera una brecha importante frente a competidores que si utilizan medios digitales. Sin
embargo, la literatura aun no analiza cémo estas empresas rurales podrian aprovechar
herramientas simples y de bajo costo como WhatsApp Business, Facebook o catdlogos digitales

para fortalecer su posicionamiento.

Falta de estudios sobre fidelizacion de clientes en mercados rurales

En el contexto de los pueblos, la confianza y la atencion personalizada son los principales
factores de lealtad del cliente. No obstante, no existen investigaciones que documenten cémo
transformar esa relacion tradicional en una estrategia de fidelizacion estructurada, con registro de
datos, seguimiento y evaluacion de satisfaccion. Este vacio limita la posibilidad de construir

metodologias replicables de servicio y retencion de clientes en zonas rurales.



Escasa integracion con proveedores y cadenas de valor locales

La mayoria de las agroveterinarias rurales dependen de intermediarios o distribuidores
externos, lo que genera altos costos, retrasos y dificultades para mantener inventarios estables.
Aunque se habla mucho de “integracion de cadenas de suministro” en la literatura empresarial,
casi no hay estudios que expliquen cémo aplicarla en negocios pequefios, dispersos

geograficamente y con bajo poder de negociacion.

Poca investigacion sobre cumplimiento normativo y sostenibilidad ambiental.

En las zonas rurales, las empresas agroveterinarias suelen desconocer los requisitos del
ICA o las normas ambientales sobre manejo de medicamentos veterinarios, residuos o control de
plaguicidas. Esta falta de conocimiento no solo expone a las empresas a sanciones, sino que
limita su competitividad ante clientes institucionales o alianzas comerciales. La literatura
académica no ha explorado como acompafiar a estas microempresas en el cumplimiento de la

normativa sanitaria y ambiental de forma practica y sostenible.

En conjunto, estos vacios muestran que las MiPymes agroveterinarias rurales siguen
siendo un campo poco explorado, donde la gestion se basa mdas en la experiencia y la tradicion
que en herramientas técnicas. Este estudio aporta al cierre de esa brecha al disefiar una ruta
estratégica ajustada a la realidad rural, que permita a empresas como Agrana fortalecer su
planeacion, digitalizacion y posicionamiento, sin perder su cardcter local ni su cercania con la

comunidad.

Integracion del modelo conceptual

El modelo conceptual que sustenta el presente proyecto articula tres componentes

esenciales del proceso estratégico: diagnostico, formulacion y validacion. Esta estructura permite



comprender la logica interna del estudio y refleja como los aportes tedricos revisados en la
literatura se traducen en un esquema aplicado que orienta la toma de decisiones en Agrana

Agroveterinaria.

En la primera fase, el diagnostico estratégico se fundamenta en los planteamientos de
Porter (1985), David (2013) y Pérez Corrales (2023), quienes destacan la importancia de analizar
las condiciones internas y externas de la organizacion antes de formular una estrategia.
Herramientas como la matriz DOFA, el analisis PESTEL y el modelo VRIO permiten identificar
los factores criticos que determinan la competitividad de la empresa, asi como los recursos y

capacidades que pueden convertirse en ventajas sostenibles.

La segunda fase, correspondiente a la formulacion de la ruta estratégica, se apoya en el
Balanced Scorecard (Kaplan & Norton, 1996; Tawse, Patrick & Vera, 2023) y en las teorias de la
ventaja competitiva (Porter, 1985; Barney, 1991), integrando ademés los enfoques
contemporaneos de marketing estratégico y digital (Kotler & Keller, 2016; Luque et al., 2018).
En este nivel, el modelo permite transformar los hallazgos del diagndstico en objetivos,
estrategias e indicadores medibles, orientados a fortalecer la competitividad, la fidelizacion y el

posicionamiento de Agrana en el mercado local.

Finalmente, la fase de validacion consolida la aplicacion practica de las estrategias
propuestas, retomando los aportes de Arellano-Rodriguez (2024) y Gonzélez-Tamayo et al.
(2023) sobre la mejora continua y la sostenibilidad organizacional. En esta etapa, los resultados
se evaluan mediante indicadores de desempefio y mecanismos de retroalimentacion que permiten
verificar la efectividad de las acciones implementadas y ajustar la ruta estratégica segun la

evidencia obtenida.



De esta forma, el modelo conceptual sintetiza la interaccion entre teoria, método y
practica, mostrando cémo el conocimiento académico se operacionaliza dentro de un proceso
estratégico replicable. No se trata solo de un esquema visual, sino de una estructura integradora
que conecta los fundamentos teoricos con las acciones de gestion, asegurando la coherencia

metodologica y la aplicabilidad de los resultados.

imagenl
Modelo conceptual del proyecto

DIAGNOSTICO FORMULACION VALIDACION
Anédlisis interno Objetivos, Resultados y
y externo estrategias e mecanismos de
Matriz DOFA, indicadores retroalimentacion
PESTEL y modelo )
VRIO

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Analisis estratégico

Diagndstico integral estratégico

Tabla 1
Parametros de Evaluacion PCI

AGRANA AGRO VETERINARIA
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- minimo y se puede manejar
desempefio. compromete su
funcionamiento.
Para Agrana Agroveterinaria
gt gf ral It Para Agrana
representa una fortaleza alta s .
p q ol . Agroveterinaria representa  Para Agrana Agroveterinaria
cuando se  implementan ; .
. rate p una fortalgza media cuando  repregenta una fortaleza baja
acciones estratégicas que T .
Fortaleza g. ) q se trata de aspectos que,  .ando sus beneficios son
favorecen su crecimiento y aunque no generan un . .
L . N limitados o no generan una
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desempefio  de Agrana
Agroveterinaria.

medidas de control y
estrategias de mitigacion
para evitar
complicaciones

futuras.

la empresa, aunque
sigue siendo un punto de
mejora.

Fuente. Elaboracion

propia.

Tabla 2

Perfil de Capacidades Internas Fuente.

AGRANA AGRO VETERINARIA

CAPACIDAD

DIRECTIVA
Responsabilidad

social

FORTALEZAS

ALT
A

MEDIA BAJA

vision estratégica X

Toma de
decisiones

Adaptacion al
cambio
Liderazgo
Innovacion

COMPETITIV
A

Ser un referente
en el sector
agropecuario.
Ofrecer
productos y
servicios
especializados.
Mantener
relaciones
cercanas con
clientes.

Vender marcas
reconocidas
como

DEBILIDADES

ALTA MEDIA

BAJ

IMPACTO

ALT MEDI BAJ
A A A




Itacol.

Expandirse para
llegar a
mas mercados.

TECNOLOGIA

Instalar
equipos para
conservar

productos.
Usar

herramientas
para gestionar
inventarios.
Contar con
equipos
modernos para
veterinaria.
Aplicar técnicas
innovadoras en

agropecuaria.
FINANCIERA

Invertir en
productos.

Administrar
inventario para

Obtener mas
ganancias.

Ofrecer precios
competitivos.

Usar estrategias
de
financiamiento.

TALENTO
HUMANO

Personal
Capacitado en

veterinaria.



Atencion cercana
y de calidad.

Experiencia en
ventas
agropecuarias.

Cultura
organizacional




Elaboracion propia.

Analisis del Perfil de Capacidades Internas
Directiva:

Responsabilidad Social, (Fortaleza media - debilidad baja con un Impacto medio)

La responsabilidad empresarial es una fortaleza media porque contribuye a la reputacion
y sostenibilidad de la empresa, pero no siempre genera beneficios inmediatos o ventajas
competitivas claras. Es una debilidad baja porque puede implicar costos adicionales y desafios
estratégicos si no se gestiona correctamente. Su impacto es positivo pero moderado, ya que
refuerza la imagen y credibilidad de la empresa sin afectar significativamente su operacion
diaria.

Vision Estratégica (Fortaleza Alta — Debilidad baja con Impacto Alto)

La vision estratégica es una fortaleza alta porque proporciona direccidon, competitividad y
sostenibilidad a Agrana Agroveterinaria, asegurando su crecimiento estructurado. Es una
debilidad baja porque, si no se gestiona correctamente, puede generar desafios en la ejecucion y
adaptacion al entorno. Su impacto es medio, ya que contribuye de manera significativa al
desarrollo de la empresa, pero sus resultados dependen de la planificacion y ejecucion de

estrategias a lo largo del tiempo.

Toma de Decisiones (Fortaleza Media — Debilidad media con un Impacto medio)

La toma de decisiones es una fortaleza media porque permite a Agrana Agroveterinaria
optimizar su operacion y crecimiento, aunque todavia puede perfeccionarse. También es una

debilidad media porque, si no se realiza de manera agil y con analisis adecuado, puede generar



problemas en la gestion de la empresa. Su impacto es medio porque afecta la rentabilidad y el

desarrollo organizacional, pero sus efectos no siempre son inmediatos ni definitivos.

Adaptacion al Cambio (Fortaleza Media — Debilidad alta con un Impacto alto)

La adaptacion al cambio es una fortaleza media porque la empresa ha identificado
oportunidades de crecimiento y tiene estrategias en desarrollo, pero atn enfrenta limitaciones. Es
una debilidad alta porque la falta de flexibilidad en algunos procesos puede afectar su
competitividad y respuesta ante crisis. Su impacto es alto porque determina el éxito o fracaso de
la empresa a largo plazo, afectando su estabilidad, rentabilidad y posicionamiento en el sector

agropecuario y veterinario.

Liderazgo (Fortaleza alta - Debilidad alta con un Impacto alto)

El liderazgo es una fortaleza alta porque proporciona direccion estratégica, motiva al
equipo y optimiza la gestion de la empresa. Es una debilidad alta si existen problemas de
comunicacion, falta de innovacion o concentracion excesiva del poder en pocos lideres. Su
impacto es alto, ya que afecta directamente la rentabilidad, el crecimiento, la competitividad y la

estabilidad organizacional.

Innovacion, Debilidad media de Impacto medio

La innovacion es una fortaleza alta porque le permite a Agrana Agroveterinaria mejorar
su competitividad, eficiencia y relacion con los clientes. Es una debilidad media porque aun
enfrenta retos en inversion, implementacion y adaptacion al cambio. Su impacto es medio, ya
que aunque contribuye al crecimiento de la empresa, sus efectos dependen de la planificacion y

ejecucion a lo largo del tiempo.



Competitiva

Ser un referente en el sector agropecuario, Fortaleza alta - Debilidad media con

Impacto alto:

Ser un referente en el sector agropecuario es una fortaleza alta porque brinda
reconocimiento, estabilidad y competitividad en el mercado. Sin embargo, también es una
debilidad media porque genera presion para mantener altos estandares, requiere innovacion
constante y aumenta la competencia. Su impacto es alto porque influye directamente en la
rentabilidad, el crecimiento y la percepcion del mercado sobre Agrana Agroveterinaria.

Ofrecer productos y servicios especializados, Fortaleza media - Debilidad media con

Impacto medio:

Oftrecer productos y servicios especializados es una fortaleza porque permite a Agrana
diferenciarse y captar clientes que buscan soluciones especificas. Sin embargo, también es una
debilidad media porque implica desafios como costos mas altos, dependencia de proveedores y
una demanda mdas segmentada. Su impacto es medio porque, aunque aporta beneficios, su €xito
depende de una correcta ejecucion y adaptacion a las necesidades del mercado.

Mantener relaciones cercanas con clientes, Fortaleza media - Debilidad alta con

impacto alto

Mantener relaciones cercanas con los clientes es una fortaleza media porque ayuda a
mejorar la fidelizacion y percepcion de la empresa, pero no garantiza crecimiento por si sola. Es
una debilidad alta porque puede generar dependencia de clientes especificos y limitar la
escalabilidad si no se complementa con estrategias de digitalizacion y expansion. Su impacto es

medio porque, aunque influye en la estabilidad y reputacion de la empresa, no es un factor que



determine de manera absoluta su éxito en el mercado agropecuario y veterinario.

Vender marcas reconocidas como Italcol, Fortaleza alta - Debilidad media con

Impacto medio

Vender marcas reconocidas como Italcol es una fortaleza alta porque genera confianza en
los clientes, facilita la venta y garantiza calidad. Es una debilidad media porque la empresa
depende de un proveedor externo, lo que puede limitar su control sobre precios, disponibilidad y
diferenciacion en el mercado. Su impacto es medio porque, aunque aporta estabilidad y
competitividad, no es un factor que por si solo asegure el crecimiento o liderazgo de Agrana
Agroveterinaria.

Expandirse para llegar a mas mercados, Fortaleza media - Debilidad baja con un

Impacto bajo

Expandirse para llegar a més mercados es una fortaleza media porque ayuda al
crecimiento y diversificacion de la empresa, pero aun necesita consolidarse para generar un
impacto significativo. Es una debilidad baja porque, aunque requiere inversion y planificacion,
no compromete la estabilidad de la empresa. Su impacto es bajo porque los beneficios de la
expansion no son inmediatos y dependen de la correcta ejecucion de la estrategia comercial.

Tecnologia

Instalacion de Equipos para la Conservacion de Productos, Debilidad Media de

Impacto Bajo

Se considera una debilidad media porque afecta algunos procesos dentro de la
organizacion, aunque no compromete su funcionamiento general. Tiene un impacto bajo, ya que

su efecto es minimo, no requiere intervencion inmediata y no afecta directamente los objetivos



de la empresa, aunque sigue siendo un punto de mejora.

Uso de Herramientas para Gestionar Inventarios, Debilidad Alta de Impacto Alto

Se considera una debilidad alta porque afecta directamente la operacion y el desempeiio
de la empresa. Tiene un alto impacto, ya que requiere accion inmediata para evitar riesgos en el
cumplimiento de los objetivos organizacionales y mejorar la eficiencia de Agrana

Agroveterinaria.

Contar con Equipos Modernos para Veterinaria, Debilidad Media de Impacto Alto

Se considera una debilidad media porque afecta algunos procesos sin comprometer el
funcionamiento general de la empresa. Tiene un alto impacto, ya que requiere accion inmediata
para evitar riesgos en el cumplimiento de los objetivos organizacionales y mejorar el desempeiio

de Agrana Agroveterinaria.

Aplicar Técnicas Innovadoras en Agropecuaria, Debilidad Media de Impacto Medio

Se considera una debilidad media porque afecta algunos procesos sin comprometer el
funcionamiento general de la empresa. Tiene un impacto medio, ya que puede generar resultados
desfavorables a mediano y largo plazo, requiriendo medidas de control y estrategias de
mitigacion para evitar complicaciones futuras.

Financiera

Invertir en Productos, Fortaleza Alta de Impacto Medio

Se considera una fortaleza alta porque permite implementar estrategias que favorecen el
crecimiento y consolidacion de la empresa, mejorando su competitividad en el mercado. Tiene
un impacto medio, ya que genera resultados favorables para el cumplimiento de los objetivos

empresariales, aunque aun requiere desarrollo para maximizar sus beneficios.



Administrar Inventario para Obtener Mas Ganancias, Fortaleza Media de Impacto

Alto

Se considera una fortaleza media porque, aunque no genera un impacto inmediato,
contribuye al desarrollo de la empresa. Tiene un alto impacto, ya que produce resultados
positivos significativos, fortaleciendo la imagen, el posicionamiento y el crecimiento de Agrana

Agroveterinaria.

Ofrecer Precios Competitivos, Fortaleza Alta de Impacto Alto

Se considera una fortaleza alta porque permite implementar estrategias que favorecen el
crecimiento y consolidacién de la empresa, mejorando su competitividad en el mercado. Tiene
un alto impacto, ya que genera resultados positivos significativos, fortaleciendo la imagen, el

posicionamiento y el crecimiento de Agrana Agroveterinaria.

Usar Estrategias de Financiamiento, Fortaleza Media de Impacto Medio

Se considera una fortaleza media porque, aunque no genera un impacto inmediato,
contribuye al desarrollo de la empresa. Tiene un impacto medio, ya que genera resultados
favorables para el cumplimiento de los objetivos empresariales, aunque aun requiere desarrollo

para maximizar sus beneficios.

Talento Human



Personal Capacitado en Veterinaria, Fortaleza Media de Impacto Medio

Se considera una fortaleza media porque, aunque no genera un impacto inmediato,
contribuye al desarrollo de la empresa. Tiene un impacto medio, ya que aporta resultados
favorables para el cumplimiento de los objetivos empresariales, aunque atn requiere desarrollo

para maximizar su potencial.

Atencion Cercana y de Calidad, Debilidad Baja de Impacto Medio

Se considera una debilidad baja porque su impacto en la empresa es minimo y puede
manejarse sin comprometer su funcionamiento. Tiene un impacto medio, ya que, aunque no
requiere intervencion inmediata, es un aspecto a mejorar para fortalecer la relacion con los

clientes y optimizar la experiencia de servicio.

Experiencia en Ventas Agropecuarias, Fortaleza Alta de Impacto Medio

Se considera una fortaleza alta porque permite implementar estrategias que impulsan el
crecimiento y consolidacion de la empresa, mejorando su competitividad en el mercado. Tiene
un impacto medio, ya que genera resultados favorables para el cumplimiento de los objetivos

empresariales, aunque aun requiere desarrollo para maximizar su alcance.

Cultura Organizacional, Fortaleza Alta de Impacto Medio

Se considera una fortaleza alta porque permite implementar estrategias que impulsan el
crecimiento y consolidacion de la empresa, mejorando su competitividad en el mercado. Tiene
un impacto medio, ya que genera resultados favorables para el cumplimiento de los objetivos

empresariales, aunque a analisis aplicativo del perfil de capacidades internas.

A partir del analisis del Perfil de Capacidades Internas, Agrana Agroveterinaria implementara



acciones orientadas a modernizar su gestion operativa y fortalecer su competitividad. En el
ambito directivo, se estructurard un plan de trabajo digital mediante herramientas como Google
Drive o Trello, donde se organizaran las actividades semanales, pedidos, relacion con
proveedores y fechas de entrega. Esto permitira disponer de informacion actualizada, mejorar la
toma de decisiones y evitar retrasos en procesos esenciales. En el nivel competitivo, la empresa
aprovechard su relacion cercana con los clientes mediante el uso de WhatsApp Business,
desarrollando listas de difusion para comunicar promociones, llegada de nuevos productos y
recordatorios de compra; esta estrategia contribuird a incrementar la fidelizacion y el flujo de
clientes sin requerir inversion adicional. En cuanto al control interno, se gestionara el inventario
a través de una hoja digital con alertas de agotamiento y registro de fechas de vencimiento, lo
cual facilitara la planeacion de compras y reducira pérdidas econodmicas asociadas a
vencimientos o falta de stock en items de alta rotacion. Complementariamente, se fortalecera la
presencia comercial mediante la publicacion periddica de contenido informativo en redes
sociales, mostrando productos, precios y beneficios de manera clara, con el objetivo de atraer
nuevos clientes y proyectar una imagen mas organizada y profesional. En el ambito financiero,
se implementaran promociones simples como combos y descuentos, anunciadas a través de
plataformas digitales, con el fin de dinamizar la rotacion del inventario manteniendo la
competitividad. Finalmente, para el fortalecimiento del talento humano se realizaran
capacitaciones breves mediante recursos digitales sobre atencion al cliente y asesoria basica en
productos veterinarios y agropecuarios, permitiendo mejorar la calidad del servicio. En conjunto,
estas acciones son de bajo costo, faciles de ejecutar y permitirdn que Agrana Agroveterinaria
avance hacia una administracion mas moderna, con mayor control operativo, mejor

comunicacion con los clientes y una presencia comercial fortalecida, contribuyendo de manera



directa a su crecimiento y posicionamiento en el mercado local.



Tabla 3

Diagnéstico integral estratégico

Parametros del Perfil de Amenazas y Oportunidades del Medio
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especificos de la
organizacion sin alterar su

impulso positivo,

estructura general.




Tabla 4

Perfil de Oportunidades y Amenazas e impacto externo
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AGRANA AGRO VETERINARIA

ENTORNO
S

Entorn
0
Politic
0

VARIABLE
S

Regulacione
s del sector
agropecuario
y veterinario
Politicas de
sanidad
animal y
normativas
sobre
insumos
agropecuario
s
Apoyo
gubernament
al a

la
producciéon
agropecuaria

Efecto de
impuestos 'y
aranceles en
los costos de
la empresa.

Politicas de
formalizacio
n de
pequenas y
medianas
empresas
(PYMESs)

OPORTUNIDAD

>

AMENAZA

MEDI g,y
A A
X
X
X
X

IMPACTO
MEDI
ALTA A
X
X
X
X
X

BAJA



Entorno
Econdémico

Entorno
Social

Crecimiento
del sector

agropecuario
en la region.

Aumento de
los costos de
produccién e
insumos
Acceso a
financiamien
to para
expansion
Devaluacion
del peso
colombiano
frente al
doélar

Altas  tasas
de interés y
restricciones
crediticias

Aumento de
la tenencia
de mascotas
y mayor
gasto

en su
cuidado
Tradicion
agricola'y
ganadera en
la

region
Preferencias
de clientes

Por marcas
reconocidas

Nivel

de confianza
de

la empresa
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Pérdida de
interés en el
sector
agropecuario
por parte de
Nuevas
generaciones
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Entorno
Tecnologic
0

Uso de
redes
sociales 'y
marketing
digital

Implementa
cion de
tecnologias
en
inventarios

y
logistica

Innovacione
s en
distribucion
y venta de
productos

Competenci
a digital con
grandes

plataformas
comerciales

Dependenci
adela
conectivida
dy
cobertura de
Internet en

zonas
rurales

Entorno
Ecolégico

Regulacione
]
ambientales
que
promueven
la
produccion
limpia
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Preferencia
por
productos
ecologicos

Cambio
climatico y
eventos
climaticos
extremos

Restriccione
s en el uso
de quimicos
en
productos
veterinarios

Normativas
sobre uso de
empaques
biodegradab
les
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Licencias y
permisos
para la X X X
venta de
productos
veterinarios

Legislacion
laboral en
contratacion

de
empleados

Politicas de
sanidad X X
agropecuari
a

Entorn

Legal

prohibicion
de ciertos
agroquimico
s esenciales X
para la
produccion

agropecuari
a.

Normativas
mas
estrictas X X
sobre uso de
medicament
0s
veterinarios

Fuente. Elaboracion propia.

Analisis del Perfil de Capacidades Externas

El analisis PESTEL es una herramienta clave para comprender como el entorno externo
puede afectar el desempefio de Agrana Agroveterinaria. Este andlisis permite identificar tanto
oportunidades como amenazas en seis areas fundamentales: politica, economia, sociedad,

tecnologia, ecologia y legislacion.
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A través de esta evaluacion, la empresa puede comprender mejor como cada factor
externo influye en su desarrollo y desempefio. La matriz PESTEL permite analizar las diferentes
variables dentro de cada categoria, identificando su impacto en el negocio y la probabilidad de
que ocurran en el corto y mediano plazo. Para complementar este analisis, se presenta la tabla de
Impacto y Probabilidad, la cual permite visualizar de manera clara como cada variable puede

afectar a la empresa y qué tan probable es que ocurra en el futuro cercano.

Este cuadro es una herramienta esencial porque ayuda a priorizar aquellas variables que
requieren mayor atencion y estrategias especificas. Por ejemplo, si una variable tiene un impacto
alto y una alta probabilidad de ocurrencia, representa un factor critico para la empresa, ya sea
como una amenaza que debe ser mitigada o como una oportunidad que debe aprovecharse. De
este modo, Agrana Agroveterinaria podra tomar decisiones estratégicas mas informadas,

anticiparse a posibles riesgos y fortalecer su competitividad en el mercado.

analisis aplicativo del diagnostico integral estratégico

El diagnoéstico integral estratégico permitio identificar variables del entorno que inciden
directamente en la competitividad de Agrana Agroveterinaria. Con base en estos resultados, se
proyecta una serie de acciones orientadas a disefiar una ruta estratégica que aproveche las
oportunidades presentes en el entorno y reduzca los riesgos asociados a las amenazas externas.
En el entorno politico, se aprovecharan programas de apoyo al sector agropecuario ofrecidos por
entidades municipales y departamentales, con el fin de acceder a capacitaciones, beneficios
comerciales y espacios de fortalecimiento empresarial que contribuyan al crecimiento del
negocio. Asimismo, la empresa adelantara procesos de actualizacion y cumplimiento de
normativas, garantizando el funcionamiento dentro del marco legal y evitando restricciones

operativas.
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En el aspecto econdmico, el andlisis evidencid que factores como el aumento en los
costos de produccion y la devaluacion afectan la rentabilidad; por ello, la ruta estratégica incluira
la busqueda de proveedores regionales, compras planificadas y el uso de herramientas digitales
que permitan comparar precios y negociar condiciones mas favorables. Del mismo modo, se
gestionaran alternativas de financiamiento formal para inversion en inventarios, evitando
depender de variaciones externas y permitiendo responder a la demanda con estabilidad. En el
entorno social, se identificé que el incremento de la tenencia de mascotas y la preferencia por
marcas reconocidas representan oportunidades para ampliar el alcance comercial. Por ello, la
empresa implementard estrategias de comunicacion digital mediante WhatsApp Business y redes
sociales, promoviendo productos, recomendaciones y contenido educativo que fortalezcan la

confianza del cliente y posicionen la marca en la comunidad.

En el ambito tecnologico, se empleardn herramientas sencillas para el control de
inventarios, registro de ventas y monitoreo de productos, lo que permitira mayor orden,
trazabilidad y capacidad de respuesta. Ademas, se potenciara el uso de redes sociales como canal
de venta y visibilidad, generando una presencia digital capaz de competir con comercios mas

grandes de la region.

Estas acciones demuestran como el andlisis del entorno externo se integra al disefio de la
ruta estratégica para fortalecer la competitividad de la empresa. Al actuar de forma anticipada
frente a las amenazas y aprovechar de manera planificada las oportunidades, Agrana
Agroveterinaria podra mejorar su posicionamiento comercial, ampliar su base de clientes y
consolidarse como una agro-veterinaria moderna, sostenible y alineada con las demandas del

mercado regional.



Tabla 5

Clasificacion del nivel de impacto
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MATRIZ DE PARAMETROS

AGRANA AGRO VETERINARIA

VARIABLE

Regulacione
s del sector
agropecuario
y veterinario
Politicas de
sanidad
animal y
normativas
sobre
insumos
agropecuario
]
Apoyo
gubernament
al a

la
produccion
agropecuaria

Efecto de

impuestos y
aranceles en
los costos de
la empresa

Politicas de
formalizacid
n de PYMEs

Crecimiento
Del sector
agropecuario
en la region

Aumento de
los costos de
produccion e
Insumos

RELEVANCIA

Alta

Alta

Media

Media

Baja

Media

Alta

GRAVEDAD

Alta

Media

Alta

Media

Media

Media

Alta

CAPACIDAD
DE
RESPUESTA

Baja

Media

Baja

Media

Alta

Media

Baja

NIVEL
DE IMPACTO

Alto

Medio

Medio

Medio

Bajo

Medio

Alto



Acceso a

Financiamien
to o para

expansion
Devaluacion
del peso
colombiano
frente al
dolar

Altas  tasas
de interés y
restricciones
crediticias
Aumento de
la tendencia
de mascotas
y mayor
gasto

en su
cuidado

Media

Alta

Media

Media

Media

Alta

Media

Media

Media

Baja

Media

Media
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Medio

Alto

Medio

Medio

Tradicion
agricola 'y
ganadera en
la

region

Alta

Media

Media

Medio
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Preferencias
de clientes
Por marcas
reconocidas

Media

Media

Media

Medio

Nivel

de confianza
de

la empresa

Pérdida de
interés en el
sector
agropecuario
por parte de
nuevas
generaciones

Uso de redes
sociales y
marketing
digital
Implementac
ion de
Tecnologias
en
inventarios y
logistica
Innovaciones
en
distribucion
y venta de
productos

Media

Alta

Media

Media

Media

Media

Media

Media

Media

Media

Media

Baja

Media

Media

Media

Medio

Medio

Medio

Medio

Medio

Competencia
digital con
grandes
plataformas
comerciales

Alta

Alta

Baja

Alto
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Dependencia
de la
conectividad
y cobertura
de Internet
en

zonas rurales

Media

Media

Media

Medio

Regulaciones
ambientales
que
promueven
la
produccion
limpia
Preferencia
por
productos
ecologicos

Cambio
climatico y
eventos
climaticos
extremos

Restricciones
en el uso de
quimicos

en productos
veterinarios

Normativas

sobre uso de
empaques
biodegradabl
es

Licencias y

permisos
para la venta
de productos
veterinarios
Legislacion
laboral en
contratacion
de
empleados

Media

Media

Alta

Media

Media

Alta

Media

Media

Media

Alta

Media

Media

Alta

Media

Media

Media

Baja

Media

Media

Baja

Media

Medio

Medio

Alto

Medio

Medio

Alto

Medio



Politicas de
sanidad

agropecuaria
Prohibicion
de ciertos
agroquimico
s esenciales
para

la

produccion
agropecuaria

Alta

Alta

Alta

Alta

Baja

Baja

Alto

Alto
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Normativas
mas estrictas
sobre uso de
medicamento
S
veterinarios

Media

Media

Media

Medio




Tabla 6

Criterios de Evaluacion con relacion al nivel de probabilidad
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MATRIZ DE PARAMETROS DE PROBABILIDAD

AGRANA AGRO VETERINARIA

VARIABLE

regulaciones  del sector
agropecuario y veterinario
Politicas de sanidad
animal y normativas

sobre

insumos agropecuarios

Apoyo gubernamental a la
produccion agropecuaria

Efecto de impuestos y
aranceles en los costos de
la empresa

Politicas de formalizacion
de PYMEs

Crecimiento  del sector
agropecuario en la region
Aumento de los costos de
produccion e insumos
Acceso a financiamiento
para expansion
Devaluacion del peso
colombiano frente al dolar

Altas tasas de interés y
restricciones crediticias

Aumento de la tendencia
de mascotas y mayor
gasto en su cuidado

Tradicion agricola 'y

ganadera en la region

FRECUENCIA
HISTORICA

Alta

Alta

Media

Media

Baja

Media

Alta

Media

Alta

Media

Media

Alta

TENDEN
CIAS

DE
ACTUALI
DAD

Alta

Media

Alta

Media

Media

Media

Alta

Media

Alta

Media

Media

Media

CONTROL
SOBRE

LA
VARIABLE

Baja

Media

Baja

Media

Alta

Media

Baja

Media

Baja

Media

Media

Media

NIVEL DE
PROBABILIDAD

Alto

Medio

Medio

Medio

Bajo

Medio

Alto

Medio

Alto

Medio

Medio

Medio



Preferencias de clientes

. Media
por marcas reconocidas

Nivel de confianza de la

Medi
empresa edia

Pérdida de interés en el
sector agropecuario por
parte de nuevas Alta

generaciones

Uso de redes sociales y .
marketing digital Media
Implementacion
de tecnologias en
inventarios Media
y logistica

Innovaciones en

distribucion Media
y venta de productos

Competencia digital con

grandes plataformas Alta
comerciales

Dependencia de la
conectividad y cobertura )
de internet en zonas Media
Rurales

Regulaciones ambientales
que  promueven la
produccion limpia Media
Preferencia por productos  Media
ecologicos

Cambio climatico y

eventos climaticos Alta
extremos

Restricciones en el uso de

quimicos en Media
productos veterinarios

Normativas sobre uso de Media
empaques biodegradables

Licencias y permisos para

la venta de productos

veterinarios Alta
Legislacion  laboral en

contratacion de

empleados Media

Media

Media

Media

Alta

Media

Media

Alta

Media

Media
Media

Alta

Media

Media

Alta

Media

Media

Media

Baja

Media

Media

Media

Baja

Media

Media
Media

Baja

Media

Media

Baja

Media

Medio

Medio

Medio

Medio

Medio

Medio

Alto

Medio

Medio
Medio

Alto

Medio

Medio

Alto

Medio
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Politicas de

sanidad agropecuaria Alta Alta Baja Alto
Prohibicion de ciertos

agroquimicos esenciales

para la produccién Alta Alta Baja Alto
agropecuaria

Normativas mas estrictas

sobre uso de

medicamentos Media Media Media Medio

veterinarios




Tabla 7
Matriz de Pestel
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MATRIZ DE PESTEL

AGRANA AGRO VETERINARIA

FACTOR

Politico

Economico

VARIABLE

Regulaciones  del sector
agropecuario y veterinario

Politicas de sanidad animal
y normativas sobre
insumos agropecuarios

Apoyo gubernamental a la
produccién agropecuaria

Efecto de impuestos y
aranceles en los costos de
la empresa

Politicas de formalizacion
de PYMEs

Crecimiento del sector
agropecuario en la region

Aumento de los costos de
produccion e insumos

Acceso a financiamiento
para expansion

Devaluacién del peso
colombiano frente al dolar

Altas tasas de interés y
restricciones crediticias

IMPACTO

Alto

Medio

Medio

Alto

Medio

Medio

Alto

Medio

Alto

Medio

PROBABILIDAD

Alto

Medio

Bajo

Medio

Medio

Medio

Alto

Medio

Alto

Medio



Social

Tecnologico

Ecolégico

Aumento de la tendencia
de mascotas y mayor gasto
en su cuidado

Tradicion agricolay
ganadera en la region

Preferencias  de
clientes por marcas
reconocidas

Nivel de confianza de la
empresa

Pérdida de interés en el
sector agropecuario por
parte de nuevas
generaciones

Uso de redes sociales y
marketing digital

Implementacion de
tecnologias en inventarios
y logistica

Innovaciones en
distribucion y venta de
productos

Competencia digital con
grandes
plataformas comerciales

Dependencia de la
conectividad y cobertura
de Internet en zonas rurales

Regulaciones ambientales
que promueven la
produccién limpia

Medio

Alto

Medio

Medio

Alto

Medio

Medio

Medio

Alto

Alto

Medio
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Medio

Alto

Medio

Medio

Medio

Alto

Medio

Medio

Medio

Medio

Medio



Preferencia por productos
ecoldgicos

Cambio climético y
eventosclimaticos
extremos

Restricciones en el uso de
quimicos en productos
veterinarios

Medio

Alto

Medio

Medio

Alto

Medio

76

Normativas sobre uso de
empaques biodegradables

Medio

Medio
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Legal

Licencias y permisos para
la venta de productos

L Alto Alto
veterinarios
Legislacion laboral
en contratacion de Medio Medio
empleados
Politicas de
sanidad agropecuaria Alto Alto
Prohibicion de  ciertos
agroquimicos  esenciales
para la produccion A j¢o Medio
agropecuaria
Normativas mas estrictas
sobre uso
de medicamentos  Medio Medio

veterinarios
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Analisis del Perfil de Capacidades Externas Politico

Regulaciones del Sector Agropecuario y Veterinario.

El impacto es alto y negativo, ya que las regulaciones estrictas pueden aumentar los
costos de cumplimiento y limitar la flexibilidad operativa. La ocurrencia es alta en el corto y
mediano plazo debido a tendencias regulatorias mas rigurosas en sanidad y seguridad
alimentaria. Sin embargo, cumplir con estas normativas representa una oportunidad para mejorar
la reputacion y generar confianza en los consumidores. No obstante, también supone una

amenaza, pues implica costos adicionales y el riesgo de sanciones en caso de incumplimiento.

Politicas de Sanidad Animal y Normativas sobre Insumos Agropecuarios

Tienen un impacto medio y negativo, ya que pueden restringir el uso de ciertos productos
0 exigir mas requisitos. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de
cambios en la legislacion. Sin embargo, adaptarse temprano a estas regulaciones puede
representar una ventaja competitiva. Por otro lado, las restricciones pueden afectar la variedad de

productos disponibles.

Apoyo Gubernamental a la Produccion Agropecuaria.

Tiene un impacto medio y positivo, ya que puede impulsar inversiones y el crecimiento
del sector. En el corto plazo, su ocurrencia es baja, pero en el mediano plazo es mas probable,
dependiendo de las politicas publicas. Esto brinda oportunidades como el acceso a subsidios y
programas de ayuda, aunque también implica el riesgo de depender de decisiones

gubernamentales que pueden cambiar.
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Efecto de Impuestos y Aranceles en los Costos de la Empresa

Tiene un impacto alto y negativo, ya que aumenta los costos y reduce la competitividad.
Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, segiin posibles modificaciones fiscales.
Como oportunidad, se pueden aplicar estrategias para minimizar estos efectos, pero también

existe la amenaza de que los precios para los consumidores aumenten.

Politicas de Formalizacion de Pequefias y Medianas Empresas (PYMEs)

Tienen un impacto medio y positivo, ya que facilitan el acceso a beneficios fiscales y
financieros. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de la agenda
gubernamental. Esto puede abrir puertas a nuevos mercados y financiamiento, aunque también

implica mayores obligaciones tributarias y administrativas
Econémico

Crecimiento del Sector Agropecuario en la Region

Crecimiento del sector agropecuario en la region. Tiene un impacto medio y positivo, ya
que genera nuevas oportunidades de negocio. Su ocurrencia es media en el corto y mediano
plazo, influenciada por la demanda y las politicas del sector. Representa una oportunidad para la
expansion de la empresa en nuevos mercados, aunque también supone una amenaza debido a la

creciente competencia en el sector.

Aumento de los Costos de Produccion e Insumos

Aumento de los costos de produccion e insumos. Tiene un impacto alto y negativo, ya
que afecta la rentabilidad y la estabilidad de costos. Su ocurrencia es alta en el corto y mediano
plazo debido a factores externos como la inflaciéon y el mercado global. Representa una

oportunidad para implementar estrategias de compra y almacenamiento que mitiguen los
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impactos, pero también una amenaza, ya que los incrementos pueden reducir el margen de
ganancia y afectar los precios finales.

Acceso a Financiamiento para Expansion

Acceso a financiamiento para expansion. Tiene un impacto medio y positivo, ya que
facilita el crecimiento y la modernizacion de la empresa. Su ocurrencia es media en el corto y
mediano plazo, dependiendo de las politicas bancarias y las condiciones del mercado. Representa
una oportunidad para aumentar la capacidad de inversion y desarrollo, pero también una

amenaza, ya que las altas tasas de interés pueden dificultar el acceso a créditos.

Devaluacion del peso colombiano Frente al délar

Devaluacion del peso colombiano frente al dolar. Tiene un impacto alto y negativo, ya
que incrementa los costos de importaciéon de insumos. Su ocurrencia es alta en el corto y
mediano plazo debido a la inestabilidad econdémica global. Representa una oportunidad para
potenciar exportaciones si la empresa comercializa productos en el exterior, pero también una

amenaza, ya que puede aumentar los costos operativos y reducir el poder adquisitivo.

Altas Tasas de Interés y Restricciones Crediticias

Altas tasas de interés y restricciones crediticias. Tiene un impacto medio y negativo, ya
que dificulta el acceso a financiamiento y aumenta los costos. Su ocurrencia es media en el corto
y mediano plazo, dependiendo de las politicas econdomicas. Representa una oportunidad para
evaluar alternativas de financiamiento, pero también una amenaza, ya que puede reducir la

capacidad de inversion y limitar el crecimiento de la empresa.
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Social

Aumento de la Tenencia de Mascotas y Mayor Gasto en su Cuidado

Aumento de la tendencia de mascotas y mayor gasto en su cuidado. Tiene un impacto
medio y positivo, ya que impulsa la demanda de productos veterinarios. Su ocurrencia es media
en el corto y mediano plazo debido a los cambios en los hébitos de consumo. Representa una
oportunidad para expandir la linea de productos para mascotas, pero también una amenaza por el

incremento de la competencia en el sector.

Tradicion Agricola y Ganadera en la Region

Tradicion agricola y ganadera en la region. Tiene un impacto alto y positivo, ya que
genera un mercado estable y con experiencia en el sector. Su ocurrencia es alta en el corto y
mediano plazo debido a la cultura local. Representa una oportunidad al contar con una base de
clientes fieles y conocedores del sector, pero también una amenaza debido a la poca innovacion

en los métodos tradicionales.

Preferencias de Clientes por Marcas Reconocidas

Preferencias de clientes por marcas reconocidas. Tiene un impacto medio y positivo, ya
que favorece a las empresas con buena reputacion. Su ocurrencia es media en el corto y mediano
plazo, dependiendo de las estrategias de marketing. Representa una oportunidad para fortalecer
la marca y fidelizar clientes, pero también una amenaza debido a la dificultad de competir con

grandes marcas establecidas.

Nivel de Confianza de la Empresa

Nivel de confianza de la empresa. Tiene un impacto medio y positivo, ya que influye en
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la lealtad del cliente. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de la
percepcion del mercado. Representa una oportunidad para diferenciarse a través del servicio y la

calidad, pero también una amenaza, ya que una mala gestion puede dafiar la imagen corporativa.

Pérdida de Interés en el Sector Agropecuario por Parte de Nuevas Generaciones

Pérdida de interés en el sector agropecuario por parte de jovenes. Tiene un impacto alto y
negativo, ya que reduce la cantidad de nuevos productores. Su ocurrencia es media en el corto y
mediano plazo, dependiendo de los incentivos educativos y economicos. Representa una
oportunidad para desarrollar programas de formacidén y apoyo a joévenes empresarios, pero

también una amenaza debido a la falta de renovacion generacional en el sector.

Tecnologia

Uso de Redes Sociales y Marketing Digital

Tiene un impacto medio y positivo, ya que permite aumentar la visibilidad y el alcance de
los negocios. Su ocurrencia es alta en el corto y mediano plazo debido a la digitalizacion del
mercado. Representa una oportunidad para implementar estrategias de comercio electronico y
fidelizacion de clientes, aunque también supone un reto, ya que requiere inversion en tecnologia

y capacitacion.
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Implementacion de Tecnologias en Inventarios y Logistica

Tiene un impacto medio y positivo, ya que permite mejorar la eficiencia y reducir los
costos operativos. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de la
disponibilidad de soluciones tecnoldgicas accesibles. Representa una oportunidad para optimizar
procesos internos y minimizar errores en la gestion de inventarios. Sin embargo, su

implementacion puede implicar costos iniciales elevados y la necesidad de capacitar al personal.

Innovaciones en Distribucion y Venta de Productos

Tiene un impacto medio y positivo, ya que facilita el acceso a mercados y mejora la
experiencia del cliente. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo del
ritmo de adopcion de nuevas tecnologias. Representa una oportunidad para expandir los canales
de venta y aumentar la competitividad, aunque también implica el desafio de invertir en

plataformas digitales y adaptarse a las tendencias del mercado.

Competencia Digital con Grandes Plataformas Comerciales

Tiene un impacto alto y negativo, ya que puede reducir la participacién de mercado de las
empresas mas pequeias. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo debido al
crecimiento del comercio electronico. Sin embargo, representa una oportunidad para
diferenciarse a través del valor agregado y estrategias de fidelizacion. Aun asi, la competencia

con grandes empresas supone un desafio, especialmente en términos de precios y logistica.

Dependencia de la Conectividad y Cobertura de Internet en Zonas Rurales

Tiene un impacto alto y negativo, ya que puede dificultar la implementacion de

tecnologias y afectar la operatividad de los sistemas digitales. Su ocurrencia es media en el corto
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y mediano plazo, dependiendo de la infraestructura de telecomunicaciones disponible. Como
oportunidad, se pueden desarrollar soluciones offline o alternativas tecnologicas. Sin embargo,
las limitaciones en zonas rurales pueden representar un obstdculo para la digitalizacion de

Procesos.

Ecologico

Regulaciones Ambientales que Promueven la Produccion Limpia

Preferencia por Productos Ecologicos

Tiene un impacto medio y positivo, ya que puede abrir nuevas oportunidades de negocio.
Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, impulsada por el creciente interés en la
sostenibilidad. Representa una oportunidad para expandir lineas de productos ecologicos y
alinearse con las tendencias del mercado. Sin embargo, los costos de certificaciones ambientales

pueden ser un desafio para las empresas.

Cambio Climatico y Eventos Climaticos Extremos

Tienen un impacto alto y negativo, ya que afectan la produccidon agropecuaria y generan
incertidumbre en el sector. Su ocurrencia es alta en el corto y mediano plazo debido a las
tendencias climaticas actuales. Como oportunidad, se pueden implementar tecnologias mas
resilientes al clima para reducir los riesgos. Sin embargo, representan una gran amenaza, ya que

pueden provocar pérdidas en los cultivos y aumentar los costos de produccion.

Restricciones en el Uso de Quimicos en Productos Veterinarios

Tienen un impacto medio y negativo, ya que pueden afectar los rendimientos de

produccion. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo debido a regulaciones
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ambientales cada vez mas estrictas. Como oportunidad, impulsan el desarrollo de alternativas
organicas y biotecnologicas. Sin embargo, también representan una amenaza, ya que pueden

generar un incremento en los costos de produccion.

Normativas sobre Uso de Empaques Biodegradables

Tienen un impacto medio y negativo, ya que pueden aumentar los costos de embalaje. Su
ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de las legislaciones vigentes.
Como oportunidad, permiten diferenciarse en el mercado mediante el uso de empaques
sostenibles. Sin embargo, representan una amenaza, ya que requieren adaptarse a nuevos

materiales y proveedores, lo que puede generar costos adicionales.

Entorno legal

Licencias y Permisos para la Venta de Productos Veterinarios

Legislacion laboral en contratacion de empleados

Tiene un impacto medio y negativo, ya que puede aumentar los costos laborales. Su
ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de las politicas gubernamentales.
Como oportunidad, contribuye a la formalizacion del sector y a la mejora de las condiciones
laborales. Sin embargo, también supone una amenaza, ya que implica una mayor carga tributaria

y administrativa para las empresas.

Politicas de sanidad agropecuaria

Tienen un impacto alto y positivo, ya que garantizan la calidad de los productos
agropecuarios. Su ocurrencia es alta en el corto y mediano plazo debido a las crecientes

exigencias sanitarias internacionales. Representan una oportunidad para generar confianza en los
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clientes y acceder a mercados internacionales. Sin embargo, también pueden suponer un desafio,

ya que el cumplimiento estricto de estas normativas puede requerir inversiones adicionales.

Prohibicion de ciertos agroquimicos esenciales

Tiene un impacto alto y negativo, ya que puede reducir las opciones de insumos agricolas
y afectar la productividad. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de
la implementacion de nuevas normativas ambientales. Como oportunidad, impulsa la
investigacion y el desarrollo de alternativas bioldgicas mas sostenibles. No obstante, también
representa una amenaza, ya que puede disminuir la productividad y aumentar los costos de

produccion.

Normativas mas estrictas sobre el uso de medicamentos veterinarios

El impacto es medio y negativo, ya que puede afectar la disponibilidad de tratamientos
para los animales. Su ocurrencia es media en el corto y mediano plazo, dependiendo de las
regulaciones sanitarias. Presenta una oportunidad para fomentar practicas de sanidad preventiva
que reduzcan la dependencia de medicamentos. Sin embargo, también supone una amenaza, ya
que las restricciones pueden limitar los tratamientos disponibles, afectando la salud animal y la
produccion agropecuaria.

Analisis Competitivo

Las 5 Fuerzas de Porter:

El modelo de las cinco fuerzas de Porter, desarrollado por Michael Porter, permite
analizar como una empresa interactia con su competencia dentro de una industria determinada.
Cada una de estas fuerzas representa un factor clave que influye en la capacidad de la empresa

para competir en el mercado, ayudando a evaluar qué aspectos pueden afectar su posicion frente



87

a sus rivales.

Para aplicar este analisis de manera efectiva, es fundamental considerar el sector en el
que opera la empresa, su segmento de mercado y su ubicacion geografica. En este caso, Agrana
Agroveterinaria pertenece al sector de comercio y distribucion de productos veterinarios,
alimentos balanceados e insumos agropecuarios donde su segmento de mercado estd compuesto
por productores agropecuarios, ganaderos y duefios de animales en Piendam¢ y, proximamente,
en Silvia. Su ubicacion geografica es Piendamo, Cauca, Colombia, y con planes de expansion

hacia el municipio de Silvia.

Con estos elementos claros, se puede evaluar la rivalidad con los competidores existentes,
la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de proveedores y clientes, asi como la
posible sustitucion de los productos o servicios ofrecidos, proporcionando una vision estratégica

para la toma de decisiones empresariales.

Poder de Negociacion con los Proveedores

Los proveedores son fundamentales para la operacion de Agrana Agroveterinaria, ya que
suministran los insumos esenciales para la comercializacion de productos veterinarios, alimentos
balanceados e insumos agropecuarios Por esto es clave evaluar hasta qué punto Agrana depende

de ellos y qué estrategias puede implementar para reducir posibles riesgos.

A partir de este contexto, es importante responder las siguientes preguntas clave para

evaluar el verdadero poder de los proveedores dentro de la empresa

,Cuantos proveedores hay en la industria?

Existen varios proveedores, pero Agrana depende principalmente de un solo distribuidor
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que le ofrece los mejores precios. También hay dos almacenes en Piendamé que manejan Italcol

en cantidades considerables, representando competencia en la distribucion de esta marca.

. Qué tan facil es cambiar de proveedor?

Es posible acudir a otros distribuidores locales en caso de necesidad, pero no es una
solucidon sostenible a largo plazo, ya que el proveedor principal sigue siendo el que ofrece
mejores precios ya que no todos los proveedores ofrecen las mismas condiciones comerciales por
lo que la transicion a otro proveedor podria afectar la estabilidad de la empresa en términos de

precios y disponibilidad de productos.

(Existen proveedores exclusivos 0 monopolios?

No hay un monopolio como tal, pero ciertas marcas imponen restricciones en la compra
de grandes volumenes de productos, lo que limita la flexibilidad de compra para los

consumidores de la empresa.

Qué tan dependiente es la empresa de ciertos insumos?

La dependencia es alta, ya que sin los insumos veterinarios y agropecuarios, la empresa

no podria operar ni cumplir con su propésito comercial.

El andlisis anterior muestra que Agrana Agroveterinaria enfrenta una dependencia
significativa de su principal proveedor, lo que puede representar un riesgo en su operacion y
rentabilidad. Aunque existen otros distribuidores en Piendamd, ninguno ofrece las mismas
condiciones, lo que dificulta la posibilidad de cambiar de proveedor sin afectar los costos de la

empresa.

Ademas, la presencia de restricciones impuestas por ciertas marcas en la compra de
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grandes volumenes de productos puede limitar la capacidad de Agrana para expandirse al

municipio de Silvia, ya que no cuenta con un abastecimiento completamente flexible.
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Por lo tanto, para garantizar su crecimiento y estabilidad en el mercado, la empresa debe
implementar estrategias que le permitan reducir su vulnerabilidad frente a los proveedores,

diversificar sus fuentes de abastecimiento y optimizar su gestion de inventarios.
Estrategias para mitigar el poder de los proveedores

Diversificacion de proveedores

Una de las formas mas efectivas de reducir el poder de los proveedores es buscar nuevas
fuentes de abastecimiento dentro y fuera de Piendamé. Agrana puede establecer relaciones
comerciales con distribuidores de Italcol en otros municipios cercanos para comparar precios y
condiciones de compra. Ademas, explorar alternativas en marcas de alimentos balanceados y

productos veterinarios puede proporcionar mayor flexibilidad en el abastecimiento.

Negociacion con proveedores actuales

Para minimizar riesgos y asegurar mejores condiciones de compra, Agrana debe
fortalecer su relacidon con su proveedor principal mediante acuerdos de compra por volumen que
le garanticen descuentos y disponibilidad de productos. También puede negociar contratos a
mediano o largo plazo que le permitan fijar precios y evitar aumentos inesperados que afecten su

rentabilidad.

Explorar acuerdos directos con fabricantes

Reducir la intermediacion con distribuidores puede ser una estrategia clave para mejorar
los margenes de ganancia. Agrana debe analizar la posibilidad de establecer contacto directo con
fabricantes de productos veterinarios y alimentos balanceados, lo que podria brindarle acceso a

precios mas competitivos y mayor control sobre el abastecimiento.
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Optimizacion del inventario

Implementar un sistema de gestion eficiente de inventarios permitirda a la empresa
anticipar la demanda y realizar compras estratégicas. Esto evitara la dependencia de pedidos
urgentes, reducira el riesgo de desabastecimiento y optimizara el flujo de efectivo. Ademas,
evaluar las necesidades de abastecimiento en Piendam¢ y Silvia garantizard que la empresa

pueda atender la demanda sin interrupciones.

De esta forma podemos identificar que el nivel de intensidad es de un pardmetro medio
ya que el poder de los proveedores en Agrana Agroveterinaria no es absoluto, pero si representa
un riesgo considerable. La empresa depende en gran medida de un solo proveedor con precios
accesibles, lo que limita su capacidad de negociacion. Si bien existen alternativas en el mercado,
recurrir a ellas podria aumentar costos y afectar la rentabilidad. Ademas, algunas marcas

imponen restricciones en la compra de grandes volumenes, dificultando el abastecimiento.

Poder de Negociacion con los Clientes

Los clientes juegan un papel clave en la estabilidad y el crecimiento de Agrana
Agroveterinaria, ya que su capacidad para elegir entre distintas opciones puede influir en los
precios, la calidad del servicio y la diferenciacion de la empresa en el mercado.Por esto, es
fundamental que Agrana fortalezca su relacion con los clientes, brinde un servicio diferenciado y

ofrezca valor agregado para fidelizar a su publico.

A partir de este contexto, es importante responder las siguientes preguntas clave para

evaluar el verdadero poder de los Clientes dentro de la empresa.
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,Los clientes tienen muchas opciones para elegir?

En Piendamo hay varias agro-veterinarias que ofrecen productos similares, lo que brinda
a los clientes multiples alternativas. Sin embargo, Agrana se diferencia por manejar grandes

volumenes de venta y disponibilidad constante, lo que genera confianza y preferencia.

Aun asi, la facilidad con la que los clientes pueden cambiar de proveedor si encuentran
mejores precios o promociones hace que su poder de negociacion sea moderado a alto, lo que

obliga a la empresa a reforzar su propuesta de valor y fidelizacion.

(El producto o servicio es diferenciado o genérico?

Agrana ofrece una combinacidén de productos diferenciados y genéricos es decir que los
diferenciados son alimentos balanceados y medicamentos veterinarios de marcas reconocidas,
dificiles de sustituir debido a su calidad y reputaciéon y como tal los genéricos son insumos
agropecuarios y herramientas, que los clientes pueden encontrar en otras agroveterinarias a

precios similares.

. Qué tan facil es que el cliente negocie precios?

Debido a que la mayoria de los clientes son productores agropecuarios y ganaderos, su
comportamiento de compra estd fuertemente ligado a la relacion del beneficio. El precio es un

factor clave en sus decisiones, ya que buscan minimizar costos sin comprometer la calidad

En productos genéricos, los clientes suelen comparar precios entre agro-veterinarias y

negociar descuentos, ya que pueden encontrar alternativas facilmente.
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En productos de marca reconocida, como medicamentos y alimentos balanceados, la
negociacion es menor, ya que los clientes priorizan la calidad sobre el precio para evitar riesgos

en su produccion.

Los clientes que compran en grandes volimenes, como fincas ganaderas o asociaciones

agropecuarias, suelen exigir mejores condiciones de pago o descuentos especiales.

Por esta razéon, Agrana debe equilibrar precios accesibles con rentabilidad,
implementando estrategias como descuentos por volumen, asesoria técnica y servicio

personalizado para retener a estos clientes.

JExisten clientes grandes que concentran la compra?

La mayoria de los clientes son pequenios y medianos productores agropecuarios, lo que
significa que la demanda esta bien distribuida y no depende de pocos compradores. Sin embargo,
hay productores con mayor capacidad de compra, como fincas ganaderas o asociaciones
agropecuarias, que pueden representar una fuente estable de ingresos si Agrana les ofrece

beneficios exclusivos, como mejores condiciones de pago o descuentos por lealtad.

Dado que los clientes del campo valoran la confianza y el trato cercano, una buena
relacion con ellos puede garantizar su preferencia a largo plazo, incluso si encuentran precios

ligeramente mas bajos en la competencia.

Por lo tanto, los clientes de Agrana tienen un poder moderado, ya que pueden comparar
precios y optar por alternativas, pero dependen de la calidad y disponibilidad de los productos
que la empresa ofrece. Para minimizar los riesgos y fortalecer su competitividad, Agrana debe

realizar estrategias que le permitan fidelizar a sus clientes, mejorar su servicio y ofrecer
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beneficios que reduzcan la posibilidad de que migren a la competencia.

Estrategias para mitigar el poder de los clientes

Programas de fidelizacion

Para incentivar la compra y fortalecer la relacion con sus clientes, Agrana puede
implementar descuentos por volumen, promociones especiales o programas de puntos que

premien la lealtad de los compradores frecuentes.

Servicio diferenciado y asesoria especializada

Brindar un servicio mas personalizado y asesoria técnica puede hacer que los clientes
prefieran Agrana sobre la competencia. Explicar los beneficios de los productos y garantizar un

buen soporte postventa refuerza la confianza en la empresa.

Diversificacion de productos y servicios

Ampliar la oferta con nuevos productos veterinarios, insumos agropecuarios innovadores
o servicios adicionales puede hacer que los clientes encuentren en Agrana una solucion integral y

eviten buscar alternativas en la competencia.

De esta forma podemos identificar que el nivel de intensidad es de un parametro medio
ya que los clientes tienen alternativas en el mercado, Agrana cuenta con ventajas como su
disponibilidad de productos y su enfoque en grandes volimenes de venta. Sin embargo, la
competencia puede atraer a los consumidores con mejores precios o promociones, por lo que la
empresa debe enfocarse en fidelizar a sus clientes y diferenciarse con un servicio de calidad y

valor agregado.
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Amenaza de Nuevos Entrantes

La posibilidad de que nuevas empresas ingresen al mercado agropecuario y veterinario
representa un riesgo para Agrana Agroveterinaria, ya que podria aumentar la competencia y
presionar sus margenes de ganancia. En este caso, el mercado agropecuario en Piendamo es

accesible, ya que existen proveedores que facilitan la distribucion de productos

A partir de este contexto, es importante responder las siguientes preguntas claves para

evaluar la Amenaza de Nuevos Entrantes

(Es facil montar un negocio similar en esta industria?

Moderadamente fécil, ya que la demanda es constante y existen proveedores accesibles.

,Cuanto cuesta entrar en el mercado?

La inversion en inventario y permisos es considerable, lo que representa una barrera para

nuevos competidores.

JExisten barreras legales o regulatorias?

Si, especialmente en la venta de medicamentos veterinarios, que requieren permisos

especificos.

(La empresa tiene ventajas competitivas dificiles de replicar?

Si, su experiencia, reputacion y base de clientes le otorgan una ventaja competitiva frente

a nuevos jugadores.
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Aunque el sector agropecuario permite la entrada de nuevos competidores, Agrana tiene
la ventaja de ser una empresa consolidada con experiencia. Para mantener su posicion en el
mercado y evitar que nuevas empresas le resten participacion, es clave reforzar su identidad,

fortalecer su oferta de valor y expandirse estratégicamente con diversas estrategias

Estrategias para Amenaza de Nuevos Entrantes

Fortalecer la marca y la reputacion

Agrana debe posicionarse como una empresa confiable y reconocida en la region,

asegurando que su imagen comercial sea fuerte y dificil de replicar por nuevos competidores.

Expandir la oferta de productos y servicios

Incorporar nuevas lineas de productos o servicios, como atencion veterinaria o asesorias
agropecuarias, puede hacer que la empresa sea mas competitiva y menos vulnerable a nuevos

entrantes.

Mejorar la relacion con los clientes

Fidelizar a los clientes actuales mediante un servicio excepcional y beneficios exclusivos

hara que permanezcan con Agrana en lugar de probar nuevos negocios.

De esta forma podemos identificar que el nivel de intensidad es de un pardmetro medio
ya que el mercado permite la entrada de nuevos competidores, pero Agrana cuenta con ventajas
como su trayectoria, experiencia y base de clientes establecida. No obstante, la empresa debe
seguir innovando y diferenciandose para mantener su ventaja frente a potenciales nuevos

jugadores.
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Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos representan un riesgo cuando los clientes pueden optar por
alternativas que cumplan la misma funcién a menor costo o con mayor disponibilidad. En el
sector agropecuario y veterinario, los sustitutos pueden venir en forma de productos naturales,

remedios caseros o marcas genéricas mas economicas.

A partir de este contexto, es importante responder las siguientes preguntas claves para

evaluar la Amenaza de productos sustitutos

,Los clientes pueden optar por un producto diferente, pero con la misma funcion?

Si, en algunos casos. Los productores agropecuarios buscan minimizar costos, por lo que
pueden optar por marcas mas econdmicas, remedios caseros o alimentos alternativos en lugar de
productos comerciales. Sin embargo, en productos esenciales como medicamentos o suplementos
especializados, los sustitutos pueden representar un riesgo si los clientes perciben que funcionan

de manera similar.

Es facil cambiar de producto sin afectar la calidad o experiencia?

Depende del tipo de producto ya que en insumos genéricos, como ciertos suplementos o
herramientas, los clientes pueden cambiar facilmente a opciones mas econdmicas. y ya en
alimentos balanceados y medicamentos veterinarios, el cambio es menos comun, ya que los

clientes confian en productos especificos para garantizar la salud de sus animales.

. Cuales son las tendencias de consumo que pueden afectar el negocio?

El interés por productos naturales y ecoldgicos esta creciendo, y algunos productores
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prefieren alternativas caseras o suplementos organicos en lugar de productos comerciales.
Agrana debe estar atenta a estas tendencias para adaptarse y ofrecer opciones que respondan a

estas necesidades.

El andlisis muestra que la amenaza de productos sustitutos es moderada, ya que, aunque
existen opciones alternativas, los clientes del campo priorizan seguridad y efectividad sobre el
precio en productos clave. Para minimizar el riesgo, Agrana debe presentar estrategias para
educar a sus clientes sobre los beneficios de sus productos y adaptarse a las tendencias del

mercado.
Estrategias para Amenaza de productos sustitutos

Promover la calidad y efectividad de los productos

Agrana debe reforzar la confianza de los clientes en sus productos, explicando sus
beneficios y diferenciandolos de los sustitutos. Capacitaciones, asesorias técnicas y testimonios

de clientes pueden ayudar a demostrar la efectividad de sus productos.

Incluir opciones mas naturales y ecoldégicas

Si el mercado muestra una creciente preferencia por productos naturales, Agrana puede
ampliar su portafolio con opciones orgéanicas o suplementos ecologicos, captando a estos clientes

antes de que busquen alternativas.

Estrategias de fidelizacion y descuentos

Ofrecer descuentos por compras recurrentes o paquetes promocionales puede hacer que

los clientes prefieran quedarse con Agrana en lugar de probar sustitutos mas econdémicos.
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De esta forma podemos identificar que el nivel de intensidad es de un parametro medio
ya que aunque existen productos sustitutos, los clientes del sector agropecuario suelen ser fieles a
las marcas y productos que han comprobado que funcionan. Sin embargo, Agrana debe reforzar
la educacion del cliente, adaptarse a las tendencias y fidelizar a su base de compradores para

minimizar este riesgo.

Rivalidad entre Competidores

El mercado agropecuario en Piendam6 es altamente competitivo, con varias
agro-veterinarias que ofrecen productos similares. La competencia se basa principalmente en
precios, disponibilidad y confianza, ya que los clientes del campo buscan proveedores con los

que puedan contar en el largo plazo.

A partir de este contexto, es importante responder las siguientes preguntas claves para

evaluar la Rivalidad entre Competidores

,Cuantos competidores hay en el mercado?

En Piendamé existen dos agro-veterinarias grandes que trabajan con los mismos
proveedores que Agrana, lo que genera competencia en disponibilidad y precios. Sin embargo,
estas empresas manejan un menor volumen de venta, lo que limita su capacidad de

abastecimiento y les impide ofrecer estabilidad en el suministro a gran escala.

(La competencia se basa en precio, calidad o servicio?

Principalmente en precio y disponibilidad, aunque la calidad y confianza también juegan
un papel clave. Los clientes del campo prefieren proveedores con quienes puedan mantener una

relacién a largo plazo.
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Existen barreras para diferenciarse de los competidores?

Si, ya que muchos productos tienen precios establecidos por los fabricantes, lo que

dificulta competir inicamente en costos.

. Como reaccionan los competidores ante cambios en el mercado?

Las agro-veterinarias de la zona suelen responder con descuentos y promociones
temporales, tratando de atraer clientes con precios mas bajos. Sin embargo, al manejar
voliimenes de venta menores, su capacidad de abastecimiento es limitada, lo que puede afectar la

confianza de los clientes en momentos de alta demanda.

La rivalidad en el mercado es alta, pero Agrana tiene la ventaja de contar con trayectoria,
relaciones con los clientes y una capacidad de abastecimiento estable por esto debe seguir

estableciendo estrategias para seguir destacando.

Estrategias para la Rivalidad entre Competidores

Diferenciacion a través del servicio y la asesoria técnica

Brindar asesoramiento veterinario y agropecuario especializado permitird a Agrana
destacarse como un proveedor de confianza, mas alla del precio. Los clientes del campo valoran

la orientacion y el respaldo, lo que puede hacer que prefieran a Agrana sobre la competencia.

Fidelizacion de clientes mediante beneficios exclusivos

Implementar descuentos por compras recurrentes, promociones para clientes leales o
programas de recompensas puede fortalecer la relacion con los clientes y evitar que migren a la

competencia.
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Garantizar un stock constante de los productos mas demandados asegurard que los

clientes sigan confiando en Agrana como su proveedor principal, evitando que busquen

alternativas en otras agro-veterinarias.

De esta forma podemos identificar que el nivel de intensidad es de un parametro alto ya

que el mercado es altamente competitivo, pero Agrana cuenta con ventajas como su experiencia,

relaciones con clientes y capacidad de abastecimiento. Para mantener su liderazgo, debe

enfocarse en diferenciarse a través de servicio, asesoria y fidelizacion de clientes.

Tabla 8
Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter

Agrana Agroveterinaria

Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter

Fuerza Nivel de Intensidad
Poder de los Proveedores Media
Poder de los Clientes Media
Amenaza de Nuevos Entrantes Media

Estrategia Recomendada

Diversificar proveedores,
negociar mejores condiciones
y optimizar la gestion de
inventarios para reducir Ia
dependencia de un solo
distribuidor.

Implementar programas de
fidelizacidén, ofrecer asesoria
especializada y  garantizar
precios competitivos para
retener a los clientes.

Fortalecer la marca, mejorar la
relacion con los clientes y
expandir la oferta de productos
y servicios para dificultar la
entrada de

nuevos

competidores.



Amenaza de Productos Sustitutos

Media

Promover la calidad de los
productos, incluir opciones
naturales y ecologicas, y
ofrecer descuentos por compras
recurrentes para evitar la
migracién a

sustitutos.
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Rivalidad entre Competidores

Alta

Diferenciarse mediante
servicio, asesoria técnica y
fidelizacion de clientes,
ademds de mantener una
disponibilidad de productos
superior para consolidar su
posicion en el mercado.

Fuente. Elaboracion propia.

EFE- EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

El resultado de la Matriz EFE muestra que Agrana Agroveterinaria esta respondiendo

bien a su entorno externo, con un puntaje de 2,36, lo que indica que esta aprovechando las

oportunidades y manejando adecuadamente las amenazas. La empresa se beneficia del

crecimiento del sector agropecuario y del apoyo gubernamental, lo que le da estabilidad y

posibilidades de expansion. Ademas, la mayor tenencia de mascotas representa una oportunidad

para ampliar su oferta de productos veterinarios. Sin embargo, enfrenta desafios como el

aumento de los costos de produccidn, la prohibicién de ciertos agroquimicos y la disminucion

del interés en el sector agropecuario por parte de las nuevas generaciones, lo que podria afectar

la demanda futura. También debe asegurarse de cumplir con las regulaciones ambientales y los

permisos para la venta de productos veterinarios. Para seguir creciendo, Agrana debe fortalecer

su relacion con los clientes, optimizar sus costos y adaptarse a las nuevas normativas del sector,

asegurando asi su sostenibilidad y competitividad en el mercado

Tabla 9
MATRIZ EFE



103

Agrana Agroveterinaria

MATRIZ EFE

Factores externos clave

Oportunidades (entre 5 y 10 factores)
Apoyo
gubernamental a la

1. produccion
agropecuaria

Crecimiento del
sector agropecuario
en la region

Acceso a

Financiamiento para
expansion

Uso de redes sociales
4. y marketing digital

Regulaciones

ambientales que
5. Promueven la

produccion limpia

Amenazas (entre 5 y 10 factores)

Aumento de los
costos de produccion
€ Insumos

Devaluacion del peso
colombiano frente al
dolar

Importancia
Ponderacion

10%

12%

9%

10%

6%

11%

8%

Clasificacion

Evaluacion

Valor

0,3

0,48

0,27

0,3

0,12

0,22

0,08

Competencia digital
Con grandes

3. plataformas
comerciales

10%

0,20

Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 10
Matriz MPC (Perfil Competitivo)
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Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

FACTO AGROVET
RES B C A ) La Victoria Pabl
asa Agraria ablo vet
LAVE Agrovet

CLAV SO RINARIA Cenagro grov

T T I S

Valo . valor aje valo . valor aje val .
r je r je or je
Calidad
del
Producto 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4 3 0,3 4 0,4
Servicio
al
Cliente 0,4 4 1,6 3 1,2 3 1,2 2 0,8 2 0,8
Presenci
aenel
mercado 0,4 4 1,6 4 1,6 4 1,6 2 0,8 4 1,6
Marketin 0.2
g digital 0,1 3 0,3 4 0,4 2 0,2 3 0,3 2 ’
Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 11
PARAMETROS

PARAMETROS 1 Gran debilidad

2 Menor debilidad

3 Fuerza menor

4 Gran fortaleza

Fuente. Elaboracion propia.

La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) es una herramienta que permite comparar una

empresa con sus principales competidores en aspectos clave del negocio. Esta matriz ayuda a

identificar en qué factores una empresa es fuerte o débil, y como se posiciona frente a otras del

mismo sector. Para hacer esta comparacion, se seleccionan algunos factores clave, se asigna un

peso a cada uno segun su importancia, y luego se califica a cada empresa con una puntuacion del
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1 al 4, donde 1 es una gran debilidad y 4 es una gran fortaleza. El puntaje total se obtiene
multiplicando el peso por la calificacion En el caso de Agrana Agroveterinaria, se compard con
otras empresas similares como Casa Agraria, Cenagro, La Victoria Agrovet y Pablo Vet. Los
factores evaluados fueron: calidad del producto, servicio al cliente, presencia en el mercado y
marketing digital. Agrana obtuvo una puntuacion alta en calidad del producto y presencia en el
mercado, lo que indica que es una empresa fuerte en esos aspectos. También tiene una buena
calificacion en servicio al cliente, aunque ligeramente inferior a algunos de sus competidores.
Donde muestra una debilidad es en marketing digital, ya que obtuvo una puntuacién mas baja

comparada con Casa Agraria y La Victoria Agrovet.

Esto significa que Agrana tiene ventajas importantes que puede seguir fortaleciendo,
como la calidad de sus productos y su presencia en el mercado. Sin embargo, también tiene
oportunidades de mejora, especialmente en su estrategia digital. Mejorar su marketing en redes
sociales, pagina web o ventas en linea puede ayudarle a competir mejor con empresas que ya
tienen una presencia digital mas fuerte.

Tabla 12
Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Categori

a Producto Justificacion Estrategia recomendada
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Pollos de engorde
y concentrados
para pollos,
gallinas y porcinos.

En el almacén Agrana
Agroveterinaria se venden
semanalmente
aproximadamente 1,000 pollos
de engorde. Cada cliente que
adquiere pollos también
compra bultos de concentrado,
cuya cantidad varia segun el
numero de pollos que
adquiera. A cada pollo se le
gana un promedio de 1,000
pesos, lo que representa una
excelente ganancia semanal
gracias al volumen de ventas
que se maneja. Ademas, cada
15 dias se venden alrededor de
125 bultos de alimento entre
concentrado para pollos de
engorde, gallinas ponedoras y
porcinos, obteniendo una
ganancia del 5% por cada
bulto vendido. Esto demuestra
que los pollos de engorde son
un producto estrella para la
empresa, ya que su alta
rotacion y rentabilidad
impulsan también la venta de
productos complementarios
como los concentrados.

Se recomienda seguir
invirtiendo en el
fortalecimiento del liderazgo
en el mercado. Esto incluye
asegurar una buena
disponibilidad de pollos de
engorde y concentrados,
mejorar las condiciones de
almacenamiento para evitar
pérdidas, fortalecer la relacion
con los proveedores para
mantener la calidad, y realizar
promociones para fidelizar
clientes actuales y atraer
nuevos compradores.
También es importante
innovar en el servicio al
cliente ofreciendo por
ejemplo entregas a domicilio
o descuentos por compras al
por mayor.



Linea
especializada en
medicamentos
veterinarios

En Agrana Agroveterinaria, los
medicamentos veterinarios se
venden de manera constante,
representando una fuente de
ingresos significativa para el
negocio. Cada medicamento
ofrece una rentabilidad del
30%, lo que genera margenes
de ganancia atractivos.
Aunque el crecimiento de este
segmento en el mercado es
bajo, se mantiene como una
linea estable dentro de la
oferta del almacén, debido a la
necesidad continua de los
clientes por mantener la salud
de sus animales. Esta
estabilidad garantiza ingresos
regulares y refuerza la
importancia de mantener un
stock adecuado de
medicamentos.
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En este caso, se debe
mantener la inversion actual
asegurando un inventario
adecuado y vigilando el stock
para evitar vencimientos. No
se deben realizar grandes
inversiones, pero si mantener
una presencia estable de
medicamentos en el almacén.
Se puede promover la venta
de medicamentos de manera
discreta entre los clientes
habituales, ofreciendo
promociones puntuales en
caso de ser necesario para
movilizar el inventario.

Productos para
caballos, ganado y
cerdos

En Agrana Agroveterinaria
también se comercializan
productos para equinos y
bovinos, los cuales, aunque
por el momento no son muy
conocidos entre la clientela,
han mostrado un crecimiento
considerable desde que
comenzaron a ofrecerse en el
almacén. Con el tiempo, estos
productos han ido ganando
espacio en el mercado, lo que
refleja un interés creciente por
parte de los clientes en este
tipo de insumos.

Se recomienda hacer una
evaluacion cuidadosa del
mercado antes de decidir una
inversion mayor. Es
conveniente lanzar una
pequeiia campafia
promocional para medir el
interés real de los clientes. Si
la respuesta es positiva (mas
ventas o consultas), se puede
considerar una inversion
gradual. Si no se obtiene la
respuesta esperada, es mejor
no seguir invirtiendo en esta
linea de productos. También
se sugiere realizar encuestas
répidas a los clientes para
conocer su nivel de interés y
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asi tomar una decision
fundamentada.
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Consultas
veterinarias

calidad

personalizadas y de

En Agrana Agroveterinaria se
ofrece también el servicio de
consulta veterinaria, brindando
atencion profesional para el
cuidado de los animales. Sin
embargo, en el momento este
servicio no tiene una alta
participacion dentro de la
empresa y presenta una baja
demanda en el mercado local
de Piendamo. A pesar de esto,
se mantiene disponible con el
objetivo de fortalecer la oferta
integral del almacén y cubrir
posibles necesidades futuras
de los clientes.

Dado que actualmente la
consulta veterinaria tiene una
baja participacion en el
mercado y una baja demanda,
se recomienda reducir la
inversion en este servicio para
no seguir destinando recursos
que podrian ser mas rentables
en otras areas del almacén.
Sin embargo, se puede
mantener la oferta de manera
basica y bajo demanda, por
ejemplo, ofreciendo consultas
solo ciertos dias de la semana
o mediante alianzas
estratégicas con veterinarios
externos que cobren por
consulta sin generar un gasto
fijo para la empresa.

Otra opcion seria redirigir
esfuerzos a promocionar este
servicio entre los clientes
actuales, como ofrecer
consultas gratuitas por la
compra de cierto nimero de
pollos o concentrado, de
modo que el servicio ayude
indirectamente a impulsar las
ventas principales, sin
representar un costo
operativo elevado.

Fuente. Elaboracion propia.

La matriz BCG, desarrollada por el Boston Consulting Group, es una herramienta de

analisis estratégico que permite a las empresas clasificar sus productos o unidades de negocio
segun dos variables principales: la participacion relativa en el mercado y la tasa de crecimiento

del mercado. A partir de esta clasificacion, los productos se ubican en una de cuatro categorias:
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estrellas, vacas lecheras, incognitas o perros. Las estrellas son productos que tienen una alta
participacion en un mercado que esta creciendo rapidamente; las vacas lecheras son productos
con alta participacion, pero en un mercado maduro o con bajo crecimiento; las incognitas tienen
baja participacion en mercados en crecimiento, y los perros son aquellos productos que tienen

baja participacion en mercados que tampoco crecen.

En el caso de Agrana Agroveterinaria, esta matriz se utilizd para analizar las principales
lineas de productos y servicios que ofrece la empresa. Los pollos de engorde y los concentrados
para animales se clasificaron como productos estrella, debido a su alta rotacion, excelente
rentabilidad y su influencia positiva en la venta de otros productos complementarios. En este
caso, se recomienda seguir invirtiendo y fortaleciendo su liderazgo en el mercado. Por otro lado,
los medicamentos veterinarios fueron ubicados como vacas lecheras, ya que, aunque el mercado

no esta creciendo, se venden de manera constante y dejan un margen de ganancia del 30%.

La estrategia para esta categoria consiste en mantener la inversion actual, vigilar el

inventario y utilizar promociones puntuales si es necesario para movilizar productos.

Los productos para caballos, ganado y cerdos se identificaron como productos incognita.
Aunque todavia no tienen una gran participacion en el mercado, se ha observado un crecimiento
progresivo en su venta, lo cual sugiere que podrian convertirse en una linea importante si se
gestiona de forma adecuada. Por ello, se recomienda realizar una evaluacion del interés del
mercado mediante campafias promocionales y encuestas antes de realizar una inversion
significativa. Finalmente, el servicio de consultas veterinarias fue ubicado en la categoria de
perro, ya que actualmente presenta una baja demanda y poca participacion en el mercado local de

Piendam6. Aunque se mantiene como una opcion disponible, no representa ingresos
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significativos para la empresa. En este caso, se sugiere reducir la inversion y ofrecer el servicio
de manera basica o bajo demanda, como complemento a otras compras. , la matriz BCG permitio
identificar qué productos o servicios de Agrana Agroveterinaria tienen mayor potencial de
crecimiento, cudles generan ingresos estables y cudles requieren una revision estratégica. Esta
herramienta es clave para tomar decisiones informadas sobre en qué lineas de negocio se debe

invertir, mantener o desinvertir, especialmente en el contexto de expansion hacia el municipio de

Silvia.
Tabla 13
Matriz GE/McKinsey
Alta Fortaleza Media Fortaleza Baja Fortaleza
Alto
atractivo Productos avicolas Productos porcinos Productos equinos
Medio Productos para gallos de
Atractivo Medicamentos veterinarios ~ Productos para bovinos pelea
Bajo
atractivo Consultas veterinarias Productos para mascotas Salir del mercado

Fuente. Elaboracion propia.

La matriz McKinsey es una herramienta que ayuda a las empresas a decidir en qué
productos o servicios deberian invertir mas, cuales deberian mantener y cuales deberian dejar.
Para hacer esto, analiza dos cosas: qué tan atractivo es el mercado (es decir, si hay buena
demanda o posibilidades de crecer) y qué tan fuerte es la empresa en ese producto (si tiene buena
posicion frente a la competencia). Segiin esto, se ubican los productos en una tabla con tres

niveles: alto, medio o bajo, tanto para el atractivo como para la fortaleza.

En el caso de Agrana Agroveterinaria, los productos avicolas (como los pollos y sus
alimentos) estan en la mejor posicion: mercado atractivo y buena presencia de la empresa. Por

eso, se recomienda seguir invirtiendo en ellos. Los productos porcinos también estan en un
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mercado atractivo, pero la empresa atin no es tan fuerte alli, asi que conviene invertir con

cuidado y mejorar su presencia. Algo similar pasa con los productos equinos, que tienen

potencial, pero la empresa ain no ha ganado mucha fuerza en ese mercado. Los medicamentos

veterinarios y los productos para bovinos estan en una posicion media, es decir, tienen algo de

mercado y algo de presencia, pero no son los mas fuertes. En este caso, la recomendacion es

mantenerlos, sin invertir demasiado. Los productos para gallos de pelea tienen un mercado algo

atractivo, pero la empresa no tiene mucha fuerza en ese campo, asi que no conviene enfocarse

mucho en ellos. Finalmente, estan los productos que tienen poco mercado y donde la empresa no

tiene mucha presencia, como las consultas veterinarias, los productos para mascotas y algunos

productos para bovinos. En estos casos, se recomienda reducir la inversion o incluso dejar de

ofrecerlos.

Tabla 14
Matriz FODA (DAFO)

AGRANA
AGROVETERINARIA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Regulaciones del sector
agropecuario y veterinario

Acceso a financiamiento
para expansion

Aumento de la tenencia de
mascotas y mayor gasto en

Innovaciones en
distribucion y venta de
productos

Politicas de formalizacion
de pequefias y medianas
empresas (PYMEs)

ESTRATEGIAS FO

Politicas de sanidad animal y normativas
sobre insumos agropecuarios

Aumento de los costos de produccion e
insumos

Pérdida de interés en el sector agropecuario
por parte de nuevas generaciones

prohibicion de ciertos agroquimicos
esenciales para la produccion agropecuaria.

Normativas mas estrictas sobre uso de
medicamentos veterinarios

ESTRATEGIAS FA



Toma de decisiones
alineada con la
sostenibilidad,
asegurando un

desarrollo responsable.

DEBILIDADES

Falta de mayor
innovacion en procesos y
estrategias de cambio.

Necesidad de fortalecer
la planificacion
estratégica y mnormativa
para mejor
anticipacion del mercado.

una

Impulsar la expansion
comercial y
diversificacion de
productos aprovechando el
acceso a financiamiento y
el aumento del gasto en
mascotas.

Reforzar alianzas
estratégicas con entidades
del sector para adaptarse
rapidamente a las nuevas
regulaciones
agropecuarias y
aprovechar las politicas de
formalizacion de PYMEs.

Utilizar la automatizacion
de inventarios y la alta
calidad en productos para
innovar en los canales de
distribucién y venta.

Potenciar decisiones
sostenibles como valor
diferencial ante
consumidores que
priorizan empresas
responsables.

ESTRATEGIAS DO

Acceder a financiamiento
para invertir en innovacion
de procesos, sistemas
digitales y planificacion
estratégica.

Aprovechar la tendencia
de mayor gasto en
mascotas para consolidar
una estrategia de
fidelizacion mas efectiva.
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Diversificar servicios y productos para
reducir el impacto de la prohibicion de
ciertos agroquimicos y cambios regulatorios.

Optimizar el control de inventarios y costos
con la automatizacion, ayudando a enfrentar
el aumento en insumos y produccion.
Fortalecer alianzas con instituciones
educativas o rurales para atraer nuevas
generaciones al sector agropecuario.

Aplicar estandares sostenibles y sanitarios
usando su cultura organizacional responsable
para cumplir con normativas mas estrictas.

ESTRATEGIAS DA

Mejorar la gestion financiera y control de
costos para hacer frente al aumento de
precios en insumos y produccion.

Actualizar normativas internas y estrategias
digitales para alinearse con nuevas
exigencias regulatorias en sanidad y
medicamentos veterinarios.

Incentivar la formacion y digitalizacion del
personal para combatir el desinterés de
nuevas generaciones en el agro.
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. L, Incorporar herramientas
Estrategia de fidelizacion P

atin en desarrollo digitales modernas para Acelerar la innovacion y fidelizacion del
, . ., . . .
.. , mejorar la gestion cliente para diferenciarse en un mercado
requiriendo mas . , ., 1
. . . agropecuaria y asi con amenazas de regulacion y pérdida de
incentivos para clientes . e
responder mejor al competitividad.

recurrentes. .
crecimiento del mercado.

Digitalizacion parcial en

la gestion agropecuaria, Participar en programas de
limitando la formalizacion de PYMEs
optimizacion operativa. para mejorar la gestion

normativa y estratégica.

Gestion financiera y
control de costos con
oportunidad de mejora.

Fuente. Elaboracion propia

La matriz DOFA es una herramienta que ayuda a analizar una empresa desde cuatro
aspectos importantes: sus fortalezas, oportunidades , debilidades y amenaza . A partir de esto, se
crean estrategias que combinan estos puntos, para ayudar a tomar buenas decisiones. En el caso
de Agrana Agroveterinaria, se analizaron esas cuatro areas y se propusieron estrategias. Primero,
estan las estrategias FO). Estas buscan aprovechar lo que la empresa hace bien para sacar ventaja
de lo que estd pasando afuera. Por ejemplo, como Agrana ofrece productos de buena calidad y
tiene alianzas con otras entidades, puede aprovechar el aumento del gasto en mascotas y el
acceso a financiamiento para crecer, expandirse a otros municipios y vender mas. Luego estan las
estrategias FA. Aqui se usan las fortalezas de la empresa para defenderse de los riesgos del
entorno. Por ejemplo, Agrana puede usar sus buenas relaciones con aliados del sector para
adaptarse a nuevas leyes agropecuarias o reforzar su compromiso con el medio ambiente para

diferenciarse de la competencia. También estan las estrategias DO. Estas ayudan a mejorar las
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partes débiles de la empresa usando cosas buenas del entorno. Por ejemplo, Agrana todavia
necesita mejorar en fidelizar clientes, planificar mejor y usar mas tecnologia. Para eso, puede
aprovechar herramientas digitales, programas de apoyo para pequefias empresas, y capacitar a su
personal. Por ultimo, las estrategias DA buscan evitar que los puntos débiles se conviertan en
problemas frente a las amenazas externas. Agrana puede enfocarse en controlar mejor sus costos,
automatizar el manejo de inventarios y formar a su equipo para estar lista ante los cambios en las

normas del sector y la falta de interés de los jovenes por trabajar en el campo.
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