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Resumen

El presente trabajo se realizO como testimonio académico que servird para contribuir al
conocimiento adquirido en la especializacion de Gerencia Estratégica de Marketing, asi mismo
proveer un aporte para el Grupo Empresarial SYS en el desarrollo de estrategias para su linea de
productos fertilizantes y asi buscar el aumento de su posicionamiento en el mercado agricola
Colombiano, tras el trabajo realizado se generaron una serie de propuestas estratégicas de
penetracion de mercado que se basan en la presentacion de un plan de mercadeo el cual esta
compuesto del estudio y la vinculacion al estudio de caso los conocimientos adquiridos en cada
uno de los modulos de la especializacion, durante el periodo de enero a noviembre del afio 2018 se
evaluaron las estrategias pertinentes para el fertilizante AMINOSYS en la sabana de Bogota en el
sector floricultor asi mismo se desarrollaron y aplicaron de herramientas técnicas para brindar un
aporte de valor al Grupo Empresarial SYS que como resultado del estudio nos abrio la posibilidad
de incursionar en mercados conocidos y desconocidos con bajo presupuesto y con resultados
medibles, para finalizar a el Grupo Empresarial SYS le recomendamos darse la oportunidad de
fortalecer los vinculos comerciales con los clientes que tiene actualmente e innovar, controlar y
medir las estrategias planteadas en este documento.

Palabras clave: desarrollo, estrategias, fertilizantes, mercado agricola, plan de mercadeo,

sector floricultor, vinculos comerciales.
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1. Introduccion

El presente trabajo se realiza como testimonio académico que sirva para contribuir al conocimiento
adquirido en la especializacion de Gerencia Estratégica de Marketing, asi mismo proveer un aporte
para que el Grupo Empresarial SYS en el desarrollo de estrategias para un producto fertilizante
con fuente de aminoacidos liquido y asi buscar el aumento de su posicionamiento en el mercado
Agricola Colombiano, una propuestas de penetracion de mercado que se basan en la presentacion
de un plan de mercadeo el cual este compuesto del estudio y la aplicacion practica de cada uno de

los conocimientos obtenidos de la Especializacion.



2. Metodologia del estudio de caso

El siguiente proyecto tiene como objeto vincular al estudio de caso los conocimientos adquiridos
en cada uno de los mddulos de la especializacion cursada en gerencia estratégica de marketing,
permitiendo asi el desarrollo y aplicacion de herramientas técnicas para brindar un aporte de valor
al Grupo Empresarial SYS elaborando un informe que dé una respuesta eficaz en la insercion,
viabilidad a la implementacion de la nueva linea de produccion o no de un producto fertilizante en
un area definida para el sector floral en la sabana de Cundinamarca, todo esto de la mano y el
seguimiento pertinente del mddulo de seminario integrador que aporta las metodologias y

estratégicas esenciales para el desarrollo de nuestro estudio de caso.

2.1. Titulo del proyecto

Estrategias para el posicionamiento de fertilizante AMINOSYS en la sabana de Cundinamarca en

el sector floricultor.

2.2. Planteamiento del problema

(Cuales son las estrategias requeridas pertinentes para el posicionamiento del producto

AMINOSYS?



3. Objetivos del proyecto
3.1. Objetivo General

Proponer estrategias para el producto fertilizante AMINOSY'S, que permita su posicionamiento en

el sector floricultor logrando el incremento en ventas

3.2. Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacion actual versus competencia y andlisis del mercado, para identificar

las oportunidades que la marca AMINOSYS presenta para disefiar estrategia.

2. Proponer estrategias que permitan el crecimiento de un 50 % de ventas para lograr que la

marca AMINOSYS se posicione en el sector floricultor.

3. Establecer indicadores de gestion que permitan medir la efectividad, el costo y el retorno

de inversion de las estrategias planteadas para la marca AMINOSY'S.



4. Justificacion del estudio de caso

Realizar este proyecto es importante por:

1. Razon préctica, resolver un problema practico y real del grupo empresarial SYS

2. Razén economica, sera importante hacer este proyecto porque si se incrementa el
posicionamiento, los clientes actuales y clientes futuros generaran mayores ventas y asi

mismo incrementara la rentabilidad del producto.

3. Razones personales, es importante para nosotros realizar este trabajo porque tenemos la
posibilidad de poner en practica los conocimientos, herramientas y demas habilidades
desarrolladas en el transcurso de la especializacion, con el objetivo de aprender a realizar
estrategias ante situaciones puntuales con el fin de llevarlas a la realidad lo que nos puede

impactar no solo en un crecimiento profesional sino econémico.



5. Marco Institucional

La innovacion ha sido y sera uno de los pilares de éxito del GRUPO EMPRESARIAL SYS a través
de la oferta de coadyuvantes de cadena lineal, 100% biodegradables, que marcaron en el 2008, el
inicio de la conversion de la industria hacia productos mas responsables con el ambiente. Hoy
somos un grupo empresarial lider en el desarrollo de productos de alta eficacia y baja persistencia
ambiental, ofreciendo el més amplio portafolio de coadyuvantes, fertilizantes y Organicos del
mercado, formulado con materias primas de ultima generacion a nivel mundial, con alto desempefio

en campo, excelente miscibilidad y amplia Fito compatibilidad.

La linea nutricional ofrece formulaciones liquidas, solidas y/o granuladas para aplicacion en
fertirriego, aspersiones foliares y/ o fertilizaciones edaficas, con un alto valor agregado por cuanto
las formulaciones son de alta concentracion, con excelente compatibilidad en las mezclas y una
amplia oferta de nutrientes que cubren las necesidades de nutricion de los cultivos en los diferentes

estados fenologicos.

La linea organica es elaborada a base de extractos vegetales con propiedades nutricionales y de
proteccion de cultivos, que cumplen la normatividad exigida por los entes certificadores, para ser
usados en produccion agricola ecologica. Toda nuestra capacidad productiva esta apoyada en
programas institucionales orientados a satisfacer las necesidades del cliente, la comunidad y el
medio ambiente como lo demuestran nuestras certificaciones y reconocimientos, que nos ubican
como empresas socialmente responsables y sostenibles que crean valor econdémico, medio

ambiental y social a corto y largo plazo.

5.1. Mision

Contribuir con el incremento de la productividad de los agricultores y empresarios del campo,
desarrollando y ofreciendo agro-insumos y servicios técnicos innovadores, competitivos, de
calidad superior y amigable con el ambiente, en el marco de las certificaciones del sistema integral

de gestion de la organizacion.



5.2. Vision

Para el ano 2022, seremos reconocidos como una organizacion de éxito por el posicionamiento y
expansion de nuestro portafolio de insumos y servicios agricolas, como resultado de una cultura
organizacional creativa, responsable con el ambiente y comprometida con el fortalecimiento de la
confianza, la credibilidad y la fidelidad de nuestros consumidores, distribuidores, proveedores,

colaboradores y accionistas.

5.3. Politica Integral

El Grupo Empresarial SYS, suministra insumos agricolas de calidad, trabajando con
responsabilidad social, en la bisqueda permanente de mejorar, con el Sistema Integrado de
Gestion, nuestros procesos de desarrollo, fabricacion y comercializacion de productos, asi como el
cumplimiento de las necesidades de los clientes, los requisitos legales, ambientales y
ocupacionales, previniendo los riesgos y vigilando la seguridad y bienestar integral de nuestros

colaboradores.

5.4. Objetivos Estratégicos

- Innovacion y nuevos productos
- Fortalecimiento técnico y comercial

- Desarrollo organizacional

5.5. Valores

Compromiso: con la calidad de nuestros productos y servicios, la proteccion del ambiente y la
satisfaccion de los requerimientos de los grupos de interés.
Responsabilidad: Cumplimos lo que prometemos o nos ha sido encomendado y asumimos las

consecuencias de nuestras decisiones.



Liderazgo: somos exitosos ejerciendo influencia con nuestro trabajo entusiasta, manteniéndonos a

la vanguardia en productos y atencion de nuestros clientes y sus intereses.

Confianza: La confianza de nuestros clientes estd basada en la calidad de los productos y servicios

unida a la seriedad y calidez de nuestras relaciones comerciales.

Servicio: Somos parte del nuevo pais rural, aportando lo mejor de nosotros con actitud proactiva,
conocimiento creativo e innovacion permanente de productos y servicios.
Transparencia: Con el ejercicio de nuestros principios y valores trascendemos mas alld de las

normas, buscando coherencia entre lo que hacemos y lo que ofrecemos.

ORGANIGRAMA

Figura 10rganigrama Grupo Empresarial SYS 2018



5.6. Clientes

Ing Agréonomo Luis Yesid Neira

Impulsor de la floricultura en Antioquia

Compras a Grupo Sys Aprox. 300 millones

al aflo

Agro insumos El Condado

Distribuidor de productos agricolas para el
sector floricultor en la sabana de

Cundinamarca y en el oriente Antioquefio

Compras a Grupo Sys Aprox. 1.000 millones

al aflo

EL CONDADO

Fedearroz Agroz

Compras a Grupo Sys Aprox. 250 millones

al afo

AGROZ

AGROQUIMICOS ARROCEROS
DE COLOMBIA S.A,

UNA EMPRESA FEDEARROZ




Comercializadora Internacional

Uniban

Compras a Grupo Sys Aprox. 500 millones

al aflo

3fs
Qgo

Comercializadora Internacional

Banacol

Compras a Grupo Sys Aprox. 700 millones

al ano.

Banacol

Culfivands J'Bf'ﬁmﬁ‘iaf
CH.I"I-"? Vﬁ'?‘fh.lj;’ 'r”-.-'{"'ll’lr‘l}w""'j?




6. Producto Aminosys

Figura 2 Imagen del Producto

AMINOSYS, es un fertilizante foliar formulado como, liquido soluble con una concentracion

balanceada de AMINOACIDOS, macro y micro nutrientes esenciales para las plantas.

El aporte directo a las hojas (colectores y procesadores de la energia solar), del mena nutritivo
completo AMINOSYS, esta dirigido a conseguir de las plantas la maxima expresion de su potencial
productivo. Los aminoécidos, son esenciales en la sintesis de proteinas, con lo cual ayuda a

aumentar indices de rendimiento y calidad del cultivo.

Todos los elementos nutritivos, mayores, secundarios y micro nutrientes, cumplen funciones

especificas en uno o varios procesos fisiologicos de las plantas.

El producto AMINOSYS es un fertilizante con fuente de aminodcidos lo cual permite aplicar en
todos los cultivos que se siembran en Colombia, claro estd en diferentes dosis segin la

recomendacion y el analisis del Ingeniero Agronomo que lo asista

10



6.1. Competidores:

Para el producto AMINOSYS se presentan los siguientes competidores en el mercado, empresa

que lo fabrica y el proto o marca:

6.1.1 Competencia directa:

Empresa Producto — Marca

S Valagro

Where science serves nature Blaisgro

Nl

Calidad que genera Vida!

11



6.1.2. Competencia indirecta:

Empresa

Producto — Marca

\ &
YARA

YaraRega

BLUE BALANCE

Todo lo Agro bien hecho

@ Cosmoagro®

6.1.3. Competencia potencial

Empresa

Producto — Marca

</ SAS

12



Campo!

NUTRICION QUE EVOLUCIONA

Clientes de AMINOSYS

Cultivos Tropicana

Zona : Uraba

Tropicana

Codegar Ltda.

Zona: Risaralda

Q

CODEGAR

Diana Agricola

Zona: Casanare D I

Dl AN

A CORPORACION S._A.G.

13



Federaciéon Nacional de

Arroceros

Zona: Magdalena medio

FEDEARROZ

FEDERACION NACIONAL DE ARROCEROS

Agro Servicios del Cesar

Zona: Magdalena Medio

ACR®

SERVICIOS

Agroriente

Zona: Casanare

Global agro

Zona:

6.2. Respaldo de productos del Grupo Empresarial SYS.

Para lograr la plena satisfaccion y confianza de nuestros clientes, desde el afio 2010, la organizacion

emprendi6 un proceso de aseguramiento de su gestion, alcanzando la certificacion en Calidad (ISO

9001), Medio Ambiente (ISO 14001) y Seguridad Industrial y Salud Ocupacional (OSHAS 18001),

siendo nuestro proposito mantener estas certificaciones, ofreciendo productos y servicios avalados

por agencias internacionales y bajo estandares mundiales; contribuyendo a la sostenibilidad del

14



sector, siendo empresas socialmente responsables y participando activamente en los diferentes

programas publicos y privados para potencializar el desarrollo social a través de nuestra fundacion.

. Como esta el sector agricola en general en el pais?

En el primer semestre de 2017 la produccion de arroz mecanizado, obedeciendo al programa
“Colombia Siembra”, crecid 29,3% con respecto al mismo periodo de 2016, al pasar de 765 mil
toneladas a 990 mil. Sin embargo, ya para el afio corrido 2017, la produccién mecanizada solo

crecio 2,6% con respecto al afio anterior.

La mayor produccién llevo a una disminucion en precio. Como era tradicional, el gobierno ofrecio
el incentivo al almacenamiento que garantiza precio al productor y absorcion de la cosecha, lo que
los molineros no aceptaron. Como alternativa, el gobierno ofrecié una compensacion a los

agricultores de 16 mil millones de pesos, que consideraron insuficiente.

En los ultimos 18 afios el area sembrada en papa ha disminuido cerca de 11%. Sin embargo,

“Colombia Siembra”, llevé a un aumento del 5% en area y 13,6% en produccion.

El aceite de palma, a pesar de problemas fitosanitarios en algunas regiones, la produccion paso6 de

1,1 millones de toneladas en 2016 a 1,6 en 2017, lo que signific6é un incremento de cerca de 42%

En 2017 las frutas tuvieron un crecimiento de 8,8% y las hortalizas crecieron alrededor de 7%. Para
el 2018 se espera que mantengan esa dinamica. La dieta de los colombianos demanda mas estos

productos.

La mayor oferta afecto el precio al productor, el excedente se intentd de absorber a través del
sistema de precio competitivo de exportacion, lo que hace es disminuir el precio de excedentes
para que los industriales puedan exportar. En 2018, debido a mejor tiempo, se espera que los

excedentes continuien con consecuencia de precios bajos al productor
. Como esta el sector floricultor en el pais?

Con 65 afos de existencia, la industria de flores esta en plena reinvencion. Aunque el pais ha
logrado reconocimiento y se mantiene como el segundo productor mundial (solo superando por
Holanda), lleg6 la hora de que los compradores de diferentes paises sean conscientes de la alta

calidad de las rosas o las hortensias colombianas, asi como lo son del café nacional.
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https://www.dinero.com/noticias/industria/85

El sector est4 estrenado una nueva marca con la que busca atraer y retener compradores. “Ahora
usamos el lema ‘Flores de Colombia, diversidad que inspira’, no solo para ratificar la calidad de
las flores que producimos, sino también para evidenciar nuestra amplia oferta”, explica Augusto
Solano, presidente de Asocolflores, gremio que retine a 200 productores, los cuales responden por

65% de las exportaciones.

El posicionamiento de la nueva marca se hara de forma tradicional, en las redes sociales, con
influenciadores y con el desarrollo de nuevas fiestas a nivel internacional en la que se adopte la

costumbre de regalar flores.

Actualmente, el dia de San Valentin —14 de febrero— concentra la mayor parte de las
exportaciones del afio (20%), seguido de los dias de la Madre y de la Mujer (muy celebrado en
Rusia), pero el plan es crecer las ventas en fechas como el 22 de noviembre, que en Japon es el dia
de Fufi-no-hi, o dia de la Buena Pareja Matrimonial, y se usa que los maridos regalen flores a sus
esposas. En Estados Unidos, los floricultores nacionales se aliaron con sus competidores de
California para crear el habito de regalar flores el dia de la mujer (8 de marzo), asi como hicieron
un trabajo de promocion para que se adquieran flores que sirvan para recordar a los soldados en el

dia de los caidos en guerra o Memorial Day (ultimo lunes de mayo).

“Nos estamos diversificando porque hay nuevas condiciones de mercado”, reitera Solano y agrega
que en el mundo se venden alrededor de US$8.000 millones en flores y el consumo sube a pasos
agigantados. Sin embargo, los competidores de Colombia también estan produciendo mas y mas
barato. Por ejemplo, en Kenia y en Etiopia se pagan US$3 por el trabajo de un dia en flores (unos
$9.000), mientras que aca son minimo $26.000, dado que los empleos que generan las flores son

formales.

Se estima que unos 600.000 colombianos dependen de este sector. (Revista Dinero, 2018)
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6.3. Marco Geografico

El Guamal El Encenillo

La Magola Boita

El Valle

El Rosal

Siecha
Tatambo

La Esperaza

= La Perca

EL CORZO La Casita

El Riachuelo

SUBA

Madrid

Funza La Calera

Bogota
USAQUEN

Mosquera
Santa Ana

FONTIBON El Manzano

CHAPINERO La Hoya

23 TEUSAQUILLO

Fute et iate
BOSA Monserrate @ Chafoetga
LA CANDELARIA

Soacha

Choachi La Cumbre

Figura 3. Cultivos de Flores en Cundinamarca Colombia. (Tomada de Google maps)

La Sabana de Bogota se ha convertido en el centro de ubicacion del sector floricultor de Colombia,
el cual desde hace varias décadas constituye uno de los sectores de la economia colombiana con
importante presencia en el mercado internacional, representando el 14% de la produccion mundial

en el ano 20041 y con un peso cercano al 3% de las exportaciones colombianas.

En el pais, los departamentos de Antioquia y Cundinamarca son responsables de la siembra y
produccion del 95% de las flores; en 2008 el departamento de Cundinamarca inscribio el 78% de
las hectareas dispuestas para la siembra de flores, mientras que el 22% restante se localizd en
Antioquia.

En la actualidad el sector Floricultor cuenta con 7.290 Has cultivadas y dedicadas al corte de flores
frescas para la exportacion. En 2006 el area cultivada era 7000 has. E1 79% del area cultivada se
encuentra ubicada en la Sabana de Bogota, 17% en Antioquia y 4% en otros departamentos, entre

los que se incluyen Valle del Cauca y Eje Cafetero.

Segiin ASOCOLFLORES durante los afios 2004 y 2005 se cultivaron cerca de 7.200 hectareas de

flores, concentradas en los departamentos de Cundinamarca (85%) y Antioquia (12%), empleando
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intensivamente mano de obra no calificada (alrededor de 95.000 empleos directos y 80.000
indirectos), con una participacion del 60% de mujeres del total de trabajadores. En 2008 segun
ASOCOLFLORES, se produjeron y exportaron principalmente rosas (48%), claveles (16%), mini
claveles (8%), crisantemos (4%) y otros. (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica

(DANE), 2015)

El interés del DANE por cifras detallas del sector floricultor colombiano, en temas como area
sembrada, produccion por tipo de flor, condiciones fitosanitario, manejo de plagas, manejo de
desechos y personal ocupado y la participacion que representa el sector floricultor en el producto
interno bruto del pais, determinaron el disefio de la investigacion del Censo de Unidades
Productores de Flores. Por el comportamiento de concentracion de las areas productoras en los
departamentos de Cundinamarca y Antioquia, se definieron 28 municipios del departamento de
Cundinamarca como el area geografica de inicio para el proceso de recoleccion y sobre los cuales
se presentan los primeros resultados de esta investigacion. (Departamento Administrativo Nacional

de Estadistica (DANE), 2010)
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7. Antecedentes

Historia

Nuestro pais es considerado uno de los 7 paises con mas potencial de desarrollo de nuevas areas
agricolas en un mundo dondela creciente poblacion demanda mas alimentos y productos
agroindustriales. Las oportunidades son muchas, y esta en manos de las politicas estatales, junto
con los gremios, asociaciones, empresas y profesionales del sector, los agricultores y la sociedad
en general, aprovecharlas y sacarlas adelante con miras a una paz duradera, que sea la base de un

crecimiento econdémico sostenido y estable en el tiempo.

La construccion de paz en Colombia, requiere una oferta de oportunidades y posibilidades para el
posconflicto que permita construir nuevos horizontes y formas de vida con sostenibilidad a la
poblacion rural. Las posibilidades de mejorar la productividad del campo son excepcionales a
mediano y largo plazo y es alli donde queremos poner nuestra mirada como organizacion al

servicio del sector agricola.

El presente marco aporta al estudio de caso el elementd necesario que brindara respaldo en la
realizacion de la insercion del producto en un nicho de mercado especifico garantizando la
viabilidad del lanzamiento del producto para la zona de cultivos de flores en la zona de
Cundinamarca con unos clientes ya definidos que actualmente utilizan otros productos de nuestra

compaiiia.

Las proteinas son polimeros de aminodcidos que participan en el crecimiento y desarrollo de tejidos
vegetales. En su forma enzimatica, participan en procesos de division celular, transporte de
membranas, catalisis de reacciones bioquimicas, procesos de fotosintesis y respiracion, sintesis de

azlcares, almidones, y otros compuestos.

Los aminoéacidos son conocidos como la wunidad estructural basica de las proteinas.

Molecularmente, son esqueletos formados por un carbono central unido a grupo amino [NH2], un
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grupo carboxilo [COOH], y un radical [R]. Estos esqueletos son sintetizados mediante reacciones

fotosintéticas.
Cadena
H R lateral
Carbono-a o,
Cu
+ ./ N _
H,;N CcOO
Grupo Grupo
amino carboxilo

Figura 3Estructura basica de un aminoacido

Los aminoacidos pueden cambiar sus propiedades de ionizacién, de acuerdo al pH en el que se
encuentren. El grupo Radical R. varia para formar los 20 alfa-aminoacidos diferentes, la mayoria

de los cuales son constituyentes proteicos. (Lehninger L, 1990)

Desde el punto de vista de la nutriciéon vegetal, es muy importante tener en cuenta que los
aminoacidos son sintetizados en las plantas por procesos de aminacioén y transaminacion, y su
sintesis depende de la disponibilidad de materias primas necesarias: elementos basicos (nitrégeno,
carbono, hidrégeno, oxigeno y azufre) y otros compuestos (agua, enzimas, fuente de energia, etc.)
que son requeridos para su formacion. Cuando el nitrogeno requerido ingresa a la planta en forma
de ion nitrato (NO3 ), este debe ser reducido a su forma amoniacal, lo cual implica un gasto
energético (NH4), este proceso ocurre principalmente en raices y hojas; una vez formado en NH4,
se incorpora a cadenas carbonadas para iniciar la sintesis de los aminoacidos en un proceso ciclico
y dinamico de reacciones enzimaticas. El proceso de transaminacidn, permite la formacion de
aminoacidos a partir de aminodcidos preexistentes que son reciclados mediante reacciones

catabolicas.

La aplicacion foliar de aminoacidos permite aportar de manera directa a la planta la materia prima

basica para la formacion de proteinas en menor tiempo y con un ahorro energético importante,
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evitando los procesos de: toma de nutrientes, aminacion/trasnominacion y sintesis. Los
aminoacidos son facilmente absorbidos dado que la planta los reconoce como sustancias del
metabolismo celular. En condiciones 6ptimas y adecuados niveles de potasio, los aminoacidos

libres rapidamente son convertidos en proteinas. (Espasa Manresa, s.f.)

Cuando hay condiciones de estrés por factores bidticos o abioticos, en la planta se presentan
reacciones desfavorables como disminucioén de la tasa fotosintética, aumento de la respiracion,
incremento en la senescencia foliar, disminucion de la sintesis de metabolitos, aumento de la
degradacion de proteinas, incremento en la sintesis del 4cido bacisco, € incremento en la
susceptibilidad a enfermedades. En estas condiciones, el aporte de aminoacidos ayuda a
contrarrestar los efectos negativos causados por estrés. Por ejemplo, en épocas de sequia, ayudan
a mantener el volumen celular, actuando como estabilizadores, reactivan la sintesis de proteinas y
acidos nucleicos, asi como facilitan la toma de nutrientes minerales al aumentar la permeabilidad
celular, la absorcion y translocacion de iones. También protegen las enzimas asociadas al ciclo de

Calvin- Crebs y con ello retrasan la senescencia. (Penaranda R, 2017)
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8. Marco Conceptual

Titulo del trabajo

Estrategias Para El Posicionamiento De Fertilizante Aminosys En La Sabana De

Cundinamarca En El Sector Floricultor.

8.1 Marketing estratégico

La planificacion estratégica de mercado marca la direccion que debe seguir una empresa y juega
un papel fundamental en la consecucion de los objetivos de largo plazo de crecimiento de las
ventas, beneficios y cuota de mercado. Las estrategias de marketing mix (desarrolladas en la parte
IIl) tienen caracter tactico, pero resultan esenciales para obtener resultados a corto plazo en

crecimiento, beneficio y posiciones en los mercados atendidos.

Las estrategias de marketing de largo plazo establecen la direccion a seguir, mientras que el
posicionamiento estratégico en el mercado, a corto plazo, proporciona las tacticas de marketing

necesarias para avanzar en la consecucion de los objetivos de largo plazo.

Para facilitar el proceso de planificacion estratégica de mercado se valora cada area de negocio en

relacion con su atractivo y la posesion de ventajas competitivas por parte de la empresa.

Los planes estratégicos generados por el andlisis portfolio pueden ser tanto ofensivos como

defensivos.

Autor Roger J. Best, Marketings estratégico, cuarta edicion

Para el trabajo el concepto mas conveniente a utilizar sera el del andlisis portfolio porque el

enfoque de esté analisis tiene 2 premisas, 1 la liquidez obtenida a través de las operaciones de la
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empresa es en funcion del coste unitario y 2 La liquidez necesaria para la inversion en
instalaciones, equipo y capital circulante es funcion de la tasa de crecimiento del sector en el que

se encuentra la empresa o el segmento estratégico de negocio.

.... Aunque en afios recientes los especialistas en marketing han incrementado sustancialmente su
uso de comunicaciones personales, debido a la rapida penetracion de Internet, entre otros factores,
el hecho es que los medios masivos, si se usan correctamente, aiin son un componente importante

de un programa moderno de comunicaciones de marketing.

Los tiempos en los que bastaba un anuncio fabuloso para que los compradores aparecieran ya
pasaron hace mucho. Para generar interés en los consumidores y ventas, los medios masivos deben
ser complementados y cuidadosamente integrados con otras comunicaciones, como fue el caso de

Aspirina y Cafiaspirina de Bayer.

La publicidad puede ser una forma eficaz de diseminar mensajes, ya sea para crear una preferencia
de marca o educar a las personas. Incluso en el desafiante entorno actual de medios, los buenos
anuncios pueden dar resultados. En los afios recientes, P&G también ha logrado incrementos
porcentuales de dos digitos en las ganancias por ventas gracias a los anuncios que describen la
eficacia de los productos antiedad Olay Definity y el champu Head & Shoulders Intensive
Treatment.

Autor Direccion de Marketing 14 edicion, Kloter Keller, Capitulo 18

Se trae a colacion esté concepto ya que se evidencia una falencia en cuanto a la publicidad no solo
del producto AMINOSYS y demas productos del Grupo Empresarial SYS, sino que también esta
carencia de realce estratégico en funcion al marketing en el sector agricola esta bastante olvidado,

lo cual nos permite observar que se presenta una gran oportunidad en este sector.
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9. Posicionamiento

1. El objetivo de una estrategia de posicionamiento es crear una posicion producto-precio que sea
atractiva para el mercado objetivo y que genere una buena fuente de cash flow para la empresa. La
consecucion de un determinado nivel de cuota de mercado es un factor clave en el éxito de toda
estrategia de marketing. La cuota de mercado depende directamente de la fuerza del

posicionamiento empresarial y del esfuerzo de marketing de la compaifiia.

Autor, Roger J. Best, Marketings estratégico, cuarta edicion.

Al acerca este concepto de posicionamiento a nuestro trabajo nos enfoque a que la empresa no
solo se puede preocupar por la venta y al final la rentabilidad de un producto sino que también

debe tomar en cuenta la generacion de cash flow ( Flujo de caja )

2. Ninguna empresa podra triunfar si sus productos y sus ofertas se asemejan al resto de los
productos y ofertas del mercado. Como parte del proceso de gestion estratégica de marcas, cada
oferta debe acercarse al mercado meta aludiendo a los aspectos apropiados para atraerlo. Aunque

posicionar con €xito un nuevo producto en un mercado bien establecido puede parecer dificil.

Autor Direccion de Marketing 14 edicion, Kloter Keller, Capitulo 10

Para contextualizar este concepto con el caso practico a elaborar se tomo en cuenta la tendencia
del mercado agricola en Colombia, como bien sabemos es un producto mas que competitivo es un
producto cultural y regionalista, si bien sabemos el agricultor Colombiano no es una persona que
en general esté dispuesto a la innovacion, enfocados en este momento de nuestro nicho debemos
relacionar lo que ha desarrollado diferentes empresas de diferentes sectores con el fin de analizar

y proponer estrategias en pro al posicionamiento el producto AMINOSYS y de la marca SYS.
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10. Aminoacidos

Los Aminoécidos Los aminodcidos son las unidades elementales constitutivas de las moléculas
denominadas proteinas. Son sustancias organicas de bajo peso molecular que tienen una funcion
acida y funcion amina. Los 20 aminoacidos aminados que se encuentran en las proteinas poseen
todos grupo amino (-NH2) y un grupo carboxilo (-COOH), pero sus cadenas laterales son distintas.
El méas simple de todos es la Glicina, que tiene como cadena lateral H; la alanita un grupo CH3, ya
que el grupo amino permite al aminoacido aminado actuar como base y combinarse como acidos;
el grupo acido le permite combinarse con bases (Alarcon, 2000). Segliin Salisbury y Ross (1994)
existen 20 aminoacidos diferentes y todos ellos tienen una parte en comun que los caracteriza, la
cual consiste en un grupo amino (-NH2) y un grupo acido, (-COOH). Forman cadenas al agruparse

dos 0 mas aminoacidos y dan lugar a Péptidos, estos a su vez se unen y forman las proteinas.

Funciones De Los Aminoacidos.

Los aminoécidos influyen en el equilibrio fisioldgico de la planta, ya que se asimilan rapidamente
por via foliar y radicular, regulan el contenido hidrico en la planta, asi también un incremento en
la produccion, mejoran la cantidad de azicar, dan mdas uniformidad y mds calidad. También
reducen los efectos producidos por los cambios bruscos en la temperatura, trasplanté, heladas, etc.
Ademas se pueden aplicar a cualquier cultivo y clima (Pérez G, 2004). Desde el punto de vista
quimico, los aminoacidos (AA) son acidos organicos con un grupo amino en posicion alfa. Segin

esta definicion, los cuatro sustituyen tres del carbono alfa (Ca) en un aminoécido

Uso de los Aminoacidos en la Agricultura.

El uso de los aminoacidos en la agricultura es conocido actualmente, especificamente en las
hortalizas; entre estas destacan los de bajo peso molecular como la lisina 146.2 g.mol-1 y el 4cido
glutdmico 147.1 g.mol-1 (Salisbury & Ross, 2000). Observd que el uso de los aminoacidos
aplicados en mezcla con algunos nutrientes, aumentan la eficiencia en la aplicacion, reduciendo el
tiempo de absorcion de los mismos. (Herndndez, 2006), concluye que el uso de un aminoacido
experimental en la germinacion de semillas de tomate, influye de manera positiva, al incrementar

el desarrollo del sistema radicular y la parte aérea de la plantula. (Villa Vargas, 2004), observé
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mayor produccion y mayor cantidad de tubérculos de primera calidad en el cultivo de la papa al
usar aminoacidos en fertilizacion foliar. Asi mismo un mayor numero de tallos dando como
resultado final, incrementd en la produccion. (Albarran R., 2013) Encontrd que, al aplicar un
aminoécido experimental en plantula de tomate, la longitud de tallo, peso hiimedo y seco de raiz y
tallo, fueron superiores al testigo. Esto es, los aminodcidos estimularon positivamente el
crecimiento y produccion de tomate bajo condiciones de invernadero y comenta que los
fertilizantes foliares mejorados con aminoacidos, inducen un mejor crecimiento y produccion, los
cuales se reflejan en la etapa vegetativa y de fructificacion. En un experimento donde se evaluo la
efectividad de dos aminoacidos en la produccion de chile pimiento morrén, se encontr6é que estos
compuestos organicos tienen efecto en la produccion de follaje y en la altura de planta, sin embargo,

este efecto no es notorio en la calidad del fruto y produccion total.

Los aminodcidos en la agricultura Colombiana son conocidos como los nutrientes de elementos
menores los cuales son usados al principio de la siembra lo que permite aportar diferentes
concentraciones de elementos tales como el hierro (Fe) magnesio (Mg) Manganeso (Mn) Calcio
(Ca), lo que también nos trae gran cantidad de competidores, nacionales e internacionales,
ahora bien teniendo en cuenta todas estas propiedades del producto AMINOSYS, con nuestro
trabajo nos debemos enfocar a potencializar el valor diferencial que se tiene frente a los

productos de la competencia.
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11. Marco Teorico

11.1. Marketing estratégico

1. Swacht

swatches

Desde la II segunda guerra mundial, Suiza siempre habia sido lider en la industria relojera de
calidad. Pero a principio de la década de los 80 llegaria una de las crisis mas grandes de su historia

sufriendo una caida de ventas en los relojes de calidad.

Dos de los principales factores que afectaron a la industria fueron aspectos relacionados con nuevos
habitos de compra de clientes y la irrupcion de relojes asiaticos (Japon y Hong Kong) de bajo coste

y con buena calidad, convirtiéndose en un éxito comercial.

Los fabricantes Suizos preocupados por la pérdida de cuota de mercado, analizaron lo que estaba
ocurriendo en el mercado relojero y cudles eran las expectativas de los clientes. Gracias al
marketing estratégico crearon una nueva estrategia de marketing para adaptarla a una nueva

necesidad que habian detectado.

Los relojes digitales asiaticos eran de bajo coste pero tenian un disefio descuidado, todos de color
negro, oscuros y todos se asemejaban entre si. La nueva estrategia de marketing consistiria en
continuar con las marcas de relojes lujo y de calidad tan arraigadas a Suiza. Pero por otro lado
seguirian una estrategia de lanzamiento de nuevos productos para competir con los relojes
orientales. Estos nuevos relojes suizos tendrian un precio accesible y contarian con disefios
innovadores, atractivos y con colores vivos para competir con la imagen triste de los relojes
Asidticos. Crearon una nueva categoria de producto diferencial dentro de un mercado con

productos que ofrecian la misma propuesta de valor. Nacia una marca de relojes disruptiva: Swatch
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Este ejemplo permite evidenciar como una marca con tantos competidores en el mundo, ha
logrado su estrategia de no ser el producto mas costoso pero si con muchas caracteristicas para
participar como marca Premium, lo que nos interesa de forma directa al producto AMINOSYS,
debemos ser una marca con grandes capacidades con una promesa de valor al agricultor
Colombiano lo cual le dé la percepcion al cliente de que esta comprando un producto Premium

solo por el motivo de que en el tarro lleve el logo del Grupo Empresarial SYS

2. Toyota

TOYOTA

Los fabricantes de automoviles vieron como existia un segmento de la poblacién que cada vez mas
les preocupaba el medio ambiente, el continuo aumento del precio del combustible y se adaptaban

rapido a los nuevos cambios tecnologicos.

Ante esta situacion, Toyota decidié lanzar su modelo Prius, un automovil hibrido que utiliza
electricidad y gasolina. Este vehiculo ecoldgico reduce el impacto ambiental al consumir menos
combustible y emitir menos gases perjudiciales para el medio ambiente. Ademas tiene en cuenta

la economia del usuario, puesto que al ser un modelo hibrido consume menos combustible.

Desde su lanzamiento en 1997, el Toyota Prius se ha convertido en el automovil sostenible por
excelencia. En 2005, fue declarado coche del afio en Europa y América.
Toyota, con su modelo hibrido Prius es un buen ejemplo de como trabajar correctamente el

marketing estratégico. Supo detectar y explotar una necesidad latente en el mercado, como es tener
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un coche que tenga en cuenta el medio ambiente y ademas fuera mucho més econémico en el

consumo de combustible.

Toyota con este claro ejemplo nos esta guiando a que debemos ser una marca comprometida con
el consumidor, reconocida como una marca Premium pero sin olvidar el factor precio que ha sido

y serd tan importante en el transcurso del tiempo.

11.2.Posicionamiento

1. Intel Inside

Paul Otellini, Presidente y Consejero Delegado de Intel, comenzo6 una conferencia dirigida a sus
empleados, con la famosa cita de Wayne Gratzky: «patino hacia donde se dirige la bola, y no hacia
donde se encuentra». Aprovechando la frase, Otellini reparti6 discos de hockey a cada uno de los
asistentes. En una parte del disco aparecia la frase «Follow Me» y en la otra el logo y el eslogan
«Intel Inside». El eslogan «Intel Inside» le ha permitido a la empresa desarrollar un programa de
marca para un producto que nadie ve, ni toca, que, en realidad, incluso, ni sabe como funciona. La
marca Intel se encuentra dentro de las diez mas importantes, a nivel global, con un valor superior
a 30 mil millones de ddlaresl. Partiendo de esta marca la empresa ha sido capaz de aumentar sus

ventas, con extensiones de la linea de producto y la utilizacion del submarcas.
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Este ejemplo de Intel nos puede enfocar a realizar estrategias de Merchandising

2. California Pizza Kitchen

Considerada lider en el segmento de comida casual en Estados Unidos, California Pizza Kitchen
ha sido reconocida por la National Retaurant Association en varias ocasiones por la diversidad y la
innovacion de su cocina. Desde su fundacion en 1985, en Beverly Hills, la empresa ha abierto més
de 230 restaurantes en Estados Unidos, y tiene una presencia cada vez mas visible en paises
asiaticos como Malasia, Filipinas, Singapur, China, Indonesia, Japon y Corea, asi como en Oriente
Medio e incluso en México. Gracias a su atractivo menu que incluye originales pastas, exquisitos
bocadillos, frescas y abundantes ensaladas, sopas, postres y un extenso bar, su buen servicio y su
ambiente informal, California Pizza Kitchen se encuentra dentro de las mejores 10 cadenas
estadounidenses de comida casual estilo californiano. En México es gestionada por el grupo

ALSEA, cuenta actualmente con once unidades y tiene planes de expansion a Centro y Sudamérica.
El proceso de la empresa de Pizza Kitchen se trae como referencia a nuestro proyecto ya que es

un ejemplo claro de diferenciacion de producto en cuanto a una promesa de valor al cliente mas

no por el factor precio.
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12. Marco Legal

El presente estudio de caso tiene como finalidad explorar todos los aspectos de ambito legal a cual
puede estar inmerso nuestro desarrollo del trabajo y el cual es necesario el identificarlos y
comprenderlos con el animo de establecer, disponer y dar cumplimiento a aquellos requisitos,

normativas, resoluciones que exige la ley y los respectivos entes de control en el pais.

- Resolucion 2309 de 1986. Manejo de residuos especiales. Disposicion final de residuos

especiales. Ministerio de salud. (Ministerio de salud , 1986)
- Decreto 2190 de 1995. Plan nacional de contingencias contra derrames de hidrocarburos,

derivados, sustancias nocivas, en aguas marinas, fluviales y lacustres. Ministerio de medio

ambiente. (Ministerio De Medio Ambiente, 1995)

- Decreto 1609 de 2002. Manejo y transporte terrestre automotor de mercancias peligrosas

por carretera. (Ministerio de Transporte, 2002)

- NTC 1692. Transporte de mercancias peligrosas. Clasificacion y rotulado. (ICONTEC,
2005)
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13. Marco Metodologico

Tipo de investigacion cuantitativa ya que se necesita analizar el comportamiento de compra del
producto desde su lanzamiento en el mercado con datos histéricos de ventas, en lo que se puede
tomar en cuenta factores tales como las temporadas y junto con el estudio de mercado del
departamento de investigacion y desarrollo de Grupo SYS enfocarnos en los cultivos de flores en
los que no estamos incursionando, ahora bien analizar porque el cliente ha dejado de comprar y
los otros clientes de la empresa porque no estan comprando AMINOSY'S, como primera parte de

la metodologia del trabajo.

Después de realizar el diagndstico anterior se optara por ver el posicionamiento posible para la
marca AMINOSYS y luego proceder a proyectar las ventas no solo en los clientes actuales sino

con participacion de clientes nuevos.

La técnica de analisis documental se realizard tomando en cuenta la matriz de marca del producto

AMINOSYS la cual se aplico en el sector floricultor de la sabana de Cundinamarca

13.1 Analisis DOFA

El grupo empresarial SYS, insertara su plan estratégico en las oportunidades de esta realidad del

sector y del pais y tendra en nuestro talento humano, el motor e impulso para lograr los objetivos
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propuestos y de esta forma contribuir con nuestro aporte personal al desarrollo y crecimiento de
nuestro maravilloso pais. A todos los colaboradores, clientes y proveedores damos gracias por sus

valiosos aportes durante estos 15 afios

13.2. Objetivo
Aumentar la percepcion de nuestros clientes respecto a la calidad de nuestros productos.
Medir la satisfaccion de nuestros clientes respecto a la calidad del servicio.

Desarrollar productos a base de aminoacidos en la linea de fertilizantes organicos.

13.3. Recursos Tecnoldgicos
El Grupo Empresarial SYS estd implementando ERP y CRM con el fin de realizar la unién de todos
los departamentos de la organizacidon y conocer a los clientes, como por ejemplo seguimiento de

habitos de compra lo cual es el insumo para realizar el prondstico de ventas.

13.4. Capacidad de Servicio
Ingenieros agrénomos realizando seguimiento en campo a los resultados de la aplicacion de los

productos.

13.5. Capacidad de Produccion
La planta de produccion de la empresa estd ubicada en Roldanillo Valle del cauca, cuenta con una
capacidad de produccion de 500 litros diarios de productos liquidos y 5000 kilos diarios de

productos solidos

Tabla 2.

Factores Internos y Externos
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Factores

Externos

Factores

Internos

Lista de fortalezas

F1. Disefio e Imagen

F2. Good will de la
empresa

F3. Calidad

F4. Asistencia técnica

F5. Logistica

Lista de Debilidades

DI. Publicidad

D2. Precio

D3. Reconocimiento
del producto en el mercado

D4. Promociones

D5. Fidelizacion de

clientes

Lista de Oportunidades

O1. Participacion en
mercado de produccion tipo
exportacion

02. No dependemos del
factor clima.

0O3. Tendencia al consumo

FO
1. La empresa cuenta
con reconocimiento por el
uso de otros productos pero
es un respaldo para el
producto AMINOSYS.
2. AMINOSYS cuenta

DO
1. La comunicacion
con los clientes potenciales
al momento es Cero.
2. Teniendo en cuenta
del

la tendencia

consumidor se puede

A3. Impuestos ( Iva'y
4x1.000 )

provecho a la imagen del
realizar
donde

sobresalga que el producto

producto y

campanas

€s organico

de productos organicos y con con imagen, calidad y | apreciar la posibilidad de
fuentes de aminoacidos. acompafnamiento técnico | inducciéon en el mercado
del producto con promociones
Lista de Amenazas FA DA
Al. La importacion de 1. Competir con 1. Realizar un
productos sustitutos calidad y entregas a | benchmarking teniendo en
A2. La falta desarrollo de | tiempo. cuenta que publicidad esta
tecnologia en la agricultura 2. Sacar  mayor | usando los importadores

del producto sustituto

2. Investigar
tecnologia para la
agricultura con el fin de

fidelizar el cliente.

Tabla 3.
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DOFA

DOFA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

F1: La empresa cuenta con
la capacidad de produccion y
distribucion para esta nueva
marca.

F2: Pioneros en el
mercado, con un fertilizante
con fuente de aminoacidos

especializado en flores.

DI1: Limitado acceso a

materias primas, pocos

proveedores en el mundo

Ol: Demanda

creciente por fertilizantes

F101: La empresa tiene la
posibilidad de ser el primer

productor de insumos agricolas

D101: La empresa debe
realizar un estudio de mercados
con el cual podré cuantificar sus
ventas estimadas y con esto
realizar de

un  pronostico

A2: Competencia con

productos sustitutos

ambiental por ser un producto

organico con fuente de

aminoacidos 'y beneficios

nutritivos para las plantas

a base de aminodcidos |producciony de ventas con el fin
con fuentes de o ‘
_ _ especializados en el sector|de establecer su capacidad a la
aminoacidos ' - ‘
o floricultor, lo que permitira un | demanda estimada
especializados o ‘
reconocimiento nacional 'y
posible  participacion  en A esto la inclucion de
Antioquia estrategias y promociones que
permitan el deseo llamativo al
uso del producto.
Amenazas F1Al: Menor impacto

D1AIl: Por ser un producto
especifico, su costo es elevado lo
que sera comparado al precio

final contra productos sustitutos.

Tabla 4.
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Analisis DOFA

Analisis DOFA OPORTUNIDADES AMENAZAS
FORTALEZAS - Uso de fuentes con - Producto nuevo
aminoacidos ha crecido su - Gran cantidad de
participacion en el mercado | competencia en diferentes
- Implementacion de | zonas del pais
programa RCM - Gran variedad de
- Mejorar la publicidad | productos sustitutos.
ATL y BTL
- Calidad de los ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA FA
productos y  servicios - Fortalecimiento de la - Estrategias de
prestados comunicacion interna  a | promocion
- Excelente relacion | partes  interesadas  para - Estrategias de
con los clientes proponer publicidad. fidelizacion de clientes
- Good will de la - Potencializar el
compatfiia con sus | conocimiento de los
portafolios de Fertilizantes, | Ingenieros Agrénomos con
Organicos y Coadyuvantes. | el fin de participar del
- Ingenieros | desarrollo en clientes nuevos
Agrénomos capacitados
para realizar gestion de
asesoria a los cultivos.
DEBILIDADES
- Falta de ESTRATEGIA DO ESTRATEGIA DA
reconocimiento de la marca - Estrategia - Ofrecer la posibilidad
en el sector Floricultor comunicacion online, | de que el agricultor pueda
- No existen Instagram, Pagina Web, | tener un primer
presupuestos para el Facebook acercamiento con el
producto AMINOSY'S producto.
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- Poco manejo del
social media de la

compafiia

floricultor

- Desarrollo de nuevos

mercados en

el sector

13.4. Propuesta de desarrollo.

Posicionar el producto AMINOSYS como un fertilizante confiable de alta calidad como fuente de

aminoécidos para los cultivos de flores en la sabana de Bogota

13.5. Estrategias:
Tabla 5.

Estrategias seguin DOFA

Estrategias Tacticas Metas Indicadores Presupuesto % Responsable
1. Promover Realizar Realizar Visitas Representantes
servicios de visitas a los | pruebas con el técnicos
asistencia técnica | agricultores producto (N° pruebas en $3.000.00 | 35% | comerciales de
para el mas AMINOSYS | campo/N° total 0 la zona de la
conocimiento del | reconocidos | en las 5 fincas fincas Sabana de
producto del sector mas visitadas) Cundinamarca.
AMINOSYS. floricultor de importantes
la sabana de del sector
Cundinamarc
a
2. Dar a conocer Realizar Al final del Versus Representantes
los beneficios del | seguimiento periodo de historico técnicos
uso del producto | semanal ala | observacion de $1.000.00 | 12% | comerciales de
AMINOSYS alas | aplicacion de | las pruebasen | (Produccion 0 la zona de la
fincas que las pruebas | campo, se debe con
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permitieron las en las 5 elaborarun | AMONOSYS/ Sabana de
pruebas en sus fincas folleto en Produccion sin Cundinamarca.
cultivos seleccionadas donde se AMONOSYYS)
presente la
investigacion
del trabajo
realizado,
comparando el
antes y el
después, con y
sin
AMONOSYS
Estrategias Tacticas Metas Indicadores Presupuesto % Responsable
3.Lanzamiento | Ubicar unsitio | Lograr que el | Participantes: Director
de producto comodo el cual agricultor comercial de la
AMINOSYS en | sea cocido por conozca los (N° de zona,
la zona de los agricultores | beneficios del | participantes/ $3.500.000 41% | representante
Cundinamarca de la zona, uso N° de técnico
en el sector realizar una correspondie invitados) comercial,
Floricultor invitacion nte del logistica
formal a un producto (N° de datos
almuerzo a 150 | AMINOSYS | obtenidos/N°
agricultores y y generar de muestras

personas
interesadas,
presentar los
resultados del
producto

AMINOSYS

confianza al
haber
trabajado con
las fincas

mas

regaladas)
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donde se
enfoquen los
beneficios del
uso del producto
y las fincas
donde se realizo
el trabajo de
campo y
entregar una
muestra mas el
folleto del

trabajo realizado

representativ

as de la zona

4.Seguimiento a
clientes

potenciales

Realizar
llamadas y
programar
visitas a los

clientes

potenciales que

participaron del

lanzamiento del
producto

AMINOSYS

Generar
pedido de

venta.

(N° de pedidos
de venta/N° de
clientes

potenciales)

$1.000.000

12%

Director
comercial de la
zona,
representante
técnico

comercial

Tabla 6.

Gastos de Ventas

Actividades

Asistencia técnica

$ 3.000.000

35%
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Seguimiento a

2 $ 1.000.000 12%
aplicaciones
Lanzamiento del
3 $ 3.500.000 41%
producto AMINOSYS
Seguimiento a
4 $ 1.000.000 12%
clientes potenciales
$ 8.500.000
Tabla 7.

Proyeccion de Ventas de Aminosys para el afio2019.

Ene | Feb | Mar| Abr | May |Jun| Jul | Ago | Sep| Oct | Nov | Dic | Total

Porcentaje | 10% | 30% | 1% | 1% | 1% |2%| 1% | 1% | 2% | 10% | 40% | 1% | 100%

Litros de |380|1140| 38 | 38 | 38 [ 76| 38 | 38 | 76|380|1520| 38 | 3800
AMINOSYS

Precio promedio litro $30.000 = $114.000.000 ingreso al afio

Tabla 8.

Justificacion de los picos de venta

Febrero Temporada dia de la madre en mayo lo que quiere decir que 4 meses antes los
cliente empieza a realizar las compras de AMINOSYS

Temporada dia de 3an Valentin en febrero lo que significa que en los siguientes 4
Noviembre | meses saldra la produccion de las flores para este evento cultural en estados
unidos

13.6. Estructura general de costos para las estrategias de AMINOSYS

Ao 2019
Ingresos $114.000.000

Egresos aprox $30.000.000



Utilidad $84.000.000

13.7. Tasa de retorno de inversion

Proyecciones de costos , gastos y ventas

Tabla 9.

Proyeccion de Ventas de Aminosys para el afio2019.

Proyeccion de ventas AMINOSYS

MES % |UNIDADES $
Enero 10% 380 $ 12.540.000
Febrero 30% 1140 $ 37.620.000
Marzo 1% 38 $  1.254.000
Abril 1% 38 $  1.254.000
Mayo 1% 38 $  1.254.000
Junio 2% 76 § 2.508.000
Julio 1% 38 $  1.254.000
Agosto 1% 38 $ 1.254.000
Septiembre 2% 76 $ 2.508.000
Octubre 10% 380 $ 12.540.000
Noviembre 40% 1520 $ 50.160.000
Diciembre 1% 38 & 1.254.000

$125.400.000
PRECIO LITRO

PROMEDIO $ 33000



Utilidad bruta
Costo 35%
Gastos 20%

Utilidad neta

$ 43.880.000
$ 25.080.000

$125.400.000

$ 68.970.000

Inversion plan de marketing $ 9.500.000

ROI

$125.400.000

$ 56.430.000

56.430.000
9.500.000

v niin n

46.930.000
9.500.000

Ingresos - Inversion/ Inversion * 100 %

Tabla 10

Cronograma de actividades

4,94

Cronograma de Actividades

Actividades

EN |FE
E |B

MA
R

AB
R

MA
Y

JU
N

JU

AG

SE

oC

NO

DI

Asistencia técnica

Seguimiento a aplicaciones

Lanzamiento del producto

Aminosys

Seguimiento a clientes
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14. Conclusiones

Para tener la atraccion de los clientes es necesario hacer branding que exprese la mayor fortaleza

que posee Grupo Empresarial SYS.

Agradecimiento a Dios, a nuestras familias, a la Universitaria Uniagustiniana y a E1 Grupo
Empresarial SYS por creer en nosotros y apoyarnos de forma incondicional en el camino de la

realizacion de nuestra especializacion.

Para finalizar este estudio de caso la conclusion que es la consecuencia mas sensata y relevante
de este proceso es invitar a el Grupo Empresarial SYS a ver con ojos de amor la creacion de
productos agricolas ya que al final son una serie de elementos que llevan la comida a nuestros
hogares y felicitarlos por la gestion realizada ya que en poco tiempo han logrado participacion

nacional con sus productos

La invitacion es a invertir en la investigacion de tendencias agricolas no solo en Colombia sino
en el mundo con el fin de adaptar estas particas en Colombia y lograr un posicionamiento y

creacion de marca mas sélida de que ya es hoy en dia.
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Recomendaciones

Participar mas que a los distribuidores también a los agricultores en la gestion

A el Grupo Empresarial SYS le recomendamos darse la oportunidad de fortalecer los vinculos
comerciales con los clientes que tiene actualmente e innovar, controlar y medir las estrategias

planteadas en este documento.

Darse la oportunidad de abrir las posibilidades que presenta el sector agricola en Colombia,
participando a clientes y proveedores de estrategias sociales que ayuden a la poblacion mas
vulnerable de las diferentes partes del pais que permitan no un cierre de ventas sino una fidelizacion
a largo plazo aportando conocimientos y capacitaciones a personas de bajos recursos en veredas en

donde la posibilidad de la educacion es limitada.
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Glosario

AMINOACIDOS ESENCIALES Y NO ESENCIALES Y SU FUNCION

* Alanina: Funcion: Interviene en el metabolismo de la glucosa. La glucosa es un carbohidrato

simple que el organismo utiliza como fuente de energia.

* Arginina: Funcion: Estd implicada en la conservacion del equilibrio de nitrogeno y de didxido de
carbono. También tiene una gran importancia en la produccion de la Hormona del Crecimiento,
directamente involucrada en el crecimiento de los tejidos y musculos y en el mantenimiento y

reparacion del sistema inmunologico.

» Asparagina: Funcion: Interviene especificamente en los procesos metabolicos del Sistema

Nervioso Central (SNC).

* Acido Aspartico: Funcién: Es muy importante para la desintoxicacion del Higado y su correcto
funcionamiento. El dcido L- Aspdartico se combina con otros aminoacidos formando moléculas

capases de absorber toxinas del torrente sanguineo.

* Citrulina: Funcion: Interviene especificamente en la eliminacion del amoniaco. ¢ Cistina:
Funcion: También interviene en la desintoxicacion, en combinacion con los aminoacidos
anteriores. La L - Cistina es muy importante en la sintesis de la insulina y también en las reacciones

de ciertas moléculas a la insulina.

» Cisteina: Funcion: Junto con la L- cistina, la L- Cisteina esta implicada en la desintoxicacion,
principalmente como antagonista de los radicales libres. También contribuye a mantener la salud
de los cabellos por su elevado contenido de azufre.

* Glutamina: Funcion: Nutriente cerebral e interviene especificamente en la utilizaciéon de la

glucosa por el cerebro. 10
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* Acido Glutaminico: Funcion: Tiene gran importancia en el funcionamiento del Sistema Nervioso

Central y actia como estimulante del sistema inmunolégico.

* Glicina: Funcion: En combinacién con muchos otros aminoacidos, es un componente de

numerosos tejidos del organismo.

* Histidina: Funcién: En combinacién con la hormona de crecimiento (HGH) y algunos
aminoécidos asociados, contribuyen al crecimiento y reparacion de los tejidos con un papel

especificamente relacionado con el sistema cardio-vascular.

* Serina: Funcion: Junto con algunos aminodcidos mencionados, interviene en la desintoxicacion

del organismo, crecimiento muscular, y metabolismo de grasas y acidos grasos.

* Taurina: Funcion: Estimula la Hormona del Crecimiento (HGH) en asociacion con otros
aminoacidos, estd implicada en la regulacion de la presion sanguinea, fortalece el musculo cardiaco

y vigoriza el sistema nervioso.

* Tirosina: Funcion: Es un neurotransmisor directo y puede ser muy eficaz en el tratamiento de la

depresion, en combinacion con otros aminoacidos necesarios.

* Ornitina: Funcion: Es especifico para la hormona del Crecimiento (HGH) en asociacion con otros
aminoacidos ya mencionados. Al combinarse con la L-Arginina y con carnitina (que se sintetiza
en el organismo, la L-Ornitina tiene una importante funcion en el metabolismo del exceso de grasa

corporal.

* Prolina: Funcion: Estd involucrada también en la produccion de colageno y tiene gran importancia

en la reparacion y mantenimiento del musculo y huesos.

* [soleucina: Funcion: Junto con la L-Leucina y la Hormona del Crecimiento intervienen en la

formacion y reparacion del tejido muscular.
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* Leucina: Funcidn: Junto con la L-Isoleucina y la Hormona del Crecimiento (HGH) interviene con

la formacion y reparacion del tejido muscular.

* Lisina: Funcién: Es uno de los més importantes aminodcidos porque, en asociacion con varios
aminoacidos mads, interviene en diversas funciones, incluyendo el crecimiento, reparacion de

tejidos, anticuerpos del sistema inmunoldgico y sintesis de hormonas.

* Metionina: Funcion: Colabora en la sintesis de proteinas y constituye el principal limitante en las
proteinas de la dieta. El aminodcido limitante determina el porcentaje de alimento que va a

utilizarse a nivel celular.

* Fenilalanina: Funcién: Interviene en la produccion del Coladgeno, fundamentalmente en la

estructura de la piel y el tejido conectivo, y también en la formacion de diversas neurohormonas.
* Triptéfano: Funcion: Estd implicado en el crecimiento y en la produccion hormonal,
especialmente en la funcion de las glandulas de secrecion adrenal. También interviene en la sintesis

de la serotonina, neurohormona involucrada en la relajacion y el suefio.

* Treonina: Funcion: Junto con la con la L-Metionina y el acido Aspartico ayuda al higado en sus

funciones generales de desintoxicacion.

* Valina: Funcion: Estimula el crecimiento y reparacion de los tejidos, el mantenimiento de

diversos sistemas y balance de nitrogeno. (Aminoacidos , 2012)
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