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INTRODUCCIÓN 
 
 

En un mundo donde las personas están más ocupadas y con más limitaciones de 
tiempo, requieren de alternativas que ayuden a mejorar la calidad de vida. 
 
Es por esta razón que se crea AGROARTESANIAS MI MASCOTA, una empresa 
creada que busca ofrecer soluciones innovadoras para el cuidado de su mascota y 
sus plantas. 
 
Buscando siempre la comodidad y satisfacción de nuestros clientes, ofrecemos un 
canal de distribución de venta directa, atención rápida y personalizas, siempre 
enfocado en suministrar producto de alta calidad y precio justo. 
 
Las nuevas tendencias del mercado han definido que el 80% de los consumidores 
prefieren comprar en establecimiento cercanos a su domicilio, es por esta razón 
que AGROARTESANIAS MI MASCOTAS, se ubicó en el barrio Rincón de Girón, 
con el fin de abastecer los habitantes de este sector y de los barrios aledaños. 
 
AGROARTESANIAS MI MASCOTA va dirigido a aquellos consumidores que por 
su estilo de vida no cuentan con tiempo suficiente de ir de compras, en el que el 
tiempo y las distancias se pueden convertir en factores importantes para las 
decisiones de compra, es por esto que se busca que nadie deseche la posibilidad 
de comprar en nuestro negocio. 
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1. OBJETIVOS 
 
 

1.1 OBJETIVO GENERAL 
 

 
 Fortalecer y mejorar el plan de mercadeo de la empresa AGROARTESANIA MI 

MASCOTA. 
 
 
1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 

 Mejorar los procesos de planeación de la empresas 
 Identificar las necesidades de los compradores  
 Conocer la preferencia de los compradores. 
 Cuantificar la demanda de los productos que se ofrecen en la empresa 
 Conocer las estrategias utilizadas por los competidores. 
 Determinar las estrategias de mercadeo a utilizar 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



13 

2. DIAGNÓSTICO EMPRESARIAL 
 

 
 
2.1 DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
 
AGROARTESANIAS MI MASCOTAS. 
Cr 18 N° 34-04 Rincón de Girón, Santander 
Municipio Girón. 
 
Productos: Alimentos concentrados, accesorios y medicinas para mascotas, 
abonos, materas, fertilizantes e insecticidas para plantas ornamentales y 
artesanías para el hogar. 
 
Portafolio de servicios:  
 
Somos una empresa de ámbito comercial dedica a la venta de alimentos 
concentrados, accesorios para mascotas, plantas y artesanías; todo lo necesario 
para el cuidado de las mascotas y las plantas. 
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3. FUNCIÓN PLANEACIÓN 
 

 
3.1 MISIÓN 

 
 

Ser una empresa líder en la distribución de alimento y accesorios para mascotas, 
insumos agropecuarios, plantas y artesanías, que se distinga por proporcionar una 
calidad de servicio excelente a sus clientes, e innove permanentemente. 

 
 
3.2 VISIÓN 

 
 

Convertirnos para el 2016 en el mejor aliado de los clientes en la satisfacción de 
sus necesidades. Logrando proveer variedad de productos alimenticios para sus 
mascotas con eficiencia, innovación y amabilidad. 

 
 

3.3 OBJETIVO CORPORATIVO 
 
 
 Satisfacer las necesidades de los dueños de mascotas, como distribuidor 

urbano de alimentos concentrados y accesorios, así como fortalecer la venta de 
insumos agropecuarios, plantas y artesanías. 

 
 
3.4 ESTRATEGIAS 
 
 
 Considerando el estilo de vida denuestros clientes, quienes se desenvuelven en 

diferentes entornos, se requiere tomar en cuenta el factor tiempo; es así que 
“AGROARTESANIAS MI MASCOTA” ofrece la facilidad que ellos requieren a la 
hora de satisfacer sus necesidades, encontrando de todo en un solo lugar.  

 
 La variedad y calidad en las diferentes líneas de productos es la estrategia 

competitiva que maneja “AGROARTESANIAS MI MASCOTA” 
 
 En conclusión, se determina que la estrategia competitiva es la diferenciación, 

dado que el principal objetivo es que el negocio sea percibido por los clientes 
como único, exclusivo y con un valor superior al de la competencia. 
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3.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
 

Figura 1. Estructura Organizacional 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

Gerente General 

Contador Administrador 

Vendedores 
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3.6 DISEÑO Y EJECUCIÓN DE PLANES 
 
 

Figura 2. Plan de marketing 
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•Analisis Externo: 

•Mayor preocupacion del 
cuidado de la mascota. 

•Ambiente agradable y 
acogedor hacia los 
clientes en la tienda. 

•Aumento en la 
disponibilidad de los 
clientes de mantener 
sus mascotas lo mejor 
posible. 

 

•Analisis del Sector: 

•Alto nivel de 
competencia en el 
municìpio de Giron. 

•Poco reconocimiento de 
la ubicación de la 
tienda. 
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•Lograr el sostenimiento 
y la comercializacion de 
alimento y accesorios 
para mascotas, 
insumos agropecuarios, 
plantas y artesaníasque 
se distinga por 
proporcionar una 
calidad de servicio 
excelente a sus 
clientes, e innove 
permanentemente. 

D
ia

gn
o

st
ic

o
 d

e 
la

 S
it

u
ac

io
n

  

•Debilidades: Falta de 
recursos publicitarios 
para generar 
reconocimiento del 
negocio. 

•Oportunidades: 
Diferencia favorable en 
el nivel de precio 
respecto a la 
competencia. 

•Fortaleza: Ubicación 
estratégica en la 
ciudad. Variedad en el 
portafolio que se ofrece. 

•Amenaza:No hay 
estadísticas confiables 
del crecimiento de la 
actividad. No existen 
regulaciones por medio 
del gobierno 

PLAN DE MARKETING 
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4. FUNCIÓN ORGANIZACIÓN 
 

 
AGROARTESANIAS MI MASCOTA, desarrolla su misión mediante las áreas de 
mercadeo y administración, con el fin de mantener un servicio de excelente 
calidad en el negocio. 
 
Con la finalidad de brindar un servicio personalizado a sus clientes, 
agroartesanias mi mascota cuenta con un personal que tiene conocimiento sobre 
el tema de mascotas y plantas. 
 
Se estableció una cultura organizacional basada en la conexión entre el amo y su 
mascota, para lo que el personal recibirá de manera cordial a los clientes y 
establecerá lazos de confianza tanto con el mismo cliente como con su mascota 
 
 

4.1 ÁREAS DE LA ORGANIZACIÓN 
 
 

Figura 3.  Áreas de la Organización 

 
 
 

 
 
 

Sistema de atencion al 
cliente. 

Sistema de atencion a 
proveedores. 

Distribuciones de la 
organizacion de 

inventarios. 

Gerencia 

Vendedores  Administracion 
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4.2 PERFILES DE CADA CARGO 
 
 

4.2.1 Gerente. 
 

 Generar estrategias que aseguren tener un volumen de trabajo que permita 
alcanzar los niveles de ingresos y rentabilidad establecidos.  

 

 Aprobar la compra, financiación y administración de los materiales e insumos 
para la Organización y todas sus áreas.  

 

 Generar estrategias para optimizar el proceso de selección del personal 
requerido por la Organización, con el fin de lograr competitividad y 
transparencia en el proceso. 

 

 Planear eficazmente su proceso y los requerimientos del área garantizando una 
respuesta oportuna a todas las áreas.  

 

 Mantener un clima laboral adecuado dentro de la organización, velando por el 
bienestar y satisfacción de los colaboradores a través de unas sanas relaciones 
al interior de la Empresa. 

 

 Garantizar un adecuado proceso de contratación verificando el cumplimiento de 
los requisitos establecidos para tal fin y procurando oportunidad en los ingresos 
de nuevos colaboradores. 

 

 Llevar los informes financieros y de desempeño de la organización.  
 

 Llevar a cabo el estudio del mercadeo de la competencia con el fin de 
garantizar estabilidad en la organización y adecuadas inversiones. 

 
4.2.2 Administrador 

 
 Agroartesanias mi mascota,  cuenta con un administrador permanente, quien se 

encargará de coordinarlas compras, controlar el nivel de ventas, organizar al 
personal y conservar el orden enel local en todo momento. 

 

 Generar diferentes alternativas de venta del producto a los clientes, de acuerdo 
a sus necesidades y con el fin de da cumplimiento a las metas establecidas. 

 

 Identificar las necesidades de los clientes con el fin de satisfacerlas mediante la 
asesoría permanente de los productos. 
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 Generar informes semanales con relación a los resultados, avances, estrategias 
y resultados de los diferentes productos para ser presentado a su Jefe 
inmediato.  

 
4.2.3 Vendedores 
 

 Apoyaen la realización de todas las actividades programadas para la tienda y  
atención al cliente. 

 

 Identificar las necesidades de los clientes con el fin de satisfacerlas mediante la 
asesoría permanente de los productos 

 

 Verificar e informar acerca del estado del cumplimiento de objetivos 
establecidos. 

 

 Promocionar y dar a conocer los productos del almacén. 
 

 Mantener buenas relaciones con los clientes. 
 

 Cumplir con las metas de ventas. 
 

 Ambosmanejarán un mismo horario, de lunes a sábado, descansando los días 
domingos. 

 

 Agroartesanias mi mascota contará con el servicio contable de un externo, 
quien laborará bajo la modalidad de  prestación de servicio. Se organizarán 
reuniones semanales junto con elpersonal administrativo de tienda en el mismo 
local. 

 
 

4.3 DISTRIBUCIÓN DE LOS RECURSOS FÍSICOS, HUMANOS Y 
FINANCIEROS 

 
 

4.3.1 Recursos financieros. Los recursosde carácter económico  que 
agroartesanias mi mascota necesita para el desarrollo de las actividades, se 
realizan a través de los presupuestos financiero y proyecciones de la cantidad de 
dinero disponible. 

 
El principal propósito del presupuesto es la estimación de ingresos que son por 
las ventas de alimentos y accesorios para mascota, comercialización de abonos, 
fertilizantes,entre otros. Y los egresos que tiene la empresa en un periodo 
determinado,gastos de administración,gastos de ventas, gastos no operacionales. 
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4.3.2 Recursos humanos. Se dispone de un personal de planta conformado por: 
un administrador, una planta vendedores (la cual se irá implementando de acuerdo 
al volumen de ventas). Un mensajero para los domicilios (a futuro). 

 
En cuanto a los servicios de contabilidad, se contratarán por prestación de 
servicios. 

 
4.3.3 Recursos materiales. Agroartesanias mi mascota se localizará en el barrio 
Rincón de Girón, dado que es la zona muy comercial de Girón, y está ubicada en 
una avenida concurrida en la que se permite el funcionamiento de este tipo de 
negocio. Se cuenta con un local de  70 m² donde se encuentra distribuido en 
relación a los productos y servicios. 

 
4.3.3.1 Compras.Las compras se realizan a medida que los inventarios de 
productos van disminuyendo debido que por el momento no se puede realizar un 
stop de inventario, sin embargo se eligió los principales distribuidores de los 
productos alimenticios y accesorios con el fin de obtener un mejor precio. 

 
4.3.3.2 Recursos tecnológicos: El sistema tecnológico cuenta con un 
computador que es utilizado para los procesos administrativos y contables. 

 
 

4.4 LA ORGANIZACIÓN DE  AUTORIDAD Y LAS RESPONSABILIDADES 
 
 

La división de funciones  es de acuerdo al cargo de cada empleado son cuatro 
personas, la administradora quien ya se dijo es la encargada de ejecutar las 
órdenes de los socios y la encargada de hacer los pedidos de los productos que 
vende el almacén. 
Hay 2 vendedores internos los cuales se encargan de vender  en el almacén y de 
recibir y entregar la mercancía al cliente. 
 
 
4.5 PROCESO DE SELECCIÓN DEL PERSONAL 

 
 

El personal que labora en la empresa se consigue a través de la presentación de 
hojas de vida y se cita a los candidatos según el cargo a una entrevista en la  
empresa  y quien  la realiza es  la administradora o persona encargada de la 
gerencia. 

 
 
 
 
 



21 

4.6 CONTRATACIÓN DEL PERSONAL 
 
 

Para contratar a los empleados internos se tuvo en cuenta primero que fueran 
mayores de edad ya que se trabaja cargando  bultos y se necesitan personas 
adultas, por otra parte se miró el nivel educativo ya que era necesario que tuvieran 
conocimientos en el área de especies menores y tuvieran conocimiento en plantas 
ornamentales, igualmente se identificó que fueran personas serios, responsables y 
preferiblemente que vivieran en el mismo sector. 

 
 

4.7 LA ORGANIZACIÓN DEL FLUJO DE INFORMACIÓN Y DE TOMA DE 
DECISIONES 
 

 
La empresa agroartesanias mi mascota no ejecuta procesos productivos ya que se 
especializa más en la parte de comercialización, sin embargo en su parte interna 
tiene una excelente distribución de los productos que maneja porque según el 
grupo al pertenezca tiene su están, por ejemplo se tiene diferenciado el área de 
producto para mascotas del área de insumos agrícolas. 

 
La definición de estrategias sobre todo en la parte de ventas las realizan el 
gerente  y su administradora en las reuniones que se llevan a cabo en el mismo 
almacén, por ejemplo ellos tienen en cuenta la temporada del año para realizar 
promociones o reforzar mercancías. 
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5. FUNCIÓN DIRECCIÓN 
 

 
5.1 ESTILO DE DIRECCIÓN QUE IMPERA EN LA EMPRESA 

 
 

Por el momento agroartesanias mi mascota opera un estilo de dirección donde el 
gerente es el que define los objetivos, metas a cumplir y los problemas, 
comunicándolos luego a los subordinados. Pero en el momento no se tiene un 
manual de funciones para un mejor control y ejecución de la acción comparándolo 
con lo real. 

 
 

5.2 EJECUCIÓN DE LAS ACTIVIDADES SEGÚN LA PLANIFICACIÓN 
 
 

Agroartesanias mi mascota dispone del recurso humano capacitado para el 
desarrollo de las actividades para ofrecer un producto de calidad para el logro de 
los objetivos corporativos. 

 
La supervisión y revisión del cumplimiento de las actividades se realiza por parte 
del gerente y la administradora. 

 
 

5.3 ASIGNACIÓN DE LOS INSUMOS, MATERIALES Y MATERIA PRIMA. 
 
 
La forma como se consigue los concentrados, accesorios para mascota y artículos 
para el cuidado de platas ornamentales es contactándose con el representante de 
cada laboratorio y pasarle el pedido por teléfono  o por lo general es 
personalmente ya que ellos hacen visitas constantes al almacén y la encargada de 
hacerlos los pedidos  es la administradora. 

 
 

5.4 ASIGNACIÓN DEL DINERO PARA LA INVERSIÓN 
 
 

La inversión que se hace en el almacén se realiza con la misma plata que se 
recupera en las ventas de insumos. 
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5.5 AMBIENTE LABORAL 
 

 
Agroartesanias mi mascota se destaca por brindar un ambiente agradable al 
personal y trabajo en equipo. 

 
 

5.6 COMUNICACIÓN DE LAS ESTRATEGIAS, METAS Y OBJETIVOS 
 
 
Aunque no se encuentran escritos la administradora les hace reuniones periódicas 
a  los empleados recordándoles que la empresa es de todos y que depende de 
todos para que siga creciendo y que todos los que trabajan dependen de la 
empresa para estar bien y tener un sueldo fijo el cual satisfaga sus necesidades. 

 
 

5.7 ESTRATEGIAS DE GUÍA Y MOTIVACIÓN 
 
 

Agroartesanias mi mascota no tiene diseñada estrategias claras de motivación 
laboral,los trabajadores se motivan haciéndoles capacitaciones, e integraciones 
con los empleados de otros almacenes, además cada uno tiene sus vacaciones 
cada año yen diciembre se les tiene encuentra a ellos y a sus familias con 
anchetas y cosas para el hogar. 

 
 

5.8 LIDERAZGO 
 
 

Es indispensable la participación de cada uno de los miembros de la empresa sin 
importar el orden jerárquico y así lograr evidenciar el compromiso para cumplir  las 
metas propuestas,  cooperación en el trabajo, solidaridad y sentido de 
pertenencia. 

 
 

5.9 SATISFACCIÓN DEL CLIENTE 
 
 

La empresa agroartesanias mi mascota  se caracteriza por su economía y por sus 
buenos precios cosa que le gusta mucho al cliente ya que no tiene que 
desplazarse así otros barrios a comprar, por otra parte a los clientes se les atiende 
con eficacia y con calidad. 
 
  



24 

6. FUNCIÓN CONTROL 
 

 
6.1 TIPOS DE CONTROL Y SISTEMAS DE SEGUIMIENTO 

 
 

La autoridad directa la ejerce la administradora,  ella es la que está en el almacén 
con los empleados, por consiguiente es la que está al pendiente de que cada uno 
de los empleados este desarrollando de manera eficiente sus funciones las cuales 
debe tener definidas y claras para que no se presenten impases que afecten el 
buen funcionamiento de la empresa. 

 
 

6.2 CONTROL DE TIEMPOS Y MOVIMIENTOS. 
 
 

Los tiempos se controlan según sea la tarea en ejecución, más que todo es en el 
horario de ingreso y salida es decir se tiene un horario establecido de 8:00 am   - 
1:00 pm y de 4:00 pm – 8:00 pm, por otra parte si se debe realizar un domicilio el 
personal tiene 15 minutos para regresar esto con el fin de prevenir de que el 
almacén siempre cuente con una buena atención. 

 
 

6.3 REGISTROS QUE SE MANEJAN 
 
 

Los registros que se lleva en la empresa son las facturas de venta y de compras 
las cuales son la base para saber la entrada y salida de mercancía, y el control del 
inventario disponible en la empresa. 

 
 
6.4 SEGUIMIENTO A MISIÓN, OBJETIVOS, METAS Y ESTRATEGIAS 

 
 
Aunque no se tienen escritos la administradora hace reuniones constante con 
todos los empleados, y siempre se maneja un ambiente de respeto. 

 
 

6.5 CONTROLES Y SEGUIMIENTO 
 
 

6.5.1 Control de proveedores y clientes. El control de proveedores se realiza 
por medio de facturas escritas y firmadas, y los clientes es el mismo procedimiento 
ya que con la factura firmada se sella un compromiso mutuo. 
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6.5.2 Control de la cartera. Por el momento agroartesanias mi mascota no 
maneja crédito, sin embargo se realiza alguna excepción con algunos clientes 
permitiéndoles tener crédito por 30 días y se está llamando si de pronto el cliente 
deja vencer las facturas, se le llama muy cortésmente y se le recuerda. 
 
6.5.3 Control de planes de marketing. La empresa no maneja control sobre 
planes de marketing 

 
6.5.4 Control de  la calidad del producto, hasta la entrega al cliente.La calidad 
del producto se mantiene garantizando en el almacén un buen embalaje y 
almacenamiento de los productos para que se mantengan frescos y en un buen 
estado, un ejemplo de ello es que todos los bultos de concentrados se mantienen 
en estibas y se está realizando semestralmente fumigación contra plagas. 
 
6.5.5 Control de horarios, de aptitudes y de actitudes.El control de horario es: 
 
Lunes a Sábado de 8:00am- 1.00 pm y de 4:00pm – 8:00 pm. 
Domingos y festivos no se labora. 
La administradora es la persona encargada de llevar los tiempos. 
 
 
6.6 INDICADORES DE DESEMPEÑO 

 
 

Se evidencia un problema en el control y manejo del desempeño del personal,  
debido a que no se tienen un método de evaluación para medir el cumplimiento de 
las metas por parte del personal. 
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7. GESTIÓN FINANCIERA 
 

 
7.1 MUEBLES, ENSERES, EQUIPOS Y MAQUINARIA. 
 
 

 Papelería $ 50.000 

 1 Computador 1.300.000 

 Material de empaque (Bolsas) 10.000 

 1 Impresora multifuncional 220.000 

 1 Escritorio 150.000 

 3 Sillas (costo total) 180.000 

 2 Tonelada de producto de las diferentes referencias 4.000.000 

 2 Vitrinas para la exhibición del producto en las (costo total) 3.000.000 
Estibas para el almacenamiento del producto en la bodega 200.000 

 Costo de arrendamiento del local (mensual) 420.000 

 El Software de facturación, inventarios y contabilidad no tiene costo, ya que se 
utiliza un programa de distribución gratuita para PYME. 

 
 

7.2 CAPITAL NETO DE TRABAJO 
 
 
Tabla 1. Capital Neto de Trabajo 

   
2.013  

 
2.014  

 
2.015  

 
2.016  

 
2.017  

  

 
Activos 

Circulante 

 
$14.364.995 

 
$36.425.995 

 
$ 99.904.555 

 
$ 251.894.258 

 
$ 603.418.005 

  

 
Pasivos 

circulante 

 
$ 5.775.000 

 
$ 15.896.760 

 
$ 38.329.331 

 
$ 88.085.543 

 
$ 197.669.873 

  

Capital de 
Trabajo 

Neto 

 
$ 8.589.995 

 
$ 20.529.235 

 
$ 61.575.224 

 
$ 163.308.715 

 
$ 405.748.132 

 
Actcte – Pas 

cte 

Índice de 
Liquidez 

 
$2,48  

 
$2,29 

 
$2,59  

 
$2,85  

 
$3,052  

 
Actcte / Pas 

cte 

 
 
Por medio del capital de trabajo se determina si la empresa puede ampliar sus 
volúmenes y cancelar deudas, como nos podemos dar cuenta la empresa tiene 
la proyección de ampliar sus ventas en el año 2014 con el fin de que le permita a 
la empresa crecer. 
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Índice de Liquidez o de solvencia  

 
Como es una empresa pequeña, su inventario es pequeño, por lo que sus cuentas 
por cobrar son de fácil cobro o pagos inmediatos. 

 
 

7.3 ACTIVOS DE RÁPIDA REALIZACIÓN =.ACTIVOS CORRIENTES – 
INVENTARIOS – GASTOS ANTICIPADOS 

 
 

Tabla 2. Activos de rápida realización 
   

2.013  
 

2.014  
 

2.015  
 

2.016  
 

2.017  

Activos 
Circulante 

 
$ 14.364.995 

 
$36.425.995 

 
$ 99.904.555 

 
$ 251.894.258 

 
$ 603.418.005 

-Inventarios  
-$ 5.775.000 

 
-$ 10.164.000 

 
-$ 19.006.680 

 
-$ 37.633.226 

 
-$ 78.653.443 

-Gastos 
Anticipados 

 
$0 

 
$0 

 
$0 

 
$0 

 
$0 

Activos de 
Rápida 

Realización 

 
$8.589.995 

 
$26.261.995 

 
$80.897.775 

 
$214.261.032 

 
$524.764.562 

 
 

7.4 ACTIVOS DE RÁPIDA REALIZACIÓN NETO = ACTIVOS DE RÁPIDA 
REALIZACIÓN – PASIVOS CORRIENTES 

 
 
Estos nos indican la facilidad que tiene la empresa para pagar sus deudas de 
corto plazo. 
  
Tabla 3. Activos de rápida realización neto 

   
2.013 

 
2.014 

 
2.015 

 
2.016 

 
2.017 

Activos de Rápida 
R. 

 
$8.589.995 

 
$26.261.995 

 
$80.897.775 

 
$214.261.032 

 
$524.764.562 

(-)Pasivos 
Circulantes 

 
$ 5.775.000 

 
$ 15.896.760 

 
$ 38.329.331 

 
$ 88.085.543 

 
$ 197.669.873 

Activos de Rápida 
R. Neto 

 
$ 2.814.995 

 
$ 10.365.235 

 
$ 42.568.444 

 
$ 126.175.489 

 
$ 327.094.689 
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7.5 PRUEBA DEL ACIDO (RELACIÓN DE ACTIVOS DE RÁPIDA 
REALIZACIÓN) 

 
 

 
 
En el primer año, 2013, Por cada $ 1 de Pasivos Corrientes, hay RA $ 1.49 

 
 

Tabla 4. Prueba del Acido 
   

2.013  
 

2.014  
 

2.015  
 

2.016  
 

2.017  

Activos de 
Rápida R. 

 
$8.589.995 

 
$26.261.995 

 
$80.897.775 

 
$214.261.032 

 
$524.764.562 

Pasivos 
Circulantes 

 
$ 5.775.000 

 
$ 15.896.760 

 
$ 38.329.331 

 
$ 88.085.543 

 
$ 197.669.873 

Relación de 
Activos de 

Rápida 
Realización 

 
$1,49  

 
$1,66  

 
$2,11  

 
$2,44  

 
$2,66 

 
 

7.6 RELACIÓN DE ENDEUDAMIENTO. (RE) 
 
 

 
 
Este indicador muestra que la empresa está invirtiendo $ 1 del patrimonio 
aportado por los accionistas en relación de endeudamiento. 
 
 

Tabla 5. Relación de Endeudamiento 
  2.013  2.014  2.015  2.016  2.017  

 
Total de Pasivos 

 
$ 5.775.000 

 
$ 15.896.760 

 
$38.329.331 

 
$ 88.085.543 

 
$ 197.669.873 

Total del 
Patrimonio 

 
$9.789.995 

 
$ 21.429.235 

 
$61.675.224 

 
$ 164.108.715 

 
$ 405.748.133 

Relación de 
Endeudamiento 

 
$ 0,59  

 
$ 0,75  

 
$ 0,63  

 
$ 0,54  

 
$ 0,49  
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7.7 ROTACIÓN DEL INVENTARIO. 
 
 

 
 
La rotación del inventario es de RI veces, y significa las veces que las mercancías 
son compradas y vendidas al año como promedio. 

 
 

Tabla 6. Rotación del Inventario 
   

2.013  
 

2.014  
 

2.015  
 

2.016  
 

2.017  

Ventas 
Netas 

 
$ 23.700.000 

 
$ 45.672.000 

 
$ 90.488.640 

 
$ 185.556.307 

 
$ 395.718.822 

 
Inventarios 

 
$ 5.775.000 

 
$ 10.164.000 

 
$ 19.006.680 

 
$ 37.633.226 

 
$ 78.653.443 

Rotación 
del 

Inventario 

 
4,11  

 
4,50  

 
4,76 

 
4,93 

 
5,04 

 
 

7.8 ANÁLISIS DE LOS ESTADOS DE GANANCIA Y PÉRDIDAS. 
 
 
Margen de Operación. 
 
 

 
 
Esto muestra que por cada $ 1 vendido (centavos) permanece como ganancia 
bruta. 

 
Tabla 7. Análisis de los Estados de Ganancia y pérdidas 

  2.013  2.014  2.015  2.016  2.017  

Ganancia de 
Operaciones 

 
$ -5.000.000 

 
$ 17.372.000 

 
$ 60.068.640 

 
$ 152.885.807 

 
$ 360.655.847 

 
Ventas Netas 

 
$ 23.700.000 

 
$ 45.672.000 

 
$ 90.488.640 

 
$ 185.556.307 

 
$ 395.718.822 

Margen de 
Operaciones % 

 
-21.00 

 
38.00 

 
67.00 

 
83.00 

 
92.00 
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7.9 PORCENTAJE NETO DE GANANCIA. 
 
 

 
 
Sirve para indicar que tan satisfactoria han sido las actividades del año y que por 
cada $1 de productos vendidos, se lograron finalmente GN centavos de ganancia 
para la Empresa. Este margen tiene un gran significado a largo plazo, ya que nos 
muestra las condiciones económicas de la empresa. 
 
 

Tabla 8. Porcentaje Neto de Ganancia 
  2.013  2.014  2.015  2.016  2.017  

 
Ingreso Neto 

 
-$ 5.210.005 

 
$ 17.372.000 

 
$ 60.068.640 

 
$ 162.885.807 

 
$ 360.655.847 

 
Ventas 

 
$ 99.000.000 

 
$ 174.240.000 

 
$ 325.828.800 

 
$ 645.141.024 

 
$ 1.348.344.740 

Porcentaje 
Neto de 

Ganancia % 

 
6.00 

 
10.00 

 
19.00 

 
26.00 

 
27.00 

 
 

7.10 BALANCE GENERAL. 
 
 

Como se puede observar, el capital de trabajo aumenta cada año, lo que genera 
tranquilidad, ya que cuenta con la capacidad de pagar sus deudas corrientes (a un 
año), y además nos muestra que la empresa, está cumpliendo con sus 
proyecciones. 
 
El índice de solvencia, nos dice que por cada $1 de pasivos corrientes, debe haber 
$ 2 en activos corrientes, como se observa en la proyección, por cada $1 del 
pasivo hay $2.48 (año 2013) en activos corrientes para respaldarlo y cumpliendo 
con la proyección conservaría este supuesto en los años siguientes. 
 
 Con los activos de rápida realización se pretende probar la solvencia del activo 
circulante, ya que dichos activos pueden convertirse en líquidos rápidamente y 
sirven para respaldar alguna contingencia. 
 



31 

 De esta forma se prueba la suficiencia del activo circulante y vemos como crece 
cada año, en el año 2013 nos dice que por cada peso del pasivo corriente existe 
$1.49 de activos con liquidez para pagar las deudas urgentes.  
 
En cuanto a la relación de endeudamiento nos indica que la empresa está usando 
el $0.59 (año 2013) por cada peso del patrimonio aportado por los accionistas, y 
como se observa los años siguientes de la proyección, esta menos del $1 
generalmente las empresas usan el RE $1, para mantener la deuda a un menor 
nivel de la inversión.  
 
En el estado de pérdidas y ganancias nos muestra si la empresa ganó o perdió en 
el año, dicho estado es de mayor interés para el inversionista ya que nos cuenta el 
registro de las actividades operativas durante el año.  
 
Se debe conocer el margen operativo de ganancia y como va a variar del año 
2013 al año 2017. Como se aprecia en el margen operativo el año 2013 esta 
negativo, $-21, pero esto se debe a que es el inicio de la empresa, pero en los 
años siguientes, a partir del 2014 se nota el crecimiento del margen 
representativamente, llegando a alcanzar el ultimo año 2017, donde por cada peso 
de venta se obtuvieron 92 centavos de ganancias brutas provenientes de las 
operaciones. 
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8. GESTIÓN DE MERCADEO 
 

 
8.1 LOS CANALES DE COMERCIALIZACIÓN DE LA EMPRESA 

 
 
El canal de comercialización que utiliza agro artesanías mi mascota es directo 
 
 

Figura 4. Canales de Comercialización 
 

 
 
 

8.2 LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO 
 

 
8.2.1 Estrategias de precio. Agroartesanias mi mascota opera con un precios de 
venta de acuerdo a las características de los clientes y al precio que maneja la 
competencia. Dicho precio fue fijado cargándole los respectivos fletes a los 
productos y luego aplicándoles una rentabilidad deseada. 

 
La forma de pago es de estricto contado.  
 
8.2.2 Estrategias de promoción recomendada. Se utilizan básicamente una 
herramienta de promoción de la siguiente manera: 

 
Comunicación directa: En el punto de venta, el personal tiene instrucciones de 
ofrecer los productos a todas las personas que se acerquen al lugar. 

 

Productor 

• Agroartesanias mi 
mascota 

Consumidor 
Final 

• Habitantes del Rincon de 
Giron  
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8.2.3 Las estrategias de ventas 
 
 Ofrecer bajos precios o iguales a los de la competencia sin reducir la calidad de 

los productos. 
 Brindar asesoría a los dueños de las mascotas o a los amantes de las plantas 

ornamentales en cuanto al uso de los productos. 
 
 

8.3 EL DISEÑO DE LOS PLANES DE MARKETING 
 
 

8.3.1 Análisis externo 
 
 Crecimiento de la población animal 
 Cultura y conciencia por el cuidado de los animales  
 Preferencia del consumidor  
 Grandes competidores con un buen porcentaje del mercado 
  Realizar alianzas con centros de cuidado de mascotas y paseadores. 

 
8.3.2 Análisis interno 

 
 Poca tecnología. es una empresa que nació hace muy poco aproximadamente 

razón por la cual los procesos son aún muy manuales y limitados a los 
requerimientos del cliente. 

 Canal de Distribución. Agroartesanias mi mascota cuenta con un canal de 
distribución directa con el cliente lo que le permite conocer las necesidades de  
sus compradores. 

 
 

8.4 SEGMENTACIÓN DE MERCADOS Y DETERMINACIÓN DE MERCADO 
OBJETIVO 

 
 

8.4.1 Geográfico.Empresa distribuidoras de alimento y accesorios para mascota y 
plantas ornamentales. La comercialización de los productos se realiza en el barrio 
Rincón de Girón. 
 
8.4.2 Demográfico. Este es uno de los barrios más grandes y antiguos del 
municipio. Se ubica en el sur oriente y figura con estratos 2 y 3. Actualmente 
cuenta con 8.993 habitantes y se puede decir que un 60% de la población cuenta 
con algún tipo de mascota. 
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8.5 MERCADO OBJETIVO 
 
 

El mercado objetivo para el portafolio de productos de la empresa se enfoca 
primordialmente en la población de Girón en la localidad del Rincón de Girón en 
los  hogares principalmente de estrato 2 y 3. 
 

 
8.6 LA IDENTIFICACIÓN DE NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS 
CLIENTES 

 
 

El poder de negociación de los consumidores es MEDIO, ya que por un lado ellos 
no influyen en el precio, dado que los productos y servicios tienen un precio 
promedio establecido en el mercado en relación directa a su calidad; y por otro 
lado tiene la libertad de seguir acudiendo a las veterinarias y pet Shops que 
frecuentan. 

 
Es así que “Agroartesanias Mi Mascota” llego al mercado como la oportunidad 
perfecta para satisfacer estanecesidad a través de la integración de productos y 
servicios 

 
Considerando el estilo de vida de nuestro público objetivo, quienes se 
desenvuelven en diferentes entornos, se requiere tomar en cuenta el factor 
tiempo; por esta razón se ofrece la facilidad que ellos requieren a la hora de 
satisfacer sus necesidades. 

 
La variedad y calidad en las diferentes líneas de productos será otro factor 
determinante  

 
 

8.7 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
 

La competencia de Agroartesanias mi mascota está constituida por todos aquellos 
establecimientos que ofrecen productos para mascotas, así como también 
servicios para el cuidado e higiene de ellas. 

 
Estos competidores cuentan con una fortaleza identificable, ya que poseen cierto 
posicionamiento en el espacio geográfico en el que operan y se encuentran 
ubicados en zonas cercanas a su público objetivo, quienes se sienten fidelizados 
puesto que acuden frecuentemente a dichos establecimientos. 
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Como conclusión se determina que el poder de los competidores es ALTO, por lo 
que se establecieron planes concretos para lograr superarlo y obtener un mayor 
posicionamiento en el mercado.  

 
 

8.8 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES 
 
 
Siempre existe la posibilidad de que nuevas empresas entren a la industrial 
aumentando así la competencia de las empresas dedicadas a la comercialización 
de productos y alimentos para mascota, por esta razón la empresa está buscando 
ampliar sus servicios y lograr satisfacer todas las necesidades de sus clientes. 

 
Otro factor que puede favorecer a los nuevos competidores, se da en la selección 
de proveedores; debido a que en los rubros comida y artículos de higiene, se 
trabaja con las mismas empresas y marcas, no existe exclusividad en esos rubros; 
lo mismo sucede para la importación de accesorios para mascotas. 

 
 

8.9 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: 
 
 

El grado de sustitución de la idea de negocio es considerado a un nivel MEDIO 
dado que se considera que existen algunos productos y/servicios que se pueden 
reemplazar. 

 
Por un lado, la comida balanceada puede ser sustituida por comida casera 
(aunque ello no es recomendable ya que podría afectar la salud de la mascota); 
los baños en centros veterinarios pueden ser reemplazados por baños en casa 
realizados por el mismo amo; y la ropa y accesorio se puede optar simplemente 
por no adquirirla. 
 
 
8.10 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES 

 
 

El poder de negociación de los consumidores es MEDIO, ya que por un lado ellos 
no influyen en el precio, dado que los productos y servicios tienen un precio 
promedio establecido en el mercado en relación directa a su calidad; y por otro 
lado tiene la libertad de seguir acudiendo a las veterinarias y pet Shops que 
frecuentan, o como se mencionó anteriormente. 
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8.11 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES 
 
 
El poder de negociación de los proveedores se considera como MEDIO, puesto 
que por un lado son ellos quienes abastecen el negocio de lo necesario para 
poner los productos y servicios a disposición de los clientes, tornándose 
importante mantenerrelaciones estratégicas y duraderas con ellos a fin de obtener 
beneficios, sobre todo teniendo en cuenta que existe tan sólo una oferta regular de 
proveedores. 

 
 

8.12 LA FIJACIÓN DE PRECIOS 
 

 
Está condicionado por la demanda es decir por los consumidores actuales y 
potenciales y por la participación en el mercado de establecer diversas estrategias 
que son atacadas por las empresas competidoras.  
 
 
8.13 LOS CONTROLES SOBRE MERCADEO Y VENTAS 

 
 
 Facturas de compra y venta de insumos. 
 Registros de venta. 
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9. GESTIÓN TECNOLÓGICA 
 

 
9.1 PROCESOS PRODUCTIVOS Y EQUIPOS EMPLEADOS 

 
 

En la empresa Agroartesanias Mi Mascota  dispone de la infraestructura requerida 
para la parte de comercialización cuenta con áreas de almacenamiento y  control 
de calidad. 

 
 

9.2 SELECCIÓN DE TECNOLOGÍA 
 
 
No se maneja ninguna máquina y a que la empresa se dedica a la 
comercialización de agroinsumos y productos para mascota. 

 
 

9.3 PROCESO DE COMERCIALIZACIÓN 
 
 

La empresa utiliza el canal de distribución: 
 

EMPRESA COMERCIALIZADORA  -  DISTRIBUIDOR -  CLIENTE 
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10. GESTIÓN HUMANA 
 
 

10.1 PROCESO DE SELECCIÓN Y RECLUTAMIENTO 
 
 
El personal que labora en la empresa se consigue a través de la presentación de 
hojas de vida y se cita a los candidatos según el cargo a una entrevista en la  
empresa  y quien  la realiza es  la administradora o persona encargada de la 
gerencia. 

 
 

10.2 RECLUTAMIENTO INTERNO 
 

 
La empresa por el momento no realiza accensos del personal esto se prevé que 
se genere más adelante cuando la empresa tenga mayor capacidad y necesite 
nuevos puestos. 

  
 

10.3 LAS EVALUACIONES DE DESEMPEÑO 
 

 
La empresa todavía no cuenta con controles para la evaluación de desempeño. 

 
 

10.4 EL CLIMA Y DESARROLLO ORGANIZACIONAL 
 
 
Mejoramiento continuo del medio ambiente de la empresa, trato con sus 
subordinados, relación con los proveedores y clientes. 
 
El clima organizacional se evidencia en el cambio temporal en las actitudes de las 
personas en diversas situaciones como lo días de quincena donde se tiene mayor 
trabajo. 
 
Consecuencias positivas que se evidencian: 
 Logro de las expectativas. 
 Productividad. 
 Adaptación del ambiente laboral. 
 Innovación. 
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10.5 PROCESOS DE CAPACITACIÓN 
 
 
Los procesos de capacitación del recurso humano de la Agroartesanias mi 
mascotase realizan con el fin de actualizarse en las evoluciones del mercado, la 
capacitación va dirigida al perfeccionamiento técnico de los trabajadores para que 
desempeñe eficientemente las funciones asignadas. 
 
Desarrollo de programas que no pierdan de vista las metas de la empresa ni las 
estrategias diseñadas: 
 

 Detectar las necesidades para no correr el riesgo de equivocarse en ofrecer una 
capacitación inadecuada. La técnica utilizada de detección de las necesidades 
es la observación directa en el sitio de trabajo y encuestas con preguntas 
abiertas y cerradas, realizando un análisis general de la situación. 

 
 Los recursos que requiere la capacitación son: financieros, humanos e 

institucionales. 
 

 El plan de capacitación permite la utilización efectiva de  los recursos actuales y 
de futuro, planeación formal permitiendo capacitar a las personas en tiempo 
preciso. 

 
 El control y seguimiento debe realizarse desde que inicia la capacitación hasta 

que finaliza, para valorar la eficiencia y eficacia de las actividades 
desarrolladas. 

 
 Objetivo de la capacitación, resultados de calidad, excelente servicio a los 

clientes de la empresa. 
 Conducir a la empresa a una mayor rentabilidad. 
 Ayudar al personal a identificarse con los objetivos de la empresa. 
 Incrementar la productividad y calidad del trabajo. 
 Promover la comunicación en todo el personal de la cooperativa. 
 Permite que el trabajador se prepare para la toma de decisiones y de 

soluciones a los problemas. 
 
 

10.6 IDENTIFICACIÓN DE NECESIDADES DE CAPACITACIÓN 
 
 
 Necesidad de capacitar a los trabajadores para mantenerlos actualizados en los 

avances en sus campos laborales respectivos. 
 

 Talleres que determinen la presencia de nuevos productos en el mercado y la 
forma correcta de incursionar en ellos. 
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10.7 PROCESOS DE MOTIVACIÓN E INCENTIVOS 
 

 
Motivación e incentivos a las personas, orientando en las actividades para cumplir 
los objetivos y metas creando necesidades internas posteriormente generando 
estímulos e incentivos. 

 
 Incentivar a los trabajadores a establecer metas personales. 
 Motivación para satisfacer las necesidades creando positivamente un nivel de 
rendimiento. 
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11. PROBLEMAS ENCONTRADOS 
 
 
11.1 LISTA DE FALLAS ENCONTRADAS 

 
 

1) Falta crear estrategias de mercadeo con el fin de aumentar en número de 
clientes y las ventas. 

 
2) Poca tecnología. Agroartesanias  es una empresa que nació hace 1 año 

aproximadamente razón por la cual los procesos son aún muy manuales y 
limitados a los requerimientos del cliente.  

 
3) Poca publicidad para dar a conocer los servicios que ofrece la empresa. 
 
4) Se debe aumentar los servicios que se ofrecen ya que la empresa se concentró 

más en la línea de animales  y se descuidó la parte de las plantas 
ornamentales. 

 
5) Falta de control del desempeño y evaluación de los empleados. 

 
 

11.2 CRITERIOS A EVALUAR 
 
 

Escala: Mucho = 3, Normal = 2, Poco = 1 
 

a) ¿Se cuenta con apoyo de recurso humano  para los nuevos cambios? 
b) ¿En qué medida se respaldara económicamente en dicha área? 
c) ¿Existe apoyo por parte de la comunidad involucrada para el desarrollo de la 

estrategia? 
d) ¿Que impacto genera sobre otras actividades dentro de Agroartesanias mi 

mascota? 
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Tabla 9. Criterios a Evaluar 

 
 

11.3 ANÁLISIS DOFA 
 
 

11.3.1 Fortalezas 
 

 Ubicación estratégica en la ciudad. Variedad en el portafolio que se ofrece. 

 Negociación directa con el productor. Los proveedores son directamente los 
distribuidores autorizados, lo que evita sobrecostos o recargos al precio.  

 Disponibilidad de producto. Pedidos a domicilio en la cantidad que el cliente 
necesite. 

 Empresa única en el sector que ofrece productos para el cuidado de las plantas 
y artesanías para el hogar. 

 
11.3.2 Debilidades 

 

 Poca experiencia en el mercado.  

 Falta de recursos publicitarios para generar reconocimiento del negocio. 

 Poca tecnología. Agroartesanias mi mascota es una empresa que nació hace 
1año aproximadamente razón por la cual los procesos son aún muy manuales y 
limitados a los requerimientos del cliente.  

 
11.3.3 Oportunidades 

 

 Alto crecimiento de la población animal (Perros y gatos).  

 Cultura y conciencia por el cuidado de los animales.  

FALLAS  CRITERIOS TOTAL 

1 2 3 4 

1)    Falta crear estrategias de mercadeo con el fin de aumentar en 
número de clientes y las ventas. 

 
3 

 
3 

 
2 

 
3 

 
11 

2)    Poca tecnología. Agroartesanias  es una empresa que nació hace 1 
año aproximadamente razón por la cual los procesos son aún muy 
manuales y limitados a los requerimientos del cliente.  

 
2 

 
2 

 
2 

 
2 

 
8 

 
3)    Poca publicidad para dar a conocer los servicios que ofrece la 
empresa. 

 
1 

 
3 

 
2 

 
1 

 
7 

4)    Se debe aumentar los servicios que se ofrecen ya que la empresa 
se concentró más en la línea de animales  y se descuidó la parte de las 
plantas ornamentales. 

 
2 

 
1 

 
1 

 
3 

 
7 

5)    Falta de control del desempeño y evaluación de los empleados.  
1 

 
2 

 
3 

 
3 

 
9 
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 Preferencia del consumidor y costumbre. Cuando el animal se acostumbra a 
una comida en particular difícilmente su dueño la reemplaza por comidas 
caseras o por otro alimento que no tenga los mismos componentes.  

 Realizar alianzas con centros de cuidado de mascotas y paseadores. Debido al 
incremento de este tipo de cuidado para mascotas se evidencia un mercado en 
potencia.  

 
11.3.4 Amenazas 

 

 No hay estadísticas confiables del crecimiento de la actividad. No existen 
regulaciones por medio del gobierno 

 

 Grandes competidores con un buen porcentaje del mercado.  
 
 

Tabla 10. Análisis DOFA 
 FORTALEZAS DEBILIDADES 

ANALISIS 
INTERNO 

Ubicación estratégica en la ciudad.                   
Negociación directa con el productor. 
Disponibilidad de producto 

Poca experiencia en el 
mercado.                               
Falta de recursos 
publicitarios.                            
Poca tecnología 

  OPORTUNIDADES AMENAZAS 

ANALISIS 
EXTERNO 

Alto crecimiento de la población animal. Cultura 
y conciencia por el cuidado de los animales.                                                   
Preferencia del consumidor y costumbre.  

No hay estadísticas 
confiables del crecimiento de 
la actividad.  
Grandes competidores con 
un buen porcentaje del 
mercado 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  



44 

12.PLAN DE DESARROLLO 
 

 
El plan de desarrollo se enfocara en el problema evidenciado en el proceso de 
gestión de mercadeo Agroartesanias Mi Mascota, en el que se busca crear y 
fortalecer las estrategias  de mercadeo y publicidadpara aumentar el dinamismo 
comercial en la empresa y darla a conocer en nuevos sectores. 

 
 

12.1 OBJETIVO GENERAL 
 
 
 Dar a conocer la empresa Agro artesanías Mi Mascota a los barrios que están 

aledaños al rincón de Girón con el fin de aumentar la clientela y ventas. 
 
 

12.2 OBJETIVOS GENERALES 
 
 
 Realizar un plan de mercadeo donde se mejoren los lineamientos de la 

empresa en cuanto a servicio 
 Diseñar la publicidad que se va entregar y que medios se van a utilizar. 
 Dar a conocer los servicios que ofrece la empresa Agroartesanias Mi Mascota 

 
 
Tabla 11.  Plan de desarrollo 
 

Actividades 
Pasos principales 

para la acción 
Resultados 
Esperados 

Responsable 

Costos y/o 
recursos 

necesarios 
para la 

ejecución 

Identificación de 
las fallas dentro de 
la empresa 
Agroartesanias Mi 
Mascota 

Realizar una lista de 
los temas de mayor 
importancia dentro de 
la empresa 
Agroartesanias Mi 
Mascota 

Obtener panorama 
general sobre la 
situación actual de 
la empresa 

Pasante en 
compañía de la 
administradora 
de la empresa 

 
 
 
0 

 
 
 
 
Mejoramiento del 
plan de mercadeo 
de la empresa 

Identificar las 
necesidades de los 
clientes para ampliar 
los servicios que 
ofrece la empresa. 
Sacar los productos 
de la empresa que 
tienen poca 
comercialización   

Ampliar los 
servicios de la 
empresa con el fin 
de generar mayores 
ventas y utilidades 
para la empresa 

 
 
 
Pasante en 
compañía de la 
administradora 
de la empresa 

 
 
 
 
 
 
0 
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Priorizar la 
información que se 
utilizara para la 
publicidad 

Selección de los 
servicios que se 
pretenden enfatizar 
en la publicidad 

 
Mayor recepción 
por parte de la 
comunidad con la 
empresa  

 
 
Pasante 

Papelería 
necesaria y 
impresión de 
5000 volantes, 
valor $ 160000 

 
 
Repartir la 
publicidad a los 
barrios aledaños 

Ir a los barrios 
aledaños y compartir 
la publicidad 
promocionando la 
empresa 

Gran acogida e 
interés por parte de 
los habitantes de 
los barrios castilla 
real 1 y 2 

 
 
 
Pasante 

Transporte para 
movilizarse hacia 
los barrios y 
zonas adjuntas $ 
10000 
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13.EJECUCIÓN DEL PLAN DE DESARROLLO 
 

 
Las actividades desarrolladas en la pasantía están enfocadas a la solución de 
posibles fallas evidenciadas durante el proceso, para ello se ejecuta un proceso 
cuyas actividades tienen como objetivo principal el mejoramiento de la gestión 
comercial de la empresa agroartesanias mi mascota. 

 
 

13.1 ACTIVIDADES DESARROLLADAS 
 
 
 Se realizó el respectivo diagnostico empresarial, desarrollando un análisis en la 

gestión administrativa, financiera, mercadeo, tecnología y gestión humana de 
agroartesanias mi mascota. 

 
 Se identificó la problemática con mayor influencia en la empresa y se 

desarrollaron actividades con el fin de mejorar las ventas y aumentar los 
servicios de la empresa. 

 
 Se repartió publicidad en barrios aledaños de la empresa con el fin de dar a 

conocer la empresa y obtener clientes potenciales que pueden ir a adquirir los 
servicios y productos que ofrece la empresa. 

 
 

13.2 PRODUCTOS OBTENIDOS 
 
 

 Se logró el aumento del número de los clientes que visitan y obtienen los 
servicios ofrecidos por Agroartesanias mi mascota. 

 Se consiguió aumentar las ventas en aproximadamente un 7% y cumplir con las 
proyecciones que se tienen para el segundo año de comercializar, teniendo en 
cuenta que el primer año no se obtuvieron ganancias. 

 Se amplió el portafolio de servicios asociándose con una empresa veterinaria 
del sector con el fin de ofrecer todos los cuidados para la mascota. 

 Se evaluó todos los concentrados y productos ofrecidos por la empresa con el 
fin de sacar los productos que tuvieron poca rotación durante el primer año, 
esto se realizó con base al inventario. 
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14. RECOMENDACIONES FINALES 
 
 
Como nos podemos dar cuenta para el primer año la empresa evidenció un déficit 
del -5%, pero esto se debe al inicio de sus actividades en donde los ingresos son 
inferiores a los gastos ya que es una etapa en donde los gastos pre-operativos se 
consumen todo el capital, pero aun así sus ventas son representativas teniendo en 
cuenta que deben abrir mercado y darse a conocer. Pero a partir del segundo año 
la empresa genera utilidad a sus inversionistas del 7% y va aumentando cada año 
es por esto que se recomienda a la empresa establecer mecanismos que permitan 
mantener un control de la calidad de sus productos, evitando así posibles clientes 
insatisfechos. 
 
Se le recomienda a la empresa que debe capacitar periódicamente a sus 
empleados para  mejorar la atención hacia el cliente y  la eficiencia del proceso 
productivo. 
 
Se le recomienda a la empresa enfocar estrategias para el mejoramiento de las 
ventas realizando promociones o eventos en donde los clientes se sientan 
atraídos. 

 
Es prudente ajustar algunos precios para los clientes, incluso con el riesgo de 
mermar la utilidad pero con la opción de incrementar su portafolio de servicios y 
por lo tanto mejorar el volumen de clientes.  
 
Realizar una buena campaña publicitaria, para lograr el posicionamiento en el 
mercado de Girón. 
 
Tener capacidad para evaluar los procesos y los resultados periódicamente, para 
tomar los correctivos necesarios y así mejorar el rendimiento.  
 
Evaluar periódicamente las finanzas de la empresa, con el fin de tomar decisiones 
que favorezcan a la empresa, y la lleven a crecer económicamente ocupando un 
lugar importante en el mercado. 
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15. CONCLUSIONES FINALES 
 

 
Una empresa con  éxito laboral debe conocer  en profundidad el mercado en la 
cual se desenvuelve comercialmente.  Así mismo, debe contar con recursos y 
habilidades quele permitan aprovechar al máximo todas las oportunidades  y 
responder a los desafíos que presenta el medio cada día, manteniéndose  y 
creciendo como una organización.  
 
En una organización, el personal tiene un valor muy importante, pues son los que 
hacen que la empresa sea productiva, por la cual se debe hacer inversión en ellos, 
ofreciéndoles capacitación para  lograr su desarrollo.  
 
Al realizar el análisis del mercado, se identificó que la demanda por los productos 
y accesorios para mascota es alta, lo que favorece el crecimiento de la empresa. 
 
En el ámbito de la micro, pequeña y mediana empresa, es donde está 
fundamentalmente la potencialidad de generación de empleo, del fortalecimiento 
empresarial y la reactivación económica y es en esa dirección a dónde se estaría 
apuntando las oportunidades de realización de negocios de manera estratégica, 
ya que se daría un gana-gana entre ambos y donde ahora se está encaminando el 
mercado nacional y el los países de América Latina. 
 
Este trabajo me permitió conocer y ampliar mis conocimientos como 
administradora de empresas permitiendo aportar al desarrollo de la empresa y 
mejorando el área comercial para que la empresa lograra en el segundo año de 
creación tener una mayor utilidad, así mismo aumente mis habilidades para la 
toma de decisiones y poder lograr identificar lo que realmente le sirve al 
crecimiento de una empresa. 
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ANEXOS 
 
 

ANEXO A. Alimentos concentrados comercializados 
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ANEXO B. Organización de los productos de artesanías y accesorios para 
mascotas 
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ANEXO C. Otros productos comercializados 
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ANEXO D. Ofreciendo el servicio y productos comercializados en el almacén 
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ANEXO E. Uno de los vendedores del almacén y un cliente satisfecho 
 

 
 

 


