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Resumen

El presente proyecto de investigacion aborda los desafios que enfrentan los
microempresarios agricolas de Tibana, Boyacd, debido a las fluctuaciones de precios
en el sector agricola durante el afio 2022. La investigacion se centra en evaluar como
estas fluctuaciones impactan la sostenibilidad econémica de los agricultores,
analizando sus conocimientos en mercadeo y las estrategias de comercializacién
utilizadas. Se identificaron tres problemas principales que afectan a los
microempresarios agricolas: la inflacion de precios, la pérdida de productos agricolas
debido a condiciones adversas, y la dificultad para competir en el mercado a precios
sostenibles. Estos problemas han exacerbado la vulnerabilidad econémica de los
agricultores, reduciendo sus margenes de ganancia y limitando su capacidad para
mantenerse competitivos. El estudio utilizd una combinacion de métodos cualitativos y
cuantitativos, incluyendo encuestas y entrevistas, para diagnosticar el nivel de
conocimiento en mercadeo de los agricultores y analizar la efectividad de sus
estrategias de comercializacion. Los resultados revelan que la mayoria de los
microempresarios carecen de una formacioén adecuada en mercadeo, lo que limita su
capacidad para enfrentar las fluctuaciones de precios de manera efectiva. Con base en
los hallazgos, se proponen estrategias de mercadeo orientadas a mejorar el
desempenio y los resultados de ventas, tales como la diversificaciéon de productos, la
adopcion de herramientas digitales para la promocion y venta, y el desarrollo de rutas
de agroturismo en la regidn. Estas estrategias buscan fortalecer la resiliencia y
competitividad de los microempresarios agricolas de Tibana frente a las fluctuaciones
econdmicas. La relevancia de este estudio radica en su potencial para generar
conocimiento aplicable que contribuya a la sostenibilidad econémica de los
microempresarios agricolas en Tibana, y que pueda ser extrapolado a otras areas

rurales de Colombia con caracteristicas similares.

Palabras claves: mercadeo, producto, precio, promocion, agricultura,

microempresarios.



Abstract

This research project addresses the challenges faced by agricultural micro-
entrepreneurs in Tibana, Boyaca, due to price fluctuations in the agricultural sector
during 2022. The study focuses on evaluating how these fluctuations impact the
economic sustainability of farmers by analyzing their marketing knowledge and the
commercial strategies they employ. Three main problems affecting agricultural micro-
entrepreneurs were identified: price inflation, loss of agricultural products due to
adverse conditions, and difficulty competing in the market at sustainable prices. These
issues have exacerbated the economic vulnerability of farmers, reducing their profit
margins and limiting their ability to remain competitive. The study employed a
combination of qualitative and quantitative methods, including surveys and interviews,
to diagnose the level of marketing knowledge among farmers and to analyze the
effectiveness of their commercial strategies. The results reveal that most micro-
entrepreneurs lack adequate training in marketing, which limits their ability to effectively
respond to price fluctuations. Based on the findings, specific marketing strategies are
proposed to improve performance and sales outcomes, such as product diversification,
the adoption of digital tools for promotion and sales, and the development of
agrotourism routes in the region. These strategies aim to strengthen the resilience and
competitiveness of Tibana's agricultural micro-entrepreneurs in the face of economic
fluctuations. The relevance of this study lies in its potential to generate applicable
knowledge that contributes to the economic sustainability of agricultural micro-
entrepreneurs in Tiban& and that can be extrapolated to other rural areas of Colombia

with similar characteristics.

Key words: marketing, product, price, promotion, agriculture, micro-

entrepreneurs.



1. INTRODUCCION

La region de Tibana, Boyaca, Colombia, enfrenta una serie de desafios criticos
en su sector agricola que afectan tanto a los microempresarios agricolas como a la
economia regional en su conjunto. En el afio 2022, problemas como la inflacion de
precios de los productos agricolas, la pérdida de frutas y verduras cosechadas, y la
dificultad para competir en el mercado a precios sostenibles han exacerbado la
vulnerabilidad econémica de los agricultores locales. Estos problemas no solo afectan
los ingresos y la sostenibilidad de las operaciones agricolas, sino que también
repercuten en la estabilidad econémica de la region y la seguridad alimentaria de la

comunidad.

En este contexto, es esencial entender como las fluctuaciones de precios
impactan la sostenibilidad econémica de los microempresarios agricolas y evaluar el
nivel de conocimiento en mercadeo y las estrategias de comercializacion utilizadas por
estos empresarios. La Camara de Comercio de Tibana ha registrado un total de 13
microempresarios agricolas, lo que proporciona una base clara para el estudio de sus
practicas y desafios. Este proyecto de investigacién se propone diagnosticar las
fortalezas y debilidades en las practicas de mercadeo de estos microempresarios,
analizar las estrategias de comercializacion frente a las fluctuaciones de precios y
proponer soluciones innovadoras y practicas para mejorar su desempenio y resultados

de ventas.

El primer paso en esta investigacion es diagnosticar el nivel de conocimiento en
mercadeo de los microempresarios agricolas, identificando areas de mejora 'y
oportunidades de capacitacion que fortalezcan sus estrategias de comercializacion. A
través de encuestas y entrevistas, se recopilaran datos cuantitativos y cualitativos que
proporcionaran una comprension integral de las practicas actuales y las necesidades

de formacion.

El segundo objetivo especifico se centra en analizar las estrategias de

comercializacion utilizadas por los microempresarios en respuesta a las fluctuaciones



de precios. Este analisis permitira evaluar la efectividad y adaptabilidad de estas
estrategias a las condiciones del mercado, destacando areas clave donde se pueden
implementar mejoras para aumentar la resiliencia y competitividad de los

microempresarios.

Finalmente, con base en los hallazgos del diagndstico y el andlisis de
estrategias, se propondran estrategias de mercadeo especificas para mejorar el
desemperio y los resultados de ventas de los microempresarios agricolas de Tibana.
Estas propuestas incluiran la diversificacion de productos, el uso de herramientas
digitales, la implementacion de precios dinamicos y el desarrollo de rutas de

agroturismo, entre otras estrategias innovadoras.

La relevancia de esta investigacion radica en su potencial para generar
conocimiento aplicable y practico que contribuya a la sostenibilidad econémica de los
microempresarios agricolas en Tibana. Ademas, los hallazgos y recomendaciones de
este estudio pueden ser extrapolados a otras areas rurales de Colombia con
caracteristicas similares, ampliando asi el impacto positivo de las soluciones
propuestas. En ultima instancia, esta investigacion busca fortalecer el sector
agropecuario, promoviendo un desarrollo econédmico mas robusto y equitativo para la

region de Tibana y sus microempresarios agricolas.



2. Problema de Investigacion

2.1. Planteamiento del Problema

La region de Tibana, Boyacd, Colombia, enfrenta una problemética critica en su
sector agricola durante el afio 2022, que afecta no solo a los microempresarios
agricolas, sino también a la economia regional en su conjunto. Esta problematica
incluye la inflacion de precios de los productos agricolas, la pérdida de frutas y
verduras cosechadas y la dificultad de los agricultores para competir en el mercado a

precios sostenibles.

Inflacion de precios de los productos agricolas:

La inflacién ha generado una presion econdémica significativa sobre los
microempresarios agricolas de Tibana debido al aumento de los costos de produccion,
reduciendo sus margenes de ganancia y disminuyendo la rentabilidad de la agricultura
local. Esto afecta directamente los ingresos de los microempresarios agricolas, quienes
enfrentan dificultades para mantener sus operaciones. Los incrementos en los costos
de insumos como fertilizantes, semillas y combustible se traducen en precios mas altos
para los productos agricolas, lo cual puede desalentar a los compradores locales y
disminuir la competitividad de los productos de Tiband en comparacion con los de otras

regiones.

Pérdida de frutas y verduras:

La pérdida de productos agricolas, causada por condiciones climaticas
desfavorables, problemas de transporte y almacenamiento inadecuados, agrava la
situacion. Esta pérdida no solo representa un desperdicio de esfuerzos y recursos, sino
gue también reduce la disponibilidad de productos en el mercado, afectando los precios
y la competitividad. Las infraestructuras de transporte y almacenamiento en Tibana no
estan adecuadamente desarrolladas para manejar eficientemente la produccién
agricola, resultando en altos niveles de desperdicio y menores ingresos para los

microempresarios agricolas.



Dificultad para competir en el mercado:

Los agricultores de Tibané tienen dificultades para llevar sus productos al
mercado a precios competitivos, lo que afecta la sostenibilidad econémica de sus
operaciones. Esta situacion ha llevado a la pérdida de empleos en el sector agricolay a
una reduccion en la inversion en insumos agricolas, creando un circulo vicioso que
amenaza con socavar la estabilidad econémica de la region. La falta de acceso a
mercados mas amplios y la dependencia de intermediarios que imponen precios bajos
contribuyen a esta dificultad. Ademas, la limitada capacidad de negociacion de los
microempresarios agricolas individuales frente a grandes compradores y distribuidores

reduce alin mas su competitividad.

Actividades Econdmicas Complementarias:

Es crucial mencionar que la agricultura en Tibana no solo es una fuente principal
de ingresos, sino que también sostiene otras actividades economicas complementarias
en la region. Estas actividades incluyen el comercio local, servicios de transporte, y
pequefas industrias de procesamiento de alimentos, todas las cuales dependen en
gran medida de la produccién agricola. La crisis en el sector agricola afecta
negativamente a estas actividades econdmicas, disminuyendo la demanda de servicios

y productos relacionados, y exacerbando los problemas econémicos de la region.

La combinacién de inflacion, pérdidas en la produccion y dificultades de mercado
crea una situacion insostenible para los microempresarios agricolas de Tibana. Se
requiere una intervencion estratégica para abordar estos desafios, mejorando la
eficiencia en la produccion y comercializacion, y fortaleciendo la resiliencia del sector

agricola frente a las fluctuaciones econémicas y climéticas.



2.2. Formulacion del Problema

¢, Como afectan las fluctuaciones de precios, la pérdida de productos agricolas y
las dificultades para competir en el mercado la sostenibilidad econdmica de los
microempresarios agricolas de Tibana, Boyacd, en 2022, y qué estrategias pueden
implementarse para mejorar la eficiencia en la produccion y comercializacién y

fortalecer la resiliencia del sector agricola frente a estos desafios?



3. Objetivos de la Investigacion

3.1. Objetivo General

Evaluar como impactan las fluctuaciones de precios en la sostenibilidad
economica de los microempresarios agricolas de Tibana, Boyaca, registrados en la
Céamara de Comercio, considerando practicas empiricas, niveles de conocimiento en

mercadeo, estrategias de comercializacion y resultados de ventas durante el afio 2022.

3.2. Objetivos Especificos

Diagnosticar el nivel de conocimiento en mercadeo de los microempresarios
agricolas registrados en la Camara de Comercio de Tibana, Boyac4, durante el afio
2022, para identificar areas de mejora y oportunidades de capacitacion que fortalezcan
sus estrategias de comercializacion.

Analizar las estrategias de comercializacion utilizadas por los microempresarios
agricolas de Tibana en respuesta a las fluctuaciones de precios durante el afio 2022,
para evaluar su efectividad y adaptabilidad a las condiciones del mercado.

Proponer estrategias de mercadeo especificas para los microempresarios
agricolas de Tiband, con el propésito de mejorar su desempefio y resultados de ventas
frente a las fluctuaciones de precios, basado en los hallazgos del diagndstico y

andlisis previo.



4. Justificacion de la Investigacion

Este estudio se alinea estrechamente con la linea de investigacion en economia,
empresa y region, ya que busca adquirir nuevos conocimientos relacionados con la
actividad econémica regional. Esto, a su vez, contribuye a la generacion y desarrollo de
ideas de negocios exitosos y a la busqueda de soluciones concretas para desafios
territoriales especificos, como los que afectan a Tibana.

La justificacion de este proyecto de investigacion se basa en la significativa
influencia del sector de las microempresas agricolas en el desarrollo econémico de la
region de Tibana, Boyaca, Colombia. Segun la Camara de Comercio (2022), de las 27
empresas creadas en Tibana, solo 13 lograron renovarse en 2022, lo que subraya la
urgente necesidad de abordar los problemas que enfrenta el sector, especialmente en
las empresas agricolas.

La realizacidon de esta investigacion en Tibana, Boyac4, se fundamenta en la
necesidad imperativa de abordar una problematica compleja y multifacética que
impacta de manera significativa en la region. Los resultados de la Camara de Comercio
de Tunja y la investigacion de Carrefio y Mancipe (2022) destacan la importancia de
encontrar soluciones efectivas para revitalizar el sector agricola y garantizar la
sostenibilidad econémica, contribuyendo asi a la estabilidad economica local y a la
seguridad alimentaria de la comunidad.

Aunque la administracién de Tibana en el periodo 2020-2023 implementé varias
acciones importantes para abordar estos desafios, tales como la inclusion productiva
de pequefios productores rurales, la participacién de pequefios productores en cadenas
de transformacion agroindustrial, la participacién en mercados formales (compras
publicas, agricultura por contrato, etc.), y las intervenciones tecnologicas y de
investigacion para mejorar procesos productivos, aun persisten desafios significativos.

Ademas, los hallazgos de esta investigacion podran ser aplicables no solo a
Tiban4, sino también a otras areas rurales y municipios con caracteristicas similares en
Colombia, ampliando el impacto de los resultados y contribuyendo al desarrollo de
politicas publicas y estrategias que beneficien a los agricultores en todo el pais.

En este contexto, este proyecto de investigacion busca no solo analizar la

situacion actual del sector agricola en Tibana, sino también proponer soluciones



innovadoras y practicas que puedan ser implementadas para mejorar la competitividad
y sostenibilidad de los agricultores locales. La investigacion contribuira a la formulacion
de estrategias y politicas que fortalezcan el sector agropecuario, asegurando un

desarrollo econdmico mas robusto y equitativo para la region.



5. Marco de Referencia

5.1. Marco Teodrico

El sector agricola de Tibana, Boyacd, enfrenta desafios significativos debido a
las fluctuaciones de precios, la falta de conocimientos avanzados en mercadeo y las
dificultades para competir en mercados mas amplios. Este marco teorico se basa en
una revision exhaustiva de la literatura y estudios previos que abordan estas
problematicas desde distintas perspectivas: sistemas agricolas, innovacion en
marketing y mercados competitivos.

5.1.1. Antecedentes Investigativos

Segun Petersen (2022), lleva a cabo en su proyecto de investigacion titulado
“estrategias de comercializacion para el desarrollo de los pequefios productores de
mandarina” para obtener el titulo de administracion de empresas titulado, tuvo como
objetivo desarrollar estrategias de comercializacion para los pequefios productores del
sector el Pingue, puesto que se busca el mejoramiento del nivel de vida de los
agricultores y sus familias, esta investigacion obtuvo un enfoque cualitativo y
cuantitativo por lo cual se obtuvo como conclusion lograr identificar los factores que
han sido los causantes de la depreciacion de la mandarina durante los dltimos afios
mediante la recopilacion de datos, para posteriormente plantear las posibles soluciones
y recomendaciones pertinentes.

La fundamentacion tedrica de la comercializacion y su beneficio en el desarrollo
de los productores ayudo6 a constatar que la implementacion de estrategias dentro de
las actividades de comercializacion agricola es esencial para obtener un mejor
rendimiento econdmico. Asimismo, contribuy6 con el conocimiento necesario para
entender los procesos comercializacion, las estrategias y su beneficio en el desarrollo
de los pequefios agricultores.

Este proyecto de investigacion realiza un gran aporte para nuestra tesis ya que
es importante implementar varias estrategias de comercializacién para los agricultores

gue tienen un bajo conocimiento en las diferentes siembras que se realizan en esta



region, teniendo en cuenta que los agricultores se arriesgan a esta labor asi hallan
perdidas o ganancias en sus cultivos.

Segun Valenzuela (2021) lleva a cabo en la investigacion titulada “incidencia de
la fluctuacioén de precios en el costo de produccion de los productos agricolas” tuvo
como objetivo analizar la incidencia de la fluctuacion de precios en el costo de
produccion del tubérculo, Teniendo un enfoque cualitativa y cuantitativo por lo cual se
obtuvo como conclusion que los productores de papa del canton San Pedro de Huaca,
se encuentran en dificultades con lo referente a las variaciones del precio del
producto, en la localidad no existe un ente de regulacién que permita
estandarizar y asi evitar que existan pérdidas en las temporadas altas de
cosecha debido a que el precio estéa regido con base en la ley de oferta y demanda.

Esta investigacion constituye una valiosa contribucion al resaltar la importancia
del conocimiento sobre los entes de regulacion en el ambito agricola teniendo en
cuenta que estos organismos especializados desempefian un papel importante al
supervisar el cumplimiento de las obligaciones por parte de los prestadores de servicios
publicos y al garantizar la proteccion de los derechos de la comunidad. Existen
agricultores que no tienen conocimientos sobre las leyes y los entes reguladores
relacionados con su sector. Aquellos que llevan a cabo practicas empiricas corren
riesgos al enfrentarse a las diversas variables que influyen en los cultivos de la regiéon
de Tibana, especialmente al observar las fluctuaciones que se presentan durante las
cosechas. La investigacion destaca la necesidad de concienciacion y educacion en
este sentido para fortalecer la posicién y el conocimiento de los agricultores en relacion

con las regulaciones y protecciones que podrian impactar.

Segun Moreta (2020) en su proyecto de investigacion titulado “Estrategias de
Geomarketing para la comercializacion de productos en el sector agricola del cantén
Quero”. Como objetivo fue Identificar las estrategias de geomarketing para la adecuada
comercializacidon de productos en el sector agricola del almacén ASOAGROQ en el
canton Quero. Esta investigacion utilizo métodos tedricos y empiricos con un enfoque
mixto donde alli se concluy6 en realizar la creacion de una pagina web adecuada y

accesible, conocer cada producto con su descripcién y precio, ademas mediante el uso



de Google Analytics conocer métricas como ubicacién, tiempo de conexion, hora y
tiempo de acceso, paginas de visitas frecuentes y comportamiento por parte del cliente.
Teniendo claro que el geomarketing es integrar aplicaciones informaticas,

métodos estadisticos y representaciones graficas, es una parte de la mercadotecnia
orientada al cliente, sus necesidades dentro del entorno geografico que ayuda a tener
una vision amplia del mercado e identificar las necesidades del mismo, es una
herramienta muy importante e interesante que pueden utilizar los agricultores ya que le
brinda informacién geoespacial que le permite tomar decisiones mas informadas sobre
la gestion de sus operaciones, la comercializacion de productos y la adaptacién a las
condiciones locales. Esto puede llevar a una mayor eficiencia, rentabilidad y

sostenibilidad en el sector.

En el estudio de Pule (2020) en su trabajo de grado titulado “Fluctuacion de
precios del maiz suave (zea mays) en las provincias de Imbabura y Carchi
comercializado en el mercado mayorista “Comercibarra”, periodo 2014 — 2017” en la
Universidad Técnica del Norte en Ecuador. Tuvo como objetivo Analizar la fluctuacion
de precios del maiz suave (Zea mays) en las provincias de Imbabura y Carchi
comercializado en el mercado mayorista “COMERCIBARRA”, periodo 2014 — 2017.

Metodoldgicamente la investigacion que se realizo fue de campo con la
aplicacion de encuestas estructuradas a 326 productores de Carchi e Imbaburay 13
comerciantes de maiz suave en el mercado mayorista de la ciudad de Ibarra
COMERCIBARRA.

Se concluyo que, en la provincia de Carchi, diversos factores como la
intermediacioén, las condiciones climaticas, la sobreproduccion y la calidad ejercen una
influencia significativa en el precio del maiz. La Unica manera de garantizar un futuro
mas estable y prometedor para los productores de maiz suave es a través de la
consolidacion de estrategias que impliquen la formacion de asociaciones de
productores de maiz, la adicion de valor al producto y la capacitacién para mejorar la
productividad. Estas medidas, derivadas del esfuerzo y trabajo propio de los
productores, tienen el potencial de mejorar la comercializacion del maiz y contribuir al

desarrollo econdémico y social de las comunidades en la provincia.



La investigacién desempefia un papel crucial al poner de relieve la influencia de
una serie de estrategias en la capacidad de respuesta ante las fluctuaciones de precios
en el &mbito agricola. Estos hallazgos son de gran relevancia, ya que proporcionan una
base sélida para la aplicacion de estrategias especificas en busca de fortalecer la
estabilidad econdmica en este sector. A partir de los resultados obtenidos en la
provincia de Carchi, se pueden derivar valiosas lecciones y enfoques practicos que
permiten a los agricultores en otras regiones, como Tibana en Boyaca, aplicar
estrategias eficaces para enfrentar las variaciones de precios y, al mismo tiempo,

impulsar el desarrollo sostenible de sus comunidades agricolas.

Jurado & Ponce (2019) llevaron a cabo un trabajo de tesis para obtener el titulo
de Ingeniero en Comercio Exterior en Finanzas. El trabajo se titul6 "Plan de Marketing
Internacional para la Microempresa Hidrogen System" y tuvo como objetivo presentar
una alternativa de solucion enfocada en la diversificacion de nuevos mercados para los
productos de la empresa, con el propésito de incrementar sus ventas. La investigacion
adopt6 un enfoque metodoldgico mixto, que incluyo la aplicacion de 95 encuestas a los
clientes de la microempresa, asi como visitas de observacion a la empresa. Este
estudio se tuvo en cuenta porque encontramos unas estrategias que pueden ser
relevantes para generar mayores ideas frente a un estudio dentro de un territorio
agricola.

La investigacion concluyo que para la microempresa Hidrogen System es
fundamental incorporar estrategias de marketing digital y el manejo adecuado del
marketing mix, incluyendo las 4P: precio, producto, plaza y promocién. Estas acciones
permitiran a la empresa incursionar de manera efectiva tanto en mercados nacionales
como internacionales, aprovechando la tecnologia para llegar a un mayor niamero de
clientes sin incurrir en gastos exorbitantes en publicidad.

El documento aporta significativamente al brindar una perspectiva integral para
implementar un plan de mercadeo, abordando aspectos clave como el analisis DOFA
Empresarial, investigacion de mercados, las 4Ps y el analisis CBG. Esta combinacion
de enfoques proporcionara a la industria agricola de Tibana, Boyac4, el conocimiento

necesario para superar debilidades y mejorar su desempefio en un contexto de



fluctuaciones de precios, lo que lo convierte en una valiosa contribucidén. Asi mismo,
permite que podamos tener conocimiento acerca de estrategias de mercadeo que se
utilizan dentro un plan de marketing para las microempresas en este caso la Hidrogen

System.

Segun Arrieta & Hernandez, et al,(2022), su proyecto de investigacion titulado
“Aportes al mejoramiento de la comercializacion de productos organicos a través del
disefio e implementacion de talleres comunitarios con los agricultores del municipio de
Gacheta Cundinamarca” su objetivo principal es Disefiar una estrategia que permita la
comercializacién de productos agricolas organicos y la participacién en mercados
verdes a traves de talleres comunitarios en el municipio de Gacheta Cundinamarca; la
metodologia que se utilizé en este proyecto llevo a cabo un enfoque cualitativo, los
resultados que se llevaron a cabo talleres comunitarios permite crear espacios de
reflexion en los que se comparte las buenas practicas de cultivos de productos
organicos generando nuevos cambios en el mejoramiento de la comercializacion de
estos.

Este proyecto de investigacién da un gran aporte, porque existen varios
instrumentos que se pueden aplicar a los agricultores de la region de Tibana-Boyaca
logrando motivarlos a través de talleres conferencias- capacitaciones, practicas para
lograr cultivos exitosos ya que cuentan con productos que pueden ser comercializados

de manera eficiente y rentables, evitando que se presenten perdidas.

En el presente trabajo de investigacion realizado por Franco & Ochoa (2022) de
la Universidad Autdnoma de Bucaramanga. Tuvieron presente como objetivo principal
identificar las fluctuaciones de los precios de dichos productos agricolas teniendo como
periodo de analisis los afios 2019 y 2020. La metodologia que utilizaron tuvo un
enfoque cuantitativo con disefio observacional dado que este enfoque permite enfatizar
las mediciones objetivas.

Los resultados que se obtuvieron fueron las siguientes: primero, la
caracterizacion de la cadena de produccién de los productos objetos de estudio que se

comercializan en la central de abasto de Bucaramanga, fue posible discriminar



aspectos relacionados con el mercado, el acceso a informacién, transferencia de
tecnologia para mejorar las practicas agricolas, acceso a insumos y beneficio indirecto.
Segundo, la identificacion de las fluctuaciones de los precios de los productos agricolas
seleccionados en periodos de 2019 y 2020, se pudo lograr la fluctuacion de los precios
al consumidor de los productos analizados refleja diferentes factores, que con
demasiada frecuencia el publico no conoce ni comprende. Sin embargo, siempre deben
ser vistos por los consumidores en la perspectiva de una serie de factores.
Comenzando a nivel de produccion, las contingencias climéaticas, como heladas, calor,
lluvia, sequia, etc.

Teniendo en cuenta este tipo de investigacién nos da un gran aporte en relacion
a que es importante que el agricultor mejore sus practicas por medio de las distintas
tecnologias que existen para realizar mas alla su proceso de comercializaciéon y que las
fluctuaciones de los precios depende mucho no solo del gobierno sino de las

contingencias climaticas que suceden al trascurso del tiempo.

En su estudio titulado "Impacto de las Redes Sociales Digitales como Estrategia
de Marketing en el Negocio de las PyMEs del Municipio de Pasto en el Departamento
de Narifio", Bravo & Ordofiez (2021) se propusieron medir el impacto de las redes
sociales digitales en el modelo de negocio de las PyMEs en Pasto. La metodologia
empleada fue mixta, combinando un enfoque descriptivo cualitativo y la revision de
archivos para obtener informacion documental sobre las redes sociales mas utilizadas y
los resultados en términos econdmicos y de branding para las PyMEs en la region.

Los hallazgos revelaron un significativo aumento de usuarios en las redes
sociales digitales desde el afio 2020. Para las PyMEs, estas plataformas se han
convertido en estrategias de marketing altamente efectivas, permitiendo ampliar la
cobertura de ventas, atraer nuevos clientes y proveedores de materia prima, y lograr un
mayor reconocimiento de marca. El aporte de este documento resulta de vital
importancia para los microempresarios agronomos de Tibana, ya que se enfoca en el
uso estratégico de las redes sociales. En la actualidad, las redes sociales y la

presencia en linea son fundamentales para cualquier negocio, especialmente para



llegar a la nueva generacién de consumidores, que representa un alto porcentaje del

mercado.

Cabrera et al. (2021) en su tesis presentada por la fundacién Universitaria de
Popayan buscaron identificar los procesos psicolégicos presentes en las estrategias de
marketing de dos microempresas exitosas durante la pandemia en la ciudad de
Popayan en el afio 2020. Los hallazgos de la investigacién revelaron que, a pesar de
los desafios que la pandemia planted, para las microempresas Balu y Trebol fue una
oportunidad para reestructurarse y reinventarse. Segun el estudio las dos empresas
comprendieron las necesidades del consumidor y disefiaron estrategias que les
permitieron obtener mejores ingresos y ganar la confianza del cliente, ofreciéndoles
una experiencia satisfactoria. Su capacidad de adaptacién y reinventarse no se limito
Unicamente durante la pandemia, sino que continuaron respondiendo a las demandas
del mercado y desarrollando nuevas lineas de productos para seguir innovando. Es
evidente que las redes sociales y los medios digitales jugaron un papel clave en su
estrategia de marketing. Estas herramientas les brindaron la posibilidad de mantenerse
conectados con su audiencia, expandir su alcance y promover su marca de manera
efectiva. El aporte de este documento a la investigacién actual es relevante, ya que
resalta la importancia de que los microempresarios de Tibana se reinventen y
desarrollen estrategias efectivas para captar la atencion del consumidor. Al comprender
las necesidades y deseos de sus clientes, estas microempresas pueden
proporcionarles una experiencia satisfactoria y enriqguecedora, lo que les permitira
diferenciarse de la competencia y ganar una ventaja competitiva en el mercado local.
Adaptarse a las necesidades cambiantes de los clientes y ofrecer soluciones
personalizadas fortalecera su posicion y contribuira a su crecimiento y éxito a largo

plazo.

Quintero, et al (2021) en su grupo llevaron a cabo una investigacion
agroindustrial titulada “Medicion de las capacidades tecnolégicas para la innovacion en
los sistemas de conocimiento e innovacion agricola”. Esta investigacion se presenté

como articulo en la revista economia y desarrollo rural en la ciudad de Medellin en



Colombia. El objetivo principal fue medir las TICs de los AKIS de aguacate y de café.
Para lograr este proposito, se emple6é una metodologia para medir el nivel de las TICs
al asociarlas a un modelo de comportamiento organizacional para aplicarlo en una
muestra de 256 organizaciones del AKIS del café y 74 organizaciones del AKIS del
aguacate en el departamento de Antioquia (Colombia). La conclusién que se obtuvo
gue la medicion de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TICs) en el
contexto de los Sistemas de Innovacion Agricola y del Conocimiento (AKIS) permitié
identificar patrones de acumulacion y desacumulacion de capacidades. Estos patrones
son complejos y dindmicos, lo que dificulta la formulacion de politicas efectivas para
mejorar el rendimiento de los AKIS. Se sugiere que se requiere modelacion y
simulacion para comprender mejor estos comportamientos. Las TICs en los AKIS se
clasifican en su mayoria como bésicas, pero la capacidad de vinculacion esta
fuertemente relacionada con las funciones de generacion y uso, lo que indica su
importancia en el contexto de estos sistemas. Este documento aporta en la
investigacion la implementacién de herramientas tecnolégicas con el apoyo de las AKIS
para tener un intercambio de conocimientos tanto innovadores que puede ayudar al
productor agricola a llevar mas alla sus productos por medio de las herramientas

digitales y llegar a un mercado mas amplio para el crecimiento de su propia economia.

Ramirez et al (2021) Segun la investigacion titulada Modelos de fluctuaciones de
precios agricolas: Estudio comparativo de frutas tropicales frescas en Colombia” tuvo
como objetivo pronosticar el valor futuro de productos perecederos de corta vida de
almacenamiento; con un enfogue mixto, obteniendo como conclusiones la dinamica de
la economia global y, particularmente, el cambio climatico, hacen de la planificacion de
cultivos una tarea titanica puesto que maximizan los riesgos de pérdida de ingresos
debido a la incertidumbre que originan en el comportamiento de los precios. El
rendimiento de los cultivos tiene también un efecto sobre la planificacion debido a su
fluctuacion, la cual no es tan determinante y aleatoria como lo observado con el precio.
Para los agricultores es de gran importancia la adopciéon de modelos de prondstico y
enfoques mixtos en la planificacion agricola porque esos modelos pueden proporcionar

herramientas valiosas para anticipar las fluctuaciones de precios y tomar decisiones



estratégicas. Donde alli ayudara a la comprension de la relacion entre la variabilidad
del rendimiento de los cultivos y las dinamicas de precios que ofrece a los agricultores

la oportunidad de transformar sus estrategias de produccién y gestion de riesgos.

Estupifian, M. (2023), en su proyecto de investigacion titulado “el efecto de los
altos costos en la produccién en el subsector cultivo de tomate en el municipio de
Tenza- Boyacd”, en la Universidad Antonio Narifio en Boyaca. Se tuvo como objetivo
identificar los distintos problemas de la produccion que deben enfrentar todos los dias
debido a las tensiones entre los factores econdmicos en el pais, en los que se
consideran todas las practicas socioecondémicas y las diversas formas de presentar los
costos. Se tuvo en cuenta su metodologia con un enfoque deductivo y método de
investigacion cualitativa, teniendo en cuenta varios datos y aspectos en esta
investigacion se tuvo presente la siguiente conclusion, en el municipio de Tenza en
Boyaca no se tienen en cuenta proyectos o programas que ayuden a este sector a
tener presente distintas capacitaciones para productores de tomate, en su analisis la
investigadora se dio cuenta que los agricultores de tomate tienen una ventaja grande
en la alta productividad parcial del suelo, que protege al productor, especialmente
cuando los precios de mercado del producto son bajos. Ciertamente ofrece mas
proteccion si tiene un buen precio en el momento del mercado. Segun el analisis
econdmico, la viabilidad econémica del sistema es fragil, tanto por las fluctuaciones en
los precios de las materias primas como por la ocurrencia de aumentos impredecibles
en los costos de los insumos. Este tipo de investigacion ofrece informacion valiosa que
tiene un impacto multifacético que va mas alla de la comunidad agricola, influyendo en
la toma de decisiones a nivel local, gubernamental y empresarial. Dando oportunidad
de ofrecer mejoras en la productividad y proponer, politicas y programas de apoyo que
beneficien al agricultor para tener en cuenta estrategias de comercializacion cuando los

precios varian en el pais.

Herrera, et al. (2021), en su grupo de investigacion sectoriales empresariales y
Desarrollo Econdmico, abordaron el tema “La innovacion en marketing de las empresas

agroindustriales de la Provincia de Sugamuxi”, en la universidad de Boyaca en



Colombia. Se tuvo como objetivo diagnosticar la innovacién en marketing de las
empresas agroindustriales de la Provincia de Sugamuxi para poder evidenciar las
falencias y fortalezas, con el fin de crear estrategias que aporten en la competitividad
de las compafiias. La metodologia empleada en esta investigacion fue a través de un
enfoque cuantitativo de tipo descriptivo y transversal porque se aplicé en una sola
ocasion una encuesta a 39 empresas agroindustriales de la Provincia de Sugamuxi. Asi
mismo, se concluy6 que se ha logrado evidenciar el impacto econémico, ambiental y
social del sector agroindustrial en el departamento de Boyac4, por cuanto cada vez
reviste de mas la importancia el desarrollo de una investigacién que apunta a fortalecer
los procesos y actores que la intervienen. Se recomienda que la agroindustria en la
ciudad de Sogamoso trabaje de manera mas unida, pues generando asociatividad
entre el sector podrian generarse estrategias enfocadas a competir en mercados
globalizados y no tanto en mercados regionales, es decir, abarcar mercados mucho
mas grandes que favorezcan el crecimiento de la regién, se hace indispensable el
trabajo entre empresa, academia y estado para unir fuerzas y mejorar el trabajo. Este
tipo de investigacion es importante ya que es fundamental en que las empresas en
cualquier tipo de sector tengan estrategias de integracion empresarial para que por
medio de los agentes gubernamentales puedan sacar un participe en sus distintas

actividades econdmicas para el fortalecimiento de su propio sector.

Flores (2020), lleva a cabo en su investigacion titulada “Impacto de la pandemia
COVID 19, en la situacion financiera de la empresa agricola frutales Duruelo” para
obtener el titulo como auxiliar contable, tuvo como objetivo principal hacer un analisis
financiero de la empresa Agricola Frutales Duruelo, en razén al impacto que le pudo
haber causado la pandemia COVID 19, en su situacion financiera. Se tuvo como
metodologia un estudio de tipo cualitativo. Los datos, informacién y argumentos
presentados son obtenidos de los registros de la empresa objeto de estudio.

Se concluyo que en la empresa Frutales Duruelo esta dedicada ya hace mas de
10 afios a la produccién y comercializacion de frutales como: durazno, manzano y
ciruelo, se menciono que para el afio 2020 el costo de venta de estos productos

disminuyo un -36,28% para el afio 2020 teniendo un aumento en la participacion del



total de los ingresos de un 73.33%, ya que para el 2019 tenia una representacion del
60% sobre los ingresos.

Teniendo en cuenta estos resultados, podemos extrapolar las conclusiones al
municipio de Tiban4, donde el COVID-19 y otros factores, como las condiciones
climaticas, pueden influir en la comercializacién al por mayor de productos agricolas.
Es crucial comprender estos factores para abordar los desafios que enfrenta la
poblacion agricola y encontrar soluciones efectivas para mantener la estabilidad

financiera en momentos de crisis.

Herrera et al. (2020), en su grupo de investigacion Sectoriales Empresariales y
Desarrollo Economico, abordaron el tema de "La Innovacion en Marketing de las
Empresas Agroindustriales de la Provincia de Sugamuxi, Sogamoso, Boyaca". El
objetivo de esta investigacion presentada a la Universidad de Boyaca fue diagnosticar
la innovacién en marketing de las empresas agroindustriales de la Provincia de
Sugamuxi para identificar sus falencias y fortalezas, con el propoésito de crear
estrategias que contribuyan a mejorar la competitividad de estas compafiias
metodoldgicamente, se utilizdé una investigacion de tipo cuantitativo, donde las
investigadoras emplearon técnicas descriptivas y transversales para recopilar
informacion detallada de 39 empresas agroindustriales.

A partir de los resultados obtenidos en el sector agroindustrial de Boyaca, que
consider6 aspectos econémicos, ambientales y sociales, se concluy6 que es
fundamental que la ciudad de Sogamoso fomente una mayor colaboracion entre
empresas, academia y gobierno. Esta sinergia permitira el desarrollo de estrategias
conjuntas enfocadas en competir en mercados globalizados y asegurar un desempefio
sélido del sector a largo plazo. Ademas, se pudo evidenciar que las empresas
agroindustriales enfrentan desafios en términos de innovacién en marketing. En este
sentido, es necesario que la academia intervenga y brinde apoyo a los empresarios
para generar estrategias que promuevan la conciencia sobre la importancia de generar
nuevas ideas que impulsen el éxito organizacional. La investigacion resalta la
relevancia de brindar apoyo gubernamental en capacitaciones a los microempresarios

en temas relacionados con marketing e innovacion en sus productos. Esta perspectiva



es valiosa y sefiala la necesidad de que las instituciones gubernamentales brinden
herramientas y recursos para que las microempresas del sector agricola puedan
fortalecer sus capacidades en el &mbito del marketing y la innovacion, lo que podria

conducir a un mayor crecimiento y competitividad en el mercado local y mas alla.

5.2. Marco conceptual
5.2.1. Marketing para Microempresas

El marketing para microempresas es una cuestion critica y relevante en el
entorno empresarial actual. Segun Stokes (2000), y respaldado por las observaciones
de Paredes (2011), es comun que muchas microempresas consideren el marketing
como un "lujo innecesario". En lugar de priorizar el desarrollo y la implementacién de
estrategias de marketing, estas empresas tienden a enfocarse Unicamente en las
tareas diarias y operativas de su negocio.

Paredes destaca que, para los pequefios empresarios, el marketing se reduce
principalmente a la promocion y, en menor medida, a las ventas. Esta vision limitada
del marketing en las microempresas resulta en una falta de comprension sobre su
potencial impacto y beneficios. Como consecuencia, estas empresas no aprovechan al
maximo las oportunidades para mejorar su competitividad y expandirse en mercados
locales, nacionales o incluso internacionales.

Es imperativo que las microempresas comprendan la importancia del marketing
como una herramienta estratégica para lograr el crecimiento y la sostenibilidad a largo
plazo. Incluso con recursos limitados, el marketing bien planificado y enfocado puede
generar un impacto significativo en la visibilidad de la empresa, la adquisicion de
nuevos clientes y la fidelizacion de los existentes. El marketing para microempresas no
se trata solo de publicidad o ventas, sino de un enfoque integral que involucra la
identificacion de las necesidades y deseos de los clientes, la diferenciacion de la
empresa en el mercado, la comunicacion efectiva con los clientes y la creacion de
relaciones duraderas. Al adoptar un enfoque mas estratégico y centrado en el cliente,
las microempresas pueden desarrollar una ventaja competitiva y posicionarse de

manera solida en su industria.



En resumen, el marketing para microempresas es una disciplina fundamental
para el éxito empresarial en la actualidad. A través de una comprension mas profunda
de sus beneficios y la implementacion de estrategias adecuadas, estas empresas
pueden superar la percepcién de que el marketing es un "lujo innecesario" y, en
cambio, utilizarlo como una herramienta poderosa para el crecimiento y la expansién de

Sus negocios.

5.2.2. Marketing Relacional

El marketing relacional es una teoria crucial en la actualidad que toda empresa
debe considerar para establecer una conexidn cercana con sus clientes. Segun Kotler
(2006), como lo menciona Cérdoba (2009), "el marketing de relaciones tiene por
objetivo establecer relaciones mutuamente satisfactorias y de largo plazo con los
participantes (consumidores, proveedores, distribuidores y otros socios del marketing)
con el fin de conservar e incrementar el negocio” (p.5).

Esta estrategia del marketing de relaciones es una herramienta influyente en el
marketing en general, ya que se enfoca en establecer relaciones beneficiosas y
duraderas entre la empresa y sus principales clientes. Al ofrecer una atenciéon mas
personalizada y generar lealtad, esta estrategia puede marcar la diferencia en la
retencién de usuarios y el crecimiento del negocio a largo plazo. Ademas, permite que
la empresa se destaque en un mercado competitivo al crear conexiones emocionales
significativas con sus clientes potenciales.

Chica (2005) relaciona el marketing relacional como la administracion del cliente,
lo cual solo puede lograrse a través de la comprensién constante de sus necesidades,
temores, gustos y comportamientos dentro de su entorno social, cultural y politico. Es
fundamental tener presente que estas necesidades pueden variar constantemente, y
las empresas deben estar informadas de dichas variaciones para mantener la
satisfaccion de sus clientes.

En conclusion, el marketing relacional es una estrategia esencial que se enfoca
en el establecimiento de relaciones duraderas y mutuamente beneficiosas entre la
empresa y sus clientes clave. Al ofrecer un servicio personalizado y generar lealtad,

esta estrategia puede ser clave para el éxito a largo plazo y destacarse en un mercado



competitivo. Asimismo, promueve la colaboracion entre organizaciones y clientes, lo
gue puede llevar a una entrega de valor mas efectiva y satisfactoria. Mantenerse
informado sobre las necesidades cambiantes de los clientes es fundamental para

administrarlos adecuadamente y mantener su satisfaccion con la empresa.

5.2.3. Comportamiento del Consumidor

En la actualidad, el consumidor juega un papel fundamental en el éxito de
cualquier empresa u organizacion. Son ellos quienes toman la decisién de cuando y
gué productos o servicios adquirir. Esta premisa ha sido respaldada por diversos
autores en el ambito del marketing y la psicologia del consumidor.

Kotler (2012), en su articulo "Direccion de Marketing", destaca que los
compradores exhiben diversas actitudes y creencias con respecto a las marcas y
productos de diferentes paises. Estas percepciones son determinantes en el proceso
de toma de decisiones y pueden tener un impacto significativo en como las personas
realizan sus compras. Es decir, las actitudes y creencias de los consumidores hacia un
producto o marca influyen directamente en sus decisiones de compra. Por otro lado,
desde el enfoque de la Gestalt, como lo menciona Oviedo?! (2004), la percepcién se
refiere a un patron de orden mental que se forma a partir de la informacion sensorial
recibida del mundo exterior. Es a través de la percepcion que el cerebro humano
procesa y organiza los datos sensoriales para crear ideas mas amplias y abstractas. Es
decir, la interpretacion y el significado que se otorgan a la informacion recibida a traves
de los sentidos influye en la comprension del entorno y las interacciones con él.

En conjunto, tanto las actitudes y creencias como la percepcion juegan un papel
critico en el comportamiento del consumidor y, por lo tanto, en el éxito de una empresa.
Comprender como los consumidores perciben y valoran una marca o producto y cémo
forman sus actitudes hacia ellos es esencial para desarrollar estrategias de marketing
efectivas y brindar experiencias satisfactorias que fomenten la fidelidad del cliente y el
crecimiento del negocio.

Asimismo, comprender cémo los cerebros humanos procesan y organizan la
informacion sensorial permite disefiar mensajes y campafias de marketing que

resuenen con los consumidores y generen una respuesta positiva hacia la marca o



producto. En ultima instancia, la percepcién y las actitudes de los consumidores son
factores determinantes en su comportamiento de compra, y tener en cuenta estos

aspectos es clave para el éxito en el competitivo mundo del marketing y los negocios.

5.2.4. Marketing Mix

Segun Veliz (2022), representa la férmula esencial del marketing que combina
de manera Optima politicas y estrategias para el lanzamiento exitoso de un producto o
servicio al mercado. Esta herramienta se convierte en un pilar fundamental para
analizar el mercado y la situacién empresarial, permitiendo desarrollar una estrategia
efectiva que conduzca al cumplimiento de los objetivos establecidos. En su
investigacion, Veliz destaca las 4P del marketing mix: producto, plaza, promocion y
precio. Estos cuatro elementos se consideran fundamentales para llevar a cabo el
estudio, analisis y planificacién previa al lanzamiento de productos o servicios al
mercado.

Por otro lado, Do, Quan y Vu (2020) mencionan que, en la industria
manufacturera, donde los productos son tangibles, es comun utilizar el modelo de las
"4P" (Producto, Precio, Plaza y Promocion) para llevar a cabo la estrategia de
marketing.

Sin embargo, lvy (2008), como respaldado por Do, Quan y Vu (2020), sostiene
gue la industria de servicios se basa en un modelo de 7P para satisfacer las
necesidades de los clientes. Este enfoque adicional considera factores como las
personas, las instalaciones fisicas y los procesos, ademas de los elementos
tradicionales del marketing mix.

Es importante tener en cuenta que realizar un analisis eficaz de las empresas es
fundamental, y es necesario comprender las caracteristicas especificas de cada tipo de
organizacion antes de llevar a cabo cualquier modificacion. Al hacerlo, se podran
identificar mejor las necesidades y desafios que enfrenta cada empresa y proponer
soluciones mas adecuadas, ya sea utilizando un marketing mix de 4P o 7P, segun el
tipo de industria y las particularidades de cada negocio.

En conclusion, el marketing mix es una herramienta valiosa y adaptable para el

desarrollo de estrategias comerciales efectivas, que permiten a las empresas abordar



de manera integral todos los aspectos necesarios para alcanzar el éxito en el mercado.
La eleccién entre el modelo de 4P o 7P dependera de la naturaleza de la empresa y su

enfoque en productos tangibles o servicios intangibles

5.2.5. Marketing Sensorial

Segun Benitez (2019), el marketing sensorial se fundamenta en el estudio de los
cinco sentidos y emplea estrategias para persuadir a los consumidores finales,
generando una experiencia Unica para las marcas y tiendas. Asimismo, Benitez
destaca que los estudios de percepcion humana se basan en los cinco sentidos para
comprender las implicaciones de la percepcién de los clientes en relacion con
diferentes marcas y tiendas.

Por su parte, Rua (2015) define el marketing sensorial como todas las
experiencias y sentimientos vividos por los clientes, con el objetivo principal de que el
consumidor tome decisiones impulsadas por sus emociones mas que por la razén. En
este sentido, el marketing sensorial reconoce que las emociones juegan un papel
esencial en las decisiones de compra de los consumidores en diversas entidades. De
esta manera, se busca que los clientes se sientan bien y experimenten emociones
positivas hacia una marca o producto, fomentando la lealtad del cliente y
convirtiéndolos en compradores fieles. En resumen, el marketing sensorial utiliza el
conocimiento de los cinco sentidos para crear experiencias persuasivas que generen
una conexién emocional con los consumidores. Al apelar a las emociones y
experiencias sensoriales, este enfoque busca influir en las decisiones de compray

crear clientes leales y satisfechos con una marca o producto.

5.2.6. Andlisis del Entorno Empresarial

Segun Delfin y Marquez (2016), las Pequefias y Medianas Empresas (Pymes)
desempefian un papel esencial en el progreso econémico sostenible, ya que no solo
generan riqueza, sino que también tienen la capacidad de identificar, aprovechar y
fomentar nuevas actividades productivas. En este sentido, se han identificado varios

apartados fundamentales que integran el desarrollo empresarial en las Pymes,



incluyendo el crecimiento empresarial, cultura empresarial, liderazgo, gestion del
conocimiento e innovacion. El andlisis de cada uno de estos elementos es crucial para
gue los empresarios enriquezcan sus conocimientos y logren los diversos objetivos de
sus entidades. Es esencial que las empresas se mantengan actualizadas sobre lo que
sucede en el entorno global para aprovechar las oportunidades que surgen dia a dia.
La capacidad de adaptarse y responder rapidamente a los cambios en el mercado y la
tecnologia es un factor determinante para el éxito y crecimiento sostenible de las
Pymes.

Asimismo, el fomento de una cultura empresarial centrada en la innovacion vy el
conocimiento, asi como un liderazgo efectivo que impulse la visiébn y misién de la
empresa, son elementos clave para el desarrollo empresarial. Ademas, la gestion del
conocimiento, que implica la identificacion, adquisicion y utilizacion eficiente de la
informacion y el conocimiento dentro de la organizacion, también contribuye a mejorar
la toma de decisiones y la competitividad de las Pymes.

En resumen, para lograr un desarrollo empresarial sélido y sostenible, las Pymes
deben enfocarse en fortalecer su crecimiento, cultura, liderazgo, gestion del
conocimiento e innovacion. Estos aspectos, combinados con una vision actualizada del
entorno global, les permitiran aprovechar oportunidades, enfrentar desafios y prosperar

en el competitivo mundo empresarial.

5.2.7. Mercadeo Agropecuario

Como lo expresa Guillermo Forero en su documental donde considera el
mercadeo agropecuario “es un puente que vincula la produccion con el consumo y
también fuerzas generadoras de dinamismo en el proceso productivo” (Forero, G. 2017,
1m36s). Asi mismo, en el ambito del sector agropecuario, las relaciones especiales son
de suma importancia debido a las particularidades de los productos que se

comercializan.



5.2.8. Estrategias de Comercializacion

Segun Vazquez (2015) Una estrategia de comercializacion es la manera que
tiene una compariia de poner atencion en sus productos y servicios. En lugar de
apoyarse en publicidad aleatoria que puede costar mas de lo que la compafia produce,
las empresas visionarias saben que hay ciertos factores que determinan la forma
apropiada de hacer publicidad.

Teniendo en cuenta que las estrategias de comercializacién estan asociadas con
los canales de distribucién que son conocidos como canales de marketing o canales de
comercializacion, son rutas o caminos a través de los cuales los bienes y servicios
fluyen desde el fabricante o proveedor hasta el consumidor final. Estos canales son
fundamentales en la estrategia de marketing y la logistica de una empresa, ya que
determinan cOmo se entregan los productos o servicios a los clientes; existen varios
tipos de canales de distribucién canal directo, indirecto. Por lo cual el canal directo En
este canal la empresa productora es la principal y Unica responsable por hacer que el
producto llegue hasta su consumidor final. Por lo tanto, no existen intermediarios en

este proceso y el canal indirecto, los intermediarios hacen la entrega del producto.

5.2.9. Marketing

Monferres (2013) destaca que el marketing es una filosofia empresarial centrada
en el cliente, lo cual implica que las empresas deben enfocarse en proporcionar un
valor agregado y establecer relaciones a largo plazo con sus clientes potenciales. Es
crucial que las empresas comprendan las necesidades del cliente para poder
desarrollar productos o servicios que se adapten a esas necesidades especificas.

Por otro lado, Kotler y Amstrong (2008), citados por Monferres (2020), definen el
marketing como un proceso social y de gestion que permite a individuos y grupos
obtener lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando productos y
otras entidades con valor para otros. Esta definicion es de vital importancia para el
marketing, ya que introduce conceptos fundamentales como la necesidad, el deseo y la

demanda.



El enfoque en las necesidades del cliente es un principio esencial del marketing,
ya que las empresas deben comprender y satisfacer las necesidades y deseos de su
mercado objetivo. Al centrarse en proporcionar soluciones valiosas y relevantes para
sus clientes, las empresas pueden generar lealtad y establecer relaciones a largo plazo
con su base de clientes.

Ademas, el concepto de demanda es fundamental para comprender la relacion
entre las necesidades y deseos de los clientes y la disponibilidad de productos y
servicios en el mercado. La demanda se refiere a la cantidad de un producto o servicio
gue los clientes estan dispuestos y pueden adquirir en un determinado periodo de
tiempo. Comprender la demanda del mercado es esencial para establecer una
estrategia de precios adecuada y garantizar que los productos o servicios ofrezcan un

valor percibido por los clientes.

En resumen, el marketing se basa en la satisfaccion de las necesidades y
deseos del cliente, creando productos y servicios de valor que generen relaciones a
largo plazo. Entender los conceptos de necesidad, deseo y demanda es esencial para
disefar estrategias efectivas de marketing que impulsen el éxito de las empresas en el

mercado.

5.2.10. Estrategias de Marketing

Segun Ferrel et al. (2012), la estrategia de marketing implica que los miembros
de una organizacion se esfuerzan por brindar un valor excepcional para satisfacer las
necesidades y deseos de diferentes partes interesadas, como clientes, accionistas,
socios comerciales y la sociedad en general. En este sentido, se trata de identificar y
comprender las demandas del mercado para luego desarrollar propuestas de valor
Unicas y adecuadas que satisfagan esas demandas, generando beneficios tanto para la
empresa como para todas las partes involucradas. La estrategia de marketing se
convierte en un plan crucial para que las organizaciones aprovechen sus fortalezas y
habilidades, de manera que puedan adaptarse eficazmente a los requisitos y

demandas cambiantes del mercado. Esencialmente, se trata de utilizar las capacidades



internas de la empresa para adaptarse de manera agil y efectiva a los desafios y
oportunidades presentes en el entorno empresarial.

La estrategia de marketing es un proceso integral que involucra la formulacion,
implementacion y control de planes y acciones orientadas a lograr los objetivos
comerciales de la empresa. Se trata de tomar decisiones informadas y estratégicas
para posicionar la empresa de manera competitiva y lograr una ventaja sostenible en el
mercado.

Ademas, la estrategia de marketing implica un enfoque a largo plazo, ya que se
busca construir relaciones soélidas y duraderas con los clientes y otras partes
interesadas. No se trata simplemente de impulsar ventas a corto plazo, sino de crear
valor y fomentar la lealtad del cliente a lo largo del tiempo.

En resumen, la estrategia de marketing es una herramienta esencial para el éxito
empresarial, que implica comprender y satisfacer las necesidades del mercado,
aprovechar las capacidades internas de la empresa y construir relaciones sdlidas con
los clientes y otras partes interesadas. Es un proceso dinamico y en constante
evolucion que requiere adaptabilidad y enfoque a largo plazo para lograr un crecimiento

sostenible y una ventaja competitiva en el mercado.

5.2.11. Producto

Segun Mercado (2010), el producto es un elemento fundamental para cualquier
empresa y un factor primordial en el ambito del marketing, ya que es el punto de partida
de cualquier plan. No se puede realizar ningan plan de marketing sin considerar el
producto como elemento clave. Ademas, el éxito de cualquier estrategia a largo plazo
esta estrechamente relacionado con la calidad del producto y su capacidad para
satisfacer las necesidades y deseos del consumidor. Un producto de baja calidad o que
no cumpla con las expectativas del mercado tendra dificultades para mantenerse
competitivo y exitoso en el tiempo.

Por otro lado, Monferrer (2013) describe el producto como una propuesta de
valor, es decir, un conjunto de ventajas que contribuyen a satisfacer las necesidades
del cliente. Esta perspectiva nos permite entender el producto en tres dimensiones
clave: producto basico, producto real y producto aumentado.



El producto béasico se refiere a la funcion o utilidad principal que el cliente busca
en el producto. Por ejemplo, en el caso de un teléfono celular, el producto basico seria
Su capacidad para realizar llamadas y enviar mensajes.

El producto real incluye todas las caracteristicas y atributos tangibles del
producto que lo diferencian de otros en el mercado. Por ejemplo, en el caso del
teléfono celular, el producto real podria incluir el tamafio de la pantalla, la calidad de la
camaray la duracién de la bateria.

El producto aumentado se refiere a los servicios adicionales o valor agregado
gue se ofrecen junto con el producto para satisfacer ain mas las necesidades del
cliente. Esto podria incluir garantias extendidas, servicio postventa, actualizaciones
gratuitas, entre otros.

En resumen, el producto es mucho mas que un simple articulo o servicio. Es una
propuesta de valor que abarca tanto aspectos tangibles como intangibles y que busca
satisfacer las necesidades y deseos del cliente de manera integral. Es esencial que las
empresas entiendan estas dimensiones del producto y se enfoquen en ofrecer
soluciones que realmente aporten valor al cliente, lo cual sera determinante para el

éxito de sus estrategias de marketing y su posicionamiento en el mercado.

5.2.12. Microempresa

Segun la legislacién colombiana, especificamente la Ley 1450 de 2011, que
establece el Plan Nacional de Desarrollo para el periodo 2010-2014, y la Ley 905 de
2004, que modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion del desarrollo de las micro,
pequefias y medianas empresas en Colombia, se define a las microempresas como
"toda unidad de explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica en
actividades agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, tanto en areas
rurales como urbanas"” (Ley 905 de 2004; Ley 1450 de 2011).

En el contexto de la Ley 905 de 2004, se establece ademas que las
microempresas estan caracterizadas por el nimero de empleados, y en este caso, no
pueden tener una némina superior a 10 trabajadores. Es decir, una empresa se
considera como microempresa si cuenta con un maximo de 10 empleados en su

plantilla.



Estas definiciones legales son importantes porque otorgan un marco normativo y
un reconocimiento formal a las microempresas, destacando su relevancia en la
economia del pais. Al establecer limites en cuanto al nimero de empleados, se busca
diferenciar las microempresas de otros tipos de empresas y brindarles un tratamiento
especial en términos de politicas de apoyo y beneficios, considerando sus
caracteristicas y necesidades particulares.

Las microempresas juegan un papel crucial en el desarrollo econémico y social
de Colombia, ya que representan una parte significativa del tejido empresarial. Por lo
tanto, es fundamental contar con leyes y regulaciones que las protejan, fomenten su
crecimiento y les brinden herramientas para enfrentar los desafios del mercado. Estas
leyes contribuyen a crear un ambiente favorable para el surgimiento y desarrollo de
microempresas, promoviendo asi la generacion de empleo, la innovacion y el

emprendimiento en el pais.

5.2.13. Mercadeo

En el ambito tanto econdbmico como social, es fundamental comprender que las
empresas de diversos sectores siempre han desempefado un papel central en la
comercializacion de productos y servicios, en un mercado donde una amplia variedad
de poblaciones consume estos bienes y servicios. Por esta razén, al buscar una
definicion precisa de la palabra 'mercado’, que deriva de la disciplina del mercadeo, se
hace necesario examinar como diferentes autores han abordado este concepto.

Segun Torres (2014), “el mercadeo es una actividad humana a través de la cual
las sociedades y los individuos progresan y logran el desarrollo de su mas profunda
potencialidad” (p. 249).

De igual manera, el autor sostiene que el mercadeo esta estrechamente
vinculado a la necesidad de innovar en todo tipo de productos para mantener el
crecimiento en un mercado que se caracteriza por su constante evolucion y que
continuara teniendo un impacto significativo en la continua transformacion de la vida de
las personas y las sociedades. (Torres, 2014).

Por otro lado, Morales & Villalobos (1985) Se indica que el mercadeo involucra

una secuencia de etapas relacionadas con acciones fisicas y econdmicas, todas dentro



de un contexto legal e institucional. Este proceso se encarga de llevar productos y

servicios desde sus lugares de origen hasta los puntos de consumo (p. 26).

5.2.14. Agricultura

A lo largo de la historia, el concepto de agricultura ha experimentado una
profunda evolucion y expansion en su comprension. Aunque la agricultura ha sido una
practica fundamental desde tiempos inmemoriales, la manera en que se ha
conceptualizado ha evolucionado considerablemente a lo largo de las diferentes
épocas. Esta evolucion ha sido el resultado de cambios tanto en la practica agricola
como en la percepcién que las sociedades tienen de ella.

Segun Saraddn (2020), " (término que incluye las tareas pecuarias o ganaderas)
es una de las actividades mas importantes para los seres humanos, por su contribucion
a la produccién de alimentos, fibras y otros bienes y servicios ecolégicos esenciales, y

por su gran extension en el planeta.” (p. 5)

5.2.15. Comercializacion

Segun Morales y Villalobos (1985), la comercializacion es un conjunto de
operaciones cuyo objetivo es la transformacion de productos agricolas y materias
primas para adecuarlos a su consumo final, asegurando que lleguen al consumidor de
manera oportuna y conveniente. Estas operaciones incluyen actividades como el
acopio, el transporte, la seleccién, la limpieza y otros procedimientos necesarios (p.
26).

Por otro lado, Diaz (2014) sostiene que comercializar implica la planificacion y
coordinacion de una serie de acciones esenciales que faciliten la disponibilidad de un
producto o servicio en el lugar y momento apropiados, permitiendo que los
consumidores del mercado correspondiente lo conozcan y adquieran (p. 22).

En resumen, la comercializacién es el proceso fundamental que permite a una
empresa o entidad llevar sus productos o servicios al mercado y satisfacer las
necesidades de los clientes. Este proceso implica una serie de estrategias y tacticas

disefiadas para identificar al cliente ideal de manera efectiva.



6. Metodologia

6.1. Tipo de Estudio

Esta investigacion se realizo bajo el estudio descriptivo, ya que tiene como
objetivo principal diagnosticar que estrategias de comercializacion emplean los
agricultores en respuesta a la fluctuacion de precios en la industria agricola,
identificando sus practicas empiricas y evaluando el potencial impacto de la adquisicion
de conocimientos en mercadeo en su desempefio y resultados de ventas, durante el
afio 2023 en Tibana, Boyaca, Colombia

Este tipo de estudio resulto utilidad para obtener una visién holistica y precisa
del diagndstico de comercializacion y conocimientos en mercadeo de agricultores con
respecto a la fluctuacion de precios, lo que permitirh generar conocimiento relevante y
aplicable para el desarrollo empresarial agricola en el municipio y potencialmente en

otras areas similares de Colombia.

6.2. Método de Investigacién

El método de investigacion que se utilizé en este estudio fue el método mixto. Se
empled una combinacion de enfoques cuantitativos y cualitativos para abordar el
problema de investigacion de manera integral y obtener una comprension completa de
las estrategias de comercializacion y conocimiento en mercadeo teniendo en cuenta a
los microempresarios agricolas en respuesta a las fluctuaciones de precios en Tibana,

Boyaca.

6.3. Fuentes y Técnicas de Recoleccidon de la Informacién

Para obtener informacion relevante para esta investigacion, se utilizaron
entrevistas y encuestas como fuentes primarias para recolectar datos directos de los
microempresarios agricolas. Ademas, se emplearon la revision de literatura y los
estudios de caso como fuentes secundarias para contextualizar y enriquecer el andlisis

con ejemplos y conocimientos previamente documentados.



La metodologia de esta investigacion se disefio para recopilar datos relevantes y
proporcionar una comprension integral del impacto de las fluctuaciones de precios en la

industria agricola de Tiban4, Boyaca. Los métodos utilizados incluyen:

1. Encuestas:

Se disefiaron encuestas estructuradas con preguntas cerradas y abiertas para
evaluar el nivel de conocimiento en mercadeo de los microempresarios agricolas,
analizar sus estrategias de comercializacion y recoger sus percepciones sobre la
efectividad de estas estrategias frente a las fluctuaciones de precios.

Las preguntas abordaron aspectos como la formacion recibida, el uso de
herramientas de mercadeo, los canales de venta utilizados, las estrategias de precios

implementadas y la percepcion de la efectividad de sus estrategias actuales.

2. Entrevistas:

Se realizaron entrevistas en profundidad con una seleccion de microempresarios
para obtener una comprension mas detallada de sus experiencias y desafios en la
implementacion de estrategias de mercadeo.

Estas entrevistas permitieron explorar aspectos cualitativos que no podrian ser
capturados completamente a través de las encuestas, como la adaptacion de

estrategias de comercializacion en respuesta a las fluctuaciones de precios.

3. Revision de Literatura Especializada:

Se realizd una revision exhaustiva de la literatura especializada en mercadeo
agricola y estrategias de comercializacion. Esta revision incluy6 articulos académicos,
informes de investigacién y publicaciones especializadas que proporcionaron
perspectivas teoricas y practicas sobre las mejores estrategias de mercadeo para

contextos agricolas similares.



4. Estudios de Caso:
Se estudiaron casos de éxito en mercadeo agricola en contextos similares para
identificar estrategias que podrian ser adaptadas y aplicadas en Tibana. Estos estudios
de caso proporcionaron ejemplos practicos de cémo otros microempresarios han

implementado estrategias efectivas para mejorar sus resultados de ventas.

La combinacién de estas fuentes permitié obtener datos cuantitativos y
cualitativos que proporcionaron una comprension mas profunda de cémo los
microempresarios agricolas perciben y aplican el mercadeo en relacion con las
fluctuaciones de precios en sus actividades comerciales. Las encuestas proporcionaron
datos estadisticos y métricos que ayudaron a identificar patrones generales y
tendencias en el uso del mercadeo en Tibana. Por otro lado, las entrevistas exploraron
en detalle las experiencias, opiniones y desafios especificos de los agricultores,
brindando una visién mas profunda de como comercializan sus productos frente a las
diversas problematicas multifacéticas en su localidad. Ademas, la revision de literatura
y los estudios de casos contextualizaron y enriquecieron el analisis, proporcionando
ejemplos y conocimientos previamente documentados que ayudaron a comprender

mejor las estrategias de mercadeo y comercializacion aplicables en Tibana.

6.4. Poblacién y Muestra

La poblacion objetivo de esta investigacion esta compuesta por
microempresarios agricolas registrados en la Camara de Comercio de Tibané, Boyaca,
durante el afio 2022. Segun los registros disponibles, esta poblacion incluye un total de
13 microempresarios que se dedican al "comercio al por menor de productos agricolas”

y a la "compra y venta de frutas y verduras".

6.4.1. Seleccidon de la Muestra:

En esta investigacion se trabajé con los 13 microempresarios agricolas
registrados en la Camara de Comercio de Tibana, Boyac4, durante el afio 2022. A

todos ellos se les aplicaron encuestas para obtener datos cuantitativos sobre sus



practicas y conocimientos en mercadeo, asi como sobre las estrategias de
comercializacion que utilizan.

Para profundizar en la investigacion y obtener datos cualitativos mas detallados,
se utilizdé un muestreo estratificado para seleccionar a 5 de estos microempresarios
para realizar entrevistas en profundidad. Este enfoque permitié una seleccién
representativa de diferentes subgrupos dentro de la poblacion de estudio, asegurando
asi una comprensién mas completa y diversa de los desafios y oportunidades que
enfrentan en el contexto de las fluctuaciones de precios y la sostenibilidad econdmica.

La combinacién de encuestas y entrevistas proporciond una vision integral de la
situacion de los microempresarios agricolas en Tibana, permitiendo una evaluacion
mas precisa de sus necesidades y el desarrollo de estrategias efectivas para mejorar

su competitividad y sostenibilidad.

6.4.2. Caracteristicas de los Participantes:

Los participantes seleccionados son microempresarios agricolas con las siguientes
caracteristicas:
e Tamario de la Operacion: Todos los participantes son microempresarios
agricolas, con operaciones a pequeia escala.
e Tipo de Productos: Se dedican principalmente al comercio de productos
agricolas, a la compra y venta de frutas y verduras.
e Ubicacion Geogréfica: Todos estan registrados en la Camara de Comercio de
Tiban4, Boyacd, y operan dentro de esta region.

6.4.3. Método de Muestreo:

Para esta investigacion, se utilizé un enfoque de muestreo estratificado para
seleccionar a 5 de los 13 microempresarios agricolas registrados en la Camara de

Comercio de Tibana, Boyaca, durante el afio 2022.

Primero, se identificaron diferentes estratos dentro de la poblacion segun el tipo

de cultivo, tamafo de la empresa y ubicacion geografica. Luego, se seleccionaron



aleatoriamente microempresarios dentro de cada estrato para asegurar una

representacion adecuada y diversa.

Este enfoque permitié capturar una variedad de experiencias y perspectivas,
proporcionando datos cualitativos detallados que complementaron las encuestas
aplicadas a todos los microempresarios. Asi, se identificaron problemas y
oportunidades especificos, facilitando el desarrollo de estrategias de mercadeo y

comercializacion mas efectivas y adaptadas.

El uso del muestreo estratificado aseguré una comprension integral de la
situacion de los microempresarios agricolas de Tiband, informando recomendaciones y
estrategias para enfrentar las fluctuaciones de precios y mejorar la sostenibilidad

econdmica del sector.



7. Contenido de la Investigacién (Resultados)

La investigacién se estructurd en torno a los objetivos especificos, cada uno de
los cuales guio las actividades de recopilacion y analisis de datos. Estos objetivos
permitieron una comprensioén integral del impacto de las fluctuaciones de precios en la

industria agricola de Tiban4, Boyacd, durante el afio 2022.

7.1. Diagnostico del Conocimiento en Mercadeo de los Microempresarios

Agricolas en Tibana

El diagnéstico del conocimiento en mercadeo de los microempresarios agricolas
en Tibana es crucial para identificar las fortalezas y debilidades actuales en sus
practicas comerciales. Este diagndstico proporciona una base sélida para desarrollar
estrategias de capacitacion y apoyo que mejoren su capacidad para enfrentar las
fluctuaciones de precios y optimizar sus resultados de ventas. Los datos se obtuvieron
a través de encuestas y entrevistas a una muestra representativa de microempresarios

agricolas registrados en la Cadmara de Comercio de Tibana durante el afio 2022.

7.1.1. Porcentaje de Capacitacion

7.1.1.1. Resultados de la Encuesta

El 35.7% de los encuestados indicé haber buscado capacitacion o
asesoramiento en estrategias de mercadeo para sus productos agricolas, mientras que
el 64.3% respondié que no ha buscado este tipo de apoyo. Este resultado indica que
una mayoria significativa de microempresarios no ha accedido a formacion
especializada en mercadeo, lo cual representa una oportunidad para el desarrollo de
programas de capacitacion. La falta de blusqueda de apoyo en mercadeo podria
deberse a varios factores, como la falta de conciencia sobre la importancia del
mercadeo, la percepcion de altos costos asociados con la capacitacion o la falta de

acceso a recursos de capacitacion en la region.



7.1.1.2. Tipo de Capacitacion

Entre aquellos que han recibido capacitacion, los temas mas comunes incluyen
técnicas basicas de venta y promocion, manejo de redes sociales, y estrategias de
precios. Estos temas reflejan una base fundamental en el mercadeo, pero también
indican una limitacion en la profundidad y amplitud de los conocimientos adquiridos.
Por ejemplo, aunque el manejo de redes sociales es un componente importante del
mercadeo moderno, su efectividad depende en gran medida de la capacidad de los
microempresarios para desarrollar contenidos atractivos y utilizar herramientas de

analisis de datos para medir el impacto de sus campanias.

7.1.1.3. Analisis de Capacitacion

Fortalezas Identificadas:

La disposicién de los microempresarios para participar en capacitaciones refleja
una actitud positiva hacia la mejora de sus habilidades. Ademas, aquellos que han
recibido formacion muestran una mejor comprension de los conceptos basicos de
mercadeo, lo cual es un buen punto de partida para desarrollar conocimientos mas
avanzados. Esta actitud positiva hacia el aprendizaje puede ser aprovechada para

fomentar una cultura de mejora continua y actualizacién en mercadeo.
Debilidades identificadas:

La falta de acceso a programas de capacitacion avanzada es una debilidad
significativa. Muchos microempresarios no estan al tanto de las oportunidades de
formacion disponibles o enfrentan barreras como costos y disponibilidad de tiempo.
Esta carencia limita su capacidad para implementar estrategias de mercadeo mas
sofisticadas que podrian aumentar su competitividad. Ademas, la dependencia de
meétodos tradicionales de comercializacion puede impedir que los microempresarios
exploren nuevas oportunidades de mercado y se adapten a las cambiantes condiciones
del mercado. Otra debilidad identificada es el limitado uso de herramientas digitales y

plataformas de comercio electrénico, lo que restringe el alcance de sus productos a



mercados locales y dificulta la expansion a nivel regional o nacional. También se
observé una falta de seguimiento y evaluacion de las estrategias de mercadeo
implementadas, lo cual impide a los microempresarios aprender de sus experiencias y

ajustar sus tacticas para mejorar su efectividad.

7.1.2. Nivel de Conocimiento en Mercadeo

Conocimientos Basicos:

Resultados de las Encuestas: Una parte significativa de los microempresarios
posee conocimientos basicos sobre mercadeo, tales como la importancia de la
promocion y la necesidad de fijar precios competitivos. Sin embargo, estos
conocimientos no siempre se traducen en précticas efectivas debido a la falta de

comprension de como aplicarlos en su contexto especifico.
Conocimientos Avanzados:

Resultados de las Entrevistas: La mayoria de los microempresarios presenta un
conocimiento limitado en estrategias avanzadas de mercadeo, como el analisis de
mercado, segmentacion de clientes, y uso de herramientas digitales avanzadas. Este
déficit limita su capacidad para implementar estrategias mas sofisticadas que podrian

mejorar significativamente sus resultados de ventas.

7.1.2.1. Anédlisis de Conocimientos

Fortalezas Identificadas:

Los microempresarios muestran una buena comprension de la necesidad de la
promocién y la fijacion de precios adecuados. Esta base puede ser fortalecida y

ampliada con capacitacion adicional.

Debilidades Identificadas:



La falta de conocimientos avanzados en mercadeo digital y andlisis de mercado
es una debilidad que debe ser abordada. Sin estos conocimientos, los
microempresarios no pueden aprovechar plenamente las oportunidades del mercado

moderno.

7.1.3. Fortalezas y Debilidades Identificadas
7.1.3.1. Fortalezas

e Disposicion para Aprender: Muchos microempresarios muestran una
disposicion positiva para mejorar sus conocimientos en mercadeo. Esta
actitud es una fortaleza clave que puede ser aprovechada para
implementar programas de capacitacion efectivos.

e Experiencia Practica: Algunos microempresarios han desarrollado
habilidades préacticas a través de la experiencia directa en la
comercializacion de sus productos. Esta experiencia practica es valiosa y

puede ser complementada con formacion tedrica.

7.1.3.2. Debilidades

e Acceso Limitado a Formacién: Hay una falta de acceso a programas de
capacitacion accesibles y de calidad en la regién. Esto limita las
oportunidades de los microempresarios para mejorar sus conocimientos y
habilidades en mercadeo.

e Desconocimiento de Herramientas Digitales: Existe un conocimiento
limitado sobre el uso de herramientas digitales avanzadas para el
mercadeo. Esto limita la capacidad de los microempresarios para
expandir su alcance y competir en el mercado digital.

e Dependencia de Métodos Tradicionales: La dependencia de métodos
tradicionales de comercializacion puede impedir que los
microempresarios exploren nuevas oportunidades de mercado y se

adapten a las cambiantes condiciones del mercado.



e Falta de Seguimiento y Evaluacion: Se observo una falta de seguimiento y
evaluacion de las estrategias de mercadeo implementadas, lo cual impide
a los microempresarios aprender de sus experiencias y ajustar sus

tacticas para mejorar su efectividad.

7.1.3.3. Oportunidades de Mejora

e Se identificé la necesidad de desarrollar programas de capacitacion mas
accesibles y focalizados en estrategias avanzadas de mercadeo,
incluyendo el uso de herramientas digitales, analisis de mercado, y
segmentacion de clientes. Estos programas deben ser disefiados para
superar las barreras actuales y proporcionar formacion préactica y
aplicable.

e Fomentar la creacion de redes de apoyo entre microempresarios para el
intercambio de conocimientos y experiencias en mercadeo. Estas redes
pueden proporcionar un espacio para la colaboracion y el aprendizaje
mutuo, fortaleciendo la comunidad de microempresarios y mejorando sus

practicas comerciales.

7.2 Resultados del Analisis de Estrategias de Comercializacién Frente a
las Fluctuaciones de Precios en Tibana

El analisis de las estrategias de comercializacion utilizadas por los
microempresarios agricolas de Tibana en respuesta a las fluctuaciones de precios es
fundamental para entender como estos empresarios se adaptan a las condiciones
cambiantes del mercado. Este analisis proporciona una visién clara de las practicas
actuales y destaca las areas donde se pueden implementar mejoras para aumentar la
resiliencia y competitividad. Los datos se obtuvieron a través de encuestas y
entrevistas a microempresarios registrados en la Camara de Comercio de Tibana

durante el afno 2022.



7.2.1. Estrategias de Comercializacion Comunes
7.2.1.1. Canales de Venta

Resultados de las Encuestas:

Los canales de venta mas utilizados por los microempresarios agricolas incluyen
la venta directa en mercados locales (57%), la venta a intermediarios (43%), y la venta
en puntos de venta propios (29%). Estos resultados indican una fuerte dependencia en
los mercados locales y los intermediarios para la comercializacion de productos
agricolas.

Andlisis de Canales de Venta: La venta directa en mercados locales permite a
los microempresarios mantener un mayor control sobre los precios y la calidad de sus
productos, pero también los expone a la volatilidad de la demanda local. La venta a
intermediarios, aunque ofrece una mayor estabilidad, generalmente resulta en
margenes de ganancia mas bajos debido a la necesidad de compartir los beneficios
con los intermediarios. La venta en puntos de venta propios, aunque menos comun,
proporciona una mayor independencia y potencial para mayores margenes de

ganancia, pero requiere una inversion inicial significativa en infraestructura.

7.2.1.2. Estrategias de Precios

Resultados de las Encuestas:

Las estrategias de precios mas comunes incluyen la fijacion de precios basada
en el costo mas un margen de ganancia (64%), precios competitivos basados en la
observacion de la competencia (50%), y precios diferenciados segun la calidad del
producto (36%). Estas estrategias reflejan una combinacion de métodos tradicionales y
adaptativos para la fijacion de precios

Andlisis de Estrategias de Precios: La fijacion de precios basada en el costo mas
un margen de ganancia es una estrategia simple y directa, pero puede no ser
competitiva en mercados con alta competencia de precios. La fijacién de precios

competitivos requiere un monitoreo constante del mercado y puede llevar a una guerra



de precios, lo que reduce los margenes de ganancia. La diferenciacién de precios
segun la calidad del producto puede ser efectiva en mercados donde los consumidores
valoran la calidad, pero requiere una comunicacion clara del valor afiadido para

justificar los precios mas altos.

7.2.1.3. Promocion y Publicidad

Resultados de las Encuestas: El 42% de los microempresarios utiliza redes
sociales para promocionar sus productos, mientras que el 38% utiliza publicidad
tradicional como volantes y anuncios en radios locales. Solo el 15% ha implementado
promociones especiales o descuentos para atraer clientes. Analisis de Promocién y
Publicidad: Las redes sociales ofrecen una plataforma de bajo costo y amplio alcance
para la promocion de productos, pero requieren habilidades especificas para crear
contenido atractivo y gestionar la interaccién con los clientes. La publicidad tradicional
puede ser efectiva en comunidades locales, pero es menos eficiente en términos de
alcance y costo. Las promociones especiales y descuentos pueden atraer clientes a
corto plazo, pero deben ser utilizadas estratégicamente para no erosionar los margenes

de ganancia.

7.2.2. Adaptabilidad a las Fluctuaciones de Precios
7.2.2.1. Flexibilidad en la Fijacion de Precios

Resultados de las Entrevistas:

Varios microempresarios indicaron que ajustan sus precios en funcion de las
fluctuaciones de los costos de insumos y la demanda del mercado. Algunos
mencionaron la practica de fijar precios minimos y maximos para adaptarse a las
variaciones de precios.

Analisis de Flexibilidad en Precios:

La capacidad de ajustar los precios rapidamente en respuesta a las
fluctuaciones del mercado es una ventaja competitiva, pero requiere un buen
conocimiento del mercado y de los costos de produccion. La fijacién de precios

minimos y maximos puede ayudar a estabilizar los ingresos, pero debe ser gestionada



cuidadosamente para evitar la percepcion de precios injustos por parte de los

consumidores.

7.2.2.2. Diversificacién de Productos

Resultados de las Entrevistas:

Algunos microempresarios han diversificado sus cultivos para incluir productos
de ciclo corto y larga duracién, lo que les permite tener una oferta mas estable durante
todo el afio. Otros han empezado a procesar sus productos para agregar valor y ofrecer

productos con mayor margen de ganancia.

Andlisis de Diversificacion de Productos:

La diversificacion de productos reduce la dependencia de un solo cultivo y mitiga
el riesgo asociado a las fluctuaciones de precios en productos especificos. La adicion
de productos procesados puede abrir nuevos mercados y aumentar los margenes de

ganancia, pero requiere inversiones adicionales en equipos y formacion.

7.2.3. Desafios y Limitaciones

7.2.3.1. Acceso a Mercados

Resultados de las Entrevistas:
Uno de los principales desafios mencionados por los microempresarios es el
acceso limitado a mercados mas amplios. La mayoria de ellos dependen de mercados

locales y enfrentan dificultades para entrar en mercados regionales o nacionales.

Analisis del Acceso a Mercados:

La dependencia de mercados locales limita el potencial de crecimiento y expone
a los microempresarios a la volatilidad de la demanda local. Mejorar el acceso a
mercados mas amplios podria aumentar la estabilidad de los ingresos y proporcionar

nuevas oportunidades de crecimiento.



7.2.3.2. Infraestructuray Logistica

Resultados de las Encuestas y Entrevistas:
Las deficiencias en infraestructura y logistica, como la falta de instalaciones de
almacenamiento adecuadas y transporte eficiente, fueron identificadas como barreras

significativas para la comercializacion efectiva.

Andlisis de Infraestructura y Logistica:

La falta de infraestructura adecuada puede llevar a pérdidas post-cosecha y
limitar la capacidad de los microempresarios para almacenar y transportar sus
productos de manera eficiente. Mejorar la infraestructura y logistica es esencial para

reducir las pérdidas y aumentar la competitividad.

7.2.3.3. Capacitacion y Conocimientos

Resultados de las Encuestas:
Muchos microempresarios indicaron la necesidad de capacitacién adicional en

estrategias de comercializacion y uso de herramientas digitales.

Analisis de Capacitacion y Conocimientos:

La capacitacion en estrategias avanzadas de comercializacion y el uso de
herramientas digitales puede mejorar significativamente la capacidad de los
microempresarios para adaptarse a las fluctuaciones del mercado y aumentar su

competitividad.

7.3. Propuestas de Estrategias de Mercadeo para Mejorar Desempefio y

Resultados de Ventas en Tibana

El propdsito de este objetivo especifico es proponer estrategias de mercadeo

para mejorar el desempefio y los resultados de ventas de los microempresarios



agricolas en Tibana, Boyaca, frente a las fluctuaciones de precios. Estas propuestas se
basan en los hallazgos obtenidos del diagndstico del conocimiento en mercadeo y el
andlisis de las estrategias de comercializacion actuales. Los datos obtenidos a través
de encuestas y entrevistas proporcionan una base sélida para el desarrollo de

estrategias efectivas que puedan ser implementadas por los microempresarios.

7.3.1. Propuestas de Estrategias de Mercadeo

7.3.1.1. Diversificacién de la Oferta de Productos

Descripcion: Proponer la diversificacion de la oferta de productos agricolas como
una estrategia para reducir riesgos y aprovechar nuevas oportunidades de mercado.
Esto incluye la introduccién de nuevos cultivos y productos procesados que puedan

atraer a diferentes segmentos de mercado.

Justificacion: La diversificacion permite a los microempresarios mitigar el
impacto de las fluctuaciones de precios en productos especificos y aprovechar las

oportunidades de mercado para productos de alto valor.

Implementacion:

o Realizar estudios de mercado para identificar cultivos con alta demanda 'y
rentabilidad.
o Ofrecer programas de capacitacion para ensefar técnicas de cultivo y

procesamiento de nuevos productos.
. Facilitar el acceso a tecnologias de procesamiento y embalaje para agregar

valor a los productos agricolas.

7.3.1.2. Uso de Herramientas Digitales para la Promocién y Venta

Descripcion: Promover el uso de herramientas digitales y plataformas de
comercio electronico para ampliar el alcance de los productos agricolas y mejorar las

estrategias de promocion.



Justificacion: Las herramientas digitales ofrecen una forma econdémica y efectiva

de llegar a un publico mas amplio y diversificado, mejorando la visibilidad y las ventas

de los productos.

Implementacion:

Formacion en el uso de redes sociales y gestion de tiendas en linea.

Creacion de Tiendas en Linea: Asistir a los microempresarios en la creacion de
tiendas en linea y perfiles en plataformas de comercio electrénico.

Campafias de Promocion Digital: Desarrollar campafas de promocion digital
especificas para aumentar la visibilidad de los productos agricolas en

plataformas en linea.

7.3.1.3. Estrategias de Precios Dinamicos

Descripcion: Introducir estrategias de precios dinAmicos que permitan ajustar los

precios de los productos en respuesta a las fluctuaciones del mercado y la demanda

del consumidor.

Justificacion: Los precios dinamicos permiten a los microempresarios maximizar

sus ingresos ajustando los precios en tiempo real segun las condiciones del mercado.

Implementacion:

Ofrecer formacion sobre como implementar y gestionar estrategias de precios
dinamicos.

Establecer sistemas de monitoreo de mercado para recopilar datos en tiempo
real y ajustar los precios de manera oportuna. Estos sistemas deben incluir
herramientas para el seguimiento de precios de la competencia, andlisis de

tendencias del mercado y prediccion de fluctuaciones de precios.



7.3.1.4. Desarrollo de Rutas de Agroturismo en Tibana

Descripcion: Proponer el desarrollo de rutas de agroturismo como una estrategia

para diversificar las fuentes de ingresos y promover los productos agricolas de Tibana.

Justificacion: El agroturismo ofrece una oportunidad para atraer turistas y
generar ingresos adicionales, ademas de promover los productos locales. Al
proporcionar experiencias auténticas y educativas, los visitantes pueden conocer mas
sobre la agricultura local, apoyar la economia rural y aumentar la demanda de

productos agricolas de Tibana.

Implementacion:

. Realizar estudios para identificar las areas con mayor potencial para el
desarrollo de rutas de agroturismo.

o Involucrar a los microempresarios agricolas y a la comunidad local en el
proceso de identificacion de rutas, asegurando que las rutas propuestas reflejen
sus intereses y capacidades.

o Desarrollar campafas de marketing para promocionar las rutas de agroturismo
a nivel regional y nacional.

o Utilizar plataformas digitales, redes sociales, y colaboraciones con agencias de

turismo para aumentar la visibilidad.

7.3.1.5. Diversificacion de la Oferta de Productos

Descripcion: Proponer la diversificacion de la oferta de productos mediante el
procesamiento de productos agricolas para crear articulos de mayor valor, como

mermeladas, salsas, vinagres, compotas y productos envasados.

Justificacion: La diversificacion y el procesamiento de productos aumentan el
valor agregado, permitiendo a los microempresarios acceder a nuevos mercados y
mejorar sus margenes de ganancia. Los productos procesados también tienen una

mayor vida util, lo que reduce las pérdidas y asegura ingresos mas estables.



Implementacion:

o Realizar estudios de mercado para identificar los productos procesados con
mayor demanda.
o Ofrecer programas de capacitacion para ensefiar a los microempresarios las

técnicas de procesamiento y envasado.

o Facilitar el acceso a equipos necesarios para el procesamiento de productos
agricolas.
o Asistir en el proceso de certificacion y cumplimiento de las normativas de

seguridad alimentaria y etiquetado.

7.3.1.6. Venta Local

Descripcion: Desarrollar canales de venta directa a través de mercados locales,
puntos de venta propios y distribucidén en lugares estratégicos como carreteras
principales y entradas de fincas. Ademas, explorar la comercializacion en otros

municipios.

Justificacion: La venta local permite una mayor proximidad con los
consumidores, reduciendo intermediarios y aumentando los margenes de beneficio.
También fortalece la relacion con la comunidad local y fomenta el consumo de

productos frescos y de calidad.

Implementacion:

o Organizar la participacion regular en mercados locales y ferias agricolas.
o Establecer puntos de venta propios en lugares estratégicos.

o Identificar y establecer canales de distribucion en municipios cercanos.

o Utilizar medios locales para promocionar los puntos de venta y las ofertas

especiales.



7.3.1.7. Mercadeo Directo

Descripcion: Utilizar el mercadeo directo a través del boca a boca, ubicandose
en lugares estratégicos con permisos municipales para conversar directamente con los
consumidores. Ademas, distribuir folletos promocionales que destaquen los productos y

la historia del negocio.

Justificacion: ElI mercadeo directo permite una conexién personal y auténtica con
los consumidores, fortaleciendo la confianza y lealtad hacia la marca. También facilita

la difusion de la propuesta de valor y la diferenciacién del producto en el mercado.
Implementacion:

o Identificar y obtener permisos para ubicarse en lugares estratégicos para la
promocion directa.

o Disefiar y distribuir folletos promocionales que resalten los productos y la
historia del negocio.

o Capacitar al personal en técnicas de comunicacion y ventas para maximizar la

efectividad del mercadeo directo.

7.3.1.8. Marketing digital

Descripcion: Establecer perfiles en redes sociales y plataformas de comercio
electrénico para promocionar y vender productos agricolas. Utilizar contenido atractivo

y mantener una comunicacién constante sobre productos, cultivos y beneficios.

Justificacion: EI marketing digital permite alcanzar un publico mas amplio y
diversificado, construyendo una comunidad en linea comprometida con la marca.

También facilita la promocion y venta de productos a bajo costo y con alto impacto.

Implementacion:



Establecer y optimizar perfiles en plataformas como Facebook, Instagram y
Twitter.

Registrar y gestionar productos en plataformas de comercio electrénico como
Mercado Libre y Amazon.

Crear contenido atractivo y relevante para las redes sociales y blogs.
Interactuar con seguidores y clientes potenciales para construir una comunidad

en linea.

7.3.1.9. Programas de Fidelizacion

Descripcion: Establecer programas de fidelizacién, como un club de

compradores frecuentes, con un sistema de recompensas que premie a los clientes

leales con descuentos especiales o productos adicionales.

Justificacion: Los programas de fidelizacion aumentan la retencion de clientes y

fomentan la lealtad, incentivando a los consumidores a realizar compras repetidas y

recomendar los productos a otros.

Implementacion:

Crear un esquema de recompensas atractivo para los clientes frecuentes.
Implementar un sistema de registro y seguimiento de clientes para gestionar el
programa de fidelizacion.

Promocionar el programa de fidelizacién a través de todos los canales de

comunicacion disponibles.

7.3.1.10. Alianzas Estratégicas

Descripcion: Establecer alianzas estratégicas con restaurantes y tiendas locales

para asegurar una comercializacién constante de los productos y resaltar las

propuestas de valor de los productos transformados.



Justificacion: Las alianzas estratégicas proporcionan un mercado estable y
constante para los productos agricolas, mejorando la estabilidad financiera y

aumentando la visibilidad de la marca.
Implementacion:

o Realizar un andlisis de mercado para identificar restaurantes y tiendas locales

interesados en productos frescos y locales.
. Establecer acuerdos de colaboracion con los socios seleccionados.

. Desarrollar campafias de promocion conjunta para resaltar la frescura y calidad

de los productos.

7.3.1.11. Establecimiento de Cooperativas Agricolas

Descripcion: Establecer cooperativas agricolas para optimizar la negociacion y
distribucion de productos, permitiendo a los agricultores unirse para tener mayor fuerza

de negociacion y una distribucion mas eficiente.

Justificacion: Las cooperativas permiten a los agricultores compartir recursos y
conocimientos, mejorar su poder de negociacion y acceder a nuevos mercados,

fortaleciendo su posicion en el mercado agricola.

Implementacion:

o Ofrecer formacion y asesoramiento sobre la creacion y gestion de cooperativas.
. Ayudar en la redaccién de estatutos y la creacion de una estructura organizativa
eficiente.

. Facilitar el acceso a recursos compartidos y financiamiento.



7.3.1.12. Capacitacidon en Préacticas de Cultivo y Estrategias de

Comercializacion

Descripcion: Brindar capacitacion en practicas avanzadas de cultivo y
estrategias de comercializacion a agricultores locales, asi como oportunidades de

aprendizaje a estudiantes de universidades y colegios.

Justificacion: La capacitacion mejora la productividad y la eficiencia en la
comercializacién, permitiendo a los agricultores adoptar técnicas innovadoras y

estrategias efectivas para aumentar sus ingresos y competitividad.
Implementacion:

o Organizar talleres y cursos practicos adaptados a las necesidades especificas

de los agricultores locales.

o Establecer acuerdos con universidades y colegios para ofrecer programas de
formacion.
o Realizar evaluaciones periddicas para medir el impacto de las capacitaciones y

ajustar los programas segun sea necesario.

7.3.1.13. Uso de Tecnologias Innovadoras

Descripcion: Implementar tecnologias innovadoras para optimizar los procesos
de produccién y desarrollar marcas distintivas con etiquetado cuidadoso para dar

identidad a los productos.

Justificacion: La tecnologia mejora la eficiencia y la calidad de los productos
agricolas, mientras que la marca distintiva y el etiquetado cuidadoso crean una

conexion emocional con los consumidores, aumentando el valor percibido.

Implementacion:

o Identificar e implementar tecnologias adecuadas para la produccién agricola.



o Crear y registrar marcas distintivas para los productos.
o Disefar etiquetas atractivas y informativas que cumplan con las normativas y

resalten la identidad del producto.

7.3.1.14. Seguimiento de Precios

Descripcién: Establecer un seguimiento constante de los precios de los
productos en diferentes mercados para ajustar estratégicamente las ventas de acuerdo

a la demanda.

Justificacion: El seguimiento de precios permite a los agricultores adaptarse
rapidamente a las condiciones del mercado, optimizando sus estrategias de venta y

maximizando la rentabilidad.

Implementacion:

o Implementar herramientas y sistemas para monitorear los precios en tiempo
real.

o Analizar los datos de precios y tendencias del mercado para tomar decisiones
informadas.

o Ajustar las estrategias de venta y precios en funcion del analisis de datos.

7.3.1.15. Segmentacion de Mercado

Descripcion: Realizar una segmentacion de mercado para identificar y dirigir los
segmentos especificos del nicho de mercado dispuestos a pagar un precio mas

elevado por productos de alta calidad.

Justificacion: La segmentacién de mercado permite a los agricultores entender
mejor las preferencias y comportamientos de los consumidores, adaptando sus
estrategias de marketing y precios para satisfacer mejor sus demandas y maximizar la

rentabilidad.



Implementacion:

Realizar estudios de mercado para identificar segmentos especificos y sus
caracteristicas.

Crear estrategias de marketing dirigidas a los segmentos identificados

7.3.2. Evaluacién de las Estrategias Propuestas

7.3.2.1. Viabilidad de Implementacion

Factores Considerados: La viabilidad de las estrategias propuestas se evalud

considerando factores como el costo, la facilidad de implementacion, y el potencial de

impacto.

Resultados de la Evaluacion:

Diversificacion de la Oferta de Productos: Alta viabilidad debido a la demanda
existente y la capacidad de los microempresarios para adaptar sus practicas
agricolas.

Uso de Herramientas Digitales: Moderada viabilidad debido a la necesidad de
formacion y la disponibilidad de infraestructura digital.

Precios Dinamicos: Alta viabilidad con el apoyo adecuado en capacitacion y
herramientas de gestion.

Agroturismo: Moderada viabilidad debido a la necesidad de inversién en

infraestructura y promocion.

7.3.2.2. Impacto Esperado

Diversificacion de la Oferta de Productos: Se espera un aumento en la
estabilidad de ingresos y la capacidad de los microempresarios para adaptarse
a las fluctuaciones de precios.

Uso de Herramientas Digitales: Mejora en la visibilidad y alcance de los

productos agricolas, aumentando las ventas y la competitividad.



Precios Dinamicos: Optimizacion de los ingresos a través de la capacidad de
ajustar los precios en respuesta a las condiciones del mercado.
Agroturismo: Diversificacion de las fuentes de ingresos y promocion de los

productos agricolas de Tibana.



8. Conclusiones

La mayoria de los microempresarios agricolas de Tibana tienen conocimientos
bésicos sobre mercadeo, pero carecen de formacién avanzada y acceso a
programas de capacitacion especializados. La disposicidén para aprender es una
fortaleza, pero se necesita mejorar el acceso a recursos educativos y formacion
en herramientas digitales avanzadas.

Solo el 35.7% de los microempresarios han buscado capacitacion o
asesoramiento en mercadeo, lo que indica una baja participacién en programas
formativos. La falta de acceso a formacién especializada es una debilidad
significativa que afecta su competitividad en el mercado. Esta situacion presenta
una oportunidad para implementar programas de capacitacion efectivos y
fomentar una cultura de mejora continua entre los microempresarios.

Los microempresarios dependen en gran medida de la venta directa en
mercados locales y a intermediarios, con estrategias de precios tradicionales. La
promocion a través de redes sociales es utilizada por algunos, pero existe una
necesidad de mejorar las habilidades en marketing digital. La flexibilidad en la
fijacion de precios y la diversificacion de productos son estrategias clave para
adaptarse a las fluctuaciones del mercado.

Las estrategias de precios mas comunes son la fijacién de precios basada en el
costo mas un margen de ganancia y los precios competitivos basados en la
observacién de la competencia. Aunque efectivas en ciertos contextos, estas
estrategias no siempre son suficientes para enfrentar la alta competencia y las
fluctuaciones de precios en el mercado. Existe una clara necesidad de
capacitacion adicional en estrategias avanzadas de comercializacion y el uso de
herramientas digitales, lo cual puede incrementar significativamente la capacidad
de los microempresarios para adaptarse a las fluctuaciones del mercado y

aumentar su competitividad.



La diversificacion de la oferta de productos y el uso de herramientas digitales
son estrategias altamente viables que pueden mejorar la estabilidad de
ingresos y la competitividad. Las estrategias de precios dinamicos y el
desarrollo de rutas de agroturismo requieren inversiones adicionales, pero
ofrecen oportunidades significativas para diversificar las fuentes de ingresos y
promover los productos agricolas locales.

Promover el uso de herramientas digitales y plataformas de comercio
electrénico es crucial para ampliar el alcance de los productos agricolas y
mejorar las estrategias de promocion. Aunque la viabilidad de esta estrategia
es moderada debido a la necesidad de formacién y la disponibilidad de
infraestructura digital, su implementacion puede mejorar significativamente la
visibilidad y competitividad de los productos agricolas de Tibana.

Las fluctuaciones de precios impactan significativamente la sostenibilidad
econdmica de los microempresarios agricolas en Tibana, Boyaca. Los
aumentos en los costos de insumos y las variaciones en los precios de los
productos agricolas reducen los margenes de ganancia, dificultando la
rentabilidad y sostenibilidad de las operaciones agricolas. Las estrategias de
comercializacién actuales dependen en gran medida de los mercados locales y
los intermediarios, lo cual limita el alcance y los margenes de beneficio de los
microempresarios.

Existe una disposicion positiva entre los microempresarios hacia la mejora de
sus habilidades en mercadeo. Esta actitud puede ser aprovechada para
implementar programas de capacitacion efectivos y fomentar una cultura de
mejora continua. Ademas, el uso de herramientas digitales y plataformas de
comercio electronico ofrece una forma economica y efectiva de llegar a un
publico mas amplio y diversificado, mejorando la visibilidad y las ventas de los
productos agricolas. La diversificacion de productos y el uso de herramientas
digitales son areas con gran potencial de mejora para aumentar la

competitividad y la estabilidad econémica.



9. Recomendaciones

Implementar programas de formacion accesibles y focalizados en estrategias
avanzadas de mercadeo, incluyendo el uso de herramientas digitales, analisis de
mercado y segmentacion de clientes. Estos programas deben ser disefiados
para superar las barreras actuales y proporcionar formacion practica y aplicable.
Crear y fortalecer redes de apoyo entre microempresarios para el intercambio de
conocimientos y experiencias en mercadeo. Establecer cooperativas agricolas
para mejorar la negociacion y distribucion de productos, permitiendo a los
agricultores compartir recursos y acceder a nuevos mercados.

Promover el uso de redes sociales y plataformas de comercio electrénico para
ampliar el alcance de los productos agricolas. Desarrollar campafas de
promocion digital especificas y capacitar a los microempresarios en la gestion de
tiendas en linea y la creacidén de contenido atractivo.

Invertir en la infraestructura necesaria para apoyar el agroturismo, incluyendo
caminos, sefalizacion y servicios turisticos. Promocionar las rutas de
agroturismo a nivel regional y nacional para diversificar las fuentes de ingresos y
aumentar la demanda de productos agricolas locales.

Implementar sistemas de monitoreo de mercado para recopilar datos en tiempo
real y ajustar los precios de manera oportuna. Ofrecer formacién sobre la gestiéon
de precios dinAmicos para maximizar los ingresos ajustando los precios segun
las condiciones del mercado.

Mejorar la infraestructura de almacenamiento y transporte para reducir las
pérdidas postcosecha y aumentar la eficiencia en la comercializacion de
productos agricolas. Facilitar el acceso a tecnologias avanzadas que optimicen

los procesos de produccion y distribucion.
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11. Anexos

En el contexto de la Linea Estratégica Il: Por una Economia Mas Competitiva y
Sostenible por Amor a Tibana, del plan de desarrollo (2020-2023), se resalta que las
principales actividades econémicas del municipio se centran en el sector primario, con
un 44% de aporte al valor agregado, seguido por el sector terciario con un 43.4% y el
sector secundario con un 12.6%.

Fig. 1. Valor agregado por sector econémico

Valor agregado por sectores econdmicos

# Actividades terclarias s Actividades secundarnas = Actividades primarias

Fuente: Tomada del documento Plan de Desarrollo (2020-2023) “Amor a Tibana”

Dentro del sector primario, la agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca

son las actividades que mas contribuyen al valor agregado de la economia rural.



Fig. 2. Renglones de la economia que aportan valor agregado
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Fuente: Tomada del documento Plan de Desarrollo (2020-2023) “Amor a Tibana”

El desarrollo del sector agropecuario en Tibana es fundamental, especialmente
en la produccién de cultivos transitorios y permanentes. Los cultivos transitorios
incluyen maiz, frijol y otros, mientras que los cultivos permanentes estan representados

por productos como la arracacha (31.03%), la pera (15.41%) y la ciruela (10.77%).

Fig. 3. principales cultivos transitorios
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Fuente: Tomada del documento Plan de Desarrollo (2020-2023) “Amor a Tibana”



Fig. 4. Cultivos permanentes
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Fuente: Tomada del documento Plan de Desarrollo (2020-2023) “Amor a Tibana”

A pesar de la importancia de estos cultivos, la produccion de frutas en la region
es relativamente baja en comparacion con otras zonas de Colombia. La investigacion
de Carrefio & Mancipe (2022) destaca que la produccion de manzanas en Tibana
representa solo el 0.1% del total nacional, o que subraya la necesidad de mayor
colaboracion y coordinacion entre los productores locales para mejorar su
competitividad.

Adicionalmente, la Cdmara de Comercio (2022) informé que solo 13 de las 26
empresas creadas en Tibana en ese afio pudieron renovarse, lo que indica un clima
economico desafiante en la region. Esto refleja las dificultades econémicas generales
gue enfrentan las empresas y agricultores locales, exacerbando los problemas ya

mencionados.



Fig. 5. NUmero de empresas creadas y canceladas
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Anexo A. Formato de las encuestas

PREGUNTAS DE ENCUESTA
Nombre completo
Edad
Vereda
La unidad productiva que tiene su empresa en este sector
a) 6 meses — 12 meses
b) 1 afo — 2 afos
C) 2 afos — 5 afios
d) +5 afos
. Tipo de produccion (escoja varias respuestas)
a) Frutas
b) Verduras
c) Hortalizas
d) Otros
. Tipo de Empresa
a) Microempresa (1 — 9 trabajadores)
b) Pequefa (10 — 49 trabajadores)
c) Mediana (50 — 200 trabajadores)
d) Grande (250 - + 499 trabajadores)
. ¢A qué mercado estan dirigido los productos que desarrolla su empresa?
(escoja varias opciones)
a) Local
b) Nacional
c) Internacional
. Los canales mas frecuentes que utiliza para comercializar sus productos en el
mercado son: (selecciones varias opciones)
a) Punto de ventas propios
b) Cadenas especializadas

c) Distribuidores mayoristas



d) Comercializadores internacionales
e) Venta directa
f) Comercio electrénico

g) Otros.

9. ¢Como ha afectado personalmente a usted y a su familia la situacion econémica
en la agricultura local? ¢ Por qué?
% Bueno
% Regular
% Malo
10. ¢ Ha experimentado una reduccion en la rentabilidad de su actividad agricola
debido a la inflacion de precios y otras problematicas mencionadas?
% Si
% No
11. ¢ Cudles han sido esos obstaculos que ha enfrentado usted al momento cuando
la inflacion de los precios en los productos es alta?
12.En una escala del 1 al 5, ¢cdmo calificaria el impacto de la inflacion de precios
en sus margenes de ganancia en el municipio de Tibana? (1 siendo impacto

minimo, 5 siendo impacto significativo)
O O O O O

13. ¢ Cuédles de los siguientes factores creen que contribuyeron mas a la pérdida de
sus productos agricolas?
a) Condiciones climéticas,
b) transporte inadecuado,
c) almacenamiento inadecuado
d) Economica del pais
14. ; Ha tenido que reducir la fuerza laboral agricola o la inversion en insumos
agricolas?
% Si

< No



15. ¢ Cémo calificarias la rentabilidad de tu actividad agricola en comparacién con el
afio pasado?
a) Mejoro significativamente,
b) Mejoré ligeramente,
c) Sin cambios,
d) Empeoré ligeramente,
e) Empeoré significativamente
16. ¢ Has ajustado los precios de tus productos en respuesta a la inflacion?
e Si
e No
17.Si ajustaste los precios, ¢como afecto esto a la demanda de tus productos?
18. ¢ Estaria dispuesto a adoptar nuevas practicas agricolas recomendadas para
mejorar la estabilidad econémica?
e Sj
e NoO
19. ¢ Sabes que es marketing?
e Si
¢ No (pasar a la pregunta #22)
20. ¢ Cudl es tu enfoque para diferenciar tus productos agricolas de los de la
competencia en términos de marketing?
21.En una escala del 1 al 10, ¢ qué tan efectivas crees que han sido tus estrategias
de mercadeo en el dltimo afio? (1 siendo poco efectivas, 10 siendo muy

efectivas)

1 10

22.Considerando las condiciones econdémicas actuales, ¢,como adaptas tus

estrategias de precios para mantener la competitividad?

23. ¢ Ha buscado alternativas para trasformar la materia prima en productos

innovadores?




[ ] Sl
¢ No (pasa a pregunta #25)
24.Si su respuesta fue “si” 4 cuales fueron esas innovaciones para mejorar la
comercializacion local en Tibana?
25. ¢ Cuantos canales de comercializacién utiliza actualmente para promocionar y
vender sus productos agricolas? (Por favor, proporcione un nimero).
a) Medios de trasporte (camién, motocicleta, aérea, barco)
b) Medios de comunicacion (Redes sociales, radio, Tv)
c) Venta directa (Plaza de mercado, tiendas, supermercados)
d) otro
e) Todas las anteriores
26. ¢, Ha buscado capacitacién o asesoramiento en estrategias de mercadeo para
sus productos agricolas?
[ Sl
e NoO
27. ¢ Considera que la situacion actual podria afectar negativamente la permanencia

de su empresa en el proximo afno?

GRACIAS POR SU COLABORACION



Anexo B. Evidencias de las encuestas contestadas



Evidencias de las encuestas contestadas por las microempresas agricolas del

municipio de Tibana, Boyaca. Para dar soporte a nuestra investigacion.

&

ATACTO DE LAS FLUCTUACIONES DE PREOOS EN LA sNOUSTIOAS AGRICOLA DE TIBANA, BOVACA,
CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELES DE CONOCIMIENTO EN MERCADED OF LOS AGRICULTORES
LOCALES ¥ RESAATADOS DE VENTAS DURANTE ELARO 2022

osIrTIVG

£ propdsito de esta encuesta o evaluar cdme linpadcta las Nluctuadones de precios en 1a iInduestria
agricola de TibanA, Boyach, comslder ando practicas emplricos, nheles de conodméento en mercadeo
de los agricuitores locales v resaltados de ventas duraste of aflo 2022

PROTECCAON DE LA IWFORMACION SUMINISTRADA

La presente encuesta se llevara a cabo con propdsitos académicos, lo que implica que la
informaddn propordonasds serd tratada de manera estrictamente confidenclal. La
confidencialidad de los datos recopilados se garantiza para proteger |a privacidad de los
particpantes y asegurar la integridad del estudio. Su colaboracian es fundamental gara chtener
resultados significstivos y contribesis & avance del conocimiento en of dembito académico de
NUEStro proyecto de investigacién.

Agradecemos sinceramente su participacidn y corfianza en este proceso de Investigackan.

PREGUWTAS

1 Mombre completo Yiamss!  Apcalt  feacsles

L. SCadnto therryo ha estad'o o fremte e s negocio en el Sedhor agricoia?
a) & mesos — 12 meses
B) 1aflc— 2 afos
c} 2a%os—5 anos

-5 afos
S. <ZEn qué tipo de produscadn se especial2a? [Seleccions enire was o varias respuaestas)
Frutas
Verduras
<) Hortalizas
d} Otros

6. Tipo de Emprasa
Micoempresa (1 ~ 3 trabajadores)
5) Peguefia {10 - 49 trabajadores)
<] Medana [SO— 200 trabajadores)
d] Grande (250 - + 459 trabajadores)

7. A qué mercado estan deigido los productos gue desarrolla su emgresa? (escofa varias
opchores |
a) Local
Nacionasl
mernacional
£ Los canales mas Tr mes que wtiliza para comercializar sus productos en of mercado
son |selecdones varias cpdones)
Puno de ventas proplos

r = » P _—re ol
Distribuldares maycristas
Comercalizadores imermadconales

e) Vents directs

) Comercic slectrdmico

wl Mros




% IMPACTO DE LAS FLUCTUACIONTS DF PRECIOS EN LA INDUSTIIAS AGRICOLA DE THRANA, BOYACA ‘ ‘ :

CON PRACTICAS EMPIICAS, NIVELES DE CONDCIMIENTO EN MERCADED DE LOS AGRICULTORES
LOCALES ¥ RLSULTADOS DE VENTAS DUIANTE EL ARO 2022

9. Evahde cdmo B situaddn econdmica en la ageicutiura locd ha lmpactado personalmente
tanto a usted como a su famila. LPor qué?
+ Bueno

10 w.mumamanmumwwaumwuamm
afien 2022-2023 como resultado de la inflacién de precios? 2Por qué?
@«
© No

= - ) v -

:ﬁﬂumnmlumm“hammm-nrd‘dbnmlu*mptcaut
os " que

—da_senbdibdagl  sxve  orcece o

-

12, dComo perdbid usted las luctuationes de precio s les productas sgricehes du Tibens
Beyach, durante of afio 20227 (Selecdonar una opddn|

A. Impacto positive

B W RS [: (Pulapngumu ]
C  Impacto reutral
o No Ly Vn:} Lvm.mxs ,

1. dHa implementado estrategia: mpecficas para apv
mitigar las eegativas?
s
G No{pasar ala pregurta #1%)
14, ¢Describa algunas de las estrategias espediicas que ha implementado pars apravechar (as

fluctuaciones posithvas de precios o mitigar las negativas en su prodoccidn agricols en
Tibard, Boyacd, durante of afo 20227

T . Qn?um

135 fluctuwaci ]

15 £n wea escale ded 1 al 5, Jedmo ealilicaia el impacto de [a inflacidn de precics e sus
margenes de garancias ea ol munidpio de Tiband? |1 dendo impacto minime, $ slendo

impacto significativo)
(0] 0 ] 0O 0O
1 2 3 4 5
16. Cudles de los siguientes factores creen que contribuyercn mis a la pérdida de sus
agricolas?
:0); Condiciones dimitice,
b) transporte lmadecuado,

c) almacesamiento inadecuado
d) fLcondmica del pals

17. 1Ha tenido que redudr fa fuerza laboral agricols o L inversién en insumos agricalas?
S

¢ No

18. £n cazo de haber respondido dfirmativamene antedomente, jpodia prapordonar mas
datalles o razones que respakden su respuesta positiva?

i
Ta5 75




IWPACTO DE LAS FLUCTIMCIONES DL 1'RECKSS EN LA INDUSTRIAS AGRICOLA DE TRAMA, ROVACA,
CON PRACTICAS £ MPISICAS, NIVELES DE CONOCIMIENTO EN MERCADED DE 105 AGMICLLTORES
LOCALES Y RESULTADOS UL VENTAS DURANTE £1 ARO 2022

19. 2Camo calificartas la rentabilidad de su sctividsd sgeicols en comparackdn oo o aflo
pasada?
al  Mejord vgrificativamente,
b) Mejord igeramente,
€] S cambics,
@] Empenrd Igeramante,
o] Empecrd signficativamente
20. ¢Ha ajustado Jos precios de sus productos en respuesta a b infladdn?
L)
() no
21. Si usted ajusto los precios, Ledmo atests la demanda de sus productos?

21 dEvariy dispeesto a adoptar ruewas pricticas agricolas recomendadas para mejorar [
estabilidad ecenbmica?

o

23. Sabe wsted que o5 marketing?
- W
&) No [peaer s la pregunta A2e)
24 Cul we cw andogoe para diferencer we productos agriool ala o en
rérminas de markethg?

25. ¢0vé tipo de estrategas de marketing ustedés utilzan o han utiizado para comercalizar
sus productos?

26, Enuna escela del 1 31 10, Jqué tan efectivas arees que ham sido sus estrategias de
mercadeo durante of 2o 2022 - 20237 {1 siendo poco efectivas, 10 sendo muwy efectivas)

e I hexls e ¥ 13 Iy Iw ]

2. Censiderando las condickones econdmicas actuales, £c0mo adaptan sus estrategias de
precics para mantener la competitividad?

28 {Ha buscado alwnitivis para travformar la materia prima en productos innovadores?
L
(8 Mo lpasaa pregunta H30)

29 Sl su respuesta fue “sI* Loudles fusron esas innovadiones para mejorar la comergalizacidn
local en Tiband?




LY
-~
N
ﬁ IMIPACTO O LAS 11 TUNCIONE S 08 PRECIES §0 LA IDUSTRIAS AGAICOTA u;l:::uv:r&?
CON PRACHICAS TMPIRCAS NVE1ES DF Oty I § 00 01 RECATED T8 18

LOCALES Y WESULTADON B v MTAS DIRANTE £L AR J02 -
O b v donten e ot el Ear bes whill am o badvients paea e omacitmal y wender s

predoton agricolas?

. \ Medion do bmpore foambdn, motockiens, séees, hares)
© Medos de comunioacdin [Wedes sodates, 1adu, Ty)
Verta deecta (Maza de mercads, tendan, wpermercados)
o Todam las anterioney
o Otren
F1, M buncado Capacttackin 0 avesoritlmto en extrateglss do meecades para st
producton agricola?
8.8
" No

e yers yee 210l padria mectar negiiv o cia de vy
emgresn un ol gedsima alo?

.
. NO
= PORGQue

GRACIAS POR SU COLABORACION



&

gt LAN LA DIARE BSOS AR I ) A AL T A AR aNA TIAMA
o A AR AT A NIVELES O COROUIMIEMTEN TR A AL € 18 ey M'.:u'.::::,t
p POCATES Y REAEYADOS D8 VENTAS DUIRANTE 41 Afiy 122

aRaTWwW

L propsdaio e eata encueata on evaluar cdmo impacta Tas isttun clones de precios on (e industris
stonda e Taand, Doy ac A consider anda pe Actioas empieioas, riveles de conodbmiseto en mariaden
A los agrioultores locales y revulladion de ventas durante ol afio 2022

PROTECOON DE LA INFORMACION SUMINISTRADA

La presente encuesta ve levath a cabo con propésitos académicos, 1o que implica que la
Infermacion proporcanada serd tratada de manera estrictamente confidenclal, La
confidencialidad de los datos recopilados se garantiza para proteger la privacidad de los
pacticpantes y asegurar la integridad del estudio. Su colaboracidn s fundamental para obtener
resultados significativos y contribuir al avance del conocimionto er el Ambito scadémico de
NUestro proyecto de investigacion

Agradecemas sincaramente sy particdpacidn y confianza en este proceso de Investigacitn.

PREGUNTAS
1 Nomirecomgiate Ovand 2  (\vvzon

2.56“5}

3 ¢Wﬂﬂwmnolﬁmm7 daﬂ\

a4 {Cuwdnto emps ha estado af frante de tu nogocka en ol sector egricols ?
al 6 meses ~ 12 meses
b) 1afo-2afics

€) 2afes =S afas
esanes 30 ey
§, JEd qué tipo de produccidn se espedializa? (Seleccione enkre Una o varias respuestas)
Frutas
) Verduras
¢} Hortallzas
d) Otros
6. Tipo de Empresa
r Microempresa (1 - 9 trabajadares)
) Pequefia (10 - 49 rabajadores)
¢) Mediana (50 - 200 trabajadores)
d) Grande (250 - + 499 trabajedores)

7. ¢Aqué mercado esthn dirigida los productos que desarrolla su empresa? (escoja varias

P s Ranede ¢

} Nadonal
o Internadonal
8. Los canales mas frecuentes que utiliza para comercializar sus productos en of mercada
son: {selecclones varias opdones)
Punto de ventas proplos
) Cadenas especislizada
¢ Distribuldores mayoristas
d) Comerclalizadores intarnacionales
Venta directa
Comerdo electrénico

@)



IMPACTO DF LAS FLUCTUACIONES DE PRECIOS EN LA INDUSTRIAS AGRICOLA DE TIRANA, BOYACA
CON PRACTICAS EMIMRICAS, NVELES DI CONOCIMIENTO TN MERCADEO DE LOS AGRICULTORES
LOCALES ¥ RESULTADOS DE VENTAS DURANTE (L ARO 2022

9 Evalie cdov 1a sitwacidn econdenica on la agriadtura ol ha Impactade personaimente
tanto a wsted como a s famiba, 210or gua?
N Mueno
& Regular
& Malo
Cllaca

10. 2 Ma expotiweniado uea dismiwcide on la rentabiidad de sy activided sgricafa durants los
afos 2022-2023 como resultado de la Inflacion de precies? ¢ Por qua?
< N

& No TR

11 LCudes han sido los obathculos que ha wnir 4o wetod en relacidn con loa sios precios
bors prody que eichallea?

12, LCamo peraityd usted lis Puectusciones de precion an los producton sgricoles de Tihenk,
Boyacs, duraree o nflo 20227 (Seleccionar una opclén)

s e
o) Bf\”‘,‘("_t);:-l Cr./ru Vo Oeciy s \agyeo

I Paser 0 preguma 13

€. Impacto neutral ' .
D. Noestoysegura/a

Pasar a pregunta 15

13. {Halmplementado estrategias especificas para apvovecher las fluctuaciones pasitives o
mMitigar las negativas?
a S
o  No(pasar ala pregunta #15)
14, (Describa agunas de las estratepias especifices gue ha implementado para sprovechar las
fluctuacions pesitivas de precien o mitigar las negathvas en su produccidn agricols an
Tibana, Boyach, durante el aflo 20227

15, En una escala del 1 @ 5, Jodmo calificaria el impacto de la inflacidn de precion wn sus
margenes de ganancia en el municpio de Tibana? (1 slendo Impacto misimo, 5 siendo

Impacto significativo)
O O O @ O
1 2 3 A 5
16. {0sdles de los sigdentes factores creen que contribayeron mas a la pérdids de sus
productos agricelas?
Condiciones climiticas, lnwlo
| transporte inadecuado,

c] almacenamiento Inadecsado
d) Econdmica del pais
17. ;Ma tenide que reduci |a fuerza laboral agricola @ & Inwersidn en insumos sgricalas?
& Si
Mo INBAY  wed
18 &n de heber respendido afrmativamente antericrmente, ;podifa propercionar mas
detalles o rarones gue respakden su respuesta posava?




AMPACTO DE LAS FLUCTUACIONES DX PHECKS |
CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELES DE CONOOBIENTO EN MERCADED D8 | 0% A

LA PIDUSTIUAS AGIICOA 2 F TRRANA, B85
LOCALES ¥ RESULTADOS DE VENTAS GURANTE (1 ARG o

~

&

19, (Como calficarias la rerabliciad de su actividad agricols an comoarscde con ef afia
pasado?
o) Mejord significativamente,
b Mejord ligeramente,
Sin camblos,
ﬁ Empeord ligeramente,
e) Empeced significativamente
20. éHa ajustado los precios de sus productos en respossta ala Inflacién?
o S

-
21, Sluutx:uolosmdu,«omm la demanda de sus productos?

R

22. éEstaria dispuesto a adoptar rwenas practicas agricolas recomendacias para mejorar e

estabilidad econdmica?
S
« No

23. (Sabe usted que es marketing?
. Si
No (pacar 3 13 pregunta ¥26)

2% ¢ 3 0 enfonue pars diferencise sut productos aritolesn reypecta a la competencia on

tdrminos de marketing?

25. {Qué tipo de estrateglas de marketing ustedes utiizan o han utilizado para comerdalizar

sus productos?

26, Enuna escala ded 1 al 10, aué tan efectivas oees que han sido sus estrateglas de

mercadeo durante el afio 2022 - 20237 (1 slendo poco efectivas, 140 slendo muy efectivas)

[1

|2 |3 £ | S [ 17 I8 e 10 |

27. Considerando las condidones econdmicas actuales, {como adaptan sus estrategias de

precias para mantener la com, Mdad?,
b& M:m’ Ziﬂﬂ [a)

25, Ha buscado alternativas para trasformar la materia prima en productas innovadores?

e 5
. No(mnwnumal”))(

29, S su respuesta fue *s1* iosbles fuoran mas Innovadones para mejorar la comerdalizacidn

local en Tioana?




4

INMPACTO DE LAS FLUCTUACKONES (51 PRECIOS EN LA INOUSTRIAS AGRICOLA TE TIBANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELES DI CONOUINIENTO EN MEREADLO OF LOS AGRICULTORES
LOCALLS ¥ RESULTADOS DF VENTAS DURANTE EL ARO 2029
30, 10w comaten de comercialieacidn wtilisan actushmemies pars gramodionar y veader sus

prochictos agricolas?

Medios de trasparte (tamidn, motocideta, adrea, bareo)
A Medios de comunicaddn (Redes sockabes, radio, Tv)
Venta directa (Mlaza de mercado, tlendas, supermercados)
Todas las anteriores
o Otros
31 ¢Ha buscado capacitackdn o asesoramiento en estrateglas de mercadeo para s
productos agricolas?

:>ﬂ:° W’\Q\!(.c.-\

32 iConsidera que ba situacion actual podeia afectar negativamente la permanendia de 4u
empresa en o praxime afc?

- S
- NO
- PORQUE

=T

GRACIAS POR SU COLABORACION



(AL THY DE LAS TEUCTUACIONES DE PRECIOS TN UA INDRISTIIAS AGRICOUA DF TRANA, ROYACA,
w CUN PRACTICAS EMPIRICAS, NWVELES DE CONOCARIENTO TN MIERCADED DE LOS AGRICULTORES

LOCALES Y HESULTADOS DE VENTAS DURANTE (L ANG 2022

osrnvo

1 propdsio de evia enowesta es evaliis cdeno Impacta L Huctuacionns de peacks en |a Industris
agricela de Yiband, Doyach, considerando pridcticas emplifcas, nivoles de conotimienta on mercadeo
de bos agricuores locales y resultados de ventas durante of afio 2022

PROTECCAON DE LA INFORMACION SUMINISTRADA

La presente encuesta vo llevard a cabo con propéaltes académicos, lo que implica que 1a
infarmaciéin proporconada yerh tratada de maners estrictamentn condidencial, La
confidencilidad e ko dates recopilados se garartiza para proteger la privacidad de los
partidpantes y asegurar la Integridad del estudio. Se colaboracidn es fundamental para abtaner
tesslitados signficativos y contribulr al avance del conaedmiento en el ambito académico de
ruesto peoyecto de imestigacidn,

Agradecemos sinceraments su particpacién y confanza en este proceso de investigadico.

PREGUNTAS
L Nomkes compieto Soce Fecasado \louau

2 thd 1S

3 ﬁumwmwmdmw&?

- Jmmmwuamd'vm-h-vnnvﬂcndmmu?
0 meses = 12 mase
B) 1w~ 2allas
c) 2afos~Saihos
d} +5a%0s
5. En qué tipo de producddn se especiafiza? {Selecdene entre una o varias respuestas)
~ Frutas
Verdurss
Hortallzas
d), Otres
6. Tipo de Empresa
)( Microempresa {1 - 9 trabajadores|
b) Peguefia (10 - 49 trabajadores)
¢} Mediana (50~ 200 trabajadores)
d] Grande {250 - + 499 trabajacores|

7. LA b marcado estan dirigldo los productas que desarrola su empresa? (escoja varias
opdones)

/( Local
b| Nadonal
o Internacional
2 Los canales mas frecuentes que willics para comerdalizar sus productos en el mercado

won: {selecciones variss opclores)
@) Pumo de ventas proplos



NP TEN 8 LAS LN TUACIONE S 001 10905 1A 1A (RIS TRIAS AGRKOLA DE TIRANA, DOYACA,
CON PRALTIOAS EASIRA AR MIVERES D8 COMECAREATE TR MERCAUED OF LOS AGRICULTORES
LN AT E WU ADYS OF WENTAS CUmAMTE 1 ARD 022

B Db e De st et en e agriouliug s bocsl s it tads pedsanalmsete
Paotis i ueteed cownn & su Fardia 4 oy gt !
< Buerw
| L
& Moo

—

10 (s expermentado una damisuckio en la restabiidad do su actividad agricols durante ks
afen 2002 021 comn resutado de la WTacki de precios? JPor qué?

% w
< No
7 S .
11 ¢Codes han cida loc abstdewios gue ha urd do wsted en rolacidn con los altes precion
do b product 27

DU T YN )

12 (CAmS Pevillild ustod o fUCha cfonos de Srecios en [os Prockuctos agncolas de Tiband,
Boyacd, duraice ol ano 20237 (Selvccionse wna apciden)

A Ampecto posithvo
8  impacto negativa | J'ﬂ'inwumaa ]

€, Wweacto neutral T
b Y T
13, uhw:nm:?mwawm Apcevechar lis fluctusdones positivas o
e 9

@ Nolpaser s la pregunta $15)
u.cmmah.wm%q_h. pl 1ado para aprovechar ks
Huzbsadents poaitivas de precios & miigar las negativas en su producside agricola en

Tibana, Boyach, duracke o ado 20227

15, Enuns excaly del 1 91 5, (come caliticaria ol impacto die la infl acién de precios en sus
mirgesas de gananch en el municigio de Tdend? (1 siends irmpacto ménimo, 5 siendo
Impacto significativo)

O O @ O O

4 2 3 q S
16. iCudles du los sigubentes factores croen gue centribuyon mids 3 la pérdids de sun
productos agricels?
2) Condiciones cimdticas,
b] transporte Inadecuado,
¢} almacenamiento insdecuade
4L Econbmica del pals
17, ¢Ha térido que reducy fa fuerza laboral agricola o % imversidn en insumos agricolas?
Si
¢ No
18. £ Giso de haber respondico afrmativements anteromaontes, jpodria properdonar mis
detsles o razones que respalden su respueits positiva?

S




e LR PO TIT R I T
~ = TRES 0 PRECRON NS WS A
- Pt AGRMANA I TiRANA
TRASEMEUINGAS AT IE S I €N PAMERETON E R0 DA e AL O T ey mw-:"::.‘:
FOCATEA N AU VADOS D) VEMTAS (MIRAMIE 11 AR Mmry

——— e —

19 200ma «alific arias by rentalsibdad e su activldad sgricols on comparseidn con ol ahs
Paads?
al Mejord vignificativamente,
bl Mejord ligeramente,
* Sin camitrion,
d) Empeord Ageramente,
e} Empeord significativamente
20. ¢Ha ajustado los precios de sus productos en respuesta a la Inflacién?
K osi
* N
2. S usted ajusto los precios, 2e6mo sfectd 1 demanda de sus productos?

%
—8lo_lespr .

2. iEstaria dispuesto o adoptar nuevas pricticas agricalds recomendadas para mejorar la
estabilidad econdmica?

Y\ﬁ
* No

23. {Sabe usted que es marketing?
S

= No (peser » In pregenta A25)
I LEnal es s enfooue para dif lar e provhactos agriced as als P Wha o0

térevnos de marketiog?
_ﬁm_&.«m.n Preciasa
e >

25, ¢Qué tipo de estrategias de marketing ustedas utilizan o han utlizado para comerclalizar
sus productos? )

26. Enuna escala del 1 a1 10, Lqué tan efectivas crees gue han skdo sus estrateglas de
mercadeo durante el afio 2022 - 20237 (1 skenddo poco efectivas, 10 slendo muy efectivas)

[2 |2 J}K |4 s |8 b A | S [ IR S

27. Considerando las condiclanes econdmicas actuales, (cdmo adaptan sus estrateglas de
precios para mantener la competitvidad?
anida) A Recin

28, ¢Ha buscado alternativas para trasfarmar la masterla peima e productos innovadores?
LI
)( No (pasa a pregunts ¥30)

29, S su respuesta fus *si Leudles fuercn esas Innovaclones para meforar ls comerclallzacian
local en Tibana?




AAPALTO DX LAS TLUCTUMCIONES DE PRECIDS EN LA SNDUSTRIAS AGRICOLA DE TIBANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EMMRICAS, NIVELES DF CONOCIMIENTO EN MERCADEO DI LOS AGRICULTORES
LOCALES Y RESULTADOS DE VENTAS DURANTE L ARD 2027
10 Qo canabes de comserclalimciin wdiean actualmente pars peomecionar y vender sus
eoductos agrfoolan?

o Maedies de traspocte (camiin, motodceta, adrea, barco)
o Medios de comunicaddn (Redes sociales, radio, Tv)

o Vemadirecta (Plaza de mercado, tendas, wpermercadas)
7\ Todan las msteriores

EA mmxm:mo smoramiento on estrategias de mercades para sus
2 ?

32 Considera que b Ftuacion actial podkia afectar negativamente la permanenda da su
emgress on o prdeimo afio?

GRACIAS POR SU COLABORACION



CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVLLES DE CONOCIMIENTO EN MERCADED DE LOS AGRICULTORES

% MPACTO DE LAS FLUCTUACIONLS DE PRECIOS EN LA INDUSTRIAS AGRICOLA DE TIBANA, BOYACA,
LOCALES ¥ RESULTADOS DE VENTAS DURANTE EL ARO 2022

OBIETIVO

Ul progdaito de esta encsesta vy evaluar como dmpacta las fluct uadones de precios en la industria
agricola de Tiband, Doyacd, considerando practicas empliricas, nhales de conad miento en mercades
de los agricumores lecales y resultados de ventas durante el afie 2022,

PROTECCION DE LA INFORMACION SUMWISTRADA

L3 presente encuesta se llovaed & cabo con propdsites académicns, lo que implica que la
informadtn propardanads serd tratads de manera estrictamente condidencial. La
confidencialidad de los datos recopilados se garantiza pars proteger la privacidad de los
participantes y asegurar a integridad del estudio. Su colaboracidn es fundamental para obtener
fesultados significativos y cantribeir al avance del conosimiento en ol 4mbito académico de
TRIESTIo proyecto de ivestigacion,

Agradecemos sinceramente su participacion y confisnza en este proceso de investigacidn,

PREGUNTAS : . #
'?}«lnrkr_ - '.-:'\a 3 A ,_c_-ru'(. ey 9
1. Nombre comgleto ey

2. ©dad pr 3 A
?,': lf?ﬁlsmwmlrudmw&?

vy ’ll'r-\r_ L Az f‘!““"\x ’-."—
- g £ T TS [ e, \
3

4. Cudnile tempo ha extedo al fremte @ sU TG0 en ul suctar agricole?
a) Gmeses - 17 meses
b} 1afie~ 2aies
c) 2 afas -5 afios
<) +Sahos
S 2En qué tipo de producd én se especaliza? [Selectione entre una o varias respusstas)
3 Frotas
B) Verdurss
c| Hortalizas
d) Otros
6. Tipo de Empresa
3l Microsmpress {1 - 9 trabajadores)
b) Pequeda (10 - 49 trabajadores)
c) Medana (50 - 200 trabajadores)
d) Grande {250 - + 499 trabajadores)

7. A queé mercado estin dingido los productos que desarrolia su empresa? {escoja varias
opdones)
») local
b) Nacional
¢) Imernadons
8. Los canales mas frecuentes que utiliza para camercializar sus producios en of mercads
son: [selecsiones varfas opcicnes)
al Punto de ventas propics
b) Caderss especalizadas
cf. Distribuidores maycrstas
d} Comerdalitadores intermacionales
‘of Venta drecta
f) Comercio slectrdnico
g) Owres.
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IMPACTO DE LAS FLUCTUACIONES DE PRECIOS EN LA muslmmm I‘ID:I‘ISM it
CON PRACTICAS [ MIMSICAS, NIVEATS DE couomonommmn'::mn LLatl}
LOCALES ¥ RESULTADOS DE VENTAS DUSANTE £LAROD 201
9 Bvalie chmo Y sHuacie econdmica en |a agticulera bocal ha kmgatiado personaimente

Tante 2 wited como a se lasilia. (Por qué?
© Bueno

& Regodar
¢ Malo

10. 2Ha esperimentado una dsminudidn en L restabilidad de ve scthvidad agricola durante los
mmu-m;mnumdemmmammuw.m

s

& S
\ ¢ No
iy O EN e fs Ligh o o= | - l P
t ] Uyl AL nar A =] = 4] "-'4 - -
1 T - 1] -
$3 8 ¢m~mmumummommm-mcmonmmanmpm
\*hmmmmhﬁ >~
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I
12, mewmmm-awqmm Producion sgricotss de Tibenk,
Boyacd, devante ol afio 20227 (Sal WY wne opclan)
A Impacto posithve ——
& isigetes L = > {Paur-pmﬂuu ]
C/ Impacto neutral —
BE=E) |Pmupn¢um15 |
D, Noestoy seguro/a v
3. lmlmmmnnmzhululmmo
Mitiger tas negativas?

a 9
< No(paar a la pragunta #15)
14, Muunudalnmmdﬁmmmwmpn aprovecher las
ﬂumaumm«m»dmhswumnwmmm-n
Tiksand, Boyach, durante o aflo 20227

15. &mMoﬁld&thMdmalamammmwn
mhumhwﬂaendm%odem“?udm&hpmmwmsm

Impacte vigrificativo)
1 2 a 4 5
16 muudolalﬂmwtamoowwmyuwmknhmam
producton sgricolas?
o Cendiclones dimdticas,
bl tramporte hadecuado,
¢ almacenamients inadecuado
d)° Econdmica del pals
" MMqumlaMMqﬂmohlmmmqmr
¥ 5§
¢ Ne
mam«mwmm {Pedris proporcicnar mis
Momwewﬁnwmmmr
i' Lot Qs 1w Y ey Swrey ) & ("l‘-'.‘-.'\_
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IMPACTO DE LAS FLUCTUACIONES DE PRECOS EN LA INDUSTIIAS AGRICOLA DE TIRANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELES DI CONCOMENTO EN MENCADLO DX LOS AGRICULTORES
LOCALES ¥ RESULTADSS DE VENTAS DURANTE EL ARO 2022

19. (Como calificarias 1a rentabifdad dw e actividad sgricola en comparackin con ¢ afo
pasado?
4] Mejord significativamente,
bl Mejord ligeramente,
¢} Sin cambics,
d] Empecrd kigeramente,
e) Empeced vgnificstivamente
20. ¢Ha ajustado los precios de sus productas en respuesta a ka Inflackin?
« S
* No
21. S usted ajusto los precios, Jcéme sfects la demands de sus productes?

22, {tstarla dispoesto 3 adoptar nuevss pricticss agricolis recomendadas para mejorar by
establided econdmica?
« S
. Ko

23 {Sabe usted que ey marketing?
« &
* Nolpasar 2 by pregunta a26)
44, LOuUW #3 i efogee pace diferenciar tus prod agricol pocto o le ' n
tevmincs de marketing?

25. ¢Qué tipo de estrategias de mirketing wstedes utiizan o han utikrado para comesdalizar
sus productas?

26, En wuna escla del 1al 10, iqué tan efectivas crees gue han sido sus estrategias do
mercadeo durante el afio 2022 - 20237 (1 siendo poco efectivas, 10 siendo muy efectivas)

2 -f2  }R 14 [s 16 17 E % 18-

27. Considerando las condiciones econdmicas actuales, cdmo adaptan sus estrategiass de
precios para mantener |a competitividad?

28. {Ha buscada alternativas para tridfermar |a sateria prima en productos Innovadares?
* S
*  No(pasa a pregunta #430)

29. S wu respuesta fue “s” Lcudles fueron esas innevaclones para mejorar [ comercializacidn
local en Tibank?




IPACTO DF LAS FLUCTUACIONES DE PRECIOS [N LA INDUSTRIAS AGRICOLA DE TIRANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELES DE CONOCIMIENTO EN MENCADEO DE LOS AGRICULTORES
LOCALES Y RESULTADOS DE VENTAS DURANTE ELARD 2022
M. 1Ot canales de comerchalliacin utllitan actualments para promotlonar y veedar sus

productos agricolay?

Medios de trasporte [camidn, metodicota, adens, barco)
Medios de comwnicadidn {Redes sodialey, radlo, Tv)
Venta directa (Paza de morcado, tendas, supermercados)
Todas las anteriores
Onros
1. ¢Ma bescado capatitacidn o asesaramiento en estrategias de mercades para sus
productos agrcolm?
o S
* No

0 0 90

32. 2Considera que fa titvacion actusl podria afectar negativamentu la permanencis de su
amvess an of prédmo ao?

]
o2 | W e a 8 Ced -

Vi - D \eo N Yooy Sy Coan Al A ot -,

GRACIAS POR SU COLABORACION
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(APACTO DL LAS FLUCTUACIONES I PRECKIS LN LA INDUSTRIAS AGRICOUA DF 11, BONACA,
CON PRACTICAS ERMRICAS, NIVELES D€ CONOCIMIENTO EN MERCADEO OF LOS AGRICULTORE <
TOCALES ¥ RESULTADOS DEVENTAS DURANTE [1L ARO 2022

O8NETVO

El praposito do esta encoesta ey evalonr cdomn dmpacts lns Hlucuadones de gredos en la indostria
agricola de Tibana, Boyacd, corniderando pedcticns omplricm, nivetes s conodimiento en marcaden
de los agricultores locales v rosuliacdion de vertas charante of aflo 2022,

PROTECCION D€ LA INFORMACIOW SUMINISTRADA

La presonte encuesta so Bevard o cabo con propasitos académices, 1o que Imgiica que In
infermaddn praporcionada seed tratada de manera estrictamente confidencial. La
tonfidencalldad de los datos recopliados se garanktizo pars proteger Is peivackisd de los
participanies y asegurar la integridad del estudio. Su colaberad én es fundamental para abitener
revatados significativos y contribuir al avance del conecimiento &n & dmbite scadémico de
NUestre proyecto de investigacion,

Agradecemos sinceramente su participacidn y conflanza en este proceso de investigacién.

PREGUNTAS
1. Nombre completo Havia Esperania Rodn‘goez Coe
2 e 3] QnOS

3. dCusl ey su actividad principsl en ol sector agricela?

£ 4Cus L= Pa do ol ¥ de s neg onel agricolay
a) € mesos — 12 mesey

B) 10~ 2 ahos
2 afios — 5 afos
5 o
5. (Enqué tipo de produccidn sw espedaliza? {Seleccions seire una o vanas respuestas)
Frutas
b) Verduras
Hortalizas
@ Otros
6. Tipode Empress ,
(@D Microempessa (1 -9 trabajadores)
b) Pequefia (10 - 49 trabajadores)
¢) Medisna (S0 - 200 trabajadores)
@) Grande (250 - + 499 trabajadares)

7. LA gué mercado estan dirgido los productos que desarrcila su empresa? (escojn variss
opclones)
a) local
Nacianal
Intarnacicnal
8. Los canales mas frecuentes que wiilize para comerclalizar sus productos en o mercado
sen: {selecciones varias apdonas)
2) Punto de ventas propios
Cadenu espedalizadic
Distribuidores mayorist
Comercialzadores internaconales
Venta

drecia
Comercio
® ml&m}emed-aﬁos

=238 %



BAPALCTO DI LAS FLUCTUACIONES B PRECINS EN LA INDUSTRAS AGNICOLA DE TIBANA, DOYACA,
CON PRACTICAS EMIMIICAS, NMVIAE S D CONOCRMENTD [N MEACADLD DE LOS AGRICULTORES
LOCALES Y RESULTADOS DE VENTAS DURANTE 1 AR 2022

0 Lvable odmo Ia situachion econdmicn en la sgrkoulr s locel ba Impactado personalmente
tato a usted como a yu famiba ¢Por gué?
¢ Buemo

. . -
10 ¢mmmdmm-ummasum.nmmm
afas 2022-2023 como resuado de la inflad da da preclos? (Per ged?

1. ¢cummuoomobuwoso.cmm@wdmmwa-mlmnapm
delmwmm:'wmmlu?

2. acu-ouvabaomudfa;nmdwﬂo.mdmmlnmuavmutmg
Soyecd, dwante of aflo 20227 (Selecch ion)

A Impacto pasitive " {'—r-wuunuu ]

. Impacto neutrad = [Pwiwnhlsj

13, iHa Implememado estrategies #specificas para aprovechar las fluctuadiones positivas o
mitigar las negativas?
o S
o Nolgasar 2 la pregunta #15)
14 Dencriba slguras de ks estrateg es especificas gue he implem do para aprovedchar s
fuctiones positivas e precions © mitigar las negathss an s produccidn agricola en
Tiband, Boyacd, durante el afto 20227

15. Enuna escafa del 1 ol 5, Lodme calficania el impacto de & inflackin de precios en sis
marpenes de gananca en el maniciplo de Tiand? (1 siendo impecto minime, S siende
Impacio sigsificative)

@ O @) O o)

1 2 3 4 5

16 £Qudles de los siguientes factores croen qus cortribuyeron mis a la péedida de sus
productos agricalas?
D) consiaones chmiticas,
B) trasaporte inadecuade,
almacesambento inadecuado
frondmica del pads
17. ¢Ha tenico que redudr b fuerza bboral agricala o b inversidn en lrsumos agricolas?
S
No
1R En 250 de haber regrendico afrmatiaamente emienomense, Jpodea proporoons mis
detales © radores que respelden sy respuests posiia?

mmmm

PrETQ




P ameacTO DE LAS FLUCTUACTONES DE PRECIOS EN LA ISNDUSTRIAS AGRICOLA D THAANA, BOYACA,
CON PRACTICAS € R RICAS, NIVELES DI CONOOARENTO EN MERCADEO DE LOS AGRCULTOME 5,
LOTALES ¥ RESULTADOS DE VENTAS DURANTE EL ARD 2022

19. {Como calificarias 1a revtabiidad de s activicdad agricola en compar asddn con o alo
Paaado?
al Mejord vgndicativamente,
bl Mejord Sgermsente,
¢} Sincambios,
d] Empeced ligeramente,
Empeced significsthamente
20, £ha ajustado los precios de sus productos en respuesta a ls inflacién?

® s
s No
21. Sl usted ajusto los precios, Lodmo afectd la demancia de sus productos?
)

221 ¢Estaria dispuesto a adoptar nuevas pricticas agricolas recomendadas para mejorar la
evtablidad econdmica?

s
* No

23, iSabe usted que es marketing?
« g
() wotoasar o ls prewsnta 125)
4. 4Tl o3 sw enfoque pare Aferenciae sus o
tdrminos oo merketing #

d it os agricolan repecio a la competench en

25. (Qué tipo de estrategiem de marketing ustedes utiizan o han utdizado para comercializar
sus productos?

26. Enuna escafa del 12l 10, (g4 tan efectivas crees que han sido sus estrategias dw
mercadeo durante of afo 2022 - 20237 (1 slendo poco efectivas, 10 siendo muy efectivas)

[a___ 12 I [+ IS T8 [z |a E] [10 ]

27, Comalderando las condidones econdmicas actuales, JoSme adaptan sus estrategias de
luclas

28 {Ma buscado alternativas para trastormar la materia prima en productos inncwadores?
» Sl
O No {pasa a pregunta 430)
29. Sl respuesta fue “si* Lcudles fueron esas innovad ones para mejorar la comerciallzacién
Socal en Tikesd?




IMPACTO BE LAS TEUCTUACIONES D6 PRECIS L LA INDUSTIIAS AGRICOLA DE TIRANA, BOYACA,
CON PRACTICAS T MARICAS, NAVTLES OF CONDCINSENTO EN MERCADLO DE LOS AGRICULTORES
LOCALES ¥ MESULTAROS DF VENTAS DURANTE £LARO 2002
0 {0b ranaben e comercintpacin vl atishmients prara praosockenar y vender sm

roduchos agrivedm?

O Medaot de Wanpocte fcamidm, mokacklets, sbies, baren)
NI e commrnaciin (Meden woniater, sadis, Ty)
@ Virta drwcts (Maze do mercadn, lienda, tiipstmer sl
o Toda bns artevioresy
s Y
L (M Iacado capachackin 0 asetoramiento m evssbeglas de mercadeo pars un
producton agrcolan?

G w

32. (Comidera que ks vitwacion actual podiis alectar negasvaments |a permanentds de
empesa on o peddmo aho?

'O

- POoRQW

GRACIAS POR SU COLABORACION



AwPACTO D GAS FRUACTUACIONE S [0 'ECROS 11 EA INISISTIAS Aribd 304 (F IHANA AOVALA,
CON PRACTICAS EMPIRICAS, 8AELES 0F COMOUINIATE |0 MERCADEE UF 1005 AZIIE LI EORES
FOCALES Y RESULTADOS OF VEMTAS DORANEE F1 AR 2022

ORNTIVO

LURCOROMIO e esta ercuesta ey evihear Cdens Imparta Mt Mictischones de preckon o 18 indestr s
AErIEola de Thand, Boyach, considerando peActicas ampirieas, nheles 48 Conocmnmo om mercaden
@ hon agricultores locales y resultadoy de vestes durante of ao 2027

PROTECCION DE LA INFORMACION SUMINISTRADA

L3 presente encuesta so Hovard o cabo con prepdsitos acaddmicos, lo gue Impica que s
Informacion proporcionada serd tratada de manera estrictamente confidencial, La
confidencalidad de las datos recopllados ve garantiza para proteger a peivacidad de los
participantes y asegurar a integridad del estedio. Se colaboracidn ey fundamental para obt
resultados significativas y contriuir al avance del conocimiento en el Ambito acedémiko de
RUEIIS proyects de investigacion

Agradecemos sinenramente su participacion y conflanza en aste proceso de investigadan.

PREGUNTAS
I Nowmbre compleso
hn T v Sk
3 Eaad
&Y
s g&‘ﬂwmdmﬂmﬂmw? ' . b &S
Lofortesy wu devie ry e \SD wirics Oofo gJoC <L sk=
adocar los cenora ALg Fa e\ Conpt o S US
m 'Q‘vﬂt‘ — 4\ (’[l"‘l \,\

4 Cudrho tempo ha extado o frente de su negorio en ol sector agricola?
3) 6 meses~ 12 meses
b} laha~-2afoy
¢) 2ahos -5 ahes
d) +Sahear
5 45"ﬂ“"maum“wdu?dwvdmeenuwom”mw
3] Fromes
b) Verdure
¢ Homaka
d) Ceros
6. Tipode Empresa
3] Micoempresa (1 - 9 trabajedores) ©
b) Pegueda (10 - 49 trabajpdores)
¢) Modiasa (S0 ~ 700 trabajadores)
d) Geande (250 - + 499 trabajadores)

7. A quémercado estin diigido los productos que desarrolla ss empresa? {escojs vatiss
opdones)
a) Local
b) Nadonal -~
€] Imemacionsl
8. Los candles mas frecusetes que utiliza pars comerdalizae ses productos en of mercado
senr; (selecciones varias opciones)
al Pusto de verdas proplos
b) Cadenas especiafizades
¢) Distribuldores mayoristas
d} Comercalizadaores internacicnakes
o] Vemadrecta!’
f) Comerdo dectrdnico
g Owres,




0 AAREAL TN AN TR AR O S IO R RA D AL A A T FIRANA ROTAL A

SO PR TR EARTTIR AN NIVE R IR A R A I AL I RS A i) TOmES
FONCALER N NS EADSS O VEATAS DORANTES 13 AR S0 2 )
L

FanSie ontemmns D situme e meoonsdtbonbe o oo b agr bonttins o Ao ol hos dmprae faddo et snnislimesd s
Eaehn & it cormn o i famnlin e gud?

L T
S Negule
<« Male

4 ’

10 eMa experimentads uns daminuodn en fa rentablidad de su actividad agricols derante fos
Mhen 2022-2023 como resuitado de b inflncidn de procios? Por qué? | '
* 3 O R howelr Boadd
¢ Mo ' '

11. {Cusdles han sido los obsticulos que ha enfrentado usted en relsdian con los altos precios
de los productos que comerciakaa?

M S Dl” - r "(; P ‘; t‘lt 1‘u'-'u

o |
5 A

12. ¢Como perchbid usted las luctsaciones de precios en los productos agricolas de Tiband,
Boyach, durante el afo 20227 |Seleccionar una opcidn)

:mm ==p \Mamu]

¢ et o [ |

13 ¢Maimplemeneado sstrategias especticas pars apeoreechae s 11 ' ” N
ey fas negativaes 7
o 8-
o NO (pasar a la pregunta #13)
14, (Describe slpunas de las estrategias espedificas gue ha implementado £ara aprovechar las
fluctuaciones positivas de predios 0 Migar las negativas en su produccion agricols sn
mermdgﬂomm

Lls Joc o~ Ao b

TN D AN T T T
ian Prizducrdoy o Pouds de eedd
L]

PP TR L Bosusr o Cun C ..&

15. £n unas escala del 1 al 5, Jodmo calficaria o impacto de la inflackia de precios en sus

mamndmﬁdwdﬂhwtmmmmamsm
impacto significativo)

o) 0 O o) o)

1 2 3 4 5
16. (Cudles de los sguientas factares creen que contriduyeran mds s ta péreida de sus
prodectes agricolas?
a) Condicones cliedtics,
©) transporte inadecuado,
¢ simacenamiento madecuado
& Lcondmica del pals -

17, tHa tenido que recucr [a fuerza Wooesl agricols o la inversién en Insumas agricolas?
® iV

¢ No

13 hm«WWuﬁmﬁm«ummﬁgm' r s
Mommmdﬂoummu?

s 5 Sl 4

P ![tu:n
v onagUh s e

Ww
- Loanti X2 “Fa

- ”Lllr\
N LY \a oy Yoy

b



INPACTO D LAS 5 LLICTUWEIONE S DF PRECION EM 1A INOUSTIAS AGRICOUA DF TIRMANA, BOVACA,
CON PRACTICAS TR AS, NIVELES DE CONOCIMIEATO FA MERCADED DF LOS AGRICLILTORES
FOCALESY RESULTADOS DF VEMTAS DURANTE £1 ARD J02)

19 20 amn calBanan s rertabibdad e su actividad sgticnls o comparstidn con of afte
rovadal
A Medord signScativamente,
bl Mejeod Higesamente,
) Sncambios,
@) Umpoord hperamente,
e} Empeord vgnificathamente
200 £ ajuvtads bon precios de 1us producton on respueste a s isflackdn?

. N
. N
11 S ented ajento los predio, (edmo afects b demanda de sus grodectos?
A2 3 b P R A g I e B A A
i Ak z : —dd
1 T
2 LEstaria dispeeesta & ad prbcticac agrel r Aadint PO S I gt b e
Biliatad dmica?
-
- No

23, 5abw usted que ¢35 Mmarketing?
- S
¢ Nol(pasar ala pregunta 426}

gmauwmmmmeuﬁwxwahmm
mdemam‘?

: <l Q_«An bnu L
Mx oS b oo A Ag e A o oo
5. ok Ypo de estrateglas de marketing ustedes wtfizan 0 han utiizado para comerdakzae
vas produtios?
x' -.‘ . »n

6. Enuna escala ded 131 10, (gué tan efectivia crees que han sido sut etrategiss de
mercadec durarte ol afio 2022 - 20237 {1 skendo poco efectivas, 10 siendo rmuy efectivas)

LR ]2 13 14 .5 16 [7 |8 19:- 3o ]

27. Considwrando las condiciones eccndemicas actusles, Lodmo adaptan sus estrategias de
mwamhm

R, I
rre T VO TR YR e

‘-
-
5

o

o)

2B ZHa buscado lternativas para trasfommar la materia prima en produectos innovadores?
- 5

o No(paie s pragurta ¥30)

20, Sisu respueita fae “uI” Losdes fueron esas bnovacianes para maejorar s comercialzackén
locad en Tiband?




MAPACTO DL LAS FLUCTUACIONES DI PRECIOS EN LA INDUSTRIAS AGRICOLA g “

CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELES DE CONOCIMIENTO EN MERCADED DE (05 AGRICy T,
LOCALES Y RESARTADOS DE VENTAS DURANTE ELARD 2022 Oy
30. {Qué canwles de comerdialiracidn utBzan actualmente para PrOMOCIONar y venein, - ~

productos agricolas?

@ Medios de trasporte [camidn, motocicleta, adraa, bureo)
O Medios de comunicacide (Redes soclales, radia, Tv|
Verta directa (Maza de mercado, tiendas, suparmercados)
o Todas las anterfores
o Otros
31 mwmmmommmommsdnmpnu
productos agricolas?
L
* No.

32, éMmlanalmmmbmmdem
empresa en el prdximao afo?

<

e Sl.-
* NO
s PORQUE

oS\ oe (e s s Sosmes |lof oo
Ly n 3 L8 LS Sems o

o v
svalel xdes poeedam st mae dm‘bﬁ s Mot 5 Qosiar,,

GRACIAS POR SU COLABORACION



' AR D LA RO TLUNCAONE S [F PIECHYS [N LA INERISTRIAS AGICOHA DF TIMMA. DOVACA.  F ™ 'l

CON PRACTICAN EASFIRICAS NAT LES D8 COMOUINIEATO E I ASERCADE O DR O AGRICUETORES e,
POCATES ¥ RESULTADON B VEMTAS DURANTE £ AR 2002 2\ ¢
OAETIVO
11 proparut de eame sorueata o8 evabons 1 e et a L e bumtines do precion o e ndutris
agticols de Yiband, Poyac A comvideraondio (n bt s sepdtin s, nheelot de ¢ nnmere aden

e fon agrioultones locabes y resiMadon de verdan darante ol afis J02)

PROTICOON DF LA INFORMACAON SUMWYS TRADA

La presente encoesta se Bevard 4 cabo con propinltos scaddmicos, fo que beplca fus la
Infoemackin propocconads serd tratada de maner s sabrictamente confidendial s
conlidencialidad de 1o datos recopiiados se garantia para proteger ls pehvacided de loy
partipantes y asegerar s begridad del estudio. Su colaborackie es fundamental para obiterer
reseitados vigrificativos y contriule al avisce del conodimiento en el dmbito académico de

reestre proyecto de Invesrigacion
Agradecemen vincorasente su participacidn y conflanza en este procese de ifewitigacion.

L. Nembre completo 05cm Rmondo L—ftPel ﬂ”’-no
L oedd 27

3 m-umm-aﬂm
< ™

4 cCwdeto Nenpo ha eatedo al freme de su negoco en of e agriooie?
al 6 meses ~ 12 Metes
C 1 oo - 2 afice
¢) Zaos—5 afos
d) +Sakos
5  éfn qué tipe de produccidn se espechalza? (Sefectione entre wna ¢ vietles respuestas)
<3 Frutas
b} Verdwas
¢ Hortalizas
d) Oeros
6. Tipode Empresa
3D Microempresa (1- 9 trabajadores)
b) Pequefa (10~ 49 trabajadores)
o) Mediana (50~ 200 trabajadores)
d) Grande [250 - + 499 trabajadores)

7. A qué mercado estin dingldo los praductos que desarrolla s empeesa? (escajs veriss
ones)
Local
bl Naclomal
¢) Imemadonal
£ Los canales mas lrecuestes que wtiiza para comerclalizar sus prodectos en o mercado
son: (slecciones varlas opclones)
Punto de ventas propios
| Cadenas especklzadm




AAPACTO B LAS TLUCTUMIONES DE FREOOS EN LA INDUSTIIAS AGRICOUA DF TIRANA, OVACA,
CON PRACTICAS EMIICAS, MIVELES D COROCINIENTD [N A RCADEO DE 108 AGRICIALTOAES
POCALES Y R AL TADOS 6 VEMTAS DUSANT L (L AK0 022

Evabie odenn b SAuscin rcondevc e ba agriuitors focal ha impactads gersonaiments
1t & uated coma @ su famiba (Por gué?
*  Neenc
(@) megutnr
° Maks

10 M2 ewperimentado tna dsminud dm en la reatabild nmmumdwmola
#os 20222023 como resuitado de | inflackén de precion? £Por qué?
LY

l No

n eMnun-&MMwomm-stﬂumuMnmm&unm

12 {Cdmo percitio usted Lis fuciusdiones de precios en los productos agricclss de Tioans,
Boyecd, durante of o 20227 [Seleccionas wia opokin

é lm’“m“ L [m-mmxs l
: m::;‘ —=> |anupngumats |

13 {Ma implementado estrategiss especiicas para aprovechar las fluctuacionss posithas o
mitigar Yas negativia?
o N
&) Mo (pasar 3 la pregunta M1
1A (Desariba alpunas de las estrateglas especiicas que ha implementado para sprovechar fas

fractuadonem posithos de precios o mitigar las negativas en su prodecddn agricola en
Tiband, Boyacd, derante ¢l aflo 20227

15, Enuna escala del 1 31 5, 2edmo calificaris of impacto de a lnflacion de precics en sus
micgenes de ganancis en o municipio de Tidand? (1 siendo impacto minime, $ sendo
impacto significative)

o) o) Q O O

i 2 3 B S
16. {Cudles de bos sigulerntes factores crewn qen contribipercn mis a la pérdida de sus
productos agricolas?
3| Cenddones dimdticas,
) tramporte Iradecsado,
slmacenamiento inadecuado
Ecandmica del pals
17. Ha 1enido que redecir a fuerzs bboral agricols o la inversién en insumos agricoles?
S
No
1E En ciso de habet respondido sfirmatvemente anteriommente, ;podria proporconar mis
detales 0 razones que respalden su rescuesta positva?




A A 1O D RAS TR T RO S I 0000 ALA IO S T IIA S AGRMCOLA D THAAMNA, ROYACA,
CON PRACTIOAS EMPMSCAS N LES D0 £ D800 ARE AT | M AN ICADEO DE LOS AGRIC L TORS &
BOCALES Y BESULTADOS O VENTAS ENmANTE L ARG 2002

19 JCAmo calificarias la renstabofidad de sur actividad s icols on compar acdin com of wio
pasada?
a8l Mejord ugnificativame e,
bl Mejerd ligeramente,
Sin cambrics,
) Empeond geramente,
] Empeord significativamente
20. ¢Ma ajustado los precios de sus productos en respuesta a la Inflackdn?
* No
21 Siusted ajuste ks precios, Lodmo afectd la demands de sus productos?

22. iEsharia Sispuesto a adoptar ruevas pricticas sgricolas recomendadas pars mejorar |2
estabilidad econdmica?

« )

23. ¢Save usted que ey marketing?

26. En una escala del 1 &l 10, Lqué tan efectives crees que han sido sus estrategias de
mercades durante el afio 2022 - 20237 (1 slendo poco efectivas, 10 siendo muy electivas)

1 I2 I3 |a Is |6 7> 18 B [10 |

27, Corsiderando las cendiclones econdmicas actualkes, Zcomo adaptan sus estrateglas de
precios para mantener ls competitividad?
< o1 v

- Fo\ oo

28. iMa buscado altemativas para trasformar ks mataria prima en groductos innovadaeres?
. S

. @ou.upunmhm

75, $isu respoests fue “31* icudles Tueron exas inscvackones para mejorir la comerdalizackin
tocal en Tiband?




N1A WOUSTALAS AGRICOLA DE TIRANA, ey
IIENTO [N MERCADEO DE LOS AGRICUL Ton

pURANTE ELARID 2022
mockonar ¥ wender s

IMPALTO DE LAS FLUCTUACIONS S DX ot

CON PRACTICAS EMIRICAS, NIVELES DE CONDC
LOCALES Y NESULTADOS DE VINTAS

10, 2000 canales de coercalacdo tilean actusimnonto pali pro
peoductos agricolm?

© Medios de tasporte (camidn, motocidets, sbiea, barco |

o Medios do comunicackie (Redes sodales, radlo, ™

o Venta directs |Plaaa de mercado, tiendas, supeemereados)

o\ Todas las antediores

o Otros

31 {Ha buscado capacitaddn o avesoramiento en estrateglis de mercadeo para sus

productos agricofas?
. 8
@ Mo
32 éConsidars que la situacidn actual podrla afectar negativamente Is permanencia de su
empresa en o pedimo afio?

. -y

GRACIAS POR SU COLABORACION
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AMPALTO DE LAS FLUCTUACKNNES DF PR COS TR A IDUISTRIAS AGRK OLA T TIRANA, MITACA,
CON PRACTICAS EMITRICAS, AT LES 18 COMOCIMAEMEO M M RCADEC OF 104 AGRIT UM TORES
TOCALES Y MESULTADON D8 W NTAS DUIRATE 1 ARG 02

OBETIVO

[ proposo de eota encueits s evaluar cdme lmpacta i Hietsaciones de geacion o s mdeitna
sgriota de Tiband, Poyack, considorando pricticas emplricas, sdvvles de conouimimto en meecadeo
B¢ las sprioeltores locales y resiliados de ventas dutaste of allo 2027

PROTECOION D LA WFORMACION SUMINSTRADA

La presente enceevia e llevard a cabo con propdshos académioss, lo gee implica que 1a
nformactm propordonada serd tratada de manera eytrictamente confidenclal, La
confidenci didad de los daton recopilados se garantiza para preteger fa privacidad de los
participantes y iseguri la imegridad del estudo. Su colaborscidn es funduamentad para cbtaner
resuitadas significativos y contriuir ol avance del conocimissto en el dmdito académico de
NERSIre proyecto de investigadon.

Agradecemes sinceraments su paeticipacidn y confiana en este prociss de imastigacko,

PREGUNTAS
1. Nomkrecompletn Diana Patvicia A?un\fe 5

1L Ed WO

3. Cul e s actividad prindpal en el sactor agricola?

4. LOWAneo temoo Ae satado ol frarte o su nepecha on of agricols?
#) 6 mmer - 12 moes
o 1ao-23ahca
¢) 2aMos~-5afios
&) +Safos V7
5 ZEn qué tips de producddn v espedializa? [Selecdcne entre una 0 varias respuestas)
sl Fretas v°
b Verduras
¢ Hortaliss
d) Otres
6. Tipode Empresa
al Microempeesa (1 - 8 trabajadores] v~
b) Pequela (10 - 49 trabajacres)
¢} Medans (50~ 700 trabajadores|
&) Grande (250 - + 499 trabafadores)

7. A quE mercado edn dirigido los productos que desarrolls se empresa? |escoja varkas
opciones)
al Local
b) Nadonal »”
< Pemadonsl
£ Los canales mas frecuentes que utliza para comerd Wizar sus preductos en o mercado
son: [selecd ones varias opcienes)
a) Pumo de ventas propios
B) Cadenas especafizadas
c] Distribuideces maperntay o
d] Comerdalzadore ntemacionales
o] Ventadirecta
1) Comerdo electrinico

”m—_.



PRVATVAC O O EAS TEU TURAC WA I PIECIOS £ LA INDUSTIIAS AGRICOLA DF TIBANA, BOYACA,
COUN PRACTHOAS EAMTR I AS NI EES I CORO0 I NTEY B A A READED OF | 0% AGRICANLTORES
FONCALES Y B0 S TADOS D VENTAS DURANTE £L AR JO 22

“

Fwahie e e situmeidn scomdemio s oo Ta agrioadue o b wl ha lrngactado personalmente
Lot & st covnn v Tamilia ¢ Por que?

& Bueno

@ Begvlm v

& Mato
Pargor : tin_d :
led fuagacdal eilnn My CoYey

10 (Ma experimentado una disimrruc on on | remtabilidad de v actividad agricola durante lon

shos 2022-2023 como revatado de la inflacion de precios 7 ¢Por gqué?
¢ SNV

11 (Cudles han sido los obstaoulos que ha end

de los producton gue comercializa?

Quisa camapse. Ja fucls

12 £Cémo percibio usted fas fluctuacones de precios en los productas agricolas de Thoend,
Boyac, aurante of ANG 202 17 ( Sefecchonar una cpcian)

A Mrpracte preesdiva

a. x2rd [ Paanr m pregwnta 13 .I
C. mpacto meutrad (
D. Noestoys . [ Pasar a pregunta 15 |

13, M3 Implementado estrategias especificas para sprovechar las fluctuaclones positivas ©
mAtgar bas negativas?
o S
o No{pasar ala pregunta ¥1%)
14, (Describa algunas de las estrategias especificas que ha implementado pars aprovechar las
fluctuadones positivas de predios o mitigar las negativas on s produccdn agricola en

Tiband, Bondi ME «l &fic 20227 !' e

15. En una escala ded 1 3l 5, ¢cdmo callficaria el impacto de la inflacidn de precios en sus
mirgenes de ganancia en el municipio de Tiband? (1 sienda impacto mirimo, 5 stendo

impacto significativo)
(@) @) © O @)

q 5
18, sCudies Je fus siguleides factones Croen gue Contoilnyesur ) ks s la piydids Ue sus
productos agricolas?
a) Condiciones dimiticas, v*~
b) tramsporte insdecuada,
c|] almacenamiento inadecusdo
d) Econdmica del pals
17, (Ha tenido que reducdir Ia fuerza laboral agricols o ls inversién en insumos agricotas?
e Si v
< No
18 En caso de haber respondido afumativamenta anteriormente, jpoddia proporcionar mis
detalies © razones gue respalden su réspuests postival
e nes Colaboren poxa gue 0@ ua goro el Precdn de

Qkasol ¥y Eungicidas




19, SOOmo calicarias fa rontabilidad de su artividad sricola an comoarsclin con o st
pasadol
A Mejord sigaificalivamente,
B Mejord Igetamene,
) Sincambios,
dl  Impeond ligeramente,
) Lmpeord vgnificativamente
20 $Ma sfustado los precios de sus productos en respoesta & bs Inflacidn?
e S
e No Vv
21. S usted ajusto los peedios, Z0dmo afectd la demandls de ses productos?

22. iEstaria dispuesto a adoptar nuevas practicas agricolas recomendadas para mejorar La
estabiidad acondmica?
- S
« No

3. Sabe whed que os marketing?
« S
o No paser ala pregunta #26)

24 ¢Cwal s su enfogue pere dierescier sus productos agriceles res wlac petencia en
Thsminos de markesing ™

25 2Que tipo de estrateglas de marketing estedes utilican o han utiizado para comercislicar
s producios?

26. Enuna escala del 13l 10, (qué tan efectivas oees qoe han sido 545 estrategias de
mercadec durante el afio 2022 - 20237 (1 siendo poco efectivas, 10 siendo muy efectivas)

(1= 13 13 a4 [sv |6 |k |8 B lio |

27. Considerando las condiclones econdmicas actuales, {cdmo adaptan sus estrategias de
precios pars mantener ki competitividad?
v, 3

28. {Ha bussado alternativas para trasformar ia materia primas en productas innovaderes?
e S
*  No(pass a praganta A30)]

29, Sisu respussts fue “d* Lousles fueron esas Innovaciones pera mejorar a comerclslicadion
focal en Tibamd?




ANIFACTO (1 LAS §LUCTUACKONES OF PRECICS EM LA INDUISTRIAS AGRICOLA 4 Timasa, NOYACA
CON PRACTICAS EASRICAS, NIVELES DE CONOTIMIENTO £ MERCADED OF 108 AGRYC U 1oy
FOCALES Y BESURTADOA DF VEMTAS BURAMTE EL ARG )02
B (O Lanaten e grrmery i ace Uliliren sctusiesente para gromocinnae 4 sender vp

POl b apricedm ?

Medon de tianporte (camdin, matodedets, sérea, baren)
MeSon de comunicacidn (Redes vocilen, radie, Tv)
Verrta deects (Mans de mercado, tiends, suprrmertade)
Todas las anteriones
¢ Otros
11 (Ma bcado capactackin o aveworamiento en estrateglas de mercades pars sus
productos agricolas?
LA
* No '/

32 ¢Mamlauwmmnmmmcbmammau
empresa en ol prduima aflo?

o &
* NO
* PORQUE

GRACIAS POR SU COLABORACION



AAPALTE EVELAS ELUACTUALIONE S 0 F91CIO0 M LA WM TRAS AGRICIA OF TINARA, MOYACA,
CON PRACTICAS EMPIICAS NIVEEES 00 O8N0 INE NI § 05 M1 oy ADEGS DF LA AGMICIA TR S
TOUALESY SESUISARON B8 WENTAS DURANTE ) Al 1027

ORX TV

U1 eopdnito e oA1A Sowueate o8 ovdiine oderes npiaet e Los Buchimeines de geeeion s Lo dysirie
Aproele e TRand. Boyach, comnliher 200 pe b o sl an, iieeles de conormiento s st adee,
e o agrionltores b ey y tesdtadion de wentas thinamte of afln 2022

PROTICCAON DE LA WFORMACION SUMINISTRADA

18 presente envueits 12 Hevard a caba con propéaitos académicos, bo gue imphca que s
Infeemaciim peoporcionada serd tratada de manera estrictamente confidenclal, La
conhidencilidad de Jos dmo recopiladon se garankiza para peoteger la privacidad de los
participantes y amoguiar b integridad del estudo. Su colabaraciin es fundamental para olitener
reveltaden vgnificativos y comtribuir o avance del conodmiento en ol Ambito académico de
DUetro proyecto de mwestigacida,

Agradecemes sinceraments su participackén y confianzs en este proceso de Investigacion.

L Nombre complets Doty G
z.:du&.l

1. iCull es sy actividad ol on o sactor agricota?
M”‘wnﬁ&

4 Cwiseo tarmpo ha estado al frente de su negocks en el sector agricola?
al Smeses - 12 mewns
? 1aho - 2 alos
| 2a%0s~Sahes
d) +Safios
5. ¢in qué tipo de produccidn se eipedaica? |Seleccione entre una 0 varias reapuestas)
Fratas
Verduras
¢ Hormakye
"d) O
6. Tipode Empress
Microempeess (1 - 9 trabajadores)
| Pequelis (10 - 49 trabajaderes)
¢} Medisns (50 - 200 trabegadores|
d) Grands (150 - + 499 wabajpdores)

o

7. A qub mercado estin dirighds los praducios que desarrolla su espgresa? |mcols varias

R

b} Wadonal
€) Istermacions!
B Los canales mas frecwerntes que utiiza para comerciafllzar sus groductos en of mercado
sorc {selecdanes varias opclones)
Purnso de ventin progiod



IRAPAC TEY D% LAS FLLRCTUM TR S 00 PWE NS £ A LA SIDLISEIIAS AGRILOLA DF TIRANA, ROYACA,
GO PHACTICAS RIS AS AT OF COMO A NFO | A ACADE O DE 108 AGRICULTORES
OCALERY AE SR TADOS OF VENTAS DUSANTET 11 AR 022

B TR e B Tt e e ondendy 8 o 18 3grcuMer s Sod ol s gt ads gt sonalme e

Nt moantedd comen & ve Tndin 4P et 7
S Deeno
N Begulae
& Mate

18 Ma esper Eado una diumuodn en la rentatadidad de se actividad agricola derante los
#hon 2022:3023 como reruRado de la mflackin de procios? (Por qud?

. - SFROT TTRRS Y “ O

11 ¢Oodies ham vido los obstduios que ha esfraniaso sstod en relackén com los altos preciod
de los producton que ialina?

&‘c‘ s‘! E&__.( ye to

12, ¢Cdmo percitvd uated lax fluctu sdiones de prodos en les producton agriootas de Tibank,

Boyach, dorante of afo 20277 (Seleccioner ena opuden)
: :-oom:::.t:: i o [Faars pregureais | Y~ccres c:*\"lﬂa—a
C. impecto neutral f"""m"'ﬂa

D No estoy segurals

&
13, eMa implemenado estrategin especiicas para spcovechar las fluctuacionss positivas o
mitigar las negativas?

o

o [panar 3 pregenta 215}

14 (Describa dlgenas de las estrategias especficm que ha imglemestado para ap char las
Suctuadonss positives de precios o mitgar bas negativas en su produ ceién agricola en
Tiband, Boyacd, derante ol afo 20227

1
7’
15. Enuna escals del 1 215, Zcdmo caMficaria o impacto de o Inflacién de precios en sus
mirgenas de ganancis en of municipio de Titasd? (1 siendo impacto minimo, 5 sendo

impacto sgniicativa)
O (@) ® (@) O
1 2 £} 4 s
16. (Cudles de loa sigeientes factores creen que contrituynron mds a by pérdida de ws
productes agricola? K

Condidiones ciimiticss, /
% transpents insdecuadao,
/d Amacenamients adecuads
E Econdwmiza del pels
17. (Ha que redudr by Soarzs Lbond agricale o fa bwersidn en sumos agricofes?

‘L

°*

LE. En caso de habier responddo afrmetivemente artesiommente, Jpedria proporcionar mas
detalies O rarcnes que respalden Su reIpUesta positivg?

VOAL
or




APALTO DE LAS FEUCTUACIOME S OF PRECKS EN LA SDUSTIAS AGIKOLA DI TIRANA, ROYACA,
CON PRACTICAS EAYINCAS, NIVEEES DE COROCIMITNTD EN MERCADES DF 105 AGRICUNTONS S
LOCALES Y MESULTADOS OF VENTAS DURANEE UL AND 2005

12 4C6nvo(dﬂkﬂalalMdﬂdo‘uoﬂ!WWlmmand‘o
pasado?
al Mejord significativamente,
b} Mejord ligeramerte,
} Sin cambios,
| Empecrd ligeramente,
) [mpeord significstivamente
20 ¢Ha ajustado los precios de wws productos en respoesta a la inflacidn?
L
T
21, Si wsted ajusio los precios, 2c8mo afectd la demanda de sus productos?
), ¢

22 LEstarfa dispuesto 3 adoptar neevas peacticas agricclas recomendacas para mejorar I3
establidad econdmica?
X S
-

No o

2%, iSabe usted que es marketing?
e S
* NO [panar & la progurts 4248)
24. ¢Cudl s yu endogque para diferendiar sus producios sgricolas respecto 3 1a comgwtancs en
términos de marketing?

35. & tipo de estrategias de marketiog ustedes stldizan o han wtfizado para comerdalzar
sus productes?

26. Enuna escals &l L al 10, 2q26 tan efectivis crees que han sido ses estrategias de
mercadeo durane ¢ affe 2032 - 20237 (1 siendo pooo efectvas, 10 slendo mwy efectivas)

7 o Is [+ IENR G o7 (s ) 10

27. Corsiderando las condidones econdmicas actusles, Zodmo adaptan sus estrategies de
predies para mantener ka competitividad?

28 Ha buscado akernativas para trasformar la materia prima en prodectos Innovadores?
. 5
®  No(pass s pragunta A30|

23 S w repuesta fue “si” (osdles fueron esas Inmovadones para mejorar b comercalzadon
local s Tiband?




% IMPACTO O LAS FLUICTUACIONES DF PRECKIS EN 1A INDUSTIAS AGIICOIA 08 TiAn, WALy,
CON PRACTICAS LMPRKAS, NVELES DF CONOCINIENTO £ MEACAZED DE 105 MWK 1y
OCALLS Y RESLITADOS DE VENTAS DURA NTE ELARO 2027
1O L0 canales de comesciabandon nlliran octwstmste pocs (POMOUNAT ¥ wenthar gy
POOdUCtos agsboslas ?

Medien de traspacte (cumsion, metockiota, advea, berzo)
MM&MMMM!M&M
WMMMOMMMWG-@&)
o Yodas las anteriores
o Otresy
31 MmammnoammmuuwudeMN"“
productos agricolas?

* S

¢« No

iz Considera que L situacion actest podria afectar negathamente la permanencia de se
emeeesa en el présime afo?

o S
* NO
* PORQUE

GRACIAS POR SU COLABORACION

Lo g
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ot 1O D8 RAS LU TUMRERONES D IR EA LA ORISR TS AGAK A 18 TISAMA, B0V ALA,
O PR TICAS ERIPEIACAS T LS 00 COMOURME IO A A S ADE O D LOA AL LR T S
FOCAESY BESERTADOS I VENTAS PAIRAME L 1L AR 2022

oYY

L1 progsda it e o418 wovonmenta oy mvabunnn o doree bmnpenedn St Phantians banves ddes oo bonk oy b bewduritin
AErota e Tilaesd Derpach comaifior arvdr pr b s #Irgbboas, inhpebe s die conte sl ento oo e ades
de b agricuiiores lowwdes v remaiadon de vemban darwte of 2l 202)

PROTECOON DF LA INFORMACKN SUMINTS TRADA

(A preveate encuesta se Sevarh a tabo con propoulos acaémions, lo que lmplos gie b
Infermaciin propocconsda serd ratada de manera estrictanmite corfidendal, La
confidenciabdad de kos datos recopilados se garantica pers protepet M privecided de oy
portiopantes y asegurae |a istegridad del estudia. Su colaborad@n es fandamenal para ebteser
resuados signficativos y contribair al seance del conodmieno en el dmbio académico de

nuestro proyecto de investigackén.
Agradecemn rinceramente sy particpaciin y confimnia en cste proceso de Investigacian,

1. Nombre completo

Peiby éolave Fpsote 6
1 Esd

38 afi

3 Mumru‘\g?ymw

4 (Cudnto tiemps ba sxtedo o frerme de ss negacks an of sactor agricola?
a) 6meses — 12 meum
b) 1Iafo-Jafos
o Zafox—5 afics
+ 5 a%os
5. JEm&ut tipo de produccion s sspaciakaa? |Selectiose aatre Lna 0 varias respuestas)
a) Frutes
b Verdwas
¢) Horalizas
¢ Oeros
6. Tigode Empresa
Microempresa [1 -5 trabajadores)
Pequedia (10 - 49 trabajadores)
c) Medizns {50 - 200 tratajadores)
&) Grande (250 - + 499 trabajodores)

7. A qué mercado estin dirighdo des productos que desarrola su empresa? (escoja warias
opciomes)
g leeat
o) Nagensl
t] Imersadoss
8. Los conales mas frecuentes que utiliza para comercialar sus productos es e mercads
son: (selecclones vanas epdones)
#) Pento de ventin proplos
bl Cadenas espodaitadan
¢) Distribeldores mayoristas

v



'V |
A
IMIPACTO 8 LAS 1 1LUMCTUNCMONE S OF PRECIOS EM LA INDUISTRAS AGRICOLA DF TIRANA, ROYACA, i |
CON PRALTICAS TSI AS, NIVELES D CONOUINENTO EH MERCADED DE 105 AGRICULTORES

LOCATES W MESUR TADON DE VEMTAS DORAMTE T AR 2027

B Eanhi oMo e e o ondrni n oo b sl onl e boeof Bs bpred tadhs pet sonimente
Sardto A bt conmo @ v Fasi b e get?
N Deenn
< Nepelm
¢ Mao
lu(g\-\‘)

10 (Ha expevimentado uns duminuckén en la rentablidad de su acthvided agricefa derante s
Mos 2022-2023 como reseltado de s inflackin de peecion? (Pee qué?

* A
. N
—ebede Mafacday Cohl b
11 éCullen han sido los obataoelos que ha enframado usted en relackén con los altos predos

o numgwm:n

12. £C4mo percbis usted Las Nuctuad de predos en las productos agricolas de Tihand,
Boyecd, curante el alfie 20227 |Sel una epcidn)
Impacto poditive
o) Lvna“mu l

C  Impadio neutral L

0. No estoy smgura/s I o I . — ]

13, ta impementado estranteglas especificas para aprovechar Las flectusciones posithaes o
mitigar by regativas?
o Si
}‘- No (pasar s ls pregurta ¥15)
14, {Desora algunas de las estrategim especiicas que ha implementadc para aprovechar las
&mdmpodﬂmdcpndosomﬂubsmmmwwm&bobm
Tisanrd, Soyach, durante el a%o 20227

15. Enuna escala ded 1215, {cdmo caltficarta of impacte e la inflacidn S precios en sus
micgenes de ganancls en o muricipio de Thand? (1 siendo Impacto minime, 5 siendo
impacto wgntficativa)

0 o) ® O o)

1 2 i 4 S

15. {Culles de los sigulertes factores creen que contribuyeron mds o la pérdida de sus
prosucios sgricola?
al Condiciene dimfticss,
bl Yrassperte insdecuado,
¢ Amacenamiests inedecusdo

N hppstord s
A F A GUE U 1a Tuerzas Wocrd sgricols o | pwersidn en Insumos agricolis?
¢ 5
+ No
18 En cas0 de haber nispendico sfemativanedts antedcrmente, ;pocrs proporcionar mis
detales 0 raaones que respalden su respuesta positha?




’ INVIFALTO DN LAS FLUCTUMCIONES D0 P91 €0 £ A LA SOLISTIIAS Acal CHA B THRAMA, BOYALA,
CON PRACTICAS TRRICAS NAT LS T CONM PRME RO F AR B AR O OF LOA AGRK L TORE §
FOCALESY IESULTADON DE WEMIAS DUIRAMTE F8 AN 2002

1R cCama caltBioarion ba rermtabiBbdad de yu sctivddad agricods on comparsoddn cos of afie
oo ”

a1 Nejord signBcmtivamente,
bl ASejord ligeramente,
Sincamiblos,
Empoocd ligeramente,
¢) Emgpeord signficathvamente
20, £Ma ajustado los precion de wus preducios oa respumits » la inflackdn?
S
g

21 Sl usted ajusto kos predos, (odme afectd la demanda de 1us preductos?

22. (Estaria dispoesto a adoptar neewas pricticas agricolss recomendadas pava mejorar s
zTMmdmlu?
i
« ho

23 {Sabe usted que es marketng?

b
= No(pasar e pregana 225 -
2. (CuMl e su enfogue para diler enclar wus prod agricok welo s © e ey

B = A

25. ¢Qué tipo de mtrategias de marketing wstedes utilizan o han utilizade para comerchakaar
5“&&7 -

26 En uns escala ded 1 3l 20, {qué tan efectivas crees que han sido sey satrategias de
mercades derante el afio 2022 - 20237 {1 siendo poco sdectivgs, 10 siendo muy efectivas)

R 12 E} [a s l)( 17 | & g 1o |

27. Considerando las condiciones econdmicas actuales, (odmo adaptan sus estrategias de

R

28, 2Ma buscado alternativas para trasformar la materks prima en productos inmcvadores?
(I

'1\ No (pesa » pregenta A30|

23, S reapeets fue "3 Zoudles feeron esas mnovaciones para mejorar |a comercialzaciin
local en Tizand?




IMPACTO O LAS 1 LUCTUACIONES DF PAECIOS TN LA INDUSTHIAS AGRICOLA DE TIRANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EAWIRCAS, VAL S O CONOOMIENTO [N MERCADE D DE LOS AGRICULTORES
LOCAMESY IESULTADOS DF VENTAS DURANTE (1 ARC 2022
30 (Oub canabes de comerciadlmadidn inliran sctiialme nte pors geomotionat y wender sus

prodhicton agrfcoin?

o Medics de trasports (camidn, motecidels, adren, barca)
‘P Mma-mwmmm rafio, Ty

o Venta divecta (Mlara de mareado, tiendas, supermercados|
o Todas sy artetiones
o Oros

3L Ma buscads capackacidn o mesarasienio en estrategias de mercades para s
prodectos agricoias?

)fﬂ w &_auﬂ((u

No

32. eum&nmbmmmammmmmhmmhum
eNpresy en of prdodma alfio?

. u
. No

* PORQUE

Quensa <l ooencona,

GRACIAS POR SU COLABORACION
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IMPACTO OE LAS FRUCTOWCIONES DF 11ECHTS TN A INDUSTIAS AGRic OnA D FINANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EMIMIRICAS, NWELES [ CONOCOMIENTO | N MERCALE O DF LOS AMSCIATONLS
FOCALES Y RESURTADOS OF VENTAS DURANTT 1) ARG 1022

O8O

U progsdaito de evta enouesta o5 evdluar codmo smpacta s thactusciones de preckos en la Industria
agriocda de Tiband, Boyach, considerando pricticas omgirics, siveles de conedminnts en mercadeo
de los agriodtores locates v rewsltados de veotas dwranto ol alfio 2027

PROTECCION DE LA INFORMACION SUMINISTRADA

L2 prevente encwesta se llevard a cabo con propdsitos académicos, o que implica que 1a
informacidn proparcionada serd tratads de manera estrictaments confidencal, Ls
confidencialidad de los datos recopliados v garantiza para proteger b privacidad de los
participantes y asegurar @ integridad del eatudio, Su claboracian ey fundamental para obtenes
reseltades ggnificativos y contribuir sl svance del conotimiento en el smbito acodémico de
AUEITG peoyecto de investigadon.

Agradecemas snceramente su participackin y confianza en este proceso de investigadién

PREGUNTAS
1. Nombee completo .C\Ou&‘ \,‘.\ioﬁ%

l.lbd)q

3. ¢Qudl ws s actividad principal en el sector agricola?
SCeas)

4. (Cudnto tlempo ha evtado al frente de 1u negodo en o sector agricols?
2] 6 meses— 17 mesr
G 1ac-2akxs
c) Zalos—-5ahos
d) +Safos
S JEn qué tipo de prodaccidn se mpecialia? {Selecdone entre una 0 varkas respuestas)
Frutas
Verduras
c) Hortalizas
d) Otros
6. Tipo de Emgresa
@ Microempeesa |1 -9 trabajadores)
b] Pegeeiia (10~ 49 trabajadores)
¢} Madiana {50~ 200 trabajedores|
d] Grande (350 - + 259 trabapdores)

7. A qué mercado extin dirigido bos productos que desarrolla su empresa? (escojs vanas
opdones)
W Lecal
b} Naclonal
¢} Internagicnal
8. Los canales mas frecuentes que utiliza para comerciaizar sus productos an of mercado
son: [selecclones varias opciones)
ol Punto de ventas propios
b) Cadenas especializadis
¢} Distribuldores mayoristas
d] Comercalizadores internacionales
) Venta drecta
f) Comercio electrénico



IMPACTO DE LAS FRUCTUACIONES DF PRECKOS T LA INOUSTIIAS AGIK DLA DF TIRANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EMMIUCAS, NIVELES DF CONDUINENTO (N MERCADED DI 105 AGRICULTORES
LOCALES Y M2 SLHTADOS OF VENTAS DURANTL Tt ARO 2022

S Evalue come b situachon scondmics en be agrinltura locel ha impactade persanaments
taro a wsted como a vu farmdia i Por e ¥
A teno
<+ Regular
<« Ml

10. éMa experimentado uns dyminuddn en la rentabididad de su actividad agricola durante foy

aAos 2022-2023 como resuitads de b Inflackéa de precien? Por qué?
& SN

<+ No

11, {Cudbes han sido kos cbstdoulos que ha enfrentado used en relacién con los altos precies
de los productos cue comercalize?

12. {CAmo percibic urted Las Suctyationes de predos en los preductos agricols Se Tiband,
Boyecd, dorame el afho 20227 (Seleccionar ura opcidn)

? Ampacto poaltive |
. Impacio negelive

== B—— ol Pasar a peogunta 15 |
0. Noestoy seperofa ’

LPow apwegunta 33 l

13 ZHa implementado estrateglas especificas pard aprovechar 1as Suctuadiones positivas o
mitigar las negativas?

& % b
o Nolpasar a la pregunta #13)
14, (Owseriba algunas de las estrategias espealicas que ha implementado para aprovechar fas

fluctuacianes poriitives de pracios 0 mitigar [as negathas en 1w prock coitn agriccls en
Tioana, Boyacd, durante el afo 20227

15. Enuna escala ded 1 3l 5, écdmo calificana el impacto de 1a inflacidn de precics on sus

margenes de ganancia en o muniopio de Tikand? {1 skendo impacto minimo, 5 siende
Impacto significative)

o) o) @ o) @)

1 2 3 - S
16, (Codles de los siguientes factores creen que contribuyaron mis & la pérdida de sus
preductos agricolas?
a) Condidones chmaticas,
b) trarcporte inadecuado,
¢ almacenamiento inadecuado
) Econdmica del pals
17. §Ha tenido que redadr L2 fuerza leboral agricola o M irvenidn en insumos sgricale?
¢ 8
Ao No
18, En cato de haber respenddo slirmativamente snterormente, ppodra proporcionar mds
detalies 0 razones Que respaiden su respuesta positha?




PMPACTO DE LAS FLUCTUMIONES DE PRECIOS EN LA INDUSTIIAS AGRICOLA DE TINANA, DOYACA,
CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELES Df CONOORMENTO TN MIERCADED D LOS AGRICULTORES
LOCALES Y RESULTADOS OF VENTAS DURANTE (L ANO 20722

19 (Cdmo calificarian la remabilidad de s actividad agricola en comparacidn con of afo
pasado?
2)  Mejord sipsifictivanente,
b] Mejord ligeramente,
¢} Sin cambsion,
o Empeord Ngeramente,
e] Empeocrd vignificativamente )
20. ¢Ha ajustado los precios de s preductos em respuesta o b inflacion?
e Si
« No
21. Sl usted ajuseo los predios, Lodmo sfects la demands de sus productos?

Lo tdon (o

22 iEstacia dipueto a sdoptar neevas prictices agricolas recomendadas para mejorar [a
wtabiidad econdmica?
e s

23. iSabe osted que es marketing?
- S
e No(pasar ala pregunts A26)

24. o3 su enfoque para diferendiar sus productos agricolas respecto a la competancia en
tiemimos de marketing?

5. 2Qué tipo de estrategias de marketing ustedes utdizen 0 han WIR2ado para comerdantarn
sus productos?

26. En una escala del 1 af 10, (qué tan efectives crees gue han siido sus estrateglas de
mercadeo durante el afio 2022 - 20237 {1 sendo poco efectivas, 10 shando muy efectivas)

12 [3 Ta |s |6 17 R K 110 ]

27. Corciderando las condiciones econdmicas actuales, Z06mo acapten sus estrategias de
gewcios para mentenes la

Competitividad?
—Crccerhalp + Pieu o> 0\ Adad

28, Ha buscado sternativas pava trasformar la msterna primae en productos innovadores?

e

*  No(pssa s pregunta 230)

29, S surespuesta fue “si* Jochles fusron sses INNSusciones pDara meforar a comercializackin
local en Tiband?

fasanilonmconon elea y copate




IMPACTO DE LAS FLUCTUACIONES DE PRECIOS EN 1A INDUSTRIAS AGRICOLA DE THIANA, BOYACA,

CON PRACTICAS I MIMRICAS, NIVILES DE CONOCIMIENTO EN MIENCADED DE ;os AGRICULTORES
LOCALES ¥ RESULTADOS DE VENTAS DURANTE EL ARo 202

30, (Qué canales de comerdializacidn utilizan actusimente paa promationar y vender sus
prodctos agricolas?

5 Medios de trasporte (camide, motodideta, adrea, barco)
o Medios de comunicacion (Redes sociales, radio, Tv)
% Venta directa (Maza de mercado, tiendas, supermercadas)
o Todas ias anteriores
o Otros
31. ¢Ha buscado capacitacion o asescramionto en estrateglas de mercadeo para sus
productos agricolas?
o S

X Mo

32. (Considera que la situackin actusl podria afectar negstivamente |a permanencia de su
empresa en el présimo afio?

Yo 8
e NO
« PORQUE

: gtg ﬁi oul("'ﬂé S égues

GRACIAS POR SU COLABORACION



§IMPACTO DE LAS TEUCTUACIONES DE I'IECION EM LA IN01US | mAS AGAICOLA OF TIRANA, BOYACA,
CON PRACTICAS EMPIRICAS, NIVELLS DF CONDTIMIENTO |8 MERCADE O OF LOS AGRICULTORES
LOCAESY RESULTADDS DF VINTAS DUSANTE T AR may

osiETIVO

Lpropduts de €382 encuesta es evaluar cdmo Impacta bas luctuadones de precos en la Industria
agricela de Tibasd, Boyach, comiderando pricticm ampirice, nivelos de conaedminmo en meresdey
de bon agricultores locales y resultados de veras durante el aflo 2022,

PROTECTION DE LA INFORMACION SUMMWISTRADA

La presente encuesta s levard 3 cabo con propdaitos académicos, lo que implica que la
informacidn propordonada serd tratada de manera estrictamente confidenc . La
confidencialidad de los datos recopilados w# garsetiza para proteger la peivacidad de los
participantes y asegurar la Integridad del estudio. Su colaboracién es Fundamental para cbtener
resultadcs significatives y contribulr of avance del conotimiento en ¢ dmbito académico de
NUET0 proyects de investigacian,

Agradeceman sinceramente su participacién y confianza en este proceso de investigacion,

PREGUNTAS
1. Nombre completo Hortha l-\iunq RPGG‘Q Lt_néd‘ﬁs

1 Edad =73 ono>

Sius Lo
T

4. 4Cunto tempo ha estado al frente S 4 negocio en o wecor agricels?
2} Gmeses ~ 12 meses
&) 1afe~ 2 sfce
©) 2ahos~5ahos
d] +5afos
5. EEn qué tipo de produccian e espedalina? (Seleccione entrw una o variss respuestas)
a] Frutas
b} Verdurss
c} Hortalizas
d) Otros
€. Tipo de Empresa
W) Microsmpresa {1 - 9 trabajadores)
b) Pequefia (10 - 49 trabajadores)
¢) Mediana {50 - 200 trabajadcres)
d) Grande [250 - + 499 trabajadares)

7. ¢A qué mercado estin dirigido los productos que desarrolla su empresa? |escofa varias
oPSOnes)
W locd
b) Nadcnal
<] Intermadcnal ;
2 Los canales mas frecuentes que utiizs para comercializar sus productos en o mercads
som; (selecciones varias opclones)
Punto de ventss proplos
Cadenas eipecialzadss
Distribuideres mayoristas
Comerdiaizadeces Internacionales
Venta directa
Comercio electrénico
Otroa.

po>gasgs



INPACTO O LAS FUUCTUACIONE S DF PR CHYS §N LA INDUSTRIAS AGRICOLA DF TIRANA, BOTACA, —!‘

CON PRACTICAS EMPIICAS, NIVELE S D CONOONENTO TN MERCADED OF LOS AGRICULTORES
LOCALES Y WESULTADOS IS VEMTAS DURAMTE £ ANO 2022

9 Dvsdie odmo ba wtuacion econdasica on la agricowltura local ba impactado personalments
1anto & usted como a su familia, L Por qué?
< Bueno
S Regelar
<+ Malo
10, ¢Ha experimentado wna Ssminecion en la reckabiidad deo w actividad agricola durante loy
ahos 2022-2023 como resultado de la fackdae de procios? (Por qué?

< N
< No

11 2Cudies ban vdo los obtntacsios que ha enfrentado usted on refacidn con los altos precios
= [l

d que clallca?
de o< 1S c%g ,(\r- |

de los pr

it A\~ “rr;ra‘,
AY V.
d lax fluctusnciones de precios en los productos agricolas de TThank,

el

ver une 9]

12 4Cdmo perciblo
Boyacd, dursete of afo 20227 {Seh

mpacto positi
: l|m > ';; —, uulraprmmla l
C. Impacto neutral —
W Noest o =) Pasar a pregunta 15 J
13. dMaimplementaco estratugiss especkicas para aprovechar bs fluctuaciones posithas o
maigar 1as negativas?
B S
= Nolpasarala pregunta #15)
14, 2Desceriba dgunas de las estrateglas especificas que ha lvplementado para aprovechar fas
fluctuaciones positivas de precios o mitigar las megathas en su produecadn agricela en

Tiband, Boyach, duraste el afio 20227
AAGS

alles no divns

b afrag
15. In une escala del 12l 5, écdmo calficaria el Impacto de |a inflacidn de predios en sus
mdrgenes de ganancia en & municdplo de Tiband? (1 siendo impacto minimo, 5 siendo

impacto significativo)
O O @) O O

1
16. ¢Cudles de los sigulentes factores creen que contribuyeron mis a la pérdida de sus

productes agricolas?
# Condiciones climdticas,
b} trarsporte inadecuado,
o) amacenamiento inadecuado
d) Econdmics del pals
17. He tenido que redudr la fuerza laboral agricafa o |a rwerskdn en Insames agricolas?

* X
< No
12, En caso de haber responcido afirmativamenta antericrmante, [podela propardionar mis

detalles o racnes que respalden su respuesta positha?




IAVAPALCTO I LAS PN TUIAE W S B IO e v 0 0 A NI ISTRAAS At (it A O TORARMA S wwis A
CON PAACTICAS TAPINNAS NIVELES D8 GO IR AT E M AAE I AT R I LErS AR LN Tome s
BEM ALTAY MESII TARNM I VEMTAS IVINANMTE #) AR 022

1O 2CHMO Calilic arins ba rontabelidad de su sttt mtl sgrioods o0 Compn o ide com o afin
oaada

o) Mepwd significmtivaments,

b} Mejord ligeramente,

<) Sin combien,

d) [mpeord hgeramente,

e} Lmpeord sgnificativamente
20. ¢(Ma ajustado los precios de sus productos en respuesta a la inflacian?

« S

e No
71 Sl usted ajusto los predos, (cdmo afectd la demands de sus productos?

22. (Estaria dispuesto a adoptar auevas pricticas agricolss recomendadas para mejoras la
estabididad econdmica?
. S
* No

23 iSabe usted gee e marketing?
o)
*  No(pasar ala pregunta #26)
2. {CuM e e enfoque para diferenciar sus productos agricol peoclo 8 la Competencia on
révines de marketing?

25. {Qué tipo de estrategias de marketing ustedes wtilizen o han utdizado para comercializar
sus productos?

26. En una escala del 1 al 10, Lqué tan efectivas crees que han sido sus estrategias de
mercadeo durante o afic 2022 - 20237 (1 sendo poco efectivas, 10 siando muy efectivas)

[a 12 13 14 s [o 17 I {9 JET)

J

27. Considerando las condicdlones econdmicas actuales, Zcdmo adaptan sus estrategias de
precios para mantener la competitivided?

28 {Ha buscado altermativas para trasformar la materia prima en productos iInnovadores
LI
*  No (pasa » pregunta #30)

29. ¥ su respuesta fue "si* Loudles fueron esas Innovaciones para melvar la comercabizacidn
local en Tiband?




IMPACTO DE LAS FLUCTUACIONT S OF PRECOS TN

LA INDUSTRIAS AGRICOLA OF TRANA, ROYACA,
0 £H MERCADEO DE LOS AGRCULTONRE S

URANTE £1ARO 2022

CON PRACTICAS | MPIRICAS, NIVELES DI CONOC IMIENT
penotionar y vender sus

TOCALES Y BESULTADOS DIV NTAS I
0. O canabes de converialinsecide uliliean actualimente pas s pr

prodocton aptiosian ?

Medios (e trasporte (camion, motociclota, adres, barco)
Medion de comunbacion (ltedes sociales, radio, v
Verta diecta (Plaza de mevcado, tlendas, supermercados)
o Todas las ameniores
o Otros
31 ¢Ma buscado capacitacion o asesoramlento en estrateglas de mercaden para sus
productos agricolas?
o 5
« No

)

32. ¢Considera que la situacidn actual podria afectar negativammente |a permanencia de su
empresa en of préximo afo?

o™ 51
= NO
= PORQUE
S 2y \ou

AT P W XN
Aot e Noy Aas v A\ S  cosdeNeSs

GRACIAS POR SU COLABORACION



Andlisis de las Encuestas Realizadas

» Pregunta numero Uno, “Edad”.

Fig. 6. Edades de las personas encuestadas en Tibana

2
1453 2(14”.3%)

1(7.1%) 1(7.1%) 1(71%) 1(7.1%) 1(7.1%) 1(7.1%) 1(7.1%) 1(7.1%) 1(7.1%) 1(7.1%)

22 23 25 27 33 34 38 39 40 a1 o4 57

Fuente: Elaboracion propia, con base en informacion recopilada de las encuestas realizadas

para el proyecto.

Considerando el grafico proporcionado, se observa que las edades de las
personas encuestadas abarcan un rango comprendido entre los 22 y 57 afios, teniendo

en cuenta que son aquellos agricultores que tienen empresa en Tabana, Boyaca.

» Pregunta numero Dos “¢ Cual es su actividad principal en el sector agricola?”

Las respuestas a la pregunta sobre la actividad principal en el sector agricola
revelan una variedad de ocupaciones entre los encuestados, que incluyen agricultura
general, cosecha de diferentes productos, actividades comerciales agricolas,
combinacion de roles como comerciantes y agricultores, asi como cultivo especifico de
frutas y cuidado de arboles frutales para venta en el campo o envio a ciudades
principales. También se mencionan labores especificas como el cultivo de peras,
ciruelas y manzanas, la cosecha de frutas y la venta de insumos agricolas,
proporcionando una vision completa de las diversas actividades agricolas de los

participantes.



» Pregunta numero Tres “Tiempo en el sector agricola”

Fig. 7. ¢ Cuanto tiempo ha estado al frente de su negocio en el sector
agricola?

@ 6 meses - 12 meses
@ 1 afo -2 afios

2 afios - 5 afios
® + 5 afios

~

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion recopilada de las encuestas

De las empresas encuestadas teniendo presente el sector agricola de Tibana
Boyaca el 64,3% de las empresas que llevan mas de 5 afios en el sector, el 21,4% de
las empresas llevan entre 1 a 2 afios frente a sus negocios, el 7.1% de las empresas
llevan al tanto de 6 a 12 meses construyendo su empresa en los distintos cultivos y
entre 2 a 5 afios que equivale al 7,1%. Este panorama sugiere una mezcla de
empresas consolidadas en Tibana para comprender mejor los distintos impactos de las
diferentes experiencias, teniendo presente que se pueden explorar correlaciones con el
rendimiento financieros y las estrategias de adaptacion a las fluctuaciones de precios.
Por tal razén es importante investigar si las empresas mas experimentadas tuvieron un
mayor impacto durante el afio 2022 con relacion a las fluctuaciones de precios y que
estrategias tanto empiricas como de mercadeo usaron para la comercializacion de los

productos agricolas.



» Pregunta numero cuatro “Tipo de produccién en la que se especializa”

Fig. 8. ¢ En qué tipo de produccién se especializa?

Frutas —13 (92.9%)

Verduras 8 (57.1%)

Hortalizas 2 (14.3%)

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion recopilada de las encuestas

Segun la encuesta se observa que los agricultores del municipio de Tibana, el
tipo de insumos con mayor frecuencia que se cultivan y comercializan son las frutas,
por lo tanto, una de las mayores especialidades de muchas de las empresas de Tibana
es la fruta, que equivale a 13 respuestas qué es un 92,9%, asi mismo, 57,1% qué son
verduras y un 14,3% Hortalizas.

> Pregunta numero cinco “Tipo de empresa”



Fig. 9. Tipo de Empresa

Tipo de Empresa
14 respuestas

@ Microempresa (1 — 9 trabajadores)
@ Pequena (10 — 49 trabajadores)
@ Mediana (50 — 200 trabajadores)
@ Grande (250 - + 499 trabajadores)

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacién recopilada de las encuestas

Segun el resultado de las encuestas presentadas es 100% de las empresas que
existen en Tibana son microempresas que tienen entre 1y 9 trabajadores. Esto podria
indicar un predominio de pequefias empresas en la comunidad o un tejido empresarial
compuesto principalmente por negocios mas pequefios en la comunidad agricola de

Tibana.

» Pregunta nimero seis “Mercado en el que estan dirigidos”

Fig. 10. ¢ A qué mercado estan dirigidos los productos que desarrolla su
empresa?

14 respuestas

Local 10 (71.4%)

6 (42.9%)

Nacional

Internacional

0 (0%)



Fuente: Elaboracién propia, basada en informacién recopilada de las encuestas

La mayoria de las empresas en Tibana, con un 71,4%, orientan sus productos
hacia el mercado local. Se observa una fuerte conexion con la comunidad y una
capacidad para satisfacer las necesidades locales. Por otro lado, un significativo 42,9%
de las empresas tienen dirigido el mercado nacional, posiblemente buscando
oportunidades de crecimiento en un publico mas amplio.

Este contraste entre el enfoque en el mercado local y nacional revela una
estrategia diversificada entre las empresas de Tibana. Aquellas que se centran en el
mercado local pueden beneficiarse de una relacion solida con la comunidad y una
comprension profunda de las necesidades y preferencias locales. Por otro lado, las
empresas orientadas al mercado nacional pueden estar buscando expandir su alcance

y aprovechar oportunidades de crecimiento en un mercado mas amplio.

» Pregunta numero siete “Canales frecuentes de comercializacion”

Fig. 11. Los canales mas frecuentes que utiliza para comercializar los
productos en el mercado.

14 respuestas

Punto de ventas propios 8 (57.1%)

Cadenas especializadas 1(7.1%)

Distribuidores mayoristas 3(21.4%)

Comercializadores internacion... 1(7.1%)

Venta directa 11 (78.6%)

Comercio electrénico 1(7.1%)

Venta intermediarios 1(7.1%)

0.0 2.5 5.0 7.5 10.0 12.5

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacién recopilada de las encuestas



Las empresas en Tibana adoptan una diversidad de canales de comercializacion
para sus productos, segun revelan las respuestas de la encuesta. La venta directa
emerge como la estrategia mas predominante, siendo preferida por el 78.6% de las
empresas encuestadas, lo que sugiere una fuerte conexion local y la comercializacion
directa a los consumidores. El punto de venta también es significativo, con un 57.1%,
indicando una presencia fisica en ubicaciones locales. Los distribuidores mayoristas
son utilizados por el 21.4%, sefialando una estrategia para llegar a un publico méas
amplio. Ademas, un porcentaje minoritario se aventura en el comercio electronico
(7.1%), cadenas especializadas (7.1%), comercio internacional (7.1%), y venta a
intermediarios (7.1%), destacando la adaptabilidad de algunas empresas hacia

estrategias digitales y mercados internacionales.

» Pregunta numero ocho “Impacto de la situacién econdmica en la agricultura local

y en su ambito personal”

Fig. 12. Evalue como la situacion economica en la agricultura local ha
impactado personalmente.

14 respuestas

10.0

9 (64.3%)

7.5

5.0
5 (35.7%)
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0 (0%)
0.0 |
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Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion recopilada de las encuestas

El 64,3% de las respuestas indica que la situacién econdémica en la agricultura
local ha sido evaluada como "mientras que el 36.7% la considera "buena”. Las razones
detras de estas percepciones estan Relacionadas principalmente con la relacién entre

los costos y los ingresos en la agricultura local. Algunas respuestas destacan que hay



deflacién en el precio de la fruta que se comercializa por los agricultores a nivel local.
Ademas, se menciona que los herbicidas y fungicidas tienen precios altos, lo que
aumenta los costos de produccién. La necesidad de mantener precios bajos para
satisfacer la demanda del consumidor se destaca como una razén. También se
menciona que los intermediarios se benefician mas que los agricultores, lo que puede
contribuir a la percepcion de una situacion econdmica "medio”. Ademas, la variabilidad
climatica y la presién de ofrecer productos de alta calidad a precios mas bajos también

se sefialan como factores que impactan la situacidbn econdmica en la agricultura local.

» Pregunta numero nueve “Disminucion en la rentabilidad de su actividad agricola,

como resultado del aumento de precios”

Fig. 13. ¢ Ha experimentado una disminucion en la rentabilidad de su actividad
agricola durante los afios 2022-2023 como resultado de la inflacion de precios?

14 respuestas

® Si
® No

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion recopilada de las encuestas

El 100% de los agricultores en el municipio de Tibana sefialan una notable
disminucién en la rentabilidad de la actividad agricola en los ultimos afos. Esta
situacion se agrava debido al aumento en los precios de los insumos agricolas, lo que

refleja que, a pesar de las inversiones realizadas por los agricultores para mejorar sus



cosechas, no logran obtener las ganancias deseadas al momento de vender sus
productos. Por otro lado, en los distintos cultivos como las verduras se genera una alta
venta a nivel local pero solo existe una sola temporada debido a situaciones climéticas

gue se presentan durante el afo.

» Pregunta numero diez “¢ Cuales han sido los obstaculos que ha enfrentado usted

en relacion con los altos precios de los productos que comercializa?”

Los agricultores en el municipio de Tibana se enfrentan a diversos obstaculos,
entre ellos, la problematica relacionada con los almacenes de insumos agricolas. En 8
de estos establecimientos, se menciona mucho que “la presencia considerable de
productos como herbicidas, insecticidas y fungicidas, los cuales se ofrecen a precios
elevados y con plazos de validez mas cortos. Esta situacion repercute directamente en
el agricultor, quien se ve afectado al no poder adquirir estos insumos a tiempo,
resultando en pérdidas en la calidad y rendimiento de sus productos agricolas”.
Asimismo, 6 de ellas mencionan que “la mano de obra también se ve afectada, ya que
los agricultores en el municipio de Tiban& enfrentan obstéaculos relacionados con la
reduccion del empleo”. Este fendmeno se debe a las condiciones econdmicas actuales
en el pais, lo cual impacta negativamente en la disponibilidad de oportunidades
laborales para quienes se dedican a la agricultura en la regién. Considerando lo
mencionado anteriormente, los agricultores, con el fin de evitar pérdidas significativas
en los productos que cultivan, se ven obligados a comercializar a precios bajos. Esto se
hace con la intencion de, al menos, recuperar la inversion realizada, aungue sin

obtener margenes de ganancia.

» Pregunta numero once “percepcion en la fluctuacion de precios de productos

agricolas”



Fig. 14. ¢ Como percibio usted las fluctuaciones de precios en los productos
agricolas de Tibana, Boyacd, durante el afio 2022?

13 respuestas

@ Imapacto positivo

@ Impacto negativo
Impacto neutral

@ No estoy seguro/a

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacién recopilada de las encuestas

Segun los resultados de la encuesta sobre las fluctuaciones de precios en los
productos agricolas de Tibana, Boyacd, durante el afio 2022, se observa una
diversidad de percepciones entre los encuestados. Un 30,8% de los participantes
expreso incertidumbre respecto a la influencia de dichas fluctuaciones, mientras que un
14,3% considerd que no tuvieron un impacto significativo, siendo su evaluacion neutral.
Por otro lado, un 23,1% manifest6 sentir un impacto negativo en los precios, indicando
posiblemente dificultades o pérdidas econémicas. Contrariamente, un 30,8% percibio
un impacto positivo, sugiriendo posibles beneficios en términos de rentabilidad o
mejores condiciones para la comercializacion de productos agricolas en la region.
Estos resultados reflejan la variabilidad de opiniones y experiencias entre los

participantes en relacion con las fluctuaciones de precios durante el afio 2022.

» Pregunta numero doce “implementacidn de estrategias para mitigar las

fluctuaciones negativas”



Fig. 15. ¢ Ha implementado estrategias especificas para aprovechar las
fluctuaciones positivas o mitigar las negativas?

8 respuestas

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion recopilada de las encuestas

La mayoria de los encuestados, con un 62,5%, afirmé haber implementado
estrategias especificas para aprovechar las fluctuaciones positivas o mitigar las
negativas. Este alto porcentaje sugiere que la comunidad agricola local ha adoptado en
gran medida enfoques activos para gestionar las variaciones en los precios agricolas.
La minoria (37,5%) que no ha implementado estrategias podria presentar areas de

oportunidad para mejorar la gestion de riesgos y capitalizar los periodos positivos.

» Pregunta numero trece “¢,Describa algunas de las estrategias especificas que ha
implementado para aprovechar las fluctuaciones positivas de precios o mitigar
las negativas en su produccion agricola en Tibana, Boyaca, durante el afo
20227?”

13 de los agricultores en Tibana, Boyaca, han implementado diversas
estrategias para aprovechar las fluctuaciones positivas de precios o mitigar las
negativas durante el afio 2022. Una de las estrategias destacadas a las cuales ellos

mencionaron era la “implementacion de sistemas adecuados de almacenamiento y



gestion postcosecha, destinados a mantener la calidad de los productos agricolas
durante periodos de baja demanda o precios bajos.

Asimismo, se ha optado por diversificar la base de compradores, ofreciendo los
productos a diferentes clientes, lo que podria contribuir a la estabilidad y la
adaptabilidad a los cambios en la demanda”. Otras empresas mencionaron que “la
creacion de paquetes con diferentes opciones de productos y precios, permitiendo a los
clientes elegir segun sus preferencias”. La produccion de abonos organicos se
presenta como otra tactica, sugiriendo un enfoque sostenible y posiblemente
reduciendo costos de insumos. Finalmente, la estrategia de encargarse personalmente
del transporte de los productos se destaca como un enfoque eficiente para aumentar la
productividad. Estas estrategias revelan una adaptacion proactiva de los agricultores
locales ante las dinAmicas del mercado y la busqueda de soluciones practicas para

optimizar la produccion y los ingresos.

» Pregunta numero catorce “Califique el impacto de la inflaciéon en sus ganancias”

Fig. 16. En una escala del 1 al 5, ¢, Como calificaria el impacto de la inflacion
de precios en sus margenes de ganancia en el municipio de Tibana? (1 siendo
impacto minimo, 5 siendo impacto significativo)

14 respuestas

10.0
10 (71.4%)
7.5

5.0

25

2 (14.3%)

0 (0%)

1(7.1%) 1(7.1%)
1 2 3 4 5

0.0

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion recopilada de las encuestas



Un 71.4% de los encuestados calificd el impacto con un 3 en la escala del 1 al 5,
lo que sugiere una consideracién de impacto medio. Un 14.3% lo calificé con un 2,
indicando un impacto relativamente bajo, mientras que un 7.1% asigno un 1, denotando
un impacto minimo. Por otro lado, otro 7.1% calificé el impacto con un 4, sefialando una
influencia mas significativa de la inflacién en los margenes de ganancia. Estas
respuestas sugieren una percepcion general de que la inflacion tiene un impacto

moderado en los margenes de ganancia en Tibana.

» Pregunta numero quince “factores que contribuyen en mayor medida a la

pérdida de productos agricolas”

Fig. 17. ¢ Cudles de los siguientes factores creen que contribuyeron mas a la
pérdida de sus productos agricolas?

14 respuestas

Condiciones climaticas 9 (64.3%)
Trasporte inadecuado
Almacenamiento inadecuado 0 (0%)

Economia del pais 9 (64.3%)

10

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.

Los resultados muestran que, segun la percepciéon de los encuestados, dos
factores principales contribuyeron significativamente a la pérdida de productos
agricolas en Tibana. El 64.3% identificd las condiciones climaticas como un factor
relevante, sugiriendo que eventos meteorologicos adversos podrian haber afectado la
produccion. Ademas, otro 64.3% atribuyo la pérdida de productos a la economia del



pais, lo que podria incluir factores econémicos mas amplios, como la variabilidad en los
precios o la demanda del mercado. Un 14.3% sefialo el transporte inadecuado como un
factor contribuyente.

Esta percepcion destaca la importancia de considerar tanto los aspectos
climaticos como los econémicos al evaluar las pérdidas en la agricultura local. La
combinacion de condiciones climaticas desfavorables y factores econdmicos puede
presentar desafios significativos para los agricultores, subrayando la necesidad de
estrategias adaptativas y resiliencia frente a multiples factores de riesgo en la

produccion agricola de Tibana.

» Pregunta numero dieciséis “reduccién en la inversion y fuerza laboral”

Fig. 18. ¢Ha tenido que reducir la fuerza laboral agricola o la inversion en
insumos agricolas?

14 respuestas

® si
® No

Fuente: Elaboracién propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.

El 71.4% de los encuestados indicé que ha tenido que reducir la fuerza laboral
agricola o la inversion en insumos agricolas, mientras que el 28,6% respondio que no
ha tenido que realizar dicha reduccion. Estos resultados sugieren que una parte
significativa de los agricultores en Tibana ha enfrentado desafios econdmicos que han

llevado a medidas como la reduccion de personal o inversiones en insumos. Las



razones detras de estas decisiones podrian estar vinculadas a factores como las

fluctuaciones de precios, las condiciones climaticas adversas.

» Pregunta ndmero diecisiete “En caso de haber respondido afirmativamente
anteriormente, ¢ podria proporcionar mas detalles o razones que respalden su

respuesta positiva?”

Considerando las respuestas de los agricultores del municipio, es evidente que
‘la mano de obra les resulta costosa, lo que les dificulta cumplir con los pagos a los
trabajadores”. A pesar de la alta inversidn en los productos agricolas, no se percibe un
margen de ganancia claro, lo que limita su capacidad para invertir en mas mano de
obra. Esta situacion destaca los desafios econémicos que enfrentan estos agricultores,
quienes se encuentran en una posicion complicada al tratar de equilibrar los costos de

produccion con la gestion de su personal.

» Pregunta numero dieciocho “Calificacion en la rentabilidad de su actividad”

Fig. 19. ¢ Como calificaria la rentabilidad de su actividad agricola en
comparacion con el afio pasado?

14 respuestas

@ Mejoré significativamente
@ Mejoré ligeramente
Sin cambios
@ Empeord ligeramente
@ Empeord significativamente

Fuente: Elaboracién propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.



La evaluacién de la rentabilidad de la actividad agricola en comparacion con el
afio pasado muestra que la mayoria, un 71.4%, percibe que no ha experimentado
cambios significativos, clasificandose como "sin cambios”. Un 7.1% considera que
mejoro ligeramente, mientras que otro 7.1% indic6 una disminucién significativa en la
rentabilidad, calificAndolo como "empeord significativamente”. Un 14.3% menciond que
la rentabilidad empeord ligeramente. Estos resultados sugieren que la situacion general
para la rentabilidad agricola en Tibané ha sido mayormente estable, con una
proporcion significativa de agricultores que no han experimentado cambios notables en
comparacion con el afio anterior. Sin embargo, existe un segmento minoritario que ha
enfrentado tanto mejoras como disminuciones en la rentabilidad, destacando la

complejidad de los factores que afectan la viabilidad econdmica en la agricultura local.

» Pregunta numero diecinueve “ajuste de precios”

Fig. 20. ¢ Ha ajustado los precios de sus productos en respuesta a la inflacion?

® si
® No

Fuente: Elaboracién propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.

Segun los resultados de la encuesta, el 71.4% de los agricultores en Tibana,
Boyaca, han ajustado los precios de sus productos en respuesta a la inflacién,

indicando una tendencia mayoritaria hacia la adaptacion a las fluctuaciones



econdmicas. Este enfoque estratégico sugiere que los agricultores estan buscando
mantener su competitividad en un mercado con creciente competencia, abordando los
aumentos en los costos de produccion. Por otro lado, el 28.6% que no ha ajustado los
precios podria estar implementando otras estrategias para mitigar el impacto de la

inflacion.

> Pregunta nimero veinte “Si usted ajusté los precios, ¢ Como afectd la demanda

de sus productos?”

Segun las respuestas de los agricultores que respondieron afirmativamente se
pudo identificar la diversidad de impactos en cuestion en el ajuste de precios en la
demanda. 7 empresas indican que “la competencia se intensifica, llevando a la
bdsqueda de alternativas mas accesibles. Sin embargo, hay preocupacion por la
percepcion de que los productos son muy baratos, lo que puede afectar la rentabilidad”.
Las demas empresas agricolas mencionaron que prefieren vender directamente en

plazas de mercado para obtener un valor mas justo.

» Pregunta numero veintiuno “Adopcién de nuevas practicas agricolas”

Fig. 21. ¢ Estaria dispuesto a adoptar nuevas practicas agricolas recomendadas
para mejorar la estabilidad econébmica?

14 respuestas

® si
® No

)

Fuente: Elaboracién propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.



El 92.9% de los encuestados indicaron estar dispuestos a adoptar nuevas
practicas agricolas recomendadas para mejorar la estabilidad econémica. Esta
respuesta sugiere una actitud positiva y abierta hacia la adopcion de practicas agricolas
innovadoras que podrian tener un impacto positivo en la viabilidad econémica de las
operaciones agricolas en Tibana, pero el 7,1% no le interesa adoptar estas practicas

para mejorar la estabilidad econémica ya que prefiere seguir con su misma tradicion.

Pregunta numero veintidos “¢ Sabe qué es el Marketing?”

Fig. 22. ¢ Sabe usted qué es marketing?

@ Si
@® No

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.

Los resultados de la encuesta muestran que el 28,6% de los encuestados
indicaron tener conocimiento sobre qué es el marketing, mientras que el 71,4% de los
agricultores no tienen claro el concepto de marketing para implementarlo en sus
empresas. En su lugar, confian en su conocimiento empirico para llevar a cabo sus
actividades agricolas.

Esta disparidad en la comprension del marketing entre los agricultores sugiere
una oportunidad de mejora en el sector agricola de la region. Aquellos agricultores que
comprenden el concepto de marketing podrian tener una ventaja competitiva al poder

identificar y capitalizar oportunidades de mercado de manera mas efectivas.

» Pregunta numero veintitrés “¢ Cual es su enfoque para diferenciar sus productos

agricolas respecto a la competencia en términos de marketing?”



Los agricultores en Tibana emplean diversas estrategias de marketing para
diferenciar sus productos en un mercado competitivo. 5 de los agricultores mencionan
que “la calidad es un factor importante para los productos como del servicio ofrecido”,
emerge como un enfoque clave para algunos, donde se justifica la fijacién de precios
mas altos mediante la entrega de productos superiores. 9 de los agricultores optan por
“centrarse en la atencion al cliente, combinando un buen servicio con precios
competitivos para atraer a clientes. Ademas, se destaca la estrategia de proporcionar
un valor agregado como medio para diferenciar los productos”.

» Pregunta numero veinticuatro “¢ Qué tipo de estrategias de marketing utilizan o

han utilizado para comercializar sus productos?”

Los agricultores en Tibana implementan estrategias de marketing diversas y
adaptadas a las caracteristicas de sus productos y del mercado local. La inclusion de
estrategias basadas en el didlogo y la organizacion de productos visibles para los
clientes, ya que esto refleja una buena presentacion y productos de calidad para el
consumidor. También, la oferta de muestras y pruebas para evaluar la eficacia de
nuevos productos refleja una aproximacién practica y orientada a la validacion de la
aceptacion del consumidor. Ademas, la mencién de "publicidad" destaca la utilizacion
de métodos tradicionales para aumentar la visibilidad de los productos. En conjunto,
estos enfoques indican una comprension de la importancia de la comunicacion, la

innovacion y la promocién en el éxito del marketing agricola en Tibana.

» Pregunta numero veinticinco “efectividad en sus estrategias de mercadeo”



Fig. 23. En una escala del 1 al 10, ¢ qué tan efectivas crees que han sido sus
estrategias de mercadeo durante el afio 2022 - 2023?

14 respuestas

4

3 (21.4%)

2 (14.3%) 2 (14.3%)
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Fuente: Elaboracién propia, basada en informacion recopilada de las encuestas.

La evaluacién de las efectividades de las estrategias de mercadeo durante el
afio 2022-2023 indica que las percepciones son variadas. Un 28.6% de los
encuestados otorgo una calificacion intermedia de 5, sugiriendo una percepcion neutral
sobre la efectividad. Por otro lado, el 7,1.1% asigno calificacion baja 3, y un 14.3%
combinada asign6 una calificacion de 6 y 4. Asimismo, 21.4 una calificacion de 7.
Ademas, un 7.1% asigné calificaciones mas altas (8 y 9), sugiriendo que algunas

estrategias fueron percibidas como efectivas por este grupo especifico.

» Pregunta numero veintiséis “Considerando las condiciones econdmicas actuales,

¢, Como adaptan sus estrategias de precios para mantener la competitividad?”

Las estrategias de adaptacion de precios de los agricultores en Tibana, Boyaca,
frente a las condiciones econdmicas actuales son diversas. Cuatro de los agricultores
“priorizan la venta a precios accesibles para evitar pérdidas en la cosecha”, mientras
que cinco de ellos “consideran porcentajes, peso y calidad en la fijacion de precios”.
Por otra parte, otros piden “Créditos e incentivos, asociaciones con bancos, y la venta
directa se utilizan para mantener la competitividad”. La calidad del producto, atencién al

cliente, y la busqueda de eficiencias con insumos organicos y menos mano de obra son



también enfoques destacados. En general, las estrategias varian desde asegurar
precios justos hasta igualar precios para optimizar la comercializacion en el contexto

econdmico actual.

» Pregunta numero veintisiete “alternativas para transformar la materia prima en

productos innovadores”

Fig. 24. ¢ Ha buscado alternativas para transformar la materia prima en
productos innovadores?

14 respuestas

®si
® No

Y

Fuente: Elaboracién propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.

El 92.9% de los encuestados indicé que no ha buscado alternativas para
transformar la

alternativas para transformar la materia prima en productos innovadores materia
prima en productos innovadores, mientras que solo un 7.1% afirmé que si ha explorado
estas alternativas. Esta respuesta sugiere que la gran mayoria de los agricultores en
Tiban& no ha emprendido esfuerzos significativos para diversificar o transformar la

materia prima en productos agricolas de forma innovadora.

» Pregunta numero veintiocho “Si su respuesta fue “si” 4 Cuales fueron esas

innovaciones para mejorar la comercializacién local en Tibana?”

La respuesta proporcionada indica que, para aquella persona que ha buscado

alternativas para transformar la materia prima en productos innovadores en Tibana, se



han centrado en la “transformacion de la pulpa y la creacion de paquetes”. Estas
iniciativas pueden considerarse estrategias innovadoras para agregar valor a la materia

prima agricola y mejorar la comercializacion local.

» Pregunta numero veintinueve “canales de comercializacion que utiliza

actualmente”

Fig. 25. ¢ Qué canales de comercializacion utilizan actualmente para
promocionar y vender sus productos agricolas?

14 respuestas

Medios de trasporte (camion, )
motocicleta, aérea, barco) 7 (60%)
Medios de comunicacion (Redes

sociales, radio, Tv)

4 (28.6%)

Venta directa (Plaza de mercado,

0,
tiendas, supermercados) 9 (64.3%)

Todas las anteriores 5(35.7%)

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion recopilada de las encuestas.

Los agricultores en Tiband utilizan una variedad de canales de comercializacion
para promocionar y vender sus productos agricolas, segun las respuestas
proporcionadas. El 50% menciona el uso de medios de transporte, que incluyen
camiones, motocicletas, y hasta opciones aéreas o maritimas. Esto sugiere una
estrategia logistica diversa para llevar los productos a diferentes ubicaciones y
mercados.

El 28.6% destaca el uso de medios de comunicacién, como redes sociales, radio
y television, lo que indica una presencia en plataformas digitales y tradicionales para
llegar a audiencias mas amplias y potenciales clientes.



La venta directa, que incluye plazas de mercado, tiendas y supermercados, es
mencionada por el 64.3%. Este canal sugiere una conexion mas directa con los
consumidores locales y una presencia en lugares de compra tradicionales.

Un 35.7% menciona el uso de todas las opciones anteriores, lo que indica una
estrategia integral que abarca diversos canales para maximizar la visibilidad y las
oportunidades de venta.

Este andlisis sugiere que los agricultores en Tibana adoptan enfoques
multidimensionales en su estrategia de comercializacion, aprovechando tanto los
canales de transporte eficientes como la diversidad de medios de comunicacion y la

conexion directa con los consumidores.

» Pregunta numero treinta “4 ha buscado capacitacion o asesoramiento?”

Fig. 26. ¢ Ha buscado capacitacién o asesoramiento en estrategias de mercadeo
para sus productos agricolas?

14 respuestas

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.

El 35.7% de los encuestados indicé haber buscado capacitacion o
asesoramiento en estrategias de mercadeo para sus productos agricolas, mientras que
el 64.3% respondi6é que no ha buscado este tipo de apoyo. Estos resultados sugieren
gue una parte significativa de los agricultores en Tibana aun no ha buscado
activamente capacitacion especifica 0 asesoramiento en estrategias de mercadeo para

sus productos agricolas.



» Pregunta numero treinta y uno

Fig. 27. ¢ Considera que la situacion actual podria afectar negativamente la
permanencia de su empresa en el proximo afio? ¢, Por qué?

14 respuestas

® si
® No

e )

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacién recopilada de las encuestas.

Los resultados de la encuesta reflejan una preocupante perspectiva entre los
agricultores en Tibana, Boyacd, ya que el 92.9% de ellos considera que la situacion
actual podria afectar negativamente la permanencia de sus empresas en el proximo
afno.

Las respuestas sefialan diversos factores que contribuyen a esta percepcion,
como lo son: La creciente competitividad del sector agricola, acompafada de mayores
costos de inversion y la dificultad para encontrar mano de obra; La variabilidad en las
cantidades cultivadas, el aumento constante de los precios de insumos y la escasa
valoracion del trabajo campesino también son mencionados como desafios; Las
preocupaciones sobre la economia del pais, el incremento de precios de insumos,
nuevas reformas gubernamentales y factores climaticos contribuyen a la incertidumbre
y la percepcidn negativa sobre la permanencia a futuro de las empresas agricolas en la
region. El 7.1% de los agricultores encuestados indica que no considera que la
situacion actual afectara negativamente la permanencia de su empresa en el préximo

ano.



Anexo C. Formato de Entrevistas

La presente entrevista tiene como Objetivo: Evaluar como impacta las
fluctuaciones de precios en la industria agricola de Tiban&, Boyaca, considerando
practicas empiricas, niveles de conocimiento en mercadeo de los agricultores locales y

resultados de ventas durante el afio 2022.
Fecha: Hora:
Bienvenido:

Le agradecemos dedicar unos minutos a la presente sesion, la informacién que

proporcionan es estrictamente confidencial y se utilizara solo con fines académicos.



Breve presentacion de los participantes breve participacion (Nombre, rol dentro

del sector agricola y pasatiempo).

Preguntas de entrevista:

e ¢ Podria describir cuél es su funcion principal dentro del sector agricola?

e ¢ Hacia qué mercado apunta la produccién de su empresa?

e CoOmo ha afecto la situacion econdmica local en la agricultura a usted y a su
familia personalmente? ¢ Podria explicar las razones detras de este impacto?

e ¢ Ha notado una reduccién en la rentabilidad de su actividad agricola durante los
ultimos dos afios debido a la inflacion de precio?

e ¢ Qué obstaculos ha enfrentado debido a los altos precios de los productos que
vende?

e ¢ Cudles son esos factores considera que han contribuido mas a la perdida de
sus productos agricolas?

e (Qué estrategias de marketing emplea o ha empleado para promocionar sus
productos?

e ¢ Ha explorado opciones para innovar y transformar la materia prima en

productos nuevos?

Resultados de las Entrevistas Realizadas

Entrevista 1
Maria Infantes

Rol: Agricultora local

e Descripcion principal de acuerdo a las funciones dentro de este sector
Ayudar a recoger, a cosechar, fumigar 6sea todo en cuanto a la agricultura,
pero también me ayuda a vender a sacar los productos, a llevarlos.

e /;Quétipos de cosechas venden ustedes?



Manzana, pera, ciruelo, curuba, pero esto depende mucho de la temporada,
en el aflo se dan dos a tres cosechas de manzana, una cosecha de pera, dos
cosechas de ciruelo, y pues la curuba sale cada dos meses.

e (;CbOmo ha afectado la situacién econdmica en los dos ultimos afos ala
agricultura a usted y a su familia?

Un poquito bastante porgue los insumos han estado muy caros y lo que
realmente da la fruta no alcanza para volverle invertir entonces es que los productos
se venden muy baratos, entonces afecta la parte de trabajo en la finca
e ¢/Actualmente sigue esta situacion economica?

Si porque ahorita los productos estan muy barata la fruta
e (;Qué cambios a observado en larentabilidad en la actividad agricola en

los dos ultimos afos por resultado de la inflacién de los precios?

Cuando suben los precios, deja ganancia para volver a reinvertir y pues para la
comida en cuanto lo del hogar. Pero cuando baja: pues uno tiene que coger de lo que
ya, de lo poquito alcanza a horrar coger para volver a invertir.

e ;/Como hacen ustedes cuando tienen alguna competencia, ya que hay
personas que se dedican alo mismo?

Pues claro, aqui hay mucha competencia pues uno vende a como le paguen
realmente la cosecha, a veces toca dar la como sea porgue se ve ya afectada por lo
madura y eso, toca sacarla. Si porgue no se pierde la cosecha, entonces es mejor
sacarla que dejarla perder asi sea el precio que sea, asi es un margen de ganancia
muy poco.

e (Aparte de lacompetencia que ustedes tienen cuales otros obstaculos
tienen ustedes para enfrentar eso?

Los precios y los paros entonces no ahi salida de los productos, por ejemplo,
cuando hicieron el paro ese general que no hubo salida, la gente no compraba y se
perdié mucho la cosecha.

e (;Qué estrategias ha implementado usted para distribuir o comercializar los
productos para que no alla tanta perdida?

Venderles a varios compradores y llevar a varias partes para vender, 6sea llevan

de apocas canastillas y se venden 6sea no de a montén sino de apoco, mas que todo a



las plazas de mercado, al pueblo y como ahi compradores que vienen de finca en finca
también.
e ¢;Haexplorado opciones parainnovar y transformar esa materia prima para
venderla de otra manera cuando empiezan a ver perdida de sus cosechas?
No se ha hecho, porque ésea realmente acé todo el mundo ya tiene la
costumbre de comprar asi y uno se cierra a lo que se podria hacer mas alla.
e Abastecimiento de agua
Eso hace mucha falta porque usando ahi asi, por lo menos en esta temporada
cuando esta en verano el agua se esta escaseando, entonces uno no tiene sus
reservas ni nada, entonces cuando no hay agua se evita la cosecha y se prefiere para

el consumo de nosotros y los animales.

Entrevista 2
Martha Liliana Aponte

Rol: Agricultora

e Descripcion principal de acuerdo a las funciones dentro de este sector

Yo me dedico a cultivar manzana, pera, frijol, maiz y otros cultivos menores, a
podar, a sembrar, fumigar a rosear en tiempo de verano para que alla frutales o
hortalizas.

e ¢;Cbomo ha afectado la situacién econdmica en los dos ultimos afos ala
agricultura a usted y a su familia?

Nos ha afectado bastante por el motivo de los insumos, los abonos, quimicos
otro que también nos afecta es por ejemplo cuando uno vende el producto el
intermediario es quien lleva las de ganar porque nosotros les vendemos econémico y
ellos le suben mas al producto, que chévere que en Tibana hubiera una despulpadora o
como una empresa donde le ponen a uno comprar los productos directamente a un
precio justo o los mercados campesinos para que vengan otras personas de otros
municipios a comprar los productos.

e ;Qué cambios a observado en larentabilidad en la actividad agricola en

los dos ultimos afos por resultado de lainflacion de los precios?



Pues todo por el tema de los insumos, porque ahora uno invierte menos porque
si los abonos estan caros pues uno no puede invertir lo mismo que los afios anteriores,
pero cuando los precios suben se vende mucho mejor porque todo esta mas caro.

e (Qué obstaculos a enfrentado debido a los altos precios de los productos
cuando venden?

En tema de la pandemia si nos pasé eso hubo mucha perdida porque no hubo
salida, ningin comerciante, muchas veces la pagaban a un precio muy por debajo de lo
normal eso muchas empresas agricolas nos vimos afectadas por eso, fue dificil claro
por ejemplo tuvimos un cultivo de peras donde salia 400 a 500 canastillas y de esas se
pudieron vender no mas 100 canastillas

e ;De acuerdo a esa probleméatica buscaron otras estrategias que les
permitiera no perder esa fruta?

La verdad no se buscé, ya que todo el mundo se cerr6 entonces no habia
ninguna salida para ningun lado, entonces eso si nos afecté muchisimo en la pandemia
y ademas quedamos con muchisimas deudas con los bancos precisamente por esas
pérdidas que se tuvieron porque la mayoria eran con créditos con los bancos para
invertir y por esta razén cerramos muchas de las empresas aqui en Tibana.

e (;Qué estrategias haimplementado usted para distribuir o comercializar los
productos para que no alla tanta perdida?

Llevarlas a otros pueblos, no venderla como se vende normalmente en canastilla
para que el intermediario no gane el porcentaje, entonces llevar por ejemplo la pera a
otros lugares que no se cultivan y venderlas. Porque la gente puede apreciar mejor el
producto.

e ;/Como hacen ustedes cuando tienen alguna competencia, ya que hay
personas que se dedican alo mismo?

Nos enfocamos en la calidad del producto, esto conlleva muchisimo por ejemplo
en muchas ocasiones la gente por ganar invierte en productos quimicos lo que hacen
es dafar la fruta, entonces cuando llevan un producto quimico la fruta es mas débil y ya
lo que llega al comercio ya va dafiando, entonces todo eso va en la calidad del

producto.



e ¢Haexplorado opciones parainnovar y transformar esa materia prima para
venderla de otra manera cuando empiezan a ver perdida de sus cosechas?
No aqui no se ha hecho eso y eso si ha faltado mucho porque para hacer eso
toca que alla una asociacién primera mente y en segundo una despulpadora donde
pueda llevar esa fruta para poderla transformar. Otra cosa de pronto a nosotros nos
hace falta mucho las practicas por parte del Sena o de una persona especializada que
nos ensefie a como transformar esos productos y volverlos innovadores, también nos
hacen falta que nos ensefien el manejo de redes sociales ya que es muy importante
hoy en dia, ya que hay un gran porcentaje de la poblacion que usa este tipo de
herramientas.
e Abastecimiento de agua
Nos ha afectado bastante por temas de verano porque cuando ahi heladas en
tiempo de enero nosotros hicimos una inversion en cultivo de pera, hasta la flor muy
bien y de ahi empezaron a caer las heladas y nos afect6 bastante, el sistema de riego
la gente riega todos los dias las plantas, pero cuando no hay sistema de riego es muy
complicado.

Entrevista 3
Sandra Milena Aponte
Rol: Agricultora

e Descripcion principal de acuerdo a las funciones dentro de este sector
Cultivar, Recolectar frutas

e ¢;Quétipos de cosechas venden usted?
Vendemos tomate de arbol, lulo, manzana, ciruela, frijol, esto es lo que mas que

cultivamos

e (;CbOmo ha afectado la situacién econdmica en los dos ultimos afos ala
agricultura a usted y a su familia?
Pues digamos para sobrevivir pues no es tan rentable porque a veces uno

compra los insumos caros y lo que se invierte y hay veces que no se alcanza a sacar o



se saca, pero de ganancia es muy poco, por eso toca vender la fruta o si no se pierde,
digamos cuando esta para cosechar esta barata o este cara toca sacarla.

Los productos para fumigar y eso son productos que se compran muy caros
digamos el abono los fungicidas por eso no se saca lo que se invierte.

e (Qué cambios aobservado en la rentabilidad en la actividad agricola en
los dos ultimos afios por resultado de la inflacion de los precios?

Si como muy barato lo que uno vende, digamos sus frutas, pus ahi uno si le
gueda ganancia, pero ahi veces los que venden a las personas son las que mas ganan,
pero los que uno lleva a las plazas a uno le queda mas poquito. A los intermediarios
uno ve que les queda mas ganancia.

e ;Qué factores ha contribuido mas a la perdida de productos?

A veces el clima afecta mucho cuando hay heladas, ahorita también cuando esta
en verano ya que quema la fruta.

e ;Qué estrategias haimplementado usted para distribuir o comercializar los
productos para que no alla tanta perdida?

Sacar muy buena calidad, que la manzana no este pecociada, que este bien
fina, uno tiene que cuidarla bastante. Uno aqui en el campo no tiene la facilidad de que
vengan y la compren ac4, las personas salen mas a las plazas

e ¢Haexplorado otras opciones para innovar el producto y transformarlo en
otro?

Digamos sacar una compota, no se ha hecho porque le falta uno aprender a
realizar esas cosas, como alguna institucién que nos ayude a capacitarnos para tener
ese pensamiento y saber quién nos podria comprar ese producto, ya que aqui es un

poco mas complicado por la cultura que tenemos aqui los de Tibana.
Entrevista 4
Héctor Camacho

Rol: Agricultor y comerciante

e Descripcion principal de acuerdo a las funciones dentro de este sector



Cultivar frutas y verduras (Tibana) llevo los productos a la plaza de

Corabastos en Bogota.

e (/COmo ha afectado la situacién econdmica en los dos ultimos afios a la
agricultura a usted y a su familia?

Hay cosechas que dejan ganancias como hay otras que no alcanza a sacar la
rentabilidad o lo que se invierte al momento de realizar las cosechas

e ;Qué cambios a observado en larentabilidad en la actividad agricola en
los dos ultimos afios por resultado de lainflacion de los precios?

Pues en Tibana hay temporadas donde solo se saca lo de la inversion, existen
perdidas cuando hay deflacion, se vende el producto a lo que sale para no tener el
100% de perdida en los productos

e (Qué estrategias ha implementado usted para distribuir o comercializar los
productos para que no alla tanta perdida?

Las frutas se llevan en canastillas de buena calidad en buen estado, y las
verduras como la cebolla cabezona se lleva por cargas en costales nuevos, los
productos en buen estado y arreglada la cebolla. Otras de las cosas que hemos hecho
es la modificacion de precios para que no nos veamos tan afectados en perdidas
bruscas.

e ¢;Qué factores ha contribuido mas a la perdida de sus productos?

Para mi lo que mas afectado es el clima, ya que a veces estas variaciones

dafan la flor del fruto la quema.
e ¢;Haintentado usar el marketing para promocionar o llegar mas lejos sus
productos?
No lo hemos aplicado solo una buena atencidn al cliente y la voz a voz
e ¢;Haexplorado opciones parainnovar y transformar esa materia prima para
venderla de otra manera cuando empiezan a ver perdida de sus cosechas?
No he intentado realizar una transformacion ya que pienso que a lo que me

dedico no se podria pasar a una trasformacion.

Entrevista 5

Alberto Suarez



Rol: Comerciante en el sector agricola

e Descripcion principal de acuerdo a las funciones dentro de este sector

Tengo un negocio de frutas y verduras

e ¢;Cbomo ha afectado la situacién econdmica en los dos ultimos afos ala
agricultura a usted y a su familia?

Compro todo lo de lichigo en Tibana al por mayor, cada vez que voy a la plaza,
los precios suben y bajan, al momento de venderlos en el negocio a los clientes les
parecen muy caros y las ventas bajas y se va perdiendo las frutas y verduras, ya que
todo el mercado no se puede comprar verde para evitar que se darien.

e (;Qué cambios a observado en larentabilidad en la actividad agricola en
los dos ultimos afos por resultado de la inflacién de los precios?

En algunos meses, depende las temporadas por qué no se pueden comprar los
mismos productos siempre, las ventas bajan, y los clientes insatisfechos al no
encontrar los productos que ellos necesitan en el negocio. También me a pasado
Cuando hay inflacion de precios en los productos, los clientes no llevan las verduras
por los precios que Yo les ofrezco, pasando los dias las verduras y frutas se van
dafiando, los clientes quieren todo mas barato.

e ;/Como hacen ustedes cuando tienen alguna competencia, ya que hay
personas que se dedican alo mismo?

Invierto mas comprando al por mayores productos de buena calidad, los clientes
la mayoria de veces no compran los productos por los precios que uno les brinda, para
no irme a perdidas me ha tocado dejar los productos con precios mas exequibles para
los clientes y no perder clientela y los productos. Con productos de buena calidad,
organizar y rotar los productos.

e ¢ Podria describir algunas estrategias especificas que ha empleado para
aprovechar o contrarrestar las fluctuaciones de precios en su produccion

agricola el afio pasado?

Para no perder clientes bajarle un 2 % en los precios de los productos que

vendo.



e ¢;Haintentado usar el marketing para promocionar o llegar mas lejos sus
productos?

No sé qué es, pero lo que yo he realizado para vender mis productos son las
promociones de paquetes de verduras como el tomate de guiso, pero los vendo a
precios mas econdmicos para no dejarlos perder.

e ¢Haexplorado opciones parainnovar y transformar esa materia prima para
venderla de otra manera cuando empiezan a ver perdida de sus cosechas?

Si, realizo pulpas de frutas puras, las realizo cuando veo que las frutas ya estan

regular, muy maduras las frutas.

Anexo D. Evidencias Fotograficas de Entrevistas

Fotografias tomadas para las evidencias de las encuestas realizadas.



Descripcién

Esta fotografia fue tomada al sefior
Orlando Pinzén el dia 10 de enero del afio
2024. tomando nota a la encuesta realizada
con el propdsito de evaluar su empresa de
acuerdo a los requerimientos de nuestra

investigacion

Descripcidn
Esta fotografia fue tomada a la sefiora

P Maria esperanza el dia 18 de enero del afio

2024, en la vereda de Piedras de Candela

- en Tibana.
7 S
Descripcién

Esta fotografia fue tomada en el
municipio de Tibana a empresas del sector
agricola que se encuentran en el pueblo

como evidencia a la investigacion.




Descripcion

Esta fotografia fue tomada en el
municipio de Tiban4, donde se llevaria a
cabo las encuestas por Kevin Sepulveda y

Angelica Quemba

Descripcion

Esta fotografia fue tomada a la sefiora
Maria esperanza el dia 18 de enero del afio
2024, en la vereda de Piedras de Candela en

Tibana en la entrevista realizada.

Descripcién
Esta fotografia fue tomada a la sefiora

Sandra Milena el dia 18 de enero del afo

2024, en la vereda de Sapaneca en Tibana.




Anexo E. Fotografias de Terrenos Agricolas

Las siguientes fotografias son evidencias de terrenos ubicados en Tibana

Boyaca, especificamente en la vereda “Piedras de Candela” en los que se practica el

cultivo para comercializacion.




