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5
NOMBRE DEL ASESOR(a)
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6 DESCRIPCIÓN O ABSTRACT

Este plan estrategico se hace con el fin de aumentar la participacion en el mercado y la rentabilidad para la empresa en la Zona Norte del Tolima, 

aumentando los volumenes de ventas, cautivando mas agricultores hacia la marca y un trabajo en conujnto con los clientes distribuidores para el 

cumplimiento de los objetivos para ambas partes. 

7 PALABRAS CLAVES Plan Estrategico, ferilizantes, participacion en el mercado, rentabilidad, microelementos.

8
SECTOR ECONÓMICO AL QUE 

PERTENECE EL PROYECTO
Sector Agricola

9 TIPO DE ESTUDIO Trabajo Aplicado 

10 OBJETIVO GENERAL Diseñar un plan estratégico de Mercadeo que lleve a la empresa a un incremento en la participación del mercado y un aumento en su rentabilidad.

11 OBJETIVOS ESPECÍFICOS

I. Diseñar un programa de fidelizacion para clientes actuales potenciales

II. Diseñar un programa para captar clientes nuevos

III. Diseñar las caracteristicas del portafolio de productos de la empresa

IV. Conocer la influencia de los grupos de referencia en decision de la compra final

12 RESUMEN GENERAL

Con esta investigacion quisimos identificar los problemas que se presentan con los distribuidores y agricultores de la zona Norte del Tolima, que estan 

afectando el cumplimiento de los obejtivos de Microfertisa y lograr aumentar la participacion en el mercado de los fertilizantes y aumentar la rentabilidad para 

la empresa, esta informacion la obtuvimos  a traves de encuestas y entrevistas realizadas a los distribuidores y agricultores mas representativos de la zona.      

En la Zona Norte del Tolima se encuentran cultivos de arroz, maiz y algodon  en los cuales se debe utilizar con frecuencia fertilizantes para que en el 

momento de la siembra y recogida de cada cosecha se puedan generar mayor utilidades y rentabilidad tanto para los distribuidores como para los 

agricultores, por lo cual, se pudo identificar las oportunidades que la Empresa Microfertisa S.A tiene frente a los competidores para generar mayor 

participacion en el mercado y por lo tanto un crecimiento importante en la zona Norte del Tolima.       Por esta rzon, en este trabajo se realizan 

recomendaciones y sugerencias para que la empresa las aplique con sus clientes y poder lograr los objetivos fijados y propuestos para el año 2015.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

13 CONCLUSIONES.

1. Despues de haber realizado una investigacion con agricultores y distribuidores de la zona Norte del Tolima, zona donde se lleva a cabo cultivos de arroz, 

maiz y algodón se evidencio que la empresa Microfertisa S.A tiene una imagen favorable hacia los clientes en cuanto a tener productos de calidad y eficacia, 

consideran que la empresa es solida con reconocimiento y confiabilidad. En cuanto a los distribuidores ven a Microfertisa S.A como un socio estrategico que 

le ayuda en el cumplimiento de los objetivos mes a mes, ya que la generacion de demanda por parte de los clientes es alta en la compra de los productos de 

manera continua y con tranquilidad respecto a los resultados que se veran en los cultivos y a la rentabilidad que genera la cosecha. Se destaca que para 

generar la compra y satisfaccion por parte de los clientes finales es importante contar con disponibilidad de los productos y sumamente importante que la 

entreg de los mismos sea de manera oportuna en tiempo y cantidades, pero es en este punto donde algunos de los clientes argumentan que Microfertisa 

presenta fallas y que en algunas oportunidades ha hecho que en el momento de la compra se cambie hacia la competencia, afectando el cumplimiento de los 

objetivos de Microfertis, por esta razon se concluye que la empresa debe tomar medidas al respecto para evitar el cambio en el momento de la compra por 

parte del cliente, manjando de manera eficaz el departamento de logistica y hacer los cambios y modificaciones al mismo.                                                                                                                                                                                                                                                      

2. Con esta investigación también se concluye, que es una parte importante para la fidelización de los clientes, realizar un trabajo articulado con los asistentes 

técnicos de cada cultivo ya que estos son una parte importante en el momento de la compra de los productos del portafolio de Microfertisa por parte del 

cliente final, sin dejar de lado el seguimiento que se debe hacer desde el momento de la formulación de determinado producto hasta el despacho en el 

almacén distribuidor para cada cliente.

3.  Con el desarrollo de este trabajo, se pudo aprender que la creación de estrategias, tácticas y planes de acción, son indispensables para ayudar en el 

cumplimiento de los objetivos de las empresas a las que cada uno de los integrantes de este trabajo puede aportar, que cada vez que se presente una 

debilidad o amenaza se generara una oportunidad para mejorar cada dificultad o problema que se presente. 
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