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EMPRESA

Fundada en el afio 2020, con el objetivo de brindar una
j& oferta técnica diferenciada a los mercados agricolas del
departamento de Casanare

LLa empresa se ha consolidado en la region gracias a su
j& enfoque téecnico especializado, herramienta clave para
generar cultivos sostenibles y de calidad.

Se han consolidado relaciones comerciales en cultivos como
J‘N platano y maiz, y hay un crecimiento acelerado en sectores
agroindustriales clave como la palma de aceite y el arroz.
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/" MISION N

Somos una empresa que brinda servicios de
consultoria y proveeduria de insumos,
madquinaria y nuevas tecnologias agricolas &
la region de los llanos orientales;
comprometidos con el cuidado del medio
ambiente y el bienestar de nuestros

colaboradores quienes garantizan una
k atencion especializada a los clientes% \

Para el afno 2028, ser reconocidos en los
Llanos Orientales colombianos como una
compaiiia lider en el sector agricola,
destacandonos por la generacion de ventas
consultivas y constante innovacion en
procesos agricolas utiles que contribuyan al
fortalecimiento técnico de nuestros clientes

!




3. DIAGNOSTICO
ORGANIZACIONAL

Agricola Piedemonte S.A.S. avanza
en el fortalecimiento de sus
principales areas internas, con el
objetivo de mejorar su eficiencia
operativa y consolidar su posicion en
el mercado agricola de Casanare.

fm‘i Universidad deI
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@OPUESTA DE VALOR DI FERENCIADO\ / \
PERFILES DE CLIENTES

Asesoria técnica especializada en _ _ N
nutricion de cultivos, altamente valorada Perfil 1: Agricultores tradicionales
(consumen radio).

por los agricultores. _ _ _
Refuerza el posicionamiento de marca Perfil 2: Nuevas generaciones (activas
en redes sociales).

como técnica, confiable e innovadora.

/ ESTRATEGIA DE PRECIOS Y ALIANZAS \

/ESTRATEGIA DE COMUNICACION\
Multicanal, integrando medios como Precios competitivos y responsables.
WhatsApp, Instagram, Facebook Participacion activa en ferias del
llamadas telefonicas, correo electronicoy seactorl._ o nales fortal |
atencion presencial en las instalaciones ] Alianzas regcllona es fortalecene
(“)Genera relaciones mas cercana y Qeconoumlento € marca. /

@anza los dos perfiles de clientes /
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GESTION HUMANA

/ FACTOR MOTIVACIONAL

Cultura organizacional centrada en el
bienestar y el reconocimiento.

(V] Alta retencién de talento.

Incentivos por desempeino que
impactan en productividad y calidad del

Qervicio.

~

/

CAPACITACION Y BENEFICIOS

-

Formacion flexible y adaptativa.
Oportunidad de formalizar planes de

desarrollo.
Desarrollo de una politica de beneficios en

curso.
Impacto positivo en compromiso y

wencién.

~

/

-

Basada en la competitividad del
mercado y equidad interna

Incentivos por desempeno alinean
objetivos individuales y corporativos.
Se incorpora el “salario emociona

POLITICA SALARIAL

I"

/
=

como valor diferencial.

-

(V] Gestién Humana vista como pilar

estratégico, no como gasto.
(V] Talento: atraido, desarrollado, motivado

y retenido.

ENOFOQUE ESTRATEGICO

Genera una ventaja competitiva
Qastenible en el mercado regional.
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NOTA Diciembre 31 de 2024 %% Diciembre 31 de 2023 Y%
0S

fectivo y equivalentes al efectivo 3 305.486.845,00 24,48 51.199.753,79 4,10

CUVOS por Impuestos cormentes 4 224.152.379,00 17,96 54.451.753,35 4,36
Inventarios corrientes S 1.245.516.063,00 99,79 431.470.334,21 34,57

uentas comerciales por cobrar y otras cuentas por cobrar 6 1.199.674.619,00 96,12 911.217.452,99 73,01

otal Activo corriente 2.974.829.906,00 87w 1.448.339.294,34 8475 E S D

ctivos por impuestos diferidos 7 27.319.295,00 0,80 23.089.993,99 1,35 I 7\ :

ropiedad, planta y equipo 8 410.623.402,00 12,03 237.518.055,41 13,90

otal Activo No Corriente 437.942.697,00 12.83 260.608.049,40 15.25 D E

7z
TAL ACTIVOS 3.412.772.603,00 100,00 1.708.947.343,74 100,00 S I T U AC I O N
ASIVOS
ligaciones financieras e instrumentos derivados 9 1,290.467.441,00 137,00 608.695.363,93 64,62 F I N AN ( : I E R

Pasivos por impuestos corrientes 10 4.948.146,00 0,53 25.730.985,53 2,73

uentas por pagar comerciales y otras cuentas por pagar 11 1.018.174.767,00 108,10 1.148.286.015,33 121,91 f

eneficios a empleados 12 61.218.148,00 6,50 51.645.955,00 548 A A N O S 2 O 2 3
Otros pasivos no financleros corrientes 13 46.550.258,00 4,94 52.922.834,72 5,62
Total Pasivo corriente 2.421.358.760,00 257,07 1.887.281.154,51 200,36 Y 2 O 2 4
TOTAL PASIVOS 2.421.358.760,00 1.887.281.154,51
PATRIMONIO 14
Capital emitido 100.000.000,00 32,66 100.000.000,00 32,66
Ganancias Acumuladas . 230.719.379,00 - 75,34 222.185.088,25 72,56
Resultado del Ejercicio 1.122.133.222,00 366,44 - 500.518.899,02 - 163,45
TOTAL PATRIMONIO 991.413.843,00 323,75 - 178.333.810,77 - 58,24
[TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 3.412.772.603,00 1.708.947.343,74
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NOTA Diciembre 31 de 2024 %% Diciembre 31 de 2023 Yo
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fectivo y equivalentes al efectivo 3 305.486.845,00 24,48 51.199.753,79 4,10
Clivos por Impuestos corrientes 4 224.152.379,00 17,96 54.451.753,35 4,36
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ctivos por impuestos diferidos 7 27.319.295,00 0,80 23.089.993,99 1,35 I 7\ :
ropiedad, planta y equipo 8 410.623.402,00 12,03 237.518.055,41 13,90
otal Activo No Corriente 437.942.697,00 12.83 260.608.049,40 15.25 D E
TAL ACTIVOS 3.412.772.603,00  100.00 1.708.947.343,74 100,00 R E S U LT AD
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uentas por pagar comerciales y otras cuentas por pagar 11 1.018.174.767,00 108,10 1.148.286.015,33 121,91
eneficios a empleados 12 61.218.148,00 6,50 51.645.955,00 548 I N I E G R A L
Otros pasivos no financleros corrientes 13 46.550.258,00 4,94 52.922.834,72 5,62 ~
Total Pasivo corriente 2.421.358.760,00 257,07 1.887.281.154,51 200,36 Q N O S
TOTAL PASIVOS 2.421.358.760,00 1.887.281.154,51
PATRIMONIO 14 2 O 2 3 Y
ICapital emitido 100.000.000,00 32,66 100.000,000,00 32,66
Ganancias Acumuladas . 230.719.379,00 - 75,34 222.185.088,25 72,56 2 O 24
Resultado del Ejercicio 1.122.133.222,00 366,44 - 500.518.899,02 - 163,45
TOTAL PATRIMONIO 991.413.843,00 323,75 S 178.333.810,77 - 58,24
[TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 3.412.772.603,00 1.708.947.343,74




GESTION FINANCIERA

I. LIQUIDEZ

Activo Corriente

2.974.829.906,20

Liquidez Corriente - - 2,64
q Pasivo Corriente 1.128.793.341,33
o Activo Corriente - Inventarios 1.729.313.843,54
Prueba Acida - - 1,53
Pasivo Corriente 1.128.793.341,33
II. SOLVENCIA
Pasivo Total 2.421.358.759,93
Endeudamiento del Activo Activo Total 3.412.772.603 58 0,71
Pasivo Total 2.421.358.759,93
Endeudamiento Patrimonial Patfibhio 100.000.000.00 24,21
\ Pasivo Corriente 1.128.793.341,33
Endeudamiento a Corto Plazo Patrimonio Neto 991.413.843 66 1,14
Endeudamiento a Largo Plazo Palzs);\/t?irl;lgnigol\:g?onte 1;35252;1522 1,30
Patrimonio 100.000.000,00
Endeudamiento del Activo Fijo Acti\?o“Fijo ll\leto 437942 697 38 0,23
Aol ient Activo Total 3.412.772.603,58 34 13
payaficamiento Patrimonio 100.000.000,00 :
UAI / Patrimonio 11,22
Apalancamiento Financiero (Uéll ] Activols Totlal)es) 033 34,13

Ny

-
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IIl. GESTION
i6n de C Ventas 9.159.871.143,95 9 28 I F
RotacionjdesCartera Cuentas por Cobrar 987.237.382,26 ’ N I
R i6n de Activo Fi Ventas 9.159.871.143,95 20.92
otaciofrie AGIVO B0 Activo Fijo 437.942.697,38 ’ D N
R i6n de V Ventas 9.159.871.143,95 2 68
otgcionide Ventas Activo Total 3.412.772.603,58 '
J ) (Cuentas por Cobrar * 365) 360.341.644.524,90 C N
Periodo Medio de Cobranza Venias 9.150.871.143,95 39,34
(Cuentas y Documentos por Pagar *
. 9.322.965.853,82
Periodo Medio de Pago 365) 1,44
Compras 6.454.882.417,60 D I
Impacto Gastos Administracién y Gastos Adtivos y de Ventas 638.989.830,33 007 O E
Ventas Ventas 9.159.871.143,95 '
| to de la C Fi . Gastos Financieros 88.466.797,00 0.01 I t I t
mpaclo de ja L-argatjinanclers Ventas 9.159.871.143,95 ' E O
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IV. RENTABILIDAD #
Rentabilidad Neta del Activo (Utilidad Neta / Ventas) * (Ventas / (1.603.921.343/7.419.813 0.47 I F
(Du Pont) Activo Total) .930)*(7.419.813.930/341 '
2.772.604) N I
bilidad b Utilidad Neta 1.603.921.343,08 0.0022
Rentabilidadisobre=ieqifas (V) (Ventas Netas * 100) 741.981.393.035,00 ’ D N
R bilidad Dividendo (RD Utilidad Neta 1.603.921.343,08 16.04 I A
entabjlidad pop Dividendo §RD) Acciones en circulacion 100.000.000,00 ’
M 5 Ventas Netas — Costo de Ventas 1.603.921.343,08 022 : N
argen Bruto Ventas 7.419.813.930,35 ’ A C
M . | Utilidad Operacional 1.142.728.461,75 0.15
argen Operagioria Ventas 7.419.813.930,35 : D I
Rentabilidad Neta de Ventas Utilidad Neta 1.603.921.343,08 022 O E
(ROA) Ventas 7.419.813.930,35 ’
HOE Utilidad Neta 1.603.921.343,08 162 I t I t
o Patrimonio 991.413.843,66 ’ E O
Rentabilidad Operacional del Utilidad Operacional 1.142.728.461,75 115
Patrimonio Patrimonio 991.413.843,66 ’ S S
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFI)

FACTOR CRITICO
ALIADOS ESTRATEGICOS
CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO
AMPLIO PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
DIFERENTES MEDIOS DE PAGO
ASESORIA TECNICA EN SUELOS Y SISTEMAS DE RIEGO
INFRAESTRUCTURA APTA
REMUNERACION VARIABLE (COMISIONES POR VENTA)
INVENTARIO VENCIDO
ELABORACION E IMPLEMENTACION DE SGSST
GARANTIAS REALES
GESTION DOCUMENTAL DESACTUALIZADA
TOMA DE DECISIONES DESCENTRALIZADA
ENDEUDAMIENTO Y CARTERA
TOTAL

ELABORACION E IMPLEMENTACION DE SGSST

TOMA DE DECISIONES DESCENTRALIZADA

ENDEUDAMIENTOY CARTERA

PONDERACION EVALUACION ~ RESULTADO - -
8% 4 0,30 s Vﬂ‘
9% 0,36 e p NS
12% 0,48 , o ©. s
3% 0,09 ; M :
8% 0,30
6% 0,18
8% 0,30
8% 0,08
8% 0,15
5% 0,05
5% 0,09
11% 0,11
12% 0,12
100% 2,62

N

P P NERPRNRPRDWDSWDDD

Contratar personal idéneo para la elaboracién y correcta
implentacion de el SGSST
Delegar una sola persona para que sea la encargada de tomar las
decisiones en la empresa, dentro de los procesos estipulados en
la empresa
Blindar la cartera mediante garantias reales y ajustarse al proceso
de solicitud de créditos



4. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

FACTOR CRITICO PONDERACION EVALUACION RESULTADO

CLIMA 8% 1 0,08
GUERRAS MUNDIALES 9% 2 0,18
DEVALUACION DEL PESO 12% 1 0,12
INCERTIDUMBRE DEL MERCADO 3% 2 0,06
MUCHOS COMPETIDORES 8% 1 0,08
NORMATIVIDAD (ICA) 6% 2 0,12
INSEGURIDAD 8% 2 0,15
IMPLEMENTACION DE TECNOLOGIAS AGRICOLAS 8% 4 0,30
COBERTURA RADIAL EN ZONA RURAL 8% 3 0,23
VOCACION DELSUELO (AGRICOLA) 5% 4 0,18
MUCHOS PROVEEDORES EN EL MERCADO 5% 4 0,18
TEMPORADA DEL MERCADO 11% 3 0,32
POLITICA NACIONAL 12% 3 0,36
TOTAL 100% 2,36

CLIMA En temporada de verano hacer jornadas pedagogicas dirigidas a los agricultores sobre la

necesidad de los sistemas de riego en los cultivos para minimizar el riesgo un menor
redimiento cosecha

DEVALUACION DEL PESO Abrir una cuenta internacional el dolares, y tener alli un porcentaje del capital financiero
de la empresa, con el fin de tener una mayor estabilidad econdmica frente a la flctuacion
del peso colombiano

MUCHOS COMPETIDORES Al haber muchos competidores en el mercado, es posible para hacer benchmarking para
evalar e implementar posibilidades de mejora interna frente a la competencia




4. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO
MATRIZ INTERNA - MATRIZ EXTERNA (MIME)

PR e ‘
4 e« > o o A o ‘

MEFE MEFI

2,36 1
1 . 1 2,62

2,36 2,62
0 1 2 3 4

DE ACUERDO AL ANALISIS DE LA MATRIZ
MIME SE EVIDENCIA QUE LA EMPRESA SE
ENCUENTRA EN UN PUNTO DE RESISTENCIA
CON UNA LEVE TENDENCIA AL ATAQUE,
ESTO SE VE RESPALDADO POR EL
APROVECHAMIENTO DE LAS FORTALEZAS
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4. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

[DlSENo CUALITATIVO DE LA ESTRATEGIAJ

~

[ESTRATEGIA EN DESARROLLO DE MERCADOS J

<

[:ortalecer y ampliar la participacion en el mercado de la zonj

de los llanos orientales, destacdandonos por una asesoria
diferenciada y especializada en suelos y sistemas de riego.




5. BALANCE SCORECARD

Optimizacion de costo y

Aumento de ingresos y

OBJETIVOS FINANCIEROS
clientes

VENTA EN FRUTALES EN

INCREMENTO DE
EPOCA VALLE

INGRESOS

PERSPECTIVA DEL "'nagen

CLIENTE

VISIBILIDAD EN REDES

MEZCLA FERTILIZANTE A
SOCIALES

LA MEDIDA

NUEVOS

PERSPECTIVA DE Innovaciéon productos y =
PROCESOS INTERNOS servicios infraestructura
MEJORAR EL RENDIMIENTO SERVICIOS DE ASPERSICN OPTIMIZACION,
DEL CULTIVO DE ARROZ CON DRONES RECOLECCION Y ENTREGA VENTA CRUZADA
PEREDEC TN D% Tecnologia y sistemas de Competencias y Gestion estratégica

FORMACIONY
conocimientos

CRECIMIENTO

informacion

JORNADAS DE
S TILY AL-ICas CAPACITACION EN CAMPO

SISTEMAS DE GESTION

CAPACITACION EN VENTA
CRUZADA

IMPLEMENTACION
EQUIPOS
MULTIESPECTRALES

CAPTACION CLIENTES

mejora de productividad

GESTION DE INVENTARIOS

Relacion

SEGMENTACION BASE DE
CLIENTES

Optimizacion de

COMERCIALIZACION
CONFORME A
NORMATIVIDAD

ASESORIA TECNICA

AGRICOLA

{;:.J o Universidad del
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Uso de acciones y nuevas
inversiones

ARRENDAMIENTO ESPACIO
BODEGA

Atributos del producto

MEJORAR LA PERCEPCION
AUMENTC DE RETENCION B e
DE CLIENTES St

Gestion de calidad

CAPACITACION SERVICIO SEGUIMIENTO POST VENTA

POST VENTA

Clima y cultura

INTEGRACIONES DE
EQUIPO

PROTOCOLO
COMUNICACION INTERNA
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CLASIFICACION DE LOS OBJETIVOS BALANCED SCORE CARD

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADORES METAS INICIATIVAS | RESPONSABLE
% de inventario vencido o por | -50°% inventario || 1-Auditoria de inventario Logistica
FINANCIERA, vencer gestionado= cantidad de vendido roiiﬁ:"e“::::cer coiteiclal
GESTION DE productos vencidos o por P e A
OPTIMIZACION INVENTARIOS Gancst aaaInE00E Lot 86 3. Armar combos con | contabilidad y
- productos vencidos
DE COSTOS productos vencidos o por Entre el 81 _/ ®~ | 4.Revision mensual de d g.e r.e:“et.
vencer identificados ) * 100 100 % vendido | jos inventarios vencidos | 20 ninIStrativo
: < 50 participacion Gerente
PROCESOS Incremento de ventas promedio| de clientes ae \BoHiCD
. drones 1. Analisis de portafolio
INTERNOS, VENTAS por v:::: d‘i:;u:::iser.ltva Zntas 2. capacitacion al equipo | comercial y
OPTIMIZACION DE CRUZADAS e et odio si comercial ventas, talento
INFRAESTRUCTURA cruzadas/ventas promedio sin 3. disefio de estrategia P
ventas cruzadas ) * 100 >71% participacion LY,
de clientes marketing
% 32
1. planear las actividades y
FORMACION Y # de integraciones realizadas < 50% de las fechas Talento
CRECIMIENTO INTEGRACIONES vs planificadas : total de participantes 2. organizacion de los humano y
3 . - - eventos .
integraciones realizadas / total = Gerencia
) ) ) 3. fomentar Ia participaciion o )
CLIMA'Y DE EQUIPO de integraciones planificadas ) >90% de en el evento administrativa
CULTURA *100 participantes 4. revisar el impacto enlas | y contabilidad
integraciones
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6. ALINEAMIENTO ESTRATEGICO &

CADENA DE VALOR

INVERSION EN INVESTIGACION, INNOVACION Y DESARROLLO

ALIANZAS ESTRATEGICAS CON PROVEEDORES

GESTION Y BIENESTAR DEL TALENTO HUMANO

DESARROLLO TECNOLOGICO

L J

i LOGISTICA
||:|CT)§|I::\|T:\C§E ACTIVIDADES PARA EL SEG[;'ILV';NTO
OPERATIVAS TRANSPORTE
EN LA , PROCESO DE
DE ASESORIA DE LA
ENTRADA DE ESPECIALIZADA MATERIA VENTAY POST-
PRODUCTOS BRIMA VENTA

N AN RN N /
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GRUPOS DE SECUNDARIOS
INTERES

Clientes 00o Comunidad

(D (agricultores) (I’ YY) |ocal (Casanae)

Proveedores CQ') Medios de
comunicacaon

de agroinsumos

Equipo técnico
y comercial

Q0O Propietarios ONGs y entes

=/ ambientales

(X /socios

: Instituciones
A educativas

Entidades
financieras

Gobierno y
entes reguladores




Conclusiones
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Agricola Piedemonte S.A.S. se proyecta como una empresa comprometida

con la innovacion, la eficiencia operativa y el acompafnamiento técnico

especializado, consolidando asi su posicionamiento como aliado estratégico
N del productor agropecuario en el oriente colombiano.

/ La agricultura no solo es un pilar fundamental de la economia colombiana,
sino también un sector estratégico con enorme potencial de desarrollo
social, economico y ambiental. A pesar de las limitaciones en infraestructura
y tecnologia frente a otros paises, el campo colombiano continda
sosteniendo industrias, capturando carbono, generando empleo calificado y

\ alimentando millones de hogares.

/
~

/

(Agrl’cola Piedemonte S.A.S. tiene un papel clave: su compromiso con la
asistencia técnica especializada, la innovacion en productos y servicios, y el
fortalecimiento de las capacidades del agricultor, la posiciona como un actor
vital para impulsar la transformacion del sector. El futuro del pais esta en el
campo, y empresas como Agricola Piedemonte estan llamadas a liderar ese
camino, integrando conocimiento, tecnologia y sostenibilidad para generar

Kun verdadero impacto en los territorios rurales de Colombia.

~

¢ Rosario
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