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Resumen

Descripcion del negocio: El presente plan de negocios contempla la estructuracion de
una empresa denominada Avicola GUERRERO S.A.S., proyecto empresarial que tendra por
objeto social la produccién y comercializacion de huevos de gallina con caracteristicas semi-
criollas, propiedad derivada de la cria semi-intensiva de aves en espacios abiertos (pastoreo)
consiguiendo de tal manera una produccién limpia, sostenible y econdmica; ya que la practica
organica y ecoldgica permite que los animales consigan gran parte de su alimento en condiciones

naturales.

Las instalaciones de la granja estaran ubicadas en la vereda El Llano, jurisdiccion del

municipio de El Tarra, en Norte de Santander; y su campo de accidn sera el casco urbano.

Dicha empresa se constituird con la denominacion de Sociedad por Acciones
Simplificadas (S.A.S) y como persona juridica. Se optd por este modelo de empresa ya que no
exige un nimero minimo de accionistas y, de hecho, permite la unipersonalidad (Ley
1258 del 5 de diciembre de 2008); ademas, es una sociedad de capitales cuya naturaleza sera
siempre comercial, independientemente de las actividades previstas en su objeto social. El
proposito institucional y social es proporcionar a la poblacién Tarrense (comerciantes y
consumidores) un producto de alta calidad, fresco y asequible que les permita solucionar los

problemas de suministro y satisfaccion de sus necesidades alimenticias.



Oportunidad de negocio: la segmentacién del producto a ofertar se ha hecho de forma
general, no tiene fragmentacidn especifica en cuanto al tipo de consumidor, porque al tratarse de
un articulo de primera necesidad dentro de la canasta familiar, no solo por su valor y aporte
nutricional sino por su economia, toda persona sin distincion alguna de raza, sexo, credo o
religion, esté en capacidad y disposicion de adquirirlo. Por tanto, la oportunidad de comercio es

lo suficientemente amplia y sustentable para que la empresa desarrolle su actividad vivamente.

De otra parte, El Tarra, tiene una poblacién (urbana y rural) de 16.894 habitantes (segln
censo local 2015 — oficina SISBEN municipal) y segln el consumo promedio que promueve la
Organizacién Mundial de la Salud (OMS), es de 350 huevos/anual por persona, la demanda total
estimada entonces seria de: 5.912.900 Huevos promedio/afio (16.894 * 350). Sin embargo, la
demanda real per cépita registrada en Colombia en 2015 fue de 252 unidades/anual por persona,
y una pronosticacién de 266 unidades para el cierre del 2016 segun cifras publicadas por
FENAVI; por lo tanto, la estimacion es de: 4.257.288 Huevos pro /afio 2015. Estimando que
para el 2016 efectivamente el consumo sea de 266, y que el municipio tenga un crecimiento
poblacional del 2,5% (16.894 * 2,5% = 422 + 16.894 = 17.316 Hab.), el consumo seria de

4.606.056 Huevos promedio/afo 2016.

La diferencia entre estas dos estimaciones (FENAVI vs OMS) representaria entonces una
magnitud de la necesidad y oportunidad de negocio de: 1.306.844 Huevos promedio/afio
(5.912.900 - 4.606.056); lo cual equivale a una produccion de 108.904 huevos/mes y 3.630
huevos/dia adicional para alcanzar la cifra de los 350 H/A*P. No obstante, segun los resultados

de la investigacion de mercados, el consumo promedio aparente global de la poblacion Tarrense



es de 265.680 H/M y 37188.160 H/A, para lo cual la Avicola GUERRERO S.A.S, proyecta
desarrollar una produccion de 79.500 H/M vy 2.650 H/D equivalente a una participacién de

mercado porcentual del 30%.

Competidores: Afortunadamente para el proyecto empresarial planteado, dentro del
entorno competitivo, el municipio no ha logrado consolidar la actividad avicola de postura
comercial de ningun tipo (orgénica o industrial), lo que significa que en el mercado no existen
productores locales. Sin embargo, la demanda actual esta siendo abastecida por distribuidores y
comerciantes provenientes de ciudades como Ocafia y Clcuta principalmente y de momento
tienen el cien por ciento de la cuota de mercado. No obstante, la propuesta de negocio expuesta
por la Avicola GUERRERO S.A.S, vislumbra no solo para si misma sino también para los
habitantes una nueva alternativa de abastecimiento propia de la regién, que aportara al desarrollo
de la industria local y a la satisfaccion de necesidades alimenticias, econdmicas y sociales. Los
resultados de la investigacion muestran el respaldo y apoyo de los pobladores (comerciantes,
tenderos y consumidores) a esta iniciativa ya que proporcionara un articulo mas fresco,
econdmico y en buenas condiciones sanitarias; lo que en Gltimas significa que los competidores
actuales no generan una fuerte pugna comercial como para que la empresa se vea amenazada o

afectada en gran magnitud.

Algunas ventajas del proyecto:
e Bajo requerimiento tecnologico para la produccion.
e Facilidad de transporte del producto.

e Cercania de la granja al escenario de su campo de accion.



e Produccidn semi-intensiva, sustentable, limpia y econdémica.

e Lagranjase regiray aplicara lineamientos Fito-sanitarios (bioseguridad).
e Se estableceran servicio a domicilio y posventa.

e Se hara reposicién de producto defectuoso.

e Se manejara una politica de crédito y cobranza flexible y controlada.

Inversion y rentabilidad del proyecto: El presupuesto de inversién del proyecto esta
sustentado por los requerimientos en activos fijos y corrientes, diferidos intangibles y capital de
trabajo necesario para la puesta en marcha. La estimacion econémica para su financiacion

demanda un valor aproximado de $ 166.000.000 distribuidos como se muestra a continuacion:

Tabla 1
Inversion requerida por el proyecto

| . Rubros de Inversion Inversiones Total de
nversiones . i . .
Inversiones Desagregada Parciales inversiones
Edificaciones $ 63.307.300
Inversién Tangible Equipamiento $ 18.126.000 $ 131.973.300
Inversion Fija Muebles y Enseres $ 2.540.000
Semovientes $ 48.000.000
., . Gastos de puesta en
Inversion Intangible marcha y publicidad $ 3.104.800 $ 3.104.800
Gastos en materia
Materia primay  Primae insumos $ 23.560.600
Capital de Trabajo  capital de trabajo ~ Pago de sueldos y $  30.235.900
para 2 meses salarios $ 5.225.300
Gastos de operaciéon ~ $ 1.450.000
INVESION
TOTAL $ 165.314.000

Nota: La tabla presenta la inversion que requiere el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.
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La estructura financiera prevista para el apalancamiento del proyecto deriva de la gestion
y consecucion de recursos por parte del Estado a traves del Fondo Emprender, aspiraciones
aferradas a conseguir un monto econémico que respaldaria el 73% del requerimiento (120
millones), teniendo en cuenta que la Avicola GUERRERO S.A.S generaria como minimo cinco
empleos (dos directos y tres indirectos) en su etapa de iniciacion. Para el restante porcentaje se
preve recurrir a un préstamo bancario y aportes sociales o quiza poner a disposicion de algin

particular interesado en invertir en el negocio parte de las acciones de la empresa.

Pasando ahora a la rentabilidad y utilidades que el emprendimiento generaria, si bien, la
inversion inicial determinada supone una elevada suma con relacién a la naturaleza del proyecto,
el resultado de la evaluacion financiera realizada muestra cifras positivas y significativas para el
negocio. Las proyecciones soportan en primer lugar la viabilidad de éste, y en segunda instancia,
vislumbra un rendimiento importante para su sustentabilidad y trascendencia. La tasa interna de
retorno arrojada por este estudio es del 23%, porcentaje que sobrepaso las expectativas del
investigador al estimar una tasa de oportunidad del 15%, un Valor Actual Neto (VAN) de $
507612.300, un periodo de recuperacion de la inversion cercano a los 4 afios y medio, el flujo de
caja proyectado pronostica disponibilidad y crecimiento econémico desde el inicio de
operaciones, con valores fluctuantes y ascendentes entre los $11.507.853 y $169.699.517 en el

lapso de 5 afios.



Introduccion

Siempre que se presenta la oportunidad para emprender una iniciativa o proyecto ya sea
un negocio, viaje, trabajo, o cualquier otro aspecto en lo personal o colectivo, se tendra que
idear un plan, puede ser, mental, verbal o escrito para estudiar el panorama o escenario en que
este se llevard a cabo; y posiblemente se tenga una idea de como elaborar dicho planteamiento
para seguir el o los objetivos propuestos, el estudio y andlisis de los costos y beneficios
asociados, las posibilidades de éxito o fracaso. Sin embargo en los negocios se hace
indispensable el contar con un plan escrito y bien definido. Un plan de negocios es una serie de
actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto con un
sistema de planeacion para alcanzar metas determinadas. El plan define las etapas de desarrollo
de un emprendimiento y es una guia que facilita la creacion o el crecimiento de este; es también

una carta de presentacion para posibles inversionistas o para obtener financiamiento.

Es asi que el presente trabajo esta sustentado en este concepto. La investigacion a
realizarse ayudara a estructurar un plan de negocios bien definido para la consecucion del
objetivo de crear una empresa o granja productora y comercializadora de huevos de gallina en el
municipio de El Tarra, Norte de Santander. En dicho planteamiento se encontraran
consecuentemente los componentes que contempla una propuesta de negocios, como lo son el
estudio de mercados, estudio técnico, estudio legal y administrativo, estudio, evaluacion y
analisis financiero y los impactos sociales, econdmicos y ambientales que este generara; entre
otras disposiciones o consideraciones segun el criterio del investigador. En lo personal, teniendo

en cuenta que asi lo requiere el asunto, se indagaran situaciones y aspectos, que si bien estan por



fuera de la estructura metodoldgica de la guia, son relevantes e indispensables para
contextualizar, entender y formular precisa y objetivamente los diferentes enunciados que atafien

a esta propuesta.



Capitulo 1. Plan de negocios para la creacion de una granja avicola
productora y comercializadora de huevos en el municipio de El Tarra, Norte

de Santander

1.1 Descripcion del problema

El Tarra, es un municipio del Norte de Santander, ubicado en la zona norte de este
departamento en el corazon del Catatumbo; “limita con los municipios de Tibu, San Calixto y
Teorama. Tiene una extension territorial total de 677,5 km?. Su poblacién es de 16.894 hab.,
(censo 2015), de los cuales 6.767 hab., se encuentran en la cabecera municipal (casco urbano) y

10.127 hab., en la parte rural”. (Alcaldia El Tarra, 2012)

Es un municipio que a lo largo de su historia, atravesando por diversas fases:
asentamiento, corregimiento y desde hace 25 afios constituido como municipio (26 de noviembre
de 1990), (Alcaldia El Tarra, 2012) se ha caracterizado por tener una marcada vocacion agraria.
El dinamismo y favorabilidad de las condiciones climaticas, las fértiles tierras, la diversidad de
fauna y flora, los recursos minero-energéticos y las multiples cuencas hidricas que lo bafian
hacen de éste un auténtico paraiso y un territorio con potencial indispensable para el desarrollo y
crecimiento socio-economico de la region. Lamentablemente, estos recursos se han estancado y
se han ido deteriorando por el uso y aprovechamiento inadecuado que se le ha dado a causa del
desconocimiento de buenas practicas y manejos eficientes de dichos bienes por parte de la
poblacién. Y es que, “desde 1937 aproximadamente”, afio en que se dio el asentamiento de los

fundadores del municipio y hasta la actualidad, las actividades, herramientas y procedimientos



implementados y ejecutados son rudimentarios; aspectos que obstaculizan el desarrollo de la
economia local y regional, pues se carece de recursos técnicos, tecnoldgicos, intelectuales,
capital de trabajo, y de apoyo estatal que permitan la produccion en masa, la eficiencia y
productividad. Por afios se ha luchado e intentado labrar y cultivar la tierra, explotar actividades
pecuarias y demas, pero las condiciones sociales, econémicas y técnicas no han permitido el
surgimiento de éstas; solo se ha logrado obtener una produccion incipiente con altos costos de
produccion y baja calidad destinada en la mayoria de los casos para el autoconsumo de las

familias.

Desde finales de la década del 90 y aun hoy, la baja productividad de algunos sectores y
el abandono de ciertas actividades agropecuarias, se debe, no solo a la falta de recursos técnicos
y demas, sino también a la caida de los precios de los productos, el poco reconocimiento de la
produccion local y regional, la saturacion de los mercados departamental y nacional, la falta de
infraestructura de transporte terrestre, los altos costos de produccion, el conflicto armado, y por
ultimo, el cultivo de “coca”; que ha sido acogido como la inica forma de subsistencia y el cual
ha desplazado una economia formal para adoptar una economia subterranea. Para muchos la
“coca” es lo unico que les da resultado en estos tiempos de crisis y es a lo que se dedican en la
actualidad. Este cultivo, - aunque la gran mayoria, quienes dependen del él, lo pasen por alto -;
es el responsable de debacles no solo ambientales, (pues, ademas de requerir de grandes
extensiones de tierra para su sembradura, lo cual conlleva a la tala de cientos de hectareas de
bosques, potreros, llanuras, terrenos cerca las cuencas hidricas, etc.; esta planta también necesita
para su procesamiento, de quimicos y sustancias altamente toxicas, las cuales una vez deshechas

son arrojadas al ambiente, sin importar a donde vayan a parar), sino también sociales, ya que



10

gran parte del conflicto vivido en los afios 2000 y 2002 en el municipio y sus alrededores se
debio a la disputa de este negocio entre paramilitares y guerrilla para el financiamiento de su
guerra, lo cual trajo como consecuencia miles de muertos, dafios psicoldgicos, zozobra y ruina

para la poblacion.

Como se mencion0 anteriormente, hay muchas personas que aun siguen trabajando con el
cultivo de coca, pues la avaricia y adiccion al dinero y a esta forma de subsistencia, los ha
cegado impidiéndoles ver oportunidades en otros &mbitos permitidos. Sin embargo, hay quienes
después de tantos afios de sufrimiento y trabajo ilegitimo, han optado por mejorar sus
condiciones de vida. Han empezado a retomar actividades agricolas (siembra de yuca, platano,
maiz, frijol, cacao, café, cafia, etc.) y pecuarias (piscicultura, porcicultura, ganaderia bovina y
avicultura), las cuales poco a poco van tomando fuerza y vislumbrando un nuevo entorno socio-
econdmico; aunque como se hablaba en parrafos anteriores, la deficiencia de recursos y la

incipiente ayuda estatal hacen que el proceso sea mas lento y poco productivo.

Para hablar del problema que nos encauza a la idea de elaborar un plan de negocios para
la creacion de una granja avicola en el municipio de El Tarra, habia que hacer un breve recuento
de la situacion histérica y actual socio-econdmica. Habiendo expuesto algunas de las causas que
dan surgimiento a tantas situaciones adversas que obstruyen el desarrollo y crecimiento

economico del municipio y la region, se procede a hacer hincapie en el tema que nos amerita.

Desde hace unos pocos afnos, algunas personas han decidido apostarle a mejorar sus

condiciones y nivel de vida; por consiguiente, han decidido retomar ciertas actividades del sector
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agropecuario que por razones ya mencionadas habian abandonado. Las lineas pecuarias en las
que se han enfocado y las que mayor fuerza tienen en este momento son la piscicultura,
ganaderia bovina y la avicultura, esta Ultima en la modalidad pollo de engorde. No obstante, con
el &nimo y la vision intacta de salir adelante con estos proyectos, han presentado dificultades en
el proceso, ya que son personas campesinas con conocimientos empiricos, desconocen de
estrategias y procedimientos relacionados con este tema y, ademas, carecen de ayuda técnica,
tecnoldgica y financiera lo cual hace que el desarrollo sea muy lento y obtengan poca

produccion.

Si miramos la actividad avicola, y consultamos datos sobre esta practica en El Tarra,
encontraremos que, este subsector representa el 2% de la economia local. Quiza este registro sea
tomado de la produccidn de patio que se lleva en las fincas y parcelas o de pollos de engorde;
porque si observamos este mismo item en la modalidad produccion y comercializacion de
huevos, hallaremos que el municipio carece de un centro de cria intensiva de aves de corral para
este tipo de explotacion. La razén por la que no existe una industria de este tipo, es muy similar a
las comentadas con anterioridad: desconocimiento de estrategias, practicas, procedimientos, no
se cuenta con la infraestructura adecuada, falta de capital de trabajo, de tecnologia, de
capacitacion, etc., y no es que nunca se haya intentado, ya muchas personas han incursionado en
la actividad, pero por no tener los recursos y capacidad requerida ha sido dificil surgir. Por otra
parte, el hecho de que El Tarra no tenga una granja de estas caracteristicas, hace que sus
pobladores pasen penumbras a la hora de conseguir el articulo (el huevo); ya que este producto y
muchos mas, deben ser importados desde otras ciudades del departamento o del pais. Las

relaciones comerciales son con Cucuta y Ocafa principalmente, seguido por Bucaramanga y
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municipios del pais vecino de Venezuela. Los traslados de estos viveres son inadecuados, puesto
que se utilizan vehiculos de todo tipo, sin importar los cuidados que deben tener dichos
productos, las largas distancias y el mal estado de las vias terrestres son un problema que limita
en gran medida la comercializacion. Todo esto trae como repercusion un elevado precio de venta

y un mal estado del producto (dafios y malos olores).

Por todas y cada una de las razones expuestas es que se ha analizado y propuesto la idea
de llevar a cabo un plan de negocios que muestre los requerimientos, normativa, condiciones
técnicas y medioambientales idoneas para la estructuracion y puesta en marcha de una granja

avicola productora y comercializadora de huevos en El Tarra, Norte de Santander.

1.2 Formulacion del problema

¢ Qué condiciones técnicas pueden hacer viable la creacion de una granja avicola

productora y comercializadora de huevos en el municipio de El Tarra, Norte de Santander?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General. Estructurar un plan de negocios para la creacion de una granja

avicola productora y comercializadora de huevos en el municipio de El Tarra, Norte de

Santander.
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1.3.2 Objetivos Especificos. Indagar sobre las causas que han obstaculizado el desarrollo

de la préctica avicola en el municipio de El Tarra.

Establecer a través de la matriz FODA los factores internos y externos que inciden en pro y

en contra de la produccién avicola en general.

Identificar mediante una investigacion de mercados la dindmica del comercio local,

estudiando y comprendiendo el comportamiento de sus factores: oferta y demanda.

Determinar mediante un estudio técnico los procesos, necesidades y requerimientos de

inversion para la estructuracion de una granja avicola productora y comercializadora de huevos.

Elaborar un estudio legal y administrativo que determine la normatividad y estructura

organizacional correspondiente a seguir para la constitucion de una empresa.

Demostrar mediante un estudio financiero la sostenibilidad, crecimiento y desarrollo que

puede tener la granja en el mercado local.

Evaluar los impactos medio-ambiental, social y econémico que trae consigo la practica
industrial y comercial de la actividad avicola; asi como la normatividad que regula y orienta el

buen manejo de dichas acciones.
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1.4 Justificacién

En la presente propuesta se plantea la idea de instaurar un centro de cria intensiva de
gallinas ponedoras para la produccion y comercializacion de huevos en el municipio de El Tarra,
teniendo en cuenta que éste es un pueblo que no cuenta con una granja avicola de estas
caracteristicas que pueda brindarle los requerimientos que sus pobladores esperan y piden
impacientemente. Con el plan que se pretende implementar se podré contribuir al desarrollo
socio-econémico del municipio, suministrando un producto obtenido en la industria local, con
altos estandares de calidad, eficiencia y compromiso mas completos que jamas haya tenido esta

poblacion.

Esta idea nace al observar la necesidad y el esfuerzo que hacen los habitantes para
obtener este producto, pues la Gnica forma que tienen para adquirirlo es importandolo desde otras
ciudades del departamento o del pais; ademas, el precio al cual logran conseguirlo es muy
elevado. De otra parte, al ser transportado desde largas distancias y en vehiculos no aptos,
muchas de las unidades presentan dafios y malos olores lo cual genera insatisfaccion e

incertidumbre a los consumidores.

Con la creacion de esta granja avicola productora y comercializadora en el municipio, se
ofrecera un producto fresco, limpio, en buen estado, a un precio asequible y se brindara un
servicio de distribucion y posventa con compromiso social haciendo que los clientes y/o
consumidores se sientan seguros Y satisfechos al recibir un articulo que cumple con los

requerimientos sanitarios y los procesos idoneos para su tratamiento.
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Sin embargo, para alcanzar dicho proposito, es esencial hacer los rigurosos y completos
estudios correspondientes que permitan prever las condiciones y recursos requeridos; asi como la
informacion pertinente y veridica que puedan ayudar a tomar buenas decisiones en este proceso
y a identificar fortalezas y oportunidades complementarias de mercadeo existentes en el
municipio y sus alrededores. Ademas, con este estudio, no solo se busca dar respuesta a una
problemaética o inquietud, sino también, permitira al equipo investigativo afianzar y poner en
préctica las habilidades y conocimientos obtenidos durante todo este tiempo de formacion en la

carrera de Admiracion de Empresas en la Universidad Francisco de Paula Santander Ocafia.

1.5 Delimitaciones

1.5.1 Delimitacion Conceptual. Para el planteamiento de los diferentes enunciados de la
investigacion, como por ejemplo descripciones, referencias y enfoques de la situacion en estudio,
se utilizara una serie de terminologias referenciales para cada caso; los cuales, de alguna u otra
forma, dependiendo del tipo de lector, posiblemente se le hara confuso interpretarlo o entenderlo.
Por consiguiente, a continuacion se listan algunos de estos términos para una mejor comprension

del contexto:

Plan de negocios. Demanda. Centro de cria intensiva. ~ Proveedor.
Estudio financiero. Oferta. Avicultura. Comepetidor.
Estudio legal y administrativo.  Analisis D.O.F.A. Industria. Asequibilidad.
Investigacion de mercados. Estudio técnico. Cliente.

Sostenibilidad. Granja. Implementacion.
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1.5.2 Delimitacién Operativa. Para la recoleccion de la informacién se ha definido la
elaboracion de la “encuesta”, instrumento representativo en estos tipos de investigacion, la cual
estara dirigida a los propietarios de los supermercados y de las tiendas mayoristas, asi como a los
clientes finales. En caso tal, que este medio llegase a presentar algin inconveniente o dificultad
en su aplicacion, se optara por utilizar otra técnica en su lugar; por ejemplo, entrevista corta de
rutina y la observacion directa. De igual manera, se tendran en cuenta y haran consultas en
fuentes secundarias y terciarias (libros, revistas, periddicos, articulos, blogs, estadisticas, etc.)
para obtener informacion que permita profundizar en el analisis e investigacion de los demas

estudios propuestos.

1.5.3 Delimitacién Temporal. El lapso estimado para el desarrollo del estudio es de cuatro
(3) meses, desglosado por semanas y detallando las actividades a ejecutar y la duracién de cada

una, esta se llevara a cabo en el segundo semestre del afio en curso, 2016.

1.5.4 Delimitacion Geografica. El estudio planteado se llevara a cabo en el casco urbano
del municipio de El Tarra, Norte de Santander; ubicado al Norte de este departamento en el
corazdn del Catatumbo, Colombia; a cuatro horas de la ciudad de Ocafa. Limita al Norte con

Tiba, al Sur con San Calixto, al Oriente con Tibu y al Occidente con Teorama.
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Capitulo 2. Marco referencial

2.1 Marco histérico

2.1.1 Marco histérico a nivel internacional. La avicultura tiene su origen hace unos
8000 afos, (Inprovo, 2015) cuando en ciertas regiones de Asia como India y China iniciaron la
domesticacion de la gallina salvaje. Las tribus nGmadas Ilevaron las gallinas cruzando
Mesopotamia hasta llegar a Grecia. Mas tarde, serian los celtas quienes en sus rutas de conquista
fueron estableciendo nucleos de poblacion que facilitaron la propagacion de las gallinas por toda

Europa. Aquellas gallinas ponian alrededor de 30 huevos al afio. (Inprovo, 2015)

Como en otros paises, en Espafia la avicultura era una actividad ligada al medio rural, las
gallinas buscaban el alimento por su cuenta y Unicamente recibian algo de grano, sobras de las
comidas del hogar y del huerto y un alojamiento no demasiado frio en los meses de
invierno. Pero no fue hasta principios del siglo XX cuando la avicultura industrial comienza a
dar los primeros pasos, favorecida por la creacion en 1896 de la Real Escuela de Avicultura de
Arenys de Mar (Barcelona) y la celebracion de la Exposicion Internacional de Avicultura de
Madrid en 1902, donde se mostraron razas de ponedoras de todo el mundo, algunas ya con un

alto nivel de produccion. (Inprovo, 2015)

Maés tarde, sobre 1960, surge en la avicultura intensiva la seleccion de las razas de
gallinas autdctonas, lo cual permitié mejorar ostensiblemente la produccion, pasando de 100

huevos al afio en algunas razas a 180-200 huevos. Paralelamente en EE.UU, el comienzo de
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la avicultura profesional se da con la raza Leghorn (240 huevos/afio), punto de partida de las
razas o estirpes actuales, coincidiendo con los avances en nutricion y patologias en aves.

(Inprovo, 2015)

Entre 1970 y 1985 se asiste a una verdadera explosion de la avicultura. La produccion
espafola en millones aumenta y el consumo interior crece paralelamente. A partir de 1991
suceden grandes innovaciones en la tecnologia de produccion, que provocan aumentos en la
capacidad instalada, produciéndose notables desequilibrios entre la oferta y la demanda que se
reflejan en fuertes bajadas de precios. En los afios 90, Espafia ya ocupaba el cuarto lugar en
produccion entre los paises comunitarios con una media de 40 millones de ponedoras que
abastecian la demanda del mercado nacional. Este proceso es paralelo a la evolucién de la
distribucion alimentaria moderna, que se va concentrando y necesita de proveedores con mayor
dimension y capaces de atender las necesidades de unos consumidores cada vez mas exigentes e
informados. La concentracién de los eslabones de la cadena (granja, centro de embalaje y
comercializacion) en las actuales empresas del sector avicola de puesta permite reducir costes, a
la vez que garantiza el control del proceso de produccion del huevo desde su origen, facilita su

trazabilidad y es garantia de frescura (Inprovo, 2015).

Referente a lo tecnoldgico en la actividad avicola, un estudio realizado por PYM et al.,
2008, sobre El estado mundial de la agricultura y la alimentacion 2009, y citado por (Inprovo,
2015), donde se exponen los Avances tecnologicos en la industria avicola; ninguna otra industria
pecuaria ha aplicado los avances tecnologicos tan rapida o eficazmente como la industria avicola

comercial. Las aves de corral responden bien a los cambios tecnolégicos debido a su alta tasa de
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reproduccion y sus cortos intervalos generacionales. Ademas, la estructura integrada vertical de
la produccion avicola comercial ha permitido la difusion de la aplicacion de nuevas tecnologias

en un gran namero de aves en miles de explotaciones (Inprovo, 2015).

Desde comienzos de la década de 1960 la tasa de crecimiento de los pollos de engorde se
ha doblado, y el indice de conversion de alimentos se ha reducido a la mitad. Las gallinas
ponedoras comerciales suelen producir hoy en dia unos 330 huevos al afio, con un indice de
conversion de alimentos de 2 kg por cada kg de huevos producido. Los pollos de engorde suelen
pesar actualmente unos 2,5 kg a los 39 dias de vida, y el indice de conversion de alimentos es de

1,6 kg por cada kg de masa corporal ganado. (Inprovo, 2015)

El incremento individual de la produccion de carne y huevos de las aves de corral de
bandadas comerciales se debe en gran medida a la seleccion genética llevada a cabo en las
bandadas basicas de cria y a la rapida transferencia de tales mejoras a la progenie cruzada
comercial (McKay, 2008; Hunton, 1990). Los avances en la reproduccion se han basado
principalmente en la aplicacion de una seleccion genética cuantitativa, sin recurrir a las
tecnologias moleculares. Las notables mejoras anuales de la productividad de las bandadas de
pollos de engorde comerciales son reflejo del enfoque complejo y coordinado aplicado por los
mejoradores para ampliar al maximo los resultados (McKay, 2008; Pym, 1993), (Inprovo,

2015).

La salud y la robustez de las aves y la calidad y la inocuidad de los productos han

aumentado de forma proporcional a la mejora de la productividad como resultado de la
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aplicacién de tecnologias de reproduccion, alimentacion, control de enfermedades, estabulacion
y elaboracion. Las enfermedades pueden tener graves efectos en la eficiencia, pero la mejora de
la vacunacion, la nutricion y la bioseguridad ha contribuido a reducirlos. La mejora dirigida a
incrementar la resistencia a las enfermedades, en particular mediante la adopcion de tecnologias
moleculares, serd un importante componente de los programas genéticos del futuro. Los avances
ulteriores de la industria dependen de la aplicacion de nuevos instrumentos moleculares a la
creacion de técnicas de diagnostico mejoradas para los programas de vigilancia de las
enfermedades avicolas y de control de patdgenos transmitidos por los alimentos. Las
experiencias del pasado han puesto de manifiesto que, para mantener la confianza de los
consumidores en cuanto a la inocuidad de los productos avicolas, es necesario abordar
rapidamente los problemas que suponen los patdgenos trasmitidos por los alimentos en la carne y
los huevos de las aves de corral. Por desgracia, las tecnologias desarrolladas para los sistemas
productivos industriales con estrictos controles de la bioseguridad tienen poca aplicabilidad en
los sistemas de explotacidn agropecuarios en pequefia escala. Los ganaderos mas pobres tienden
a ser los menos avanzados tecnolégicamente, y suelen trabajar con aves autoctonas, sistemas de
alimentacion basados parcialmente en el uso de desperdicios como alimentos, un control minimo
de las enfermedades y una estabulacion basica. No obstante, la aplicacion de ciertas tecnologias
relativamente simples (la cria en encierro a corto plazo y la alimentacion selectiva de los
polluelos con dietas adecuadas, la vacunacion contra la enfermedad de Newcastle, la
estabulacion segura de todas las aves durante la noche, etc.) puede mejorar notablemente la
rentabilidad de los pequefios productores, la seguridad alimentaria de los hogares y el

empoderamiento de las mujeres como criadoras de aves de corral (Inprovo, 2015).
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Produccion.

La produccién anual mundial de huevos de gallinas en el afio 2011 fue en torno a los 65
millones de toneladas. El principal productor de huevos en la actualidad es China con una cuota
de aproximadamente el 37%. El continente asiatico controla el 61,5% de la produccion mundial,
seguido de Europa (13,5%), Norteamérica -Canada, EEUU y México- (9,7%), Africa (8,5%),
América Central y del Sur (6,3%) y Oceania (0,5%). En el 2012, el censo de gallinas ponedoras
era de 357,7 millones en la UE, segun datos de la Comision Europea. Espafia ocupa el primer
lugar del censo comunitario con un 13,1%; después le siguen Italia (11,9%), Alemania (11,7%) y

Francia (11,5%) ( Organizacion Internacional del huevo y sus productos, 2015)

2.1.2 Marco histdrico a nivel nacional. Sobre el particular existen dos teorias, la
primera que la gallina lleg6 de la Polinesia antes del descubrimiento de América y la otra que la

introdujeron los esparioles (Rivera, 2013).

La primera esgrime una investigacion realizada en la Universidad de Auckland, Nueva
Zelanda, en el cual mediante estudios del carbono 14 de huesos de aves que datan de los afios
1.321 a 1.407, antes de la llegada de Cristobal Coldn, descubrieron que el ADN encontrado era
igual a los de pollos antiguos de las islas de Tonga y Samoa, resultado publicado en la revista

Proceedings of the National Academy of Sciences (Rivera, 2013).

La segunda indica que gallinas y gallos fueron traidos a América: Santo Domingo, Haiti,
Cuba, México, por los espafioles, en los primeros afios después del descubrimiento, 12 de

octubre de 1492. Los conquistadores se maravillaron al encontrar gallinas en el Nuevo Mundo
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que eran diferentes a las europeas, afirmacion que le hizo Cristobal Col6n en carta enviada a los
Reyes Catolicos en su cuarto viaje a América, 1502, cuando escribio: “gallinas como las de

Castilla, pero més grandes y de pluma como lana, vi de hartas” (Rivera, 2013).

Segun resefias de historiadores, en 1528 se enviaron a Santa Marta, catorce gallinas y se
entregaron a los caciques e indios, por su parte en la obra “Historia de la Provincia de San
Antonio” escrita en 1701, el Padre Fray Alonso de Zamora relata que las gallinas se habian
multiplicado tanto que se encontraban por todas partes. El capellan del ejército de Nicolas de
Federman, clérigo Juan Verdejo, fue el primero que trajo gallinas a la sabana de Bogota desde la

poblacion de Nuestra Sefiora de la Fragua, Venezuela, en el afio 1539 (Rivera, 2013).

Ao 1920: importaciones de aves.

Las primeras importaciones de aves a Colombia empiezan a surgir a partir del afio 1920
consistente en pequefios lotes de gallinas, gallos y pollitos. En los afios posteriores, 1920 a 1940,
por todo el pais se podian observar toda clase de gallinas denominadas “criollas” fruto de los
cruces con razas de aves especialmente espariolas, famosas las cariocas, mariposas,

patiplumadas, barbadas, rojas, amarillas, negras de cara blanca (Rivera, 2013).

Afo 1926: apoyo oficial.
El Gobierno Colombiano menciona oficialmente a la avicultura por primera vez como una
“actividad econémica de importancia” y produce la Ley 74 de 1926, noviembre 30, que establece

la fundacién de una granja avicola experimental en cada departamento y autoriza contratar
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profesores extranjeros para que estimulen el desarrollo y propagacion de aves de raza de alto

valor industrial (Rivera, 2013).

Afo 1930: crece el interés en la avicultura.
Llegan al pais diferentes revistas espafiolas “La avicultura préctica”, “Mundo Avicola”,
Temas avicolas”, “El arte de criar gallinas”, que despiertan el interés a muchos colombianos por

esta industria, surgen pequefias granjas avicolas mas por hobby que por industria (Rivera, 2013).

Esta estimulacidon se ve reforzada por la llegada al pais del profesor espafiol Salvador
Castell6 P., técnico avicola del Ministerio de Industria y profesor de la Escuela Oficial Espafiola
de Avicultura quién dicta conferencias en varias ciudades y aprovecha su permanencia, en el afio
1934, para escribir el libro “Tratado practico de avicultura” texto de consulta obligado para los
interesados quién dejé una sabia frase “Los lectores de esta obra deben comprender que la
crianza de las aves debe hacerse cientificamente para bien de la humanidad”. En el afio 1943
aparecen registradas importaciones de mayor volumen de aves especializadas para postura, doble

utilidad y de engorde (Rivera, 2013).

Afio 1950: crisis.

Para este entonces se calculaba que la poblacién avicola total era de 18 millones casi en su
totalidad integrada por aves criollas, campesinas. En el mes de junio de este afio lleg6 al pais el
virus de Newcastle que segun los estimativos ocasioné la muerte de 12 millones de aves. A raiz
de esta catastrofe la produccion de huevos se vino a pique, el gobierno de Estados Unidos dono

varios millones de huevos que se sumaron a solicitudes de importaciones escalonadas. Se
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produjo de inmediato una situacién que vale la pena recordar: la poblacion estaba acostumbrada
a consumir huevos grandes, de cascara roja y yema roja, los huevos enviados eran producidos
por gallinas Leghorn y pasar de inmediato al consumo de huevos pequefios, cascara y yema
blancos, dio origen a las mas inverosimiles y simpéticas teorias para rechazar el consumo de este
producto “estos huevos son sintéticos, son blancos y de yema blanca porque son hechos en

incubadoras”.

Esta paralizacion de la explotacion avicola origind un retraso inmediato y como es légico
el descontrol y desanimo no se hizo esperar; el gobierno colombiano contrato los servicios
técnicos de Inglaterra y llega Miss Silvia MacCowen quién disefia construcciones para 500 aves
y dicta cursos de avicultura especialmente en el Valle del Cauca que se replican en otras
ciudades, conferencias que estimulan a un grupo de personas quienes se dieron cuenta que esta

actividad debia tomarse mas con caracter de industria que de explotacion casera (Rivera, 2013).

Evolucion de la industria avicola colombiana.

A partir del afio 1950 hasta la fecha en su evolucion se han considerado varias etapas
clasificadas como décadas de recuperacion, adaptacion, tecnificacion, e industrializacion.
Gracias al deseo de crear industria, vocacion, y fe en el pais, muchas personas surgen como
avicultores e industriales, se establecen compafiias multinacionales productoras de bioldgicos y
quimicos de uso avicola; fabricas de alimentos concentrados y equipos avicolas; explotaciones
para produccion de huevos y pollos de engorde; pavos y patos. Surgen integraciones; modernas
plantas de incubacion; plantas procesadoras de pollos; se establecen las catedras de avicultura;

toda clase de publicaciones avicolas; cooperativas; campafias publicitarias de consumo. Por todo



25

el pais se fundan asaderos de pollos; prestigiosas y grandes distribuidoras de huevos y pollos: se
realizan congresos, seminarios; cursos nacionales e internacionales de patologia, nutricion y
manejo; publicaciones nacionales y extranjeras; asistencia a congresos nacionales,

latinoamericanos y mundiales (Rivera, 2013).

Aparecen las asociaciones avicolas Incubar, Asohuevo, Propollo, Asapollo, Acepollo,
Acofal, Incoas, quienes inicialmente funcionaron unidas y posteriormente cada una cogio por su
lado, las cuales finalmente desaparecen para dar libre paso a la Federacion Colombiana de
Avicultores, FENAVI, el dia 28 de septiembre de 1983, m&xima rectora a través de sus seis
reconocidas y eficientes seccionales, de una industria avicola nacional pujante, eficiente, cuya
produccion ha sobrepasado la importancia econdmica que tenian el café y la ganaderia (Rivera,

2013).

Industriales extranjeros.

A Colombia Ilegan médicos veterinarios espafioles y personas de otras nacionalidades
quienes visualizan el futuro de esta actividad y fundan granjas y empresas que han contribuido
valiosamente al desarrollo de nuestra avicultura; aun cuando algunos ya han desaparecido
merecen ser mencionados sus nombres en sefial de gratitud por la labor desarrollada: Francisco
Colomer, Genaro Garcia San Martin, José Domingo Spataro, Miguel Diez Rodriguez, Miguel
Martin Esteban, Benlevi Pechthalt, Vladas Butkevieius, Sebastian Carbone Bellini; José Tamura
Yoshimura, Avis Hammond, Juan Bigliani, Jorge Bass, Walter Friebe, Paul Schroeder y Alex

Warren (Rivera, 2013).
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ARo 1956: capacitacion cientifica.

El 26 de marzo de este afio empieza a funcionar el Instituto Zooprofilactico Colombiano,
dependiente del Instituto Zooprofilatico Sperimentale de Brescia, Italia, que ademas de la
produccion de vacuna anti-aftosa y de diferentes bioldgicos asume la investigacion y diagnostico
de las enfermedades animales presentes en el pais, se le da especialmente énfasis a la avicultura
y al control de diversos aspectos de la salud publica nacional. Bajo la direccion cientifica de los
doctores Silvio Barei, Andrea Rinaldi, Angelino Poggy, un grupo de médicos veterinarios son
preparados en el diagnostico integral de las enfermedades avicolas, gracias a su capacitacion
durante varios afios, prestan sus servicios técnicos en diferente empresas dando nacimiento, para

esa época, al grupo pionero de especialistas en avicultura (Rivera, 2013).

Ao 1968: nace AMEVEA.

Con la preparacion adquirida en el Instituto Zooprofilactico Colombiano y ya con unos
diez afios de experiencia como asesores técnicos los medicos veterinarios Gilberto Romero
Alarcén, Gustavo Ledn Serna, Jesis Maria Méndez, Rafael Rodriguez Baquero, Tirso de Paula
Molina, Pedro Soffia, Ernesto Guzman y Oscar Rivera Garcia, deciden agremiarse, fundan y
firman el 18 de noviembre-1968, el Acta de Constitucion de la Asociacién Colombiana de
Médicos Veterinarios y Zootecnistas Especialistas en Avicultura, AMEVEA. Dando asi
nacimiento a una de las asociaciones profesionales de Colombia reconocida por su solidez

técnica, cientifica y econdémica (Rivera, 2013).
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Ao 1987: “Dia del Avicultor”.

El dia 13 de noviembre de 1987, el Presidente de la Republica, Doctor Virgilio Barco
Vargas, firma el Decreto Ley 2149 mediante el cual se establece el “Dia del Avicultor” el cual
debe celebrarse el tercer viernes del mes de noviembre de cada afio con el objetivo de buscar la
integracion de todos los sectores productivos de la industria avicola, fomentar su crecimiento
técnico y estimular el consumo del huevo y el pollo mediante festivales gastronémicos, pruebas

de degustacion, recetarios, promaociones, eventos académicos, sociales y deportivos.

Industria avicola colombiana en 2013,

A pesar de ser Colombia un pais ganadero, la avicultura se ha constituido en un sélido
fortin alimenticio desplazando los consumos per cépita de las carnes rojas y de cerdo. Se estima
que el consumo de la carne de pollo esta cerca de los 25 kilos y los de huevo més de 240

unidades.

La avicultura colombiana siempre ha sido una actividad de iniciativa “particular” que en
sus comienzos por falta de conocimientos, experiencia técnica, fracasos, dificultades, algunas
politicas oficiales equivocadas y desestimulantes, ha sabido superar todos esos obstaculos para
dar paso franco a una verdadera, moderna, tecnificada, eficiente, mecanizada, sistematizada,
integrada, actividad con grandes alianzas estratégicas a nivel nacional e internacional acordes

con el crecimiento de la poblacion y la globalizacion (Rivera, 2013).

2.1.3 Marco historico a nivel local. Respecto a la incursion y cria de aves de patio, en este

caso, gallinas, al municipio de El Tarra, no se tiene un registro exacto del afio en que éstas
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empezaron a ser domesticadas por los colonizadores de la region. Se tiene una nocién de que la
posible llegada de estos animales se remonta a las décadas de los 30 y 40 (1930-1940), cuando se
dieron los primeros asentamientos en la rivera del rio Tarra. Esta accion de invasion y despojo de
las tierras y riquezas de la tribu motildn BARI estuvo a cargo de grupos de personas procedentes
de los departamentos del Tolima, Antioquia, Santander, Cesar, Bolivar, Boyaca, Casanare,

Arauca y Norte de Santander (Jaimes, s.f.)

Como se ha mencionado, la localizacion exacta en el tiempo de la domesticacién y cria de
las gallinas no se conoce. No obstante, se sabe que, desde hace muchos afos, aproximadamente
de 1960 en adelante centenares de familias han venido criando de manera extensiva y artesanal
todo tipo de aves de corral. La produccion avicola se ha hecho con gallinas conocidas como
criollas, que son aquellas criadas en extensiones abiertas de tierras, alimentadas con maiz, yuca y
cualquier otro tipo de alimento que estas encuentran en su pastoreo en los montes y potreros. Sin
embargo, esta produccion es incipiente, pues solo es utilizada para el autoconsumo y sustento de

unas cuantas familias o personas

En la medida que el municipio ha ido creciendo, las necesidades de toda indole, entre ellas
las alimentarias también se incrementan; siendo el huevo entre los articulos de consumo uno de
los més demandados por la poblacién. Pero, lo que debiera ser una motivacion para idear la
manera apropiada y eficaz de contribuir a la satisfaccion de los consumidores, se ha convertido
en un problema para todos; pues es tan alta la demanda y poco los medios de comercializacion
de dicho producto que ha hecho que la llegada de este bien al municipio sea retardado debido a

las malas vias de acceso y se incremente el precio hasta niveles exuberantes (Jaimes, s.f.)
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Igualmente, la crisis alin mas se agudiza debido a que el municipio no tiene una planta
productora y comercializadora de huevos; y aunque desde el afio 2005 algunas personas han
tratado de incursionar en esta actividad, sus proyectos no han dado resultado por muchas
razones. La falta de capital, el desconocimiento del manejo y practica de estos animales, las
instalaciones deplorables construidas, la no planeacion y continuidad de una produccion en linea
y crecimiento que permita abastecer en su totalidad la demanda de este producto, entre otras; son
estas algunos de los factores que dificultan la prosperidad de las iniciativas en dicho tema

(Jaimes, s.f.).

2.2 Marco conceptual

Para la estructuracién de un plan de negocios con el propoésito de crear una empresa
productora y comercializadora de huevos en el municipio de El Tarra, es necesario realizar un
Estudio de Mercados, Estudio técnico, Estudio Legal y Administrativo, asi como el diagnostico

situacional del entorno socioldgico que confirmen la viabilidad del proyecto.

Con el estudio de mercados se busca establecer la cantidad real del producto (huevos)
demandada por la poblacion, el costo de adquisicion de producto, las disponibilidades de compra
y de pago de los clientes y asi determinar las posibilidades de entrar y empezar a liderar el
mercado. En el estudio técnico se determinara la ubicacion mas adecuada para: la Infraestructura,
distribucion en planta, control y calidad en los procesos a realizar (alimentacion y vacunacion

para las aves, recoleccion del producto, registros de produccion, etc.).
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Asi mismo, el estudio administrativo nos permite establecer el nimero de personal
administrativo y operativo que se requerird para llevar a cabo la actividad que se pretende
ejecutar, asi mismo se determinard mediante el estudio legal los costos y gastos necesarios para
la constitucion o inscripcion ante la cdmara de comercio. Fue indispensable e importante hacer
mencidn de estas lineas de estudio, ya que durante el desarrollo del proyecto se utilizaran

términos que son necesarios precisar para un buen entendimiento:

Plan de negocios: Es un documento que en forma ordenada y sistematica detalla los
aspectos operacionales y financieros de una empresa. Define con claridad los objetivos de un
negocio y describe los métodos que se van a emplear para alcanzar sus proyecciones. Ademas, es
una guia que reune toda la informacién necesaria para evaluar la planeacion empresarial y los
lineamientos generales para ponerlo en marcha: las estrategias, el proceso productivo, la

inversion requerida y la rentabilidad esperada. (Talent, 2013)

Estudio financiero: El estudio financiero es el anlisis de la capacidad de una empresa
para ser sustentable, viable y rentable en el tiempo. Es una parte fundamental de la evaluacion de
un proyecto de inversion. El cual puede analizar un nuevo emprendimiento, una organizacion en
marcha, o bien una nueva inversion para una empresa, como puede ser la creacién de una nueva
area de negocios, la compra de otra empresa 0 una inversion en una nueva planta de produccion.

(Anzil, 2012)

Estudio legal: El estudio legal es analizar algunos aspectos legales que son importantes al

inicio de un proyecto debido a que las leyes laborales, tributarias, econémicas, comerciales y


http://www.zonaeconomica.com/inversion/definicion
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demas deben cumplirse a cabalidad; de lo contrario se incurrira en costos elevados por multas y

tributos excesivos que haran que el proyecto fracase. (Tareas, 2011)

El estudio legal considera: Constitucion de empresa (tipo de empresa), Marco Juridico de

Constitucion, Aspectos Comerciales, Requisitos de Operacion y Aspectos Tributarios.

Estudio administrativo: Consiste en determinar los factores propios de la actividad
ejecutiva de la administracion que debera considerar una nueva empresa para su establecimiento.
Los elementos que debe contener dicho estudio dentro de un proyecto o negocio son: -
Planeacion estratégica (mision, vision, objetivos, politicas, valores, estrategias), - Organigrama
(estructura organica, jerarquizacion de las funciones y responsabilidades), - Planificacion del
RR-HH, - Aspecto laboral (contrato de trabajo, reglamento interno, procedimientos, etc.), -

Aspectos ecoldgicos (cuidado del entorno: medio ambiente), etc.

Investigacion de mercados: Es la sistemética y objetiva identificacion, obtencion,
registro, analisis, presentacion y distribucion de datos e informacion acerca de una situacion
especifica de mercadotecnia que enfrenta la empresa, con el propdésito de mejorar la toma de
decisiones para la solucion de problemas y/o la identificacién de oportunidades de
mercadotecnia. Por ejemplo, dando a conocer qué necesidades o deseos existen en un
determinado mercado, quiénes son o pueden ser los consumidores o clientes potenciales, cuales
son sus caracteristicas (qué hacen, dénde compran, porque, donde estan localizados, cuales son
sus ingresos, etc...), cual es su grado de predisposicion para satisfacer sus necesidades o deseos,

entre otros. (Thompson, 2007)
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Estudio técnico: Tiene como finalidad definir la posibilidad de lograr el producto o
servicio deseado en la cantidad, con calidad y el costo requerido. Esto origina la necesidad de
identificar procesos productivos, proveedores de materias primas, equipos, tecnologia, recursos
humanos, suministros, sistemas de control, formas de operacién, consumos unitarios de materias
primas, insumos y servicios, distribucion de planta y equipos, requerimientos de capacitacion del

recurso humano, financiacion, instalaciones, etc.

Avicultura: Técnica de criar y fomentar la reproduccion de aves para aprovechar sus
productos, como la carne, los huevos, las plumas, y la gallinaza es utilizada como abono

organico.

Granja: Es una zona de tierra, espacio artificial, incluyendo las diversas estructuras,
delimitada y creada por el hombre dedicada principalmente a la produccion y gestion de

alimentos agropecuarios.

Sostenibilidad empresarial: Es el proceso mediante el cual una empresa es capaz de
aprovechar sus recursos a fin de satisfacer necesidades actuales sin comprometer las capacidades
de las generaciones futuras. Igualmente el desarrollo sostenible, se basa en tres pilares
fundamentales: econémico, social y medioambiental. Estos tres elementos han de estar en

equilibrio para que una empresa perdure.



33
Demanda: Es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o consumidores
estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes ademas, tienen la

capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio determinado y en un lugar establecido.

Oferta: Es la cantidad de bienes y servicios o factores que un vendedor puede ofrecer y
desea hacerlo, en un periodo dado de tiempo y a diferentes precios , suponiendo que otras cosas,
tales como la tecnologia, la disponibilidad de recursos, los precios de las materias primas y la

regulacion del estado, permanecer constantes.

Anélisis D.O.F.A: Es una herramienta de diagndéstico y andlisis para la generacion creativa
de posibles estrategias a partir de la identificacion de los factores internos y externos de la
organizacion, dada su actual situacion y contexto. Se identifican las areas y actividades que
tienen el mayor potencial para un mayor desarrollo y mejora, y que permiten minimizar los

impactos negativos del contexto.

El nombre es un acronimo de las iniciales de los factores analizados: Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. En primer lugar se identifican los cuatro componentes de
la matriz, divididos en los aspectos internos que corresponden a las fortalezas y las debilidades, y
los aspectos externos o del contexto en el que se desenvuelve la organizacidn que corresponden a

las oportunidades y las amenazas.

Industria: Es el conjunto de procesos y actividades que tienen como finalidad transformar

las materias primas en productos elaborados o semielaborados. Ademas de materias primas, para


https://es.wikipedia.org/wiki/Conjunto
https://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_de_fabricaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Actividad
https://es.wikipedia.org/wiki/Finalidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Materia_prima
https://es.wikipedia.org/wiki/Manufactura
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su desarrollo, la industria necesita maquinaria y recursos humanos organizados habitualmente

en empresas.

Cliente: Para los negocios, el cliente es aquel individuo que, mediante una transaccion
financiera o un trueque, adquiere un producto y/o servicio de cualquier tipo (tecnolégico,
gastronémico, decorativo, mueble, inmueble, etc.). Un cliente es sinébnimo de comprador o de
consumidor y se los clasifica en activos e inactivos, de compra frecuente u ocasional, de alto o

bajo volumen de compra; satisfecha o insatisfecha, y segun si son potenciales.

Proveedor: Es la persona o empresa que abastece con algo a otra empresa 0 a una
comunidad. EI término procede del verbo proveer, que hace referencia a suministrar lo necesario

para un fin.

Competidor: La nocidn de competencia hace alusion a una situacion propia de un
mercado donde existen varios oferentes (empresas-productores) y demandantes (consumidores-

compradores) para un bien o servicio determinado.

Asequibilidad: Se refiere la capacidad econdmica y/o financiera que tiene una persona o

empresa para adquirir un determinado bien o servicio a un precio establecido por el mercado.


https://es.wikipedia.org/wiki/Maquinaria
https://es.wikipedia.org/wiki/Recursos_humanos
https://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
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2.3 Marco tedrico

Segun el documento del Profesor José Daniel Mora Soriano, Citado por (Julieth & Maria,
2013) la produccion avicola mundial se ha incrementado en una tasa constante y relativamente
rapida desde los afios 60 siguiendo diferentes ritmos segun las caracteristicas propias del
desempefio de la economia de cada pais. En Colombia, esta actividad present6 una fase inicial de
aumento significativo en los indices de crecimiento, pero ahora esta dinamica parece haberse
detenido, su crecimiento ha sido irregular, por debajo de los promedios en que lo vienen
haciendo otros paises que integran comunidades de mercados; la avicultura Colombiana muestra
una mayor participacion en el volumen de produccion; seguramente que en esto tiene que ver el
desenvolvimiento del pais, pues la avicultura, al igual que otras actividades econémicas, resulta
afectadas por factores externos e internos y esta inmersa en lo mismo: politica monetaria,
financiera, fiscal, inflacion, devaluacion, demanda, inseguridad, globalizacién, etc. Todo esto
plantea un reto dificil a las empresas dedicadas a esta actividad. Por consiguiente la
competitividad en la industria de alimentos en los Gltimos afios ha venido en aumento, y segun la
tendencias de Fenavi va a seguir asi, por tal motivo las empresas dedicadas a prestar servicios en
el sector, ya sea producir, comercializar, preparar, servir, transportar o expender, se han visto en
la necesidad de garantizar la inocuidad y calidad en sus productos a través de la implementacion
de sistemas de aseguramiento de calidad como buenas précticas de manufacturas (BPM) las

cuales cuentan con una base legal (Julieth & Maria, 2013, pag. 23).

Segun la federacion nacional de avicultores en Colombia, se consumen cada afio un

promedio diez mil millones de huevos; el presidente de Fenavi, Jorge enrique Bedoya,
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manifestd que el consumo per-capita es de 234 huevos al afio que es una cifra considerable,
agrego que el sector mueve al afio cerca de 2 mil millones de dolares por concepto de la venta

del producto.

En los actuales momentos las ciudades con las cifras més altas en materia de consumo son:
Bogota, Medellin, Cali, Bucaramanga, el Eje Cafetero y la costa Atlantica. Para Fenavi, los bajos
precios del producto han hecho que llegue a todos los estratos sociales, pero con especial énfasis

en los sectores mas necesitados de Colombia (Julieth & Maria, 2013, pégs. 24, 23).

Segun el planteamiento de Rodrigo Varela, citado por (Julieth & Maria, 2013) en su libro
“innovacion empresarial”, hay un componente que explica el plan de negocios, como un
documento que permite evaluar una oportunidad de negocio y a la misma vez reducir riesgos
para la toma de decisiones. La estructura basica del plan de negocios intenta responder cinco
preguntas basicas para todo empresario. ;Qué es? y ;en qué consiste el negocio?, ¢cuéles son las
causas y razones de éxito?, ¢cuéles son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar
para lograr las metas previstas?, ¢qué recursos se requieren para llevar a cabo el negocio? y ;qué

estrategias se van a usar para conseguirlos? (Julieth & Maria, 2013, pag. 24).

Rodrigo Varela dice que todo plan de negocio, consta con una serie de etapas dentro de las
cuales se consideran las siguientes: andlisis de la empresa y de su entorno, analisis de mercado,

analisis técnico, analisis administrativo, analisis econdmico, analisis social, analisis financiero,
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andlisis de riesgos e intangibles, evaluacion del proyecto, anélisis de sensibilidad, decision de

ejecucion, consecucion de recursos, montaje, arranque, gestion (Julieth & Maria, 2013, pag. 24)

Por su parte el modelo de negocios de toda empresa busca generar ingresos y beneficios, y
comprender en conjunto las siguientes cuestiones:

- Coémo seleccionaré sus clientes

- Cbémo define y diferencia sus ofertas de producto

- Cbmo crea utilidad para sus clientes

- Como consigue y conserva a los clientes

- Como sale al mercado (estrategia de publicidad y distribucion)
- Cbémo define las tareas que deben llevarse a cabo

- Cbémo configura sus recursos
El ciclo gerencial en el que se construye un plan de negocio generalmente da por hecho el
modelo de negocio y se ocupa de formular estrategias que logren una posicion competitiva
ventajosa dentro de los limites del modelo; esta practica se puede enriquecer si se combina con el

disefio de modelos de negocio.

Un modelo de negocios describe la l6gica sobre cdmo una organizacion crea, entrega y
captura valor; son basicamente historias que explican como trabajan las organizaciones,
indicando quiénes son nuestros clientes, cdmo generamos utilidades, cudl es la l6gica econémica
subyacente que nos permite entregar valor a los clientes a los que nos dirigimos a un costo
apropiado. Es una descripcion sistémica de como es que las piezas de un negocio encajan (Julieth

& Maria, 2013, pag. 25).
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Figura 1. Propuesta de valor. Fuente: (Julieth & Maria, 2013, pag. 25)

En la figura se observa que el centro representa el conjunto de la oferta de valor que se
dirige a uno o varios segmentos de mercado a través de unos canales y con una forma especifica
de relacionamiento con los respectivos clientes; los tres asuntos anteriores estan representados
por los blogues de la derecha. Los bloques tematicos de la parte izquierda representan los
recursos, actividades y terceros que actian como aliados, necesarios para producir y mantener la
oferta de valor. Los bloques inferiores representan el reflejo de ingresos y costos del conjunto

anterior.

Los pasos fundamentales en el disefio de modelos de negocio, visualizar el modelo, evaluar
e innovar. Posteriormente se lleva a la practica el disefio, lo que incluye los pasos de planear y

comunicar e implementar el proyecto (Julieth & Maria, 2013, pag. 26)
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Otra posibilidad de utilizacion es el benchmarking o referenciacion, en donde se comparan
modelos de diferentes competidores en un mercado, analisis del cual resulta facil entender sus

diferencias para hacer posible el enfoque de estrategias competitivas.

2.4 Marco legal

Esta investigacion estara enmarcada en leyes, reglamentaciones corporativas, decretos y
articulos reglamentados por la Constitucion Politica de Colombia. A continuacion se muestran

aquellas en las que se incurrieron para dar soporte juridico:

2.4.1 Constitucion politica de Colombia del 1991.

TiTuLo Il
De los derechos, las garantias y de los deberes
CAPITULO |

De los Derechos Fundamentales

Articulo 25: El trabajo es un derecho y una obligacidn social y goza, en todas sus
modalidades, de la especial proteccion del Estado.
Articulo 38: Se garantiza el derecho de libre asociacion para el desarrollo de las distintas

actividades que las personas realizan en sociedad.

CAPITULO 11
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De los Derechos Sociales, Econdmicos y Culturales

Articulo 64: Es deber del Estado promover el acceso progresivo a la propiedad de tierra
de los trabajadores agrarios en forma individual o asociativa y a los servicios de
comercializacion de los productos, asistencia técnica y empresarial, con el fin de mejorar el

ingreso y calidad de vida de los campesinos.

Articulo 65: La produccion de alimentos gozara de la especial proteccion del Estado.
Para tal efecto, se otorgara prioridad al desarrollo integral de las actividades agricolas, pecuarias,
pesqueras, forestales y agroindustriales, asi como también a la construccion de obras de

infraestructura fisica y adecuacion de tierras.

De igual manera, el Estado promoveré la investigacion y la transferencia de tecnologia
para la produccidn de alimentos y materias primas de origen agropecuario, con el proposito de

incrementar la productividad.

CAPITULO I

De los Derechos Colectivos y del Ambiente

Articulo 78: La Ley regulard el control de calidad de bienes y servicios ofrecidos y
prestados a la comunidad, asi como la informacion que debe suministrarse al pablico en su
comercializacion. Seran responsables, de acuerdo con la Ley, quienes en su produccion y en la
comercializacion de bienes y servicios atenten contra la salud, la seguridad y el adecuado

aprovisionamiento a consumidores y usuarios. (Congreso de la Republica, 1991)
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2.4.2 Ley 100 de 1993. Por la cual se crea el sistema de seguridad social integral.

El Sistema de Seguridad Social Integral es el conjunto de instituciones, normas y
procedimientos, de que disponen la persona y la comunidad para gozar de una calidad de vida,
mediante el cumplimiento progresivo de los planes y programas que el Estado y la sociedad
desarrollen para proporcionar la cobertura integral de las contingencias, especialmente las que
menoscaban la salud y la capacidad econdmica, de los habitantes del territorio nacional, con el
fin de lograr el bienestar individual y la integracion de la comunidad. (Congreso de la Republica

,1993)

2.4.3 Ley 9 de 1979. Por la cual se dictan medidas sanitarias.

TITULO I

De la proteccion del medio ambiente

Articulo 1: Para la proteccion del medio ambiente la ley establece: Las normas generales
que serviran de base a las disposiciones y reglamentaciones necesarias preservar, restaurar y
mejorar las condiciones sanitarias en que se relaciona la salud humana.
Los procedimientos y las medidas que se deben adoptar para la regulacion, legalizacién y
control de los descargos de residuos y materiales que afectan o puedan afectar las condiciones

sanitarias del ambiente.
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Articulo 3: Para el control sanitario de los usos del agua se tendran en cuenta las

siguientes opciones sin que su enunciacion indique orden de prioridad.

Consumo humano. Agricola y pecuario.
Domeéstico. Recreativo.
Preservacion de flora y fauna. Industrial.

Articulo 11: Antes de instalar cualquier establecimiento industrial, la persona interesada
debera solicitar y obtener del Ministerio de Salud o de la entidad en quien éste delegue,

autorizacion para verter los residuos liquidos.

Articulo 13. Cuando por almacenamiento de materias primas o procesadas existe la
posibilidad de que éstas alcancen los sistemas de alcantarillado o aguas, las personas
responsables del establecimiento deberan tomar las medidas especificas necesarias para el

cumplimiento de la presente Ley.

Articulo 22: Las actividades econémicas que ocasiones arrastre de residuos sélidos a las
aguas o sistemas de alcantarillado existentes previstos para el futuro seran reglamentados por

Ministerio de Salud.

Articulo 24: Ningun establecimiento podra almacenar a campo abierto o sin proteccion las
basuras provenientes de sus instalaciones, sin previa autorizacion del Ministerio de Salud o la

entidad delegada. (Congreso de la Republica, 1979)
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2.4.4 Reglamento sobre Granjas Avicolas N° 30293-S.

La presente norma ha sido DEROGADA EN SU TOTALIDAD por el articulo 33 del

Decreto Ejecutivo N° 31088 de 31 de marzo de 2003, Reglamento sobre Granjas Avicolas.

En uso de las facultades que les confieren los articulos 140, inciso 3) y 18) de la
Constitucion Politica; 27.1y 28.2 de la Ley N° 6227 Ley General de la Administracion Publica;

y 264 a 307, 331 a 336 de la Ley N° 5395 del 30 de octubre de 1973, Ley General de Salud.

El Presidente de la Republica y el ministerio de salud;
Decretan:

El siguiente Reglamento sobre Granjas Avicolas

Articulo 1°: Obijetivo. El presente reglamento tiene como objetivo regular y controlar todo
lugar, edificio, local, instalaciones y anexos cubierto o descubierto en el que se tienen o
permanezcan aves. Asi como los tramites pertinentes para la obtencion del respectivo permiso de

funcionamiento.

Articulo 2°: Ambito de aplicacion. Estas disposiciones reglamentarias se aplicaran en
todo el territorio nacional a la ubicacion, construccion y permiso de funcionamiento de granjas

avicolas. (Presidente de la Repubica y Ministerio de Salud , 2003)
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2.4.5 Resolucién 3642 de 2013. Diario Oficial No. 48.891 de 23 de agosto de 2013

Instituto Colombiano Agropecuario (ICA) Por medio de la cual se establecen los
requisitos para el registro de productores, de granjas avicolas bioseguras, plantas de incubacion,

licencia de venta de material genético aviar y se dictan otras disposiciones.

La gerente general del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), En uso de sus
facultades legales y en especial de las que le confiere la Ley 101 de 1993, el articulo 70 del
Decreto numero 1840 de 1994, articulo 13 de la Ley 1255 de 2008, el articulo 40 del Decreto
namero 3761 de 2009 vy,

Considerando:

Que el Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), es la autoridad responsable de proteger
la sanidad animal en Colombia y coordinar las acciones relacionadas con programas de
prevencion, control, erradicacion y manejo de plagas y enfermedades de importancia
cuarentenaria o de interés econémico nacional, con el fin de prevenir la introduccion y

propagacién de enfermedades que puedan afectar el sector agropecuario nacional.

Que la Ley 1255 de 2008, declar6 de interés social, nacional y como prioridad sanitaria la
creacion de un programa que preserve el estado sanitario de pais libre de Influenza Aviar, asi

como el control y erradicacion de la enfermedad de Newcastle en el territorio nacional.


http://www.icbf.gov.co/cargues/avance/docs/ley_0101_1993.htm#Inicio
http://www.icbf.gov.co/cargues/avance/docs/decreto_1840_1994.htm#7
http://www.icbf.gov.co/cargues/avance/docs/ley_1255_2008.htm#13
http://www.icbf.gov.co/cargues/avance/docs/ley_1255_2008.htm#Inicio
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Que es necesario regular y controlar sanitariamente la actividad avicola estableciendo los
requisitos para el registro de granjas avicolas bioseguras y plantas de incubacién, para definir

estrategias en la prevencion, control y erradicacion de enfermedades de la especie aviar.

Que con el fin de prevenir y controlar la presencia de algunas enfermedades aviares se hace
necesario establecer como obligatorio para obtener el registro de granja avicola el cumplimiento

de las medidas bésicas de bioseguridad y demas requisitos sanitarios.

Que se requiere reglamentar la distribucion de aves de corral para proyectos sociales y
productivos, a fin de minimizar el riesgo de presentacion de enfermedades transmisibles. (ICA,

Instituto Colombiano Agropecuario, 2013)

2.4.6 Resoluciones del ICA.

Resolucion 2896 del 2005: El Instituto Colombiano Agropecuario ICA, pretende con este
documento dar a conocer la estructura y lineamientos del Sistema de Buenas Practicas de
Bioseguridad (BPB) para la produccion de la genética aviar en Colombia.

Es un documento de consulta para la industria avicola en general y la autoridad sanitaria
oficial y se basa en lo estipulado en la Reglamentacion Oficial vigente para este tipo de
actividades. Por lo que se dictan disposiciones sanitarias para la construccion de nuevas granjas
avicolas en el territorio nacional. En la industria avicola, el concepto de BIOSEGURIDAD ha
sido un instrumento de desarrollo tecnoldgico fundamental que se ha impuesto en los ultimos

afios en la mayoria de los paises del mundo, para prevenir la presentacion de enfermedades
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exoticas que por su alta patogenicidad y rapida difusion, son factores que exigen la adopcion de
drasticas medidas sanitarias y mecanismos de control tendientes a proteger la industria avicola

nacional. (Anzola Vésquez , Pedraza Morales , & Lezzaca Gasca , 2005)

Resolucion 1515 de 2015: En esta resolucidn se establecen los requisitos que deben
cumplir las granjas avicolas para poder recibir el registro sanitario del predio. Este sera la
herramienta que permitir4 monitorear la condicion sanitaria de los predios productores de aves,
con el fin de ejercer control que sirva de base para las certificaciones de granjas avicolas bio-
seguras Yy establecer compartimentos libres de enfermedades. ( Instituco Colombiano

Agropecuario, 2015)
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Capitulo 3. Disefio metodologico

3.1 Tipo de investigacion

El presente estudio estara fundamentado y desarrollado en la investigacion descriptiva.
Metodologia que permitira conocer en detalle, a través de la descripcion, andlisis y sintesis los
eventos y condiciones en que se enfoca dicho estudio; asi como del entorno y escenario donde
tendra lugar. La investigacion descriptiva es una herramienta eficiente que proporciona
informacion objetiva y completa de los diferentes hechos de estudio. Es una estructura facil y
sencilla de adoptar y aplicar. Proporciona dos mecanismos de interpretacion de datos que pueden
ser usados conforme lo requiera el o los investigadores: cuantitativo y cualitativo. De la misma
manera ofrece como alternativa de especificar aln mas, y para mayor entendimiento de la
informacion y resultados, la grafica. En definitiva, es un procedimiento amplio pero con una
estructura de estudio completa, que da la apreciacién y conocimiento esperado segun sea el caso

y criterio investigativo.

3.2 Poblacion

La presente investigacion tomara para el estudio la poblacion residente en el casco urbano
de El Tarra (6.717 Habitantes), entre esta se indagaran a los clientes finales y los comerciantes
(tenderos). Para el primer grupo se hara la respectiva delimitacion a través de la muestra

poblacional, para el segundo se dispondra de un nimero de 50 individuos: representantes legales



y duefios de establecimientos. Dicha informacion fue suministrada por la alcaldia municipal a

través de la oficina de tesoreria.

3.3 Muestra

Para determinar el tamafno de la muestra se tomo la formula estadistica:

n= N (Zc)>*p *q
(N-1) * (E)*+ (Zc)**p™q

Donde:

n = muestra

N = poblacion dada en el estudio = 6717.
Zc = Indicador de confianza = 95 % = 1.96
p = Proporcion de aceptacion = 80 % = 0.8
q = Proporcion de rechazo =20 % = 0.2

E = Error poblacional dispuesto a asumir =7 % = 0.07

n= 6717 (1.96)2* 0.8 * 0.2
(6717-1) * (0.07)% + (1.96) 2* 0.8 * 0.2

n = 123 Personas (Clientes finales)
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3.4 Técnicas e instrumentos para la recoleccion de la informacion

El instrumento a utilizar para hacer la recoleccion de la informacion es la encuesta. Este es
un medio préctico y elemento frecuente en este tipo de investigaciones. Para ello, se har el
planteamiento de interrogantes centrados en el criterio de la investigacion y enfocados a los
objetivos a alcanzar. La técnica es la visita personalizada a cada uno de los establecimientos para
encuestar a su representante legal, asimismo a los consumidores que visiten dicho lugar. Ademas
de la encuesta, se priorizara establecer conversaciones directas, como tipo de entrevista informal
para ampliar o profundizar en el contexto o contenido de la informacion, cabe destacar que esta
técnica e instrumento solo se dispondré para el estudio de mercados, que donde se interactda con

los clientes.

Para los demas estudios descritos, se tiene planeado desarrollar la observacion visual, es
una técnica que permite identificar y analizar componentes y situaciones con mayor precisiéon y
facilidad; sin generar malestar o incomodidad en el entorno y lugares, o en actividades que
desarrolle el grupo de interés. Adicional a esta, se llevaran a cabo indagaciones de tipo
secundaria o terciaria que comprenden la basqueda, lectura, organizacion y andlisis de
informacion en revistas, periodicos, articulos, estadisticas, normativas, libros, blogs, personajes,
etc. Estas investigaciones se realizaran para lo que tiene que ver con los temas de requerimientos

de inversion, estudio financiero, legal, administrativo y ambiental.

Otros de los instrumentos que se tiene previsto implementar para la etapa inicial del

estudio, y la cual proveera informacion confiable y completa de diferentes factores sociales,
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econdmicos, ambientales y demas; es la matriz DOFA. Esta es una herramienta de definicion,
ponderacion y andlisis de factores internos y externos que facilitan o entorpecen el actuar de X o
Y proceso o procedimiento. Por su completa estructura y facilidad de manejo se dispondra de
ella para indagar sobre hechos que han y pueden afectar la actividad avicola en El Tarra, esto

como diagnostico situacional.

3.5 Presentacion de resultados

La informacidn obtenida a través de las encuestas realizadas a los grupos de interés, sera
organizada y tabulada mediante tablas y gréficos para realizar su respectivo analisis: cuantitativo
y cualitativo. Respecto al analisis D.O.F.A, se aplicara las matrices E.F.E y E.F.1., las cuales nos
permitirdn determinar los factores internos y externos, ponderaciones y andlisis de los mismos
que puedan incidir de forma negativa o positiva en la puesta en marcha de esta granja.
Dependiendo del grado de urgencia y gravedad de los factores y situacion presentada en cada
uno de los cuadrantes de la matriz, se disefiaran estrategias para contrarrestar y mejorar dichos

aspectos.

Para el caso de los demaés estudios se tendran en cuenta en primera instancia las
condiciones y necesidades del mercado, en el aspecto socio-econémico de los consumidores y
del ambiente para establecer las proyecciones de inversion, en cuanto a la capacidad instalada
que deba tener el centro de cria intensiva de gallinas ponedoras y las condiciones fitosanitarias
correspondientes. Posteriormente se analizara la facilidad de apalancamiento que se pueda

adquirir para iniciar la actividad, igualmente contemplar la accesibilidad para constitucionalidad
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de empresa desde el régimen legal y la normativa respectiva a cuidados de medio ambiente que

se deben implementar en dicha practica.
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Capitulo 4. Administracion del proyecto

4.1 Recursos humanos

La investigacion estaré a cargo de: Andrés Fabian Amaya Lépez y Guido Alfonso
Guerrero Duran; bajo la asesoria y direccion de proyecto Msc. Luis Alfredo Jiménez Rodriguez

(Director de proyecto).

4.2 Recursos institucionales

La instituciéon inmiscuida en esta investigacion es la Universidad Francisco de Paula
Santander Ocafia. Es una academia de aprendizaje donde los autores del proyecto se han forjado
y preparado en la carrera de administracion de empresas durante cinco afios. Y es ella, la que
ofrece la disponibilidad de sus diferentes recursos para que se pueda desarrollar en buenos

términos el estudio para el planteamiento de este plan de negocios.

4.3 Recursos financieros

Los recurso financieros en los que se incurran estaran suministrados por los mismos

autores del proyecto. A continuacién se hace una descripcién de los items en los cuales se

distribuiran los recursos econdmicos aportados por los investigadores.



Conceptos

Aportes

Guido Alfonso Guerrero D.

Desembolsos
Papeleria

Servicio de internet
Transporte
Imprevistos.

Total

Ingresos

$ 400.000

$ 400.000

Egresos

$ 100.000
$ 80.000
$ 120.000
$ 100.000

$ 400.000
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Capitulo 5. Resultados

5.1 Factores que han obstaculizado el desarrollo de la préctica avicola de postura en el

municipio de El Tarra

Para el desarrollo y evaluacion del primer objetivo (indagar sobre las causas que han
obstaculizado el desarrollo de la practica avicola de postura en el municipio de El Tarra) se
tomaron informantes claves que suministraron informacién valiosa por ser una fuente primaria,
esto hizo posible hacer una profundizacién y un descernimiento amplio sobres las causas que han
obstaculizado la préctica avicola en el municipio. Se denotan a estas personas con el término
“informantes”, porque el enfoque de este primer item de la investigacion es totalmente
cualitativo; ademas sus testimonios son hechos, sucesos y actos memorables obtenidos mediante
la intervencidn directa (practica - experiencia) en la actividad y a través de informes y reportes

realizados acerca de esta ocupacion.

Inicialmente se llevd a cabo una entrevista al representante legal de la asociacion de
avicultores del municipio de El Tarra (ASOAVITAR), Jesus Enrique Pérez. Mediante este
recurso se indago sobre la conformacion, quienes hacen parte, funciones y requisitos para hacer
parte de la asociacion, consecuencias positivas y negativas que puede traer un eminente acuerdo
de paz para la zona del Catatumbo; y por supuesto, el principal objeto de esta fraccién del
planteamiento: causas y factores que no han permitido el progreso de la actividad avicola de

postura en El Tarra.
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En segundo lugar, se hizo una consulta general dentro de la misma encuesta aplicada a los
comerciantes, acerca de, cuéles consideran ellos son las razones o circunstancias que han
rodeado o entorpecido la trascendencia de esta labor. Asimismo, de manera informal, se efectlo
una platica o conversacién con los ex — productores sobre el mismo asunto, pues, son ellos los
que directamente pueden dar un testimonio veridico y completo de su experiencia en el fallido

intento de convertirse en pequefios empresarios en este subsector de la economia.

A continuacion se cita el didlogo acontecido entre el investigador y el presidente de

ASOAVITAR.

5.1.1 Entrevista al representante legal de ASOAVITAR

1. Hableme un poco de usted: su nombre completo, su preparacion académica, cargo
y funcion dentro de la asociacion de avicultores del municipio de El Tarra.
RTA: Mi nombre es JesUs Enrique Pérez. Soy el representante legal (presidente) de la

asociacion de avicultores de El Tarra;: ASOAVITAR.

2. ¢ Cuéanto hace que se conformd la asociacion?
RTA: Hace aproximadamente 7 afios. La asociacion se conformd el 16 de septiembre del

afio 2009.

3. ¢Como surge la idea de la agremiacion, a raiz de que se conforma esta asociacion?
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RTA: Algunos productores, personas del comin, campesinos empezaron a “cultivar” pollo
en ese entonces... y... pues... la forma mas viable para que la actividad y la practica creciera y
pudieran hacerse participes de algunos proyectos relacionados se tenia que unificar todos estos
productores mediante una asociacion, a través de la cual fueran representados ante cualquier

aspecto o entidad.

4. ¢ Cudles son las funciones especificas de la asociacion dentro de su campo de
accion?

RTA: La razdn social de nosotros es la produccién y comercializacion de pollo de
engorde. ... ;Solo pollo de engorde?... Si... pues ha habido algunos productores que intentaron

trabajar con gallinas ponedoras, pero no tuvieron avance en ese tema.

5. ¢ Qué personas o tipo de personas hacen parte o conforman la asociacién?
RTA: Los productores son todos campesinos: desplazados, madres cabezas de hogar,

victimas de la violencia, y..., pues solo se produce pollo de engorde.

6. ¢ Cuéles considera usted que han sido las causas, razones o factores por el cual la
actividad avicola en la modalidad gallina ponedora no ha surgido o no ha tenido
trascendencia en el municipio, pese a que muchas personas lo han intentado en algun
momento?

RTA: La razon principal por la cual esta linea no ha surgido es debido a que en el
municipio no ha habido un técnico o profesional de planta en el tema agropecuario. Pues se sabe

que la gallina ponedora y esta produccién requieren de un cuidado y seguimiento mas complejo
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que el pollo de engorde; ademas el tiempo o ciclo de vida es mas duradero. Y pues en el tema de
la gallina ponedora debe haber un técnico que esté constantemente orientando o trabajando
directamente con los productores en el cuidado y manejo de estos animales y en el proceder de la

actividad...

7. ¢ Cree usted que solo es ese factor el que ha intervenido de manera negativa u
obstaculizado esta practica, o considera que existen otros mas?: por ejemplo, el clima, la
alimentacion, el costo de los insumos elevados, etc...

Pues... la verdad creo que si es la inica razon, ya que si hubiera un técnico que estuviera
trabajando consecuentemente con las personas que han tomado esta iniciativa, €l les diria o les
ensefiaria los mecanismos, métodos, técnicas, procesos y procedimientos que se deben seguir
para una eficiente produccion: cuanta alimentacion se le debe suministrar a los animales, el clima
o la temperatura a que debe estar las instalaciones, etc... en verdad se ha fallado en ese tema,
pues debido a eso, es decir, a la carencia de este especialista, las personas solo hacen lo que les
parece que deben hacer sin saber si es benéfico o perjudicial para la actividad. Esos individuos
que trataron de trabajar con esta linea solo al principio le dedicaron su tiempo, su importancia y
sus cuidados rudimentarios a los animales, ya después de un tiempo se desatendieron de ello y

dejaron que surgieran por si misma, como cualquier otro cultivo.

Usted dice que en la linea pollo de engorde, ustedes han contado con el acompafiamiento
de personal del SENA quienes los orientan en el manejo de estos animales y en el cuidado que

deben tener,
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8. ¢Ellos que opinan respecto al clima o las condiciones climaticas que presenta el
municipio, es apta para la produccion avicola?...
Segun ellos si, dicen que la temperatura es normal, pues a pesar de que en temporadas se

incrementa el calor, es algo que se puede tratar o manejar a través de ventilacion.

9. ¢La asociacion en este momento se encuentra vinculada a alguna red regional o
departamental como por ejemplo: ASOMUNICIPIOS a través de la cual ASOAVITAR
pueda gestionar y adquirir proyectos y seguimientos técnicos e intelectuales en las
actividades que llevan a cabo?

RTA: Hemos tenido un mayor acercamiento con la asociacion de municipios. Ellos nos
han tenido vinculados en algunos proyectos que han surgido. Ademas la alcaldia local tiene
convenio con esta entidad y a través de esta articulacion nos hacen participes de todos esos

beneficios.

10. ¢ Qué otras entidades o instituciones locales apoyan, acompafian o inmiscuyen a la
asociacion en temas importantes de sostenibilidad de la agremiacion y de la actividad que
ejerce en todos sus ambitos?

RTA: Desde afios anteriores hemos tenido acercamientos y vinculaciones con las
diferentes administraciones de la alcaldia local. Nos han colaborado mucho en cuanto a la
adquisicion de equipos para la colocacion de un punto de venta (asadero). Con el DPS
adquirimos algunos equipos para la planta de sacrificio de animales y nos han ofrecido

capacitacion. En el momento estamos trabajando en un proyecto con la Pastoral Social donde nos
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van a colaborar con los equipos restantes que se requieren en el asadero que se pretende

implementar muy pronto.

11. ¢ La asociacion de casualidad, con aquellas personas que deseen trabajar en la
actividad avicola, lleva algtin seguimiento o exploracion para establecer lugares o zonas de
explotacion animal donde dichos productores puedan establecer sus instalaciones para
ejercer esta préactica?

RTA: Lo que se ha acordado en las asambleas con la directiva y asociados es que, toda
persona que quiera trabajar con gallinas o pollos debe tener su propio galpén, su terreno y
trabajar a acorde con los lineamientos de la asociacion: respetar el proceso del plan de compra de
la materia prima (pollos, pollitas, alimentacion, insumos), asi como el proceso de salida o de

venta del producto.

12. ¢ Qué requisitos debe cumplir el productor que aspire vincularse como miembro
de la asociacion?

RTA: Dicha persona debe tener en primera instancia, su terreno e instalaciones para iniciar
su actividad, que sea una persona que esté viviendo en el municipio, que tenga y presente la
documentacidn exigida correspondiente: fotocopia de su cedula, de su nacleo familiar, si es
desplazado presentar dicha certificacion, carta de recomendacién de la junta de accion comunal
del barrio o vereda donde resida y colocarse al dia con unos aportes que la asociacion ha ido

estableciendo.
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13. ¢ Hasta el momento que tipo de gestiones o proyectos ha conseguido la asociacion
y actualmente en cuales estan trabajando?
RTA: Se han obtenido capacitaciones por parte del SENA, salidas y vinculaciones rurales,
con el DPS se han conseguido equipos, maquinaria y herramientas para las instalaciones de la

planta de sacrificio y con la Pastoral Social se implementara el punto de venta (asadero).

14. Teniendo en cuenta que el gobierno colombiano est4 llevando a cabo en estos
momento el proceso de negociacion con las FARC para conseguir mediante el dialogo la
firmay el acuerdo de la “PAZ”, ;Cuales considera usted que pueden ser las consecuencias
positivas y negativas que trae consigo este hecho en el posconflicto para el municipio; tanto
en lo socioeconémico de la poblacién y en la actividad avicola?

RTA: Pues... si se firma el acurdo final y se consigue la llamada paz bienvenido sea, seria
un hecho importante y bueno para el Catatumbo, ya que esta region dejaria de ser estigmatizada,
la violencia y el conflicto disminuiria su azote. En cuanto a la parte avicola y la produccién
disminuiria su participacién y consumo en un gran porcentaje, puesto que muchos habitantes y
finqueros que trabajan con el cultivo de la coca, al ser este cultivo reemplazado por otros
proyectos no les traeria el mismo resultado que actualmente estan obteniendo, esto haria
entonces que, se fueran de la region, y asi muchas personas que viven del jornal o de la raspa. La
poblacidn que hoy en dia se ha intensificado con este suceso daria un vuelco bastante grande,
decaeria este crecimiento; consecuentemente esto ocasionaria que el consumo de este articulo
(huevo) disminuya. Otro aspecto importante que se vislumbra es que llegarian proyectos

productivos en reemplazo de los cultivos ilicitos, la poblacion y el campesino retomarian
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nuevamente sus actividades tradicionales agricolas y pecuarias lo cual mejoraria las condiciones

de vida y ambientales, el conflicto y la violencia podria desaparecer, etc.

A partir de estos resultados obtenidos en las conversaciones establecidas entre los
diferentes actores intervenidos, se hace la determinacion de los factores o causas que se han
propuesto indagar y definir en este amplio estudio, aspectos que han incidido de manera negativa
en la actividad avicola; todo ello, como retrospectiva en las fallidas iniciativas micro-
empresariales emprendidas por campesinos locales con incipiente o nulo conocimiento en el

asunto.

5.1.2 Otros factores que han incidido negativamente en la préactica avicola de postura

en el municipio segun opiniones de comerciantes.

La principal razén que determina la carencia de la actividad avicola de postura en este
municipio es la falta de asistencia técnica estable de un zootecnista. Segun el representante
legal de la asociacion de avicultores del municipio de El Tarra (ASOAVITAR), el sefior JESUS
ENRIQUE PEREZ; la problematica radica en que al no existir el acompafiamiento, orientacion o
de por si, la interaccion directa en la actividad de un técnico agropecuario es muy dificil que esta
iniciativa surja y tenga trascendencia. Pues aquellas personas que han incursionado y tratado de
proliferar en este campo son campesinos que utilizan procesos, técnicas, procedimientos y
herramientas rudimentarias, basados en conocimientos empiricos e intuitivos, su Unica
experiencia en el cuidado de aves, ha sido quiza, la que han consolidado mediante la crianza de

gallinas “criollas™ o de “patio”.
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No obstante, ha habido, esporadicamente charlas, visitas y orientaciones de personal del
SENA acerca de las caracteristicas, técnicas y procedimiento que se deben seguir para alcanzar
organizacion, eficiencia, crecimiento y desarrollo, asi como calidad en la ejecucion y produccion
de esta labor. Sin embargo, en opinion de personas cercanas a estos ex — productores hacen saber
que, a pesar de recibir este tipo de capacitaciones, las personas no colocan en préctica dichas

recomendaciones y ensefianzas, solo actlian a su manera, hacen lo que creen que deben hacer.

De este hecho es posible determinar uno més de los factores asociados a esta busqueda:
desacato a las orientaciones recibidas. Probablemente la no presencia de un técnico
agropecuario de planta no es lo Unico que incide negativamente en esta situacién. Muchas veces,
como se evidencia, el no tener en cuenta y aplicar las ensefianzas que se imparten, y mas adn,
provenientes de personas con trayectoria y conocimiento avanzado y especifico en la materia,
acarrea gravas consecuencias. Es eso lo que viene sucediendo en El Tarra, las personas que
abandonaron esta iniciativa lo hicieron porque no atendieron las sugerencias que se les trasmitia,

por el contrario, actuaban acorde a su instinto y a su empirismo.

Otras de las causantes se presentan enseguida, provienen de una fuente directa,
suministradas por los propios productores que desistieron de su iniciativa a raiz de no poder
controlar o mitigar estos determinantes. Igualmente, en esta lista, se encuentran inmersas las

opiniones de los comerciantes encuestados (ver encuesta diligenciada — estudio de mercados —).

Condiciones ambientales y climaticas: es bien sabido que el municipio de El Tarra se ha

caracterizado por tener un clima calido y humedad relativa del 80 % debido a su ubicacion en
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una zona riverefia y llana, rodeado por inmensas montarias que lo atraviesan de norte a sur y de
oriente a occidente en medio de la cordillera central. No obstante, en los Gltimos afios la
temperatura ha incrementado en unos grados a causa del fendmeno mundialmente conocido
como calentamiento global, asi como también, a raiz de las talas de bosques y quemas
producidas por los habitantes de la region. De la misma manera, cabe resaltar y hacer mencién
que a consecuencia de los cambios bruscos del clima y las inesperadas precipitaciones se han
presentado debacles naturales que de cierta manera han afectado el escenario en que se desarrolla
la economia local y regional. Actualmente el municipio registra una temperatura promedio que

oscila entre 27° y 35° Centigrados.

En relacién a la actividad avicola esta condicion de alguna u otra forma afecta
negativamente la préctica, ya que el calor y la humedad sofoca a las aves; ademas dilata el
huevo, puesto que al incrementar la temperatura corporal del animal este tendra que hidratarse
tantas veces como le sea posible generando la disminucion del tamafio de su producto. Sin
embargo, es un aspecto que se puede controlar y tratar mediante sistemas de ventilacién y de
riego para refrescar las aves y disminuir la temperatura del ambiente mejorando asi las

condiciones para una eficiente produccion.

Se ha considerado un factor incidente en las fallidas iniciativas avicolas ya que las
personas que no prosperaron, pasaron por alto establecer dicho sistema o control ya mencionado,
lo cual les hubiese permitido seguir con su labor. Para ellos esto fue y es un determinante que

perjudica esta actividad.
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Enfermedades aviar: las enfermedades son condiciones fitosanitarias que se encuentran
dispersas y presentes en el ambiente y, es natural en cualquier ambito. Para ello se debe disponer
y llevar un plan y control sanitario y vacunal para mitigar estas afecciones. La practica avicola
no es ajena a ello, las aves, desde su recepcion deben iniciar su proceso de sanidad hasta cierta
edad en su etapa de crecimiento medida en semanas. Como se mencionaba anteriormente estas
epidemias son naturales que pueden presentarse de un momento a otro; no obstante, lo que no se
puede tolerar es la desatencion y la falta de compromiso para mantener las condiciones y el
ambiente correspondiente que dé la seguridad y la garantia para evitar olores, humedad y
filtraciones que ocasionen dichos contagios o plagas. Para los ex — productores, esta es una
causante critica en la industria, ya que ocasiona un alto nivel de mortalidad de las aves, y segln
ellos, a pesar que llevaban el plan de vacunacion no fue suficiente para contrarrestar las

epidemias que los devasto.

El problema aqui no es que el plan de sanidad que llevaban haya fallado, el asunto es que
se crearon y se mantuvieron las condiciones latentes para que las bacterias y trasmisores de los
virus convivieran junto con las aves; asi lo demuestran los testimonios obtenidos. En una visita
que realizé el equipo investigativo a dos de estas unidades productivas artesanales de cria
intensiva se pudo evidenciar el deterioro de las instalaciones y la mala ubicacién y distribucion
de la planta. Se visualizaron filtraciones, charcos de agua y barro dentro de la superficie que
atravesaban o pisaban las aves, una cerca en tabla de unos 60 centimetros de altura alrededor del
galpdn con fisuras que, al llover, el agua traspasaba y anegaba el area de produccion; no existian
desagties para un filtrado eficiente, suciedad en los bebederos y comederos, algunas veces la

alimentacion no era la correspondiente; arrojaban yuca picada, maiz, purina y desperdicios, etc.
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Desconocimiento de la practica avicola: como se mencion6 en algin momento, las
personas que se involucran en esta practica son campesinos, los cuales hacen uso de
herramientas, procedimientos, técnicas e instalaciones rudimentarias para llevar a cabo el levante
y produccion de estos animales, ademas su conocimiento es empirico, se rigen por intuicién y su
experiencia es producto del tradicionalismo artesanal experimentado y adquirido en sus fincas y
solares de sus viviendas en la cria de las llamadas gallinas de patio o criollas. Nunca han tenido
la capacitacion o preparacion en el manejo técnico y tecnoldgico, tendencias y practicas
vanguardistas de la nueva era industrial de la avicultura. Los métodos empleados en el ejercicio
de esta actividad por los productores locales son simples y sin garantia alguna, a raiz de ello no

se ha logrado consolidar con eficiencia y eficacia la iniciativa.

Produccion (oferta) insuficiente: el consumo de huevo en el municipio de El Tarra
alcanza una estimacion mensual de méas de 250.000 mil unidades segun resultados arrojados por
la encuesta aplicada a 50 establecimientos comerciales en el area urbana. Esta cifra demuestra
entonces que, para lograr satisfacer esta demanda se requiere de una produccién diaria de 8.340
unidades lo cual corresponderia tener un lote de produccién continuo de 9.000 gallinas
ponedoras aproximadamente con un pico de postura del 93%. Desafortunadamente, los
individuos que fallaron en su iniciativa no lograron inmiscuir, mantener ni aumentar la oferta
requerida para satisfacer el mercado. El productor que mayor nimero de aves mantenia en sus
galpones no rebasaba la suma de las 2.000, con una produccion de huevos alrededor de 1.800

diarios.
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Instalaciones y condiciones del ambiente inadecuadas: otro de los aspectos que ratifican
el fracaso de la actividad avicola de postura son las inadecuadas condiciones del ambiente y de

las instalaciones que conforman la infraestructura empleada en la ejecucion de la labor.

Las infraestructuras e instalaciones evidenciadas en la visita realizada a estas locaciones
por el equipo investigador tiempo atras en que se encontraban en operacién, no contaban con los
requisitos minimos establecidos que garantizaran la crianza de las aves y la produccion de
huevos con las condiciones sanitarias eficientes y aptas que la normativa de granjas y el ICA
sugiere. Las naves dependiendo de la ubicacion geografica y las condiciones climéticas y
ambientales de la region, deben instaurar sistemas de ventilacion y calefaccion, asi como
mantener sus diferentes areas en actividad secas y limpias, con drenajes, control sanitario,
manejo de residuos y en un espacio abierto donde la luz del sol y el viento contribuyan en el

proceso de manera natural.

Carencia de un plan de produccion en proceso continuo: toda actividad productiva que
se disponga para el comercio local, regional, nacional o internacional debe mantener un plan de
produccion continuo que permita distribuir, satisfacer las necesidades del mercado y equilibrar la
demanda, de modo tal que en ningin momento se carezca del producto o bien que se oferta. Este
factor fue el dolor de cabeza para quienes intentaron asumir el reto que supone esta practica.
Como se menciond anteriormente el productor que mayor nimero de gallinas tenia no superaba
las dos mil, los demas llegaban a las 1.200 u 800, pero nunca establecieron un plan lineal y/o
escalar que les garantizara la permanencia y el crecimiento y consolidar asi su participacion en el

mercado. Por el contrario, lo que ocurria era que seguian una produccion plana y cuando el lote
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terminaba su ciclo productivo, las personas a cargo debian empezar de cero: recepcion, levante y

produccion, siempre inmersos en el mismo circulo.

Carencia de un plan de alimentacion, vacunacion y procedimientos operativos acordes:
se ha dicho en multiples ocasiones que la crianza de aves de corral para produccion intensiva en
espacios delimitados y adaptados por el hombre, corresponde llevarse a cabo cuidados
especiales, precisos y exigentes de tal manera que se establezcan, mantengan y mejoren las
condiciones sanitarias y ambientales deseadas para la eficiencia y calidad de la actividad. Por
consiguiente, entre otras cosas, se debe disponer de un plan estricto de alimentacion, vacunacion
y cuidados, que permitan contrarrestar y mitigar los riesgos latentes en el ciclo de vida de estos

animales.

Para el caso en cuestion, al cual atafie esta investigacion, los cuidados y procedimientos
empleados carecian de compromiso y disciplina por parte de los productores que desistieron de
la ocupacion. Algunos de ellos pasaban por alto la precision, las medidas y el tiempo mediante
las cuales deberian actuar. Las porciones de alimentacion no correspondian al promedio
establecido en el manual del plan alimenticio, en ocasiones suministraban otro tipo de comida
como por ejemplo desperdicios: yuca, platano, arroz, etc.; dispersos en el suelo sin importar las
condiciones, los comederos y bebederos sucios, el proceso de inmunizacién no seguia los
lineamientos y procedimientos competentes, y asi sucesivamente ocurrian otros tipos de

situaciones ajenas a la conducta técnica establecida por las entidades reguladoras.
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Carencia de un plan de compra a escala de insumos y materias primas: en la industria y
comercio una de las estrategias implementadas por los ejecutivos, administradores y gerentes
para disminuir los costos de fabricacion, produccidn o explotacion, segln sea el caso, es realizar
pedidos o compras a escala; esta medida les proporciona las cantidades de insumos o0 materias
primas a precios asequibles, con la calidad requerida y en el tiempo deseado. Es una téctica
empleada por las grandes industrias y empresas para maniobrar y contrarrestar la volatilidad del

mercado, permitiéndoles asi aplicar alternativas de negociacion en sus bienes finales.

Para los avicultores en El Tarra, esta variable se ha convertido, en cierta medida, en un
factor critico. Pues al ser pequefios productores, las cantidades de insumos y materias primas
requeridas para el desarrollo de la actividad no alcanzan el tope como para recibir descuentos y
precios reducidos en sus compras y fletes. De otra parte, el nUmero de personas inmersas en esta
ocupacion no son lo suficientemente amplio como para conformar una cooperativa o asociacion
mediante la cual hagan sus gestiones colectivas buscando asi disminuir costos. A esta situacion
se suma otra disyuntiva, y es el caso de los intermediarios que transportan la mercancia. Desde
el punto de venta mayorista o fabrica en donde se adquiere el pedido hasta el lugar de entrega,
muchos agentes ofrecen su servicio de acarreo o traslado convirtiéndose en una cadena de valor,
valor que solo favorece a dichos agentes, puesto que el costo se va incrementando en la medida

que el bien pasa de un intermediario a otro.

Cabe mencionar ademas que, existieron ocasiones en que los productores evadieron estas
tramitaciones, cayendo en la informalidad y el contrabando. Se supo que en algn momento de

su etapa como pequefios empresarios acudieron a la compra de insumos de dudosa procedencia,
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comercializados por personas evasoras de impuestos. No suficiente con ello, muchos de los
pedidos que hacian, por ejemplo, la purina, venia con deficiencias nutritivas que hacia que el
proceso metabdlico de las aves se alterara presentando desequilibrio en el crecimiento y

productividad, asi como en el sabor, tamafio y el olor del producto.

Precio de venta del producto elevado: la variante anterior da pie para que suceda este
factor, el elevado costo de venta del producto. Al adquirir los insumos, materias primas y demas
elementos necesarios a altos costes, evidentemente el precio del bien ofrecido incrementa su
valor. Pero no todas las veces es asi. En ocasiones sucede que los productores se quieren pasar de
listos exhibiendo su articulo al mismo o mayor precio al que distribuyen los competidores
indirectos (proveedores y distribuidores), lo que genera descontento entre los consumidores y

tenderos.

Tamarno reducido del producto: esta es otra causante que ha perjudicado la actividad
avicola de postura, no solo lo sustentan los ex productores sino también lo ratifican los tenderos
y consumidores. Manifiestan que el articulo presenta un tamafio reducido, sin embargo, el mayor
agravante de la inconformidad radica en que el precio no se ajusta a las caracteristicas del

articulo.

La condicion del producto quiza se presente a raiz de las elevadas temperaturas que se
originan en temporadas de verano donde las aves deben hidratarse en lo posible, esto hace que el
huevo se dilate por la cantidad de liquido. Paralelo a ello, es posible que puedan estar inmersos

otros fendmenos, por ejemplo: la alimentacion.
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Relaciones empresariales conflictivas entre socios: algunos de los productores trabajaron
su emprendimiento en alianza con otras personas, ambas aportaron capital y esfuerzo; durante
algun tiempo hubo armonia y entendimiento, pero de un momento a otro surgieron los conflictos,
y todo ello se debid por no llevar un control documentado y seguimiento de las operaciones y
transacciones realizadas. La desconfianza se apoderé de las partes, cada quien hacia lo que mejor

les parecia, no pasaban reporte de sus movimientos, etc.

Asociatividad y cooperacién incipiente: la falta de una cultura cooperativista ha inferido
negativamente en esta practica avicola. Mediante el cooperativismo y asociatividad se pueden
lograr muchos beneficios que contribuyen al desarrollo y crecimiento de la actividad. A traves de
estas colectividades es posible construir relaciones comerciales con fabricantes o proveedores
flexibles y perdurables que permitan conseguir materias primas e insumos a menores costes,

entre muchas otras ayudas.

Desconocimiento de procesos organizacionales y gerenciales: la carencia de planeacion y
procesos organizativos y de seguimiento genera un descontrol y desequilibrio en la actividad
empresarial. El hacerlo permite marchar en linea recta con procedimientos definidos y
soportados. Este factor ha incidido fuertemente en la no consolidacion de la actividad avicola de
postura en El Tarra; sus promotores desconocen como establecer dichos planteamientos que les

ayude a direccionar su emprendimiento
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[ Obstaculizacién del desarrollo y sustentabilidad de la actividad avicola de postura ]

1

Carencia de una granja avicola productora de huevos

Figura 2. Arbol de causas y efectos

Fuente: Elaboracion propia



72

[ Consolidacion, crecimiento y sostenibilidad de la actividad avicola de postura ]

~SE

Constituir una empresa avicola productora de huevos

==

Figura 3. Arbol de objetivos

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.3 Factores internos y externos que inciden en pro y en contra de manera general

en la produccion avicola de postura.

Son multiples los factores internos y externos los que influyen ya sea positiva o
negativamente en la actividad avicola en sus diferentes explotaciones (huevo, carne, 0 ambos).
No obstante, es el conocimiento, compromiso, responsabilidad y capacidad de gestion de los
lideres 0 encargados lo que hace que estas desavenencias se puedan controlar en gran
porcentaje, disminuyendo el riesgo de colapso del negocio. El ser un individuo proactivo y
estratega permite que el direccionamiento de la empresa o de la actividad siga una guia
planificada y controlada, flexible en la mayoria de los casos para realizar cambios en sus
lineamientos segun sea el caso, de tal manera que les ayude a mantenerse activos, generar
sostenibilidad empresarial y crear un perfil competitivo fuerte para maniobrar eficientemente en
un entorno tan volatil como el que se ha desarrollado hoy por hoy en los diferentes sectores de la

economia nacional e internacional.

A continuacion se citan algunos componentes que pueden incidir negativa o positivamente
en la actividad avicola de postura, las consecuencias o resultados que se generen en las diferentes
unidades productivas instauradas para tal fin dependeran de cémo se vea o se implemente dichos
factores. Para algunos podran ser causantes desastrosas y para otras seran oportunidades o
fortalezas que les permitira confrontar ciertas situaciones trayéndoles grandes beneficios y

haciéndolos mas fuertes ante sus competidores.
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Ciertos de los factores listados en las siguientes matrices se han tomado del primer objetivo
de esta investigacion; segun los facilitadores de la informacion, estas son causas nocivas para la
actividad avicola de postura, la experiencia que les ha quedado de su fracaso en esta practica les
da fundamento para expresar tan desalentador panorama, y desde esa misma perspectiva seran

evaluados estos elementos.

Cabe destacar que, esta valoracion de factores se hard de manera general, es decir, el
analisis y la ponderacion que se realice contemplara la actividad avicola como un todo, un
contexto global, no se delimitara o especificard a X o Y unidad productiva en particular, las
circunstancias objeto de estudio en este momento son propensas a ocurrir en cualquier escenario

de la avicultura.

Ahora bien, describiendo el proceso a desarrollarse para dicho andlisis, se iniciara listando
a través de las matrices de evaluacion interna y externa de factores, los diversos componentes a
estudiar, se calificaran y se les dard una ponderacion segun la relevancia que puedan presentar
para la actividad; posteriormente se trasladaran a la matriz FODA para disefiar las estrategias

correspondientes en el cuadrante que lo requiera segln la valoracion previa.

Tabla 2
Ficha técnica valoracion de factores

Ficha técnica valoracién de factores

MATRIZ E.F.l. MATRIZ E.F.E.
- Factores internos (Debilidades - Fortalezas) - Factores Externos (Oportunidades - Amenazas)
- Peso (0.0% a 100%) - Peso (0.0% a 100%)

- Calificacion (1 a 4) - Calificacion (1 a 4)
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- 3: Fortaleza Menor; 4: Fortaleza Mayor. - 3: Oportunidad Menor; 4: Oportunidad Mayor.

- 1: Debilidad Mayor; 2: Debilidad Menor. - 1: Amenaza Mayor; 2: Amenaza Menor.

v Total valor ponderado (Multiplicacién: Peso x v Total valor ponderado (Multiplicacién: Peso x
Calificacion) Calificacion)

Resultado de las Ponderaciones

Mayor a 2,5: Fortaleza. Mayor a 2,5: Oportunidad.
Menor a 2,5: Debilidad. Menor a 2,5: Amenaza.

Igual a 2,5: Neutral y se toma la mayor suma de los dos  Igual a 2,5: Neutral y se toma la mayor suma de los dos
componentes para destrabar el proceso. componentes para destrabar el proceso.

Nota. La tabla muestra los factores de valoracion presentados para la matriz E.F.1y E.F.E.
Fuente: elaboracion propia.

Tabla 3
Matriz E.F.I
MATRIZ E.F.l (Factores Internos Claves)
FORTALEZAS Peso  Calificacion 000! valor
Ponderado
1: Ubicacidn estratégica de la granja. 0,05 4 0,20
2: Servicio post-venta. 0,06 4 0,24
3: Capacidad instalada. 0,07 4 0,28
4: Calidad nutricional de las aves y del producto. 0,07 3 0,21
5: Investigacion y desarrollo. 0,04 3 0,12
6: Costo de produccion y precio de venta bajo. 0,07 3 0,21
7: Asesoramiento contable, juridico y pecuario de profesionales. 0,06 4 0,24
8: Conocimiento del mercado. 0,06 4 0,24
DEBILIDADES Peso  Calificacion 10! Valor
Ponderado

1 , . ., , . Cr
“Tabla 2 ficha técnica valoracion de factores” “Continuacion’



1: Produccién insuficiente.

2: Tamafio reducido del producto.

3: Incipiente conocimiento técnico y experiencia en la actividad avicola.

4: Relaciones empresariales conflictivas entre socios.

5: Instalaciones y condiciones del ambiente inadecuadas.

6: Carencia de un plan de produccién en proceso continuo.

7: Falta de asistencia técnica agropecuaria permanente (sector avicola).
8: Falta de planeacion de los procesos y actividades.’

TOTAL

0,06
0,05
0,08
0,07
0,06
0,07
0,05

0,08

0,12
0,10
0,08
0,07
0,12
0,07
0,10
0,08

2,48
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Nota. La tabla muestra los factores internos clave para la matriz E.F.I. Fuente: elaboracion

propia.

Resultado del anélisis y valoracion de factores internos: 2,48 puntos, se toma como que el

escenario en que se desarrolle la actividad avicola es débil, por tanto, las estrategias a disefiarse

estan dirigidas a mitigar este impacto en la matriz FODA. Habra que esperar el resultado de la

siguiente matriz para saber con claridad en que cuadrante exactamente se formularan dichas

estrategias.

Tabla 4
Matriz E.F.E

MATRIZ E.F.E (Factores Externos Claves)

OPORTUNIDADES

1: Apoyo estatal (proyectos, financiacion, subsidios, acompafiamiento

técnico, etc.)

2 “Tabla 3 matiz E.F.I1 “ “Continuacién”

Peso

0,06

Calificacion

0,24

Total Valor
Ponderado
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2: Participar en agremiaciones o asociaciones. 0,07 4 0,28
3: Acceso a tecnologia vanguardista. 0,05 3 0,15
4: Implementacion de nuevas y buenas practicas avicolas. 0,06 4 0,24
5: Crecimiento poblacional. 0,05 3 0,15
6: Apertura de nuevos mercados. 0,07 4 0,28
7: Preparacién y capacitacion en la practica avicola. 0,09 4 0,36
8: Financiamiento e inversion. 0,08 4 0,32

AMENAZAS Peso  Calificacion O vValor

Ponderado
1: Condiciones naturales y climéticas. 0,05 1 0,05
2: Enfermedades aviar. 0,06 1 0,06
3: Inestabilidad o recesion de la economia. 0,08 1 0,08
4: Inflacidn (altos costos de insumos y materias primas). 0,06 2 0,12
5: Decadencia de las vias de acceso. 0,05 2 0,05
6: Alteracién del orden publico (conflicto armado y paros sectoriales). 0,06 1 0,06
7: Regulaciones gubernamentales y tributarias. 0,07 1 0,07
8: Presencia de competidores directos. 0,04 2 0,08
TOTAL 1 2,59

Nota. La tabla muestra los factores externos claves para la matriz E.F.E. Fuente: elaboracion

propia.

Resultados del analisis y valoracion de los factores externos: 2,59 puntos, se toma como que
el mejor escenario que tiene a sus disposicion la actividad avicola es estar abierto a las
oportunidades que le brinda el entorno, es decir, que son mas y mejores las conveniencias que se
tienen para adoptar que las amenazas que pueden detener el progreso de esta practica. Sin

embargo, no quiere decir que haya que estar desprevenidos frente a estas advertencias, de alguna
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manera esta situacion generara un cierto desequilibrio y bajén en el rendimiento del negocio. Por

tanto, y conociendo el resultado de la primera matriz, las estrategias que se formularan en la

FODA corresponderan al cuadrante DO; esto significa que habra que crear o idear tacticas para

mitigar las debilidades internas con las oportunidades externas para fortalecer los procesos

operacionales y administrativos del emprendimiento.

Tabla b
Matriz F.O.D.A

MATRIZ F.O.D.A

Factores Internos

Factores externos

Oportunidades (O)

1: Apoyo estatal (proyectos, financiacion,
subsidios, acompafiamiento técnico, etc.)

2: Participar en agremiaciones o asociaciones.

Fortalezas (F)

1: Ubicacién estratégica de
la granja.

2: Servicio post-venta.
3: Capacidad instalada.

4: Calidad nutricional de
las aves y del producto.

5: Investigacion y
desarrollo.

6: Costo de produccién y
precio de venta bajo.

7: Asesoramiento contable,
juridico y pecuario de
profesionales.

8: Conocimiento del

mercado.

Estrategias (FO)

Debilidades (D)

1: Produccion insuficiente.

2: Tamafio reducido del producto.

3: Incipiente conocimiento técnico y
experiencia en la actividad avicola.

4: Relaciones
conflictivas entre socios.

empresariales

5: Instalaciones y condiciones del

ambiente inadecuadas.

6: Carencia de un plan de produccién

€n Proceso continuo.

7: Falta de asistencia
agropecuaria  permanente
avicola).

8: Falta de planeacion
procesos Y actividades.

Estrategias (DO)

1: 02+08; D1

técnica
(sector

de los



3: Acceso a tecnologia vanguardista.

4: Implementacién de nuevas y buenas préacticas
avicolas.

5: Crecimiento poblacional.
6: Apertura de nuevos mercados.

7: Preparaciéon y capacitacion en la practica
avicola.

8: Financiamiento e inversion.

Amenazas (A)
1: Condiciones naturales y climaticas.
2: Enfermedades aviar.
3: Inestabilidad o recesidn de la economia.

4: Inflacion (altos costos de insumos y materias
primas).

5: Decadencia de las vias de acceso.

6: Alteracion del orden publico (conflicto
armado y paros sectoriales).

7: Regulaciones gubernamentales y tributarias.

8: Presencia de competidores directos.

Estrategias (FA)

2: 04+07; D2,D3

3: 03+07+08; D5

4: 07; D6+D8

5: 01+02:D7

Estrategias (DA)

Nota. La tabla muestra las estrategias planteadas a partir de los factores internos y externos

clave. Fuente: elaboracion propia.

Estrategias DO:
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1: Conformar asociaciones o cooperativas, o vincularse a las ya existentes, a través de las

cuales se puedan gestionar o captar recursos financieros e implementar estrategias colectivas de
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asociatividad empresarial para fortalecer la actividad avicola en sus diferentes escenarios;

logrando asi mayor participacion en el mercado y el aumento de la productividad. 02+08; D1

2: Llevar a cabo la preparacion y capacitacion en el tema avicola, y promover lal & D,
para descubrir y adoptar nuevas y buenas practicas en el manejo de aves y de produccion.
Consiguiendo mejorar la calidad y las condiciones de los procesos, productividad, patologias, y

demas falencias existentes y potenciales. 04+07; D2+D3

3: La preparacion, capacitacion e investigacion constante sobre los aspectos técnicos y
operativos de la actividad avicola de postura permiten afianzar el conocimiento y la experiencia
en este campo. Asimismo, se presentan oportunidades de relacionarse con entidades y personas
especializadas en el tema, que puedan brindar su ayuda en particular o ser facilitadores a través
de referencias, ante otras instituciones, para la busqueda de apalancamiento financiero y
adquisicion de recursos técnicos y tecnoldgicos, contribuciones que ayudan al fortalecimiento
empresarial, desde su estructura fisica (instalaciones), hasta su composicion intangible y

administrativa (procedimientos, programas, etc.) O3+07+08; D5

4: Gestionar con instituciones y personas de la localidad o regién los cursos técnicos o
capacitaciones en el tema avicola, para adquirir el conocimiento, técnicas y aptitudes
correspondientes que permitan construir un pensamiento administrativo y empresarial proactivo
y prospectivo. Brindando las condiciones para hacer una planeacion controlada y consecuente

con lo requerido por la préactica avicola en sus diferentes contextos de explotacion. Dentro de ello
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esta la estructuracion de un plan de produccion continuo, y de mas procedimientos que

garanticen la eficiencia y eficacia de dicha ocupacion. O7; D6+D8

5: Generar alianzas, convenios, agremiaciones, cooperativas o diligenciar la participacion
en los conglomerados particulares y estatales, privados y publicos ya existentes, articulaciones
mediante las cuales se puedan conseguir oportunidades y beneficios que promuevan la calidad y
la eficiencia en la diferentes actividades econémicas desarrolladas. Para el presente caso en
estudio, gestionar la asistencia técnica permanente de un profesional o especialista agropecuario
con entidades como el SENA, ICA, FENAVI, entre otras; para fortificar la actividad avicola en

la region. 01+02; D7

5.1.4 Estudio de Mercado

El presente plan de negocios, tiene como finalidad la creacion de una granja avicola
productora y comercializadora de huevos en el municipio de El Tarra, Norte de Santander. Para
llegar a la instancia de la puesta en marcha de esta iniciativa, es indispensable llevar a cabo un
minucioso y completo estudio del entorno y de las variables inmersas en este tipo de actividad, la
cual constituye dos roles empresariales a desempefiar: industrial (Produccion: obtencion) y
comercial (Distribucion: venta); que muestren la viabilidad del negocio. Dentro de esta amplia
indagacion, destaca un componente importante que determinara el desarrollo y sostenibilidad de
la practica avicola de postura: la investigacion de mercados. Esta es una herramienta empresarial
que permite obtener informacion necesaria e indispensable para la toma de decisiones y el

establecimiento de pautas, politicas, estrategias y mecanismos necesarios para la interaccion
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eficiente con el mercado, llevando a este segmento los productos, servicios, garantias y

conductas correspondientes para satisfacer plenamente las necesidades de los consumidores.

En este apartado del contenido en desarrollo, se muestra el analisis de los diferentes
factores que este estudio contempla, algunos de ellos son: andlisis del sector avicola, analisis del
mercado local, mercado objetivo y potencial, magnitud de la necesidad, segmentacion del

mercado, demanda, oferta, competencia, plan de marketing, estrategias de comercializacion, etc.

5.1.5 Andlisis del sector.

Sector avicola en Colombia. La industria avicola es uno de los sectores mas importantes
del pais, ocupa el segundo lugar entre las principales actividades de la economia agropecuaria
nacional, aumentando de manera significativa en los Gltimos afios. La produccion avicola genera
maés de 350 mil empleos directos en 535 municipios con 5.600 granjas entre produccion de carne
y huevo. Todo este rendimiento y favorabilidad se ha logrado gracias al repunte tecnolégico, la
produccion a escala, intensificacion de la productividad con una mayor capacidad en

encasetamiento, mayor eficiencia de las lineas de postura, seguridad y sanidad.

La avicultura es un subsector o fraccion de mercado que cuenta con una actividad variada
de produccion; siendo una de ellas el huevo: producto propio de esta industria, un alimento con
gran cantidad de nutrientes que ayuda al desarrollo de las células del cuerpo humano, y que es
considerado como uno de los alimentos mas completos que ofrece la naturaleza. Un aspecto a

destacar es su bajo costo en el marcado, que lo hace facilmente accesible a los consumidores.
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El huevo es parte fundamental en la alimentacion de la sociedad, ademas de ser fuente de
ingreso de algunos departamentos de Colombia y contribuir al desarrollo econdmico de esta, la
integracion de la industria del huevo ha permitido a los productores beneficiarse con la mejora

continua en todas las areas de produccion.

Este producto, sigue siendo fundamental en la cadena alimenticia de los colombianos, y
su consumo esta marcado por la calidad de los productos como por su precio asequible.

El negocio de vender huevos en Colombia, segun las estadisticas de Fenavi, esta
moviendo a rededor de $ 2,9 billones al afio y ademas tiene posibilidades de seguir
expandiéndose en la canasta familiar nacional. La industria avicola se ha posicionado como uno
de los pilares fundamentales de la economia del pais, con una participacion de 12% del PIB

agropecuario y 20% del pecuario.

La produccién avicola colombiana creci6 en promedio 5% en 2015: 4.8% en el segmento
del pollo y 5.3% en el del huevo, a la vez que el consumo promedio de pollo se incrementé en
3.1% y el de huevo en 4.1%. Sin embargo, a pesar de estos positivos resultados, el sector tuvo
que hacerle frente a condiciones econdémicas adversas que continGan y continuaran impactandolo
durante 2016. Es el caso de la devaluacion del peso colombiano frente al délar y los elevados
niveles de inflacion, que inciden considerablemente en el aumento de los costos de produccion y
en el resentimiento de la demanda. Para el cierre de 2016, Fenavi pronostica un crecimiento del

2.7% para el sector avicola, 0.4% en el segmento de pollo y 7.8% en el de huevo. (Gémez, 2015)
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El afio 2015, segin FENAVI, cerrd con una produccion de huevos de 11,600 millones de
unidades; siendo el consumo anual per cépita de 252 huevos (individuo). La agremiacién afirmo
que durante el primer trimestre del afio 2016, el sector crecié 6.6% en relacion con el mismo
periodo del afio inmediatamente anterior. Entre enero y marzo del presente afo, los colombianos

habrian consumido 3.275 millones de huevos.

Las cifras hablan por si solas, la industria ha tenido en la tltima década un crecimiento
sorprendente: se ha pasado de una produccion de huevos de 7.500 millones en 2004 a superar los
12.000 millones en 2016. En el caso de la carne de pollo, se ha pasado de una produccion de

700.000 toneladas a 1,42 millones de toneladas en 2015. (Herraez, 2016)

Principales regiones productoras de huevo en Colombia: En cuanto a los sectores del
pais donde se presentan las mayores producciones de huevos, las regiones centrales del pais
lideran el listado con una produccion del 32%. La segunda y tercera region con la mayor

generacion de huevos es Santander y Valle, con 25% y 14%, respectivamente. (FENAVI, 2014)

En Colombia, en las principales regiones donde mayormente se desarrolla la actividad
avicola de postura, existen, segin Fenavi, alrededor de 2.063 granjas con una capacidad de
encasetamiento de 50.835.586 pollitas. Siendo los 7 primeros departamentos citados a
continuacion los de mayor participacion con un 86% de capacidad instalada para el

encasetamiento:
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Tabla 6
Actividad avicola de postura

Actividad Avicola de Postura

Departamento # Granjas Encasetamiento
1: Cundinamarca 773 11°405.672
2: Santander 366 11°382.640
3: Valle del Cauca 174 9°419.465
4: Cauca 21 4°725.200
5: Antioquia 54 2°689.523
6: Tolima 55 2°544.783
7 Norte de 102 1.665.880
Santander
Total 1.545 43°833.163

Nota. La tabla muestra la actividad avicola de postura por departamentos. Fuente: (Fenavi, 2014)

Sector avicola en Norte de Santander: Si bien la economia de Norte de Santander esta
marcada por la dindmica de la frontera colombo-venezolana, al ser Venezuela uno de los paises
al que Colombia mas exportaciones realiza, encontrandose entre estas negociaciones el reporte
de ventas de pollo y huevos; no se encuentran registros amplios y precisos que profundicen y

hagan saber el comportamiento y el desarrollo del sector avicola.

Lo poco que se sabe de esta industria en el departamento segun articulos publicados hace
dos o tres afios atras con cifras referenciadas por FENAVI es que, Norte de Santander produce

1,3 millones de gallinas ponedoras y existen 750 mil pollos de engorde. (SENA, 2014)
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Otro de los reportes informativos encontrados acerca de esta industria en el sitio web
areacucuta.com EL PORTAL DE CUCUTA, hace saber que en los Gltimos afios el area
metropolitana de Cucuta y sus alrededores se ha visto abocada al contrabando de aves de corral
provenientes del vecino pais, generando en los avicultores de la region grandes pérdidas
econdmicas y en los consumidores un riesgo para la salud ya que las aves son transportadas sin

los minimos requerimientos fitosanitarios.

Segun Andrés Valencia, presidente de la Federacion Nacional de Avicultores de
Colombia (Fenavi) destaco que este delito ha logrado impactar mas del 50 por ciento del
mercado que pertenecia a las empresas avicolas de la zona y de la region generando grandes
pérdidas a los avicultores. “El contrabando de productos avicolas no solo incluye huevos y carne
de pollo, sino también animales vivos, con esto, aumentan los riesgos sanitarios para Colombia y
para una industria que emplea cerca de medio millén de personas y aporta mas del 9 % del PIB

agropecuario”, dijo Valencia.

Dadas estas condiciones y con la necesidad de devolverles a productores la seguridad de
continuar con esta labor y de actualizarlos en normatividad en la produccion de pollos y huevos,
el SENA y FENAVI, realizaron lo que denominaron una jornada técnica, para el refuerzo del
sector avicola y el apoyo a los productores de grandes y pequefias unidades productivas.

La Regional (SENA) viene apoyando a FENAVI no solo de modo logistico, sino también
realizando una alianza para formar instructores, técnicos y profesionales en el area avicola, ya

sea para pollos de engorde, gallinas ponedoras y distribucién de huevos.
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El SENA propende por la tecnificacion, desarrollo y crecimiento de este sector, por ello
contribuird a la formacidn de todos aquellos actores vinculados a la industria avicola como
productores, empresarios, comerciantes, profesionales y aprendices, con el fin de establecer
sistemas de produccion avicola con alimentos alternativos, implementar tecnologias sostenibles,
promover el empleo y el desarrollo rural, y fortalecer unidades productivas; esto para generar un
producto de excelente calidad que incremente la competitividad en el sector y active la

economia en el Departamento.

Es importante destacar que estas peticiones son atendidas en la medida en gque se tengan
explotaciones muy rusticas y pequefias de mas o menos 300 o 500 pollos de engorde y/o gallinas
ponedoras. Del mismo modo es altamente significativo trabajar con los productores mas grandes,
con unidades productivas de 10.000 y hasta 70.000 aves, que son las mas grandes encontradas en

el &rea metropolitana de Cucuta.

Uno de los temas a tratar y que es de vital importancia consolidar, es la busqueda de
estrategias para el aumento de la productividad, rentabilidad y competitividad del sector avicola,
en la medida de que actualmente ha aumentado el contrabando de pollos en la regién cuya
influencia ha sido negativa para el sector puesto que los productores se ven afectados en sus
ingresos econdmicos y productivos.

Por su parte, John Pefiaranda, presidente de FENAVI, capitulo Norte de Santander,
explicd que entre las propuestas mas importantes presentadas a los productores durante la
realizacion de esta jornada se destaco la actualizacion de temas como normatividad, rentabilidad,

economia, aspectos ambientales y sanitarios para el manejo de los galpones.
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Para lograr estos avances, agreg6 Pefiaranda, se vienen realizado reuniones trimestrales
para demostrarle a los afiliados a FENAVI, que hay oportunidades de salir adelante a pesar de la
crisis por el contrabando y se puede combatir la informalidad y asi medir la disminucion de la

tasa de empleo formal, desde el sector, para la region. (Prensa, 2014)

Sector avicola en El Tarra: La informacion existente sobre la actividad avicola en el
municipio de El Tarra, hace mencién de la incipiente produccidn que se registra en esta industria.
Hay articulos de prensa y hasta testimonios de primera mano como por ejemplo el representante
legal de la asociacion de avicultores del municipio ASOAVITAR, Jesus Enrique Lopez, quien
hace constar que la practica avicola de postura, si bien es un item importante de la economia 'y
sus productos, articulos indispensables dentro de la canasta familiar, El Tarra,
desafortunadamente no ha logrado conseguir un desarrollo representativo de esta actividad
debido a multiples factores. Entre los cuales se destacan tres de gran relevancia: problemas de
asociatividad, desconocimiento de la practica avicola por parte de los productores y falta de
asistencia técnica permanente de un profesional agropecuario que brinde el acompafiamiento y

asesoria en los procesos.

Como se ha hecho notar, se habla de una asociacion de avicultores; sin embargo, las
funciones de esta agremiacion solo estan delimitadas a una linea de explotacion en especifico:
pollo de engorde. Es una institucion que tiene aproximadamente 7afios de consolidacion
dedicada a apoyar a pequefios productores de pollos para que el proceso de produccion y
comercializacion se haga con mayor facilidad; evitando someterse a una extensa tramitacion y

rigurosidad en los procedimientos a los que se incurren si se trabajara individualmente. De
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alguna manera esta actividad ha logrado mantenerse, no en un ritmo acelerado de crecimiento, de
expansion o amplia participacion en mercado, pero su produccion ha sido constante a menor
escala hasta el punto de abastecer en un 70 % la demanda de carne de pollo del casco urbano.
Ahora bien, cabe destacar que, los productores de esta linea no cuentan con las condiciones
técnicas, fitosanitarias, de infraestructura ni ubicacién de galpones requeridos para una
explotacion 100 % eficiente. Sin embargo, a través de la asociacion se estan realizando
articulacion con entidades estatales nacionales y regionales mediante las cuales se han empezado

a gestionar recursos para mejorar y fortalecer la actividad.

No obstante, si se aborda el tema de aves de postura para la produccion y comercializacion
de huevos hay que decir que este tipo de explotacidn es carente. Claro esta que, hasta hace no
mas de un afio existian entre dos y tres rudimentarios centros artesanales para la cria de estas
aves y de produccién; pero debido a ciertas circunstancias, desaparecieron. Y es que como se ha
mencionado anteriormente, la falta de conocimiento y experiencia en esta actividad, asi como las
malas relaciones empresariales entre los socios y la deficiente asistencia técnica obtenida ha
evitado trascender en las iniciativas emprendidas en esta modalidad. En los afios que tiene el
municipio desde su proclamacién no se ha logrado gestar una granja avicola con las condiciones,
capacidades y requerimientos correspondientes que permita a la economia local ser sostenible e
independiente por si misma; hoy por hoy, y como ha sido siempre, el comercio local y los
habitantes de El Tarra, ain siguen dependiendo de la importacion de dicho producto desde otras
ciudades y regiones de Colombia. Esta es la Unica fuente de abastecimiento que tienen los

pobladores, y por ser de momento, la alternativa que les permite satisfacer sus necesidades deben
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someterse a adquirir un articulo a alto costo y en pésimas condiciones de traslado,

almacenamiento y de consumo.

5.1.6. Andlisis del mercado.

Mercado Objetivo: un producto como el huevo de bajo costo y alto valor nutricional esta
disponible y dirigido para todas las personas, siempre y cuando tengan la disposicion y
capacidad econdmica para adquirirlo. Sin embargo, el presente propuesta contempla como nicho
de mercado meta a comerciantes (duefios de tiendas, supermercados y abastos mayoristas y
minoristas) y residentes (consumidor final) locales. La determinacién de limitar el campo de
accion solo a este nicho, se debe a la baja capacidad instalada y productiva que tendra la granja
en su inicio, no obstante en la medida que se haga expansion operativa se empezara a abarcar

NUEVOS grupos Yy escenarios.

Justificacion del mercado objetivo: se tomd al primer grupo — comerciantes —dentro de
este segmento ya que son los agentes y despensas inmediatas de suministro para los pobladores
del casco urbano y area rural de El Tarra. Ademas, porque son las tiendas, supermercados y
abastos los lugares predilectos de las familias, comerciantes detallistas y todo tipo de comprador
para aprovisionarse de insumos y articulos para el consumo de alimentos preparados y para la
reventa en mini establecimientos. El segundo grupo de referencia — consumidor — se ha acogido
ya que es el receptor final del bien a ofertar, dltimo eslab6n de la cadena en el ciclo de vida del

producto.
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Mercado Potencial: el mercado potencial evidentemente corresponde a aquellos grupos y
escenarios que no se tuvieron en cuenta en la delimitacion o segmentacion anterior; por tanto,
estos estan representados por las panaderias, a quienes se prevé en un futuro no muy lejano
distribuirles directamente el ingrediente — huevo — para elaboracion de su producto; el
conglomerado de personas que han dejado de consumir huevos por las malas condiciones
sanitarias en las cuales llega el ofertado actualmente, a estos se acercar4 mediante persuasion e
informacion constante y real de los atributos y beneficios del producto que la Avicola
GUERRERO S.A.S venderd, el cual entre otras caracteristicas, aportard a su bienestar; y por
ualtimo, sera implacable y nunca se dejara de apostarle a la segmentacion de nuevos nichos de

mercados tales como corregimientos y municipios de la region.

5.1.7. Analisis de la demanda. partiendo de una radiografia del panorama demografico
del municipio de El Tarra para estimar la demanda actual y potencial de huevos, se evidencia que
esta municipalidad supera el nimero de 16.000 habitantes entre su area urbana y rural, y una
tendencia promedio de crecimiento del 2 y 3 por ciento anual — censo 2015, informacién
suministrada por la oficina del SISBEN alcaldia municipal, El Tarra —; por consiguiente, el
requerimiento de consumo es lo suficientemente competente y elevado para la viabilidad del
proyecto avicola. Esto sin tener en cuenta las posibilidades de expansién hacia otras plazas
(municipios aledafios) con caracteristicas de compra y necesidades similares; asi mismo, cabe
mencionar que a causa de la crisis humanitaria y alimenticia que se vive en el vecino pais de
Venezuela y regiones colombianas, en los ultimos meses ha proliferado la cifra de migrantes
hacia esta zona, éxodo del cual no se lleva registro que permita saber con exactitud la cuantia de

familias que llegan, lo que si es cierto, es que dia a dia se hace dificil distinguir entre propios y
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foraneos; tendencia que en cierta manera denota una gran conveniencia para la sostenibilidad y

crecimiento de la actividad empresarial que se busca establecer.

Ahora bien, referenciando la demanda promedia actual en cifras, que se ha determinado a
través de un sondeo — encuesta aplicada a 50 establecimientos comerciales de mayor
facturacion en ventas y representativas del comercio de manera aleatoria de entre 120
aproximadamente, constituidas y no constituidas — un consumo aparente de la poblacién de

265.680 unidades mensual.

Tabla 7
Demanda estimada global de huevos en El Tarra

Demanda estimada global de huevos en El Tarra

Item Diario Semanal Mensual Anual
Cajas 24,6 172 738 8.856
Cubetas 295 2.064 8.856 106.200
Unidades 8.856 61.920 265.680 37188.160

Nota. La tabla muestra la demanda estimada global de huevos en el municipio del tarra. Fuente:

elaboracidn propia.

Adicional a ello, mediante una segunda pesquisa — esta vez encuestadas 123 familias del
casco urbano, nimero derivado de la aplicacion de la formula de muestreo poblacional — se
obtuvo un consumo aparente por familia de 15.990 unidades mensual, cantidad que representa el

6% de la demanda global establecida.
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Tabla 8
Demanda estimada por familia Municipio de El Tarra

Demanda estimada por familia Municipio de El Tarra

item Diario Semanal Mensual Anual

Cajas 1,5 10,4 45 540
Cubetas 17,8 124,4 534 6.408
Unidades 533 3.731 15.990 191.880

Nota. La tabla muestra la demanda estimada de huevos, por familia en el municipio del Tarra.

Fuente: elaboracion propia.

Anélisis de la oferta: los Unicos oferentes que en la actualidad estan abasteciendo la
demanda no solo de la poblacién Tarrense sino también de otros municipios, son agentes
intermediarios procedentes de Ocafia, Clcuta o Bucaramanga. Los comerciantes y consumidores
no tienen otra alternativa de suministro mas que esta. A causa de la magnitud de la problematica
— alto costo de vida, que impide en gran medida balancear la dieta alimenticia — deben acudir y
someterse a esta Unica fuente de aprovisionamiento, ya que el huevo, se supone, es uno de los
articulos dentro de la canasta familiar que representa un “menor precio de adquisicion” sin
importar las pésimas condiciones de sanidad en las que se comercialice. Todo ello, porque el
municipio de El Tarra, en sus casi 30 afios de fundacién no ha podido consolidar y desarrollar la
actividad avicola de postura, con las caracteristicas técnicas, capacidades operativas y
productivas requeridas que pueda proveerle un producto fresco, econémico y en mejores

condiciones.
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En el momento, no se tiene conocimiento de productores locales que estén desempefiando
esta labor. Sin embargo, durante algunos afios hubo personas que intentaron implementar la
practica avicola de postura iniciadas como pequefias unidades productivas, y aunque lograron
mantenerse por algun tiempo activos, ciertos factores técnicos, intelectuales y ambientales

produjeron el declive del negocio, obligandolos a desistir de la iniciativa.

Algunos de los factores que incidieron negativamente en estos proyectos son:
desconocimiento de la actividad avicola por parte de estas personas, infraestructura, instalaciones
y condiciones del ambiente inadecuadas, no se llevaba el control y seguimiento correspondiente
de vacunacion y alimentacion y cuidados de las aves, no se hacia planificacion ni organizacion
de los procesos y actividades a desarrollarse, relaciones conflictivas entre los socios, falta de
asociatividad, altos costos de produccion, baja capacidad operativa, enfermedades aviar, no se

hacia control de las temperatura, etc.

Respecto a las proyecciones que tiene la presente propuesta de negocio - una vez se
tengan las garantias de viabilidad y sustentabilidad para la puesta en marcha de la granja,
derivadas de los resultados de este estudio - se estima iniciar operaciones con una capacidad de
encasetamiento de 3.000 aves de postura, poblacién animal que permitira abastecer con su
produccion promedio mensual el 30 % aproximadamente de la demanda actual registrada.
Ademas, se planificaran los procesos y actividades predeterminadamente buscando de esta
manera consolidar la actividad y lograr una representativa participacion en el mercado desde el

primer momento. Se establecera un plan de produccion continuo y se fijard una tasa de
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totalidad los requerimientos del mercado.

Oferta Avicola GUERRERO S.A.S vs Demanda Actual de Mercado
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Avicola GUERRERO S.A.S Demanda del Mercado

Encasetamiento 3.000 aves (90% pico de postura)
Promedio de Produccion bruta 2.700 Unds Dia

Porcentaje producto defectuoso: 2% (50 Unds. Dia)

Promedio de produccion neta dia 2.650 Unds Promedio demandado dia 8.856 Unds
Promedio de P/cc Mensual 2.650 * 30 = 79.500 Unds. Promedio demandado mes 265.680 Unds.
Promedio de P/cc Anual 75.000 * 12 = 954.000 Unds. Promedio demandado afio 3.188.160 Unds.

Nota: la tabla presenta la demanda que poseen la avicola Gerrero frente a los competidores.

Fuente: Elaboracion propia.

Consumo per capita: para determinar el consumo per capita “real” de la poblacion

Tarrense se toman como referencia las cifras registradas por Fenavi a nivel nacional.
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FEDERACION NACIONAL DE AVICULTORES DE COLOMBIA

PROGRAMA DE ESTUDIOS ECONOMICOS
Consumo por habitante (1970-2013py)
Fuente: Fenavi, comercio exterior Dian,
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Figura 4. consumo percapita de huevo a nivel nacional. Fuente: Fenavi 2015.

Al observar en detalle los registros de los ltimos afios, la tendencia de consumo de

huevos ha venido en un constante aumento, debido a los bajos precios, diversidad de

prestaciones y promocion de los productos avicolas. De acuerdo con estas cifras se estimé que

durante el afio 2013, el consumo anual de cada colombiano fue de 236 huevos, lo que represento

8 unidades en promedio mas que el balance de consumo presentado en el afio 2012. De igual

manera el consumo per capita de huevo en el afio 2015 fue en promedio 252 unidades y se

pronostica que para el presente afio sea de 266 huevos. (Fenavit, 2015)

Magnitud de la necesidad: teniendo en cuenta que el tamafio total de la poblacion de El

Tarra es de 16.894 habitantes y el consumo promedio anual que promueve la Organizacion

Mundial de la Salud (OMS), es de 350 huevos por persona, la demanda total estimada seria de:

16.894 * 350 = 5.912.900 Huevos promedio/afio
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No obstante, la demanda real per céapita registrada en Colombia en 2015 fue de 252
unidades por persona, y una pronosticacion de 266 unidades para el cierre del 2016 segun cifras
publicadas por FENAVI; por lo tanto, la estimacion es de: 16.894 * 252 = 4.257.288 Huevos
promedio/afio 2015. Ahora bien, para hacer la estimacion de consumo para el 2016, se toman las
cifras pronosticadas del consumo per cépita proyectada para el presente afio de 266 unidades y
la poblacion base del 2015 mas una proyeccion de crecimiento del 2,5%.

16.894 * 2,5% = 422 Personas

Poblacion proyectada 2016: 16.894 + 422 = 17.316 Hab.

17.316 * 266 = 4.606.056 Huevos promedio/afio 2016

La diferencia de estas dos estimaciones FENAVI vs OMS representa una magnitud de la
necesidad y oportunidad de negocio de: 5.912.900 - 4.606.056 = 1.306.844 Huevos

promedio/afio

Lo cual equivale a una produccién de 108.904 huevos/mes y 3.630 huevos/dia adicional a la
que haya que generar para satisfacer la demanda de los 266 huevos por personas actualmente.
12.795 promedio actual de produccidn diaria para satisfacer un consumo de 266
huevos por persona al afio.
12.795 + 3.630 = 16.425 Huevos/dia para satisfacer el consumo de 350 huevos al

afio seglin recomendacion de la OMS.

5.1.8. Analisis de la competencia. En el analisis de la oferta se mencion6 que los Unicos

oferentes existentes en el mercado — no solo de El Tarra sino también de municipios aledafios —
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son intermediarios provenientes de ciudades como Cucuta, Ocafia 0 Bucaramanga; ya que son las
unicas fuentes de abastecimiento para los establecimientos comerciales locales y de sus
habitantes. Todo esto se da debido a que estas municipalidades no disponen de una fuente de
suministro propia de huevos que les permita surtir y satisfacer la demanda y las necesidades
presentes. En otras palabras, El Tarra, actualmente no dispone de productores que ejerzan la
actividad avicola de postura, tanto de caracteristicas industriales ni producciones orgénicas o

ecoldgicas.

Hace algunos afios, ciertas personas tomaron iniciativa en desarrollar pequefias unidades
productivas de manera artesanal; sin embargo, a causa del incipiente conocimiento y experiencia
en el cuidado animal estuvieron activos no mas de un afio, ya que el negocio declin6 hasta el
punto en que se vieron obligados a desistir de la actividad. El conocimiento que se tiene de
produccion de huevos local es aquel desempefiado por mujeres cabeza de hogar en los solares de
sus viviendas o fincas, los cuales son obtenidas de la crianza de gallinas criollas o de patio de
manera extensiva. No obstante, la poca productividad derivada de esta practica solo les permite
abastecer su propio consumo. Pero, hay que hacer claridad que no todas las personas, duefias de
fincas, tienen la disposicion, capacidad o iniciativa de criar aves de estas particularidades que les
genere su sustento diario, por lo cual deben acudir a tiendas y supermercados para adquirir el

huevo industrial que alli se comercializa.

Ahora bien, haciendo énfasis en la competencia indirecta existente de momento en el
mercado, se conoce que son distribuidores quienes adquieren el producto al por mayor en los

principales puntos de venta de las ciudades mencionadas, puesto que ni siquiera tienen un
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contacto directo con los productores o grajas. Una vez que se abastecen del bien, se disponen a
revenderlo a las poblaciones ubicadas en el corazon del Catatumbo (Tibu, Hacari, San Calixto,
San Pablo, El Aserrio, El Paso, Filo ‘el Gringo, Oru, y por supuesto El Tarra); pero es alli donde
se inicia el problema que aqueja a los pobladores de estas municipalidades: el alto costo del
articulo. A estos intermediarios no solo les basta con el incremento del precio que en ocasiones
presenta el huevo en la economia nacional a raiz de la inflacion y las fluctuaciones en los costos
de produccion, sino que ademas, se aprovechan de la situacion financiera aparente de las
personas a consecuencia de la actividad cocalera de la region y elevan ain mas el valor de
articulo. En el momento en que se hace este analisis, el precio que los comerciantes de El Tarra
deben pagar por una caja de huevos de 360 unidades oscila entre $ 100.000 y $ 110.000 en
promedio, es decir, $ 8.300 y $ 9.200 el cartén por 30 unidades, solo para la compra de los
tenderos; ahora estos, de alguna manera deben incorporar un margen de utilidad en retribucion a
su profesion, y posteriormente venderle a sus clientes y consumidores. Pues bien, segun la
encuesta aplicada a los hogares, el valor que deben desembolsar por una cubera de 30 unidades —
de pendiendo del tipo de compra que se haga: contado o fiado — varia entre $9.000, $ 10.500y $

12.000.

No solo la incertidumbre de los habitantes se limita a esta carestia, sino que ademas,
deben someterse sin reparacion alguna a las malas condiciones en que llega el huevo en
multiples ocasiones. En la consulta realizada a comerciantes y consumidores mediante las
encuestas, se indago entre otras caracteristicas, acerca de las condiciones sanitarias y calidad del
bien; a esto surgieron variadas declaraciones, algunas de ellas son: suciedad, fisuras, partidos,

revueltos, malos olores, sabores repugnantes, no se conoce su procedencia, etc. De otra parte,
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independientemente del precio que se deba pagar por este bien y de las anomalias que presente,
el recaudo de la deuda es casi de inmediato por parte de los comerciantes a los proveedores; de
contado, de un dia para otro o maximo 8 dias de plazo, sin descuento alguno ademas ni garantias
en la reposicion de las unidades que se pierden en la transportada del huevo. Y haciendo
mencidn de su transporte, cabe mencionar que los medios utilizados para el acarreo no son los
adecuados, para ello se disponen de camiones, buses y camionetas, y aunque esto a primera vista
no se perciba como relevante, el asunto es que el articulo es trasladado justo a otras mercancias
que le impregnan olores de los cuales se quejan los consumidores. Asi mismo, las largas

distancias del recorrido y el mal estado de las vias generan que el huevo se revuelva y se quiebre.

La trayectoria de estos intermediarios en el mercado, de alguna manera, les ha permitido
adquirir mucha experiencia y conocimiento del entorno y de sus clientes, lo cual les ha permitido
implementar estrategias, no de mercadeo, sino de maniobra y labia para poder controlar la
actividad comercial en estas poblaciones. Pues si se habla de tacticas y mecanismos de
mercadotecnia por parte de estos agentes, hay que decir que es inexistente; no se tiene
conocimiento alguno de acciones publicitarias o promocionales que impulsen o prolifere su
actividad. Y aun asi han logrado posicionarse en el mercado y acaparar en su totalidad la

participacién en este subsector de la economia.

En sintesis, la carencia de granjas avicolas en los diferentes municipios del corazon del
Catatumbo, entre ellos El Tarra, ha originado y permitido consolidar un mercado oligopolico
donde unas pocas personas han tomado el control de los precios y condiciones de

comercializacion elevando cada dia el costo de vida de los habitantes. Las imposiciones que se
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establecen sobre los productos de la canasta familiar y en particular el huevo, generan
constantemente preocupaciones, ya que los elevados precios de los alimentos hacen pensar a los
consumidores que dentro de poco habra que prescindir de su compra, puesto que sus ingresos y

condiciones econdmicas de la region no permiten seguir manteniendo el estatus.

Factores diferenciadores de la produccion de la Avicola GUERRERO S.A.S referente a sus

competidores actuales.

e Se obtendra una produccion de huevos desarrollada en la industria local.

e Serd un producto fresco con las mejores condiciones de sanidad y seguridad.

e El producto tendra una mayor calidad nutricional.

e El cliente podra disponer del producto, con la calidad, tamafio, cantidad, precio,
presentacion y tiempo en que lo requiera.

e Las instalaciones de produccién y almacenaje mantendran los cuidados de higiene,
sanidad, seguridad y ambientacion previstos por la normatividad avicola.

e Las aves se mantendran en condiciones ambientales, de higiene, nutricion y sanidad
Optimas para su crianza y ciclo productivo.

e Larazade gallina ponedora de que se dispondra es la HY LINE BROWN, ave resistente
a las condiciones climaticas, mantiene un alto pico de postura (95% Aprox.), buen
tamafo del huevo y una excelente pigmentacion de la yema.

e Laalimentacion de las aves estara basada en concentrado de alta calidad y un plan
balanceado nutricional.

e Se dispondra de un amplio plan preventivo y de mitigacion de enfermedades.
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e Las instalaciones se adaptaran a las condiciones del ambiente, superficie total delimitada
para albergar al nimero de aves requerido por m?, bebederos, comederos, protocolos de
inspeccion y produccion.

e Se establecerd un manual y protocolo de recoleccidn, limpieza, empacado del huevo y
supervision de los procesos.

e El huevo pasaré por un proceso de seleccion de acuerdo a su tamafia y peso para una
mejor comercializacion y distribucion.

e El traslado del producto se hara en el tiempo requerido y en el medio de transporte

correspondiente.

5.1.9. Segmentacion del Mercado.

Segmentacion geografia: El planteamiento de este plan de negocios, tiene como propoésito
ser desarrollado en el municipio de El Tarra, region del Catatumbo, en Norte de Santander,
Colombia. Poblado localizado a una altitud de 270 metros sobre el nivel del mar y de una
extension territorial de 675 kmz2. La temperatura promedio oscila entre 27° y 35° Centigrados.
Dista a 193 km de Cucuta y a 85 km de Ocafia. Sus coordenadas geograficas son: Longitud al
oeste de Greenwich 73° 59"y Latitud Norte 8° 35'. Limita al norte con Tibd, al sur con San
Calixto, al oriente con Tibu y al occidente con Teorama. Su poblacion es de 16.894 hab., (censo
2015), de los cuales 6.767 hab., se encuentran en la cabecera municipal y 10.127 hab., en la
zona rural. Siendo el casco urbano el epicentro de esta investigacion por ser un area de mayor

facilidad para el acceso a su poblacion y consulta. (Alcaldia de El Tarra & Desarrollo, 2016)


https://es.wikipedia.org/wiki/Metros_sobre_el_nivel_del_mar
https://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%BAcuta
https://es.wikipedia.org/wiki/Coordenada_geogr%C3%A1fica
https://es.wikipedia.org/wiki/Norte
https://es.wikipedia.org/wiki/Tib%C3%BA
https://es.wikipedia.org/wiki/Sur
https://es.wikipedia.org/wiki/San_Calixto
https://es.wikipedia.org/wiki/San_Calixto
https://es.wikipedia.org/wiki/Oriente
https://es.wikipedia.org/wiki/Tib%C3%BA
https://es.wikipedia.org/wiki/Occidente
https://es.wikipedia.org/wiki/Teorama
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Segmentacion demografica: El huevo es un producto natural con valor nutritivo
excepcional que contribuye al fortalecimiento de las células del cuerpo humano, aportando
aminoacidos, minerales, proteinas y vitaminas que facilitan el transporte del oxigeno al interior
del organismo, un bien de primera necesidad, asequible y que no ha de faltar en la canasta
familiar y en la mesa de los hogares colombianos; por consiguiente es un articulo presente en
todas las esferas de las clases sociales, y la Avicola GUERRERO S.A.S estudia y proyecta
ofertar la cantidad pertinente para que éste siga estando al alcance de toda persona sin distincion
alguna. A continuacién se describe al tipo de consumidor al cual esta dirigido el producto:

e Género: disponible para hombres y mujeres.

e Edad: desde los 12 meses de vida en adelante.

e Ciclo de vida de las familias: dirigido a nifios, adolescentes, adultos y ancianos.

e Clase social: alta, media y baja.

e Raza: todo tipo de linaje.

e Ocupacion e ingresos: no distingue profesion u ocupacion alguna. Ingresos entre 5.000 y

10.000 pesos diarios.

Escolaridad: no distingue grado de escolaridad alguno.

Perfil Psicogréfico

Necesidad: Alimentarse con un producto que le brinde los nutrientes necesarios, fresco,
asequible y de alta calidad.

e Personalidad: no distingue personalidad alguna.

e Percepcion: Riesgo bajo.

e Actitud: Positiva.
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Perfil Conductual
e Expectativas: que el producto sea fresco y econémico.

e Creencias: no distingue religion, filosofia o pensamiento alguno.

5.1.10. Plan de Marketing.

Producto: El huevo, articulo obtenido en la industria avicola, derivado de la crianza

intensiva, semi-intensiva o extensiva de aves de corral gallinas en

) o ) o Huevo
escenarios delimitados o abiertos adaptado a las condiciones del

ambiente, higiene, sanidad y seguridad; garantizando un entorno

productivo sostenible y la plena satisfaccion de los consumidores.

Descripcion del Producto: Cuerpo ovalado, de tamafio y dureza variables. Es un alimento
de origen animal con grandes propiedades nutricionales y culinarias. Formado a partir de un
6vulo de gallina (la yema), que se recubre de material nutritivo y de proteccién (clara y cascara)

antes de la puesta. (huevo.org.es, s.f).

Atributos: El huevo es un ingrediente basico en la alimentacion. Posee un alto contenido
en nutrientes como proteinas, vitaminas, minerales y aminoacidos esenciales; componentes que
el organismo humano no fabrica por si solo y por lo tanto deben ser aportados en la dieta. Segun
explica Valerie Engler (Biut y Agencias, s.f), Bioquimica y Magister en Nutricion de ILSI Sur-
Andino, la clara del huevo es rica en proteinas de alto valor bioldgico, es decir, su ingesta

combinada con alimentos como cereales, carnes y legumbres lleva a una mezcla de aminoacidos
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adecuada para el crecimiento, desarrollo y sintesis de proteinas en el cuerpo. Por su parte
la yema es rica en lecitina un emulsificador o diluyente de las grasas. Fosfatidilcolina, que
participa en los transmisores nerviosos cerebrales y la carnitina, importante en el metabolismo

energético de las grasas.

e Polifacético: El huevo puede incorporarse en la dieta diaria gracias a sus rapidas y
variadas formas de preparacion en postres (bavarois, merengue, salsas y cremas).

e El huevo, un aliado para la pérdida de peso: el huevo en el desayuno de acuerdo a
Engler, no sélo no engorda sino que contribuye a la pérdida de peso. El huevo
proporciona mayor saciedad que un plato de cereales con leche.

e Alimento proteico excepcional: en vegetarianos y nifios que no consumen carnes al
mezclarlo con leguminosas o soya se transforman en un alimento proteico excepcional.

e FAcil digestion: en los ancianos y en la primera infancia, donde las enzimas digestivas
no estan en buenos niveles, dada su facilidad para digerirlos, se recomienda su consumo.
Al prepararlo en tortillas y en sopas logra una facil digestion y absorcion y asi se hace
mas facil el mantener la masa proteica muscular y un éptimo estado nutricional.

e Alto valor bioldgico: al disefiar suplementos, la albimina de huevo es la mejor
combinacion para las barras de cereales y otros suplementos requeridos para el desarrollo
muscular de los deportistas.

e Minerales: aporta hierro y magnesio, potasio (yema), fosforo (clara).

e Vitaminas: se considera al huevo una buena fuente de vitaminas. Aporta vitamina B1
(tiamina), B2 (riboflavina), niacina (vitamina B-3), acido folico, vitaminas A, B12D y E

(en la yema).
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Estructura fisica e interna del huevo. (huevo.org.es, s.f)

Albumen denso extermno

Ciscara

Albumen fluido externo

Albumen Hluide interno

Membrana vitelina

Membranas testiceas

Figura 5. Estructura fisica interna del huevo.

Céscara: es la cubierta exterior del huevo y tiene gran importancia, ya que mantiene su
integridad fisica y actia como barrera bacterioldgica. Esta constituida, en su mayor parte, por
una matriz calcica con un entramado organico, en el que el calcio es el elemento mas abundante
y de mayor importancia. También se encuentran en su composicién otros minerales como sodio,
magnesio, cinc, manganeso, hierro, cobre, aluminio y boro, en menores concentraciones. La
cascara esta atravesada por numerosos poros que forman tineles entre los cristales minerales y
permiten el intercambio gaseoso entre el interior y el exterior. El color de la cascara, que puede
ser blanco o marron segun la raza de la gallina, depende de la concentracion de pigmentos,
denominados porfirinas, depositados en la matriz calcica y no afecta a la calidad, ni a las
propiedades nutritivas del huevo. Los diferentes niveles de coloracién dependen del estado
individual de la gallina. La calidad o resistencia de la cascara depende principalmente del

metabolismo mineral de la gallina y, a su vez, de una adecuada alimentacion. Otros factores que
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influyen sobre la calidad de la cascara son la genética, el estado sanitario y la temperatura

ambiente.

Clara o albumen: en la clara se distinguen dos partes segun su densidad: el albumen
denso y el fluido. El albumen denso rodea a la yema y es la principal fuente de riboflavina y de
proteina del huevo. El albumen fluido es el més préximo a la cascara. Cuando se casca un huevo
fresco se puede ver la diferencia entre ambos, porque el denso rodea la yema y esta flota centrada
sobre él. A medida que el huevo pierde frescura, el albumen denso es menos consistente y
termina por confundirse con el fluido, quedando finalmente la clara muy liquida y sin apenas

consistencia a la vista.

La clara o albumen estd compuesta basicamente por agua (88%) y proteinas (cerca del
12%). La proteina mas importante, no solo en términos cuantitativos (54% del total proteico), es
la ovoalblmina, cuyas propiedades son de especial interés tanto desde el punto de vista nutritivo
como culinario. La riqueza en aminoacidos esenciales de la proteina de la clara del huevo y el
equilibrio entre ellos hacen que sea considerada de referencia para valorar la calidad de las

proteinas procedentes de otros alimentos.

Yema o vitelo: la yema es la parte central y anaranjada del huevo. Esta rodeada de la
membrana vitelina, que da la forma a la yema y permite que esta se mantenga separada de la
clara o albumen. Cuando se rompe esta membrana, la yema se desparrama y se mezcla con la
clara. En la yema se encuentran las principales vitaminas, lipidos y minerales del huevo y por

ello es la parte nutricionalmente més valiosa. Su contenido en agua es de aproximadamente el
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50%. El color de la yema tiene interés comercial, por lo que puede medirse con colorimetros. En
su interior se encuentra el disco germinal o blastodisco, que es un pequefio disco claro en la
superficie de la yema, lugar en el que se inicia la division de las células embrionarias cuando el

huevo esta fecundado.

5.1.11. Presentacion comercial. La Avicola GUERRERO S.A.S manejara dos tipos de
presentacion comercial: cubeta por 30 unidades y caja por 360 unidades. La primera de ellas es
opcional, es decir, solo se implementara cuando el consumidor final acuda a la granja para
adquirir el producto directamente de esta fuente. Inicialmente se establecera con mayor
distincion la segunda presentacion la cual sera distribuida a los principales establecimientos

comerciales del casco urbano.

Canal Directo (Avicola GUERRERO S.A.S = Consumidor):

Cubetas

Ehans

ZBSRA
£

>0

M
ak :

30 Unidades YVVVe

Figura 6. Presentacion de los huevos.

Canal Indirecto (Avicola GUERRERO S.A.S = Comerciantes = Consumidor)



109

Panales o Cajas

360 unids. (12 cubetas de 30 unids. c/u)

180 unids. (6 cubetas de 30 unids. c/u)

Figura 7. Presentacion y cantidades.

Empaque: bandejas en pulpa moldeada hecha con material biodegradable (cartén) para el
transporte y empaque de huevos. Ya que preserva y protege efectivamente el producto, desde su
recoleccion hasta llegar al consumidor final. Su rigida estructura permite disminuir notablemente

el riesgo de fractura.
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Marca, Logotipo, Eslogan y Tarjeta de Presentacion.

(E

Avicola GUERRERO S.A.S

HUEVOS freseoe
INutrivos y saludables, aliados en fu alimestaciénl

Figura 8. Logo y tarjeta de presentacion de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Etiquetas

Se aconseja mantener en lugar fresco
y seco, temperatura ambiente

9 Avicola GUERRERO S.A.S )

Para aprovechamiento de su
frescura, consumir preferiblemente
en un lapso de 8 dias

Se aconseja mantener en lugar fresco
y seco, temperatura ambiente

9 Avicola GUERRERO SA.S )

Para aprovechamiento de su

prefer

en un lapso de 8 dias

Se aconseja mantener en lugar fresco
y seco, temperatura ambiente

fa Avicola GUERRERO S.A.S )

Para aprovechamiento de su

3 P
en un lapso de 8 dias

Huevos de gal ma criadas en piso J

<m.

Figura 9. Etiqueta de la cajas de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Productos sustitutos: El huevo es un producto que tiene multiples sustitutos dentro de la
canasta familiar. Sin embargo, como se menciono en algin momento, la decision de relevar a

este bien y colocar a otros en su lugar esta sujeta a la capacidad econémica o poder adquisitivo
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de las personas; ya que, si bien los demas articulo de consumo que se sirven a la mesa son
derivados de animales, granos, vegetales y cereales, y poseen el mismo o alguna porcién del
valor nutritivo del huevo, el precio que se debe pagar por ellos es muy superior al costo de este
ualtimo. No obstante, la determinacién de reemplazar el huevo por un sinnimero de derivados no
es definitiva, solamente se hace para balancear la dita nutricional de los individuos; este articulo

siempre estara presente como un bien predilecto, sustancioso y asequible.

Tabla 9.
Productos sustitutos

Productos Sustitutos

Sustitutos Derivados Sustitutos Directos

Huevo de pata.

Quesos, Carnes rojas (res, cerdo), Carnes Huevo de codorniz.
blancas (pollo, gallina), Pescado, Leche,

Pan, Embutidos, Lécteos, Frutas, Huevo de avestruz.
Hortalizas, Frutos secos, Etc.

Ovoproductos.
. Huevo liquido pasteurizado.
. Huevo en polvo.

Nota: la tabla muestra los diferentes productos sustitutos que posee el huevo. Fuente:

Elaboracion propia.

Productos complementarios: Al igual que los sustitutos, existen variedad de productos y
preparaciones que pueden ser complementados con el huevo en el desayuno, almuerzo o cena,

por ejemplo:
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Tabla 10
Productos complementarios del huevo

Productos Complementarios

o Postres y pan. e Arroz con huevo.
e Caldo de huevo. o Pasta con huevo.
e Pan-tortilla de huevo- e Perico: tomate-
chocolate o leche. cebolla-huevo-sal.
e Sandwiches de e Pichaque o
huevo. guacamole:

o Frijol-huevo- aguacate-cebolla-
aguacate. cilantro-sal-huevo-
e Arepa de huevo. tomate.

e Omelette: huevo-
jamon-cebolla-
tomate-queso.

Nota: La tabla presenta los productos complementarios que tiene el huevo. Fuente: Elaboracion

propia.

Ciclo de vida de la gallina

Ovulacién y formacién
del huevo

Postura

Fertilizacion del "
Incubacion

Apareamiento: Formacion del
gallo-gallina embrion
Sz

Ciclo de Vida de la
Sacrificio Gallina

Nacimiento

Ciclo productivo Crecimiento

Figura 10. Ciclo de vida de la gallina. Fuente: Elaboracion propia.
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Apareamiento: (Beckett, S.F.), el gallo es el macho de la familia de los pollos y de las
gallinas y posee varios rituales de cortejo para aparearse con una hembra. De manera interesante,
se trata de un proceso bastante evolucionado y su proceso de reproduccidn es bastante diferente
al de los mamiferos. El ritual de apareamiento méas comun es que el gallo realice una "danza"
alrededor de la gallina. EI macho arrastra sus alas mientras camina en un circulo alrededor de la
hembra. En la mayoria de los casos, la gallina se alejara, entonces el gallo la perseguird y la

montara para comenzar el proceso de inseminacion.

Fertilizacion: (Beckett, S.F.), el esperma fertiliza la yema de huevo que se encuentra
dentro de la cloaca de la gallina, que ovula cada 24 a 48 horas. Una vez que el esperma se
encuentra dentro de la yema, comienza a formarse la membrana de la cascara que se endurece
alrededor de la yema. La gallina colocara el huevo dentro de las primeras 24 horas luego de la
ovulacion. El huevo sera colocado sin importar que la fertilizacion haya ocurrido o no. Es
conveniente colocar un gallo con hasta seis gallinas para aumentar las probabilidades de que

ocurra la fertilizacion.

Ovulacidén y formacion del huevo: (huevo.org.es, s.f), el ovario de la gallina contiene
mas de 4000 Gvulos microscdpicos. De ellos, solo un reducido nimero llegara a desarrollarse y
constituir una yema. La yema se desarrolla a partir de un dvulo rodeado por una membrana
folicular muy vascularizada. La ovulacion es el momento en el que la yema de mayor tamario se
libera del ovario, mediante la ruptura de la membrana folicular, y es depositada en el
infundibulo, primera estructura del oviducto. EI huevo permanece en el Gtero de 18 a 22 horas y

se produce la formacion de la cascara.
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Postura: El huevo es esencial en el proceso de reproduccién. La gallina selecta inicia la
puesta de huevos hacia las 18 semanas de vida, tras un periodo de crecimiento y desarrollo
adecuados que le permiten alcanzar la madurez sexual. El aparato reproductor de la hembra esta
formado por ovario y oviducto, resultando funcionales Unicamente los izquierdos. La gallina
produce un huevo cada 24-26 horas. Una vez formado el huevo se producira la expulsién a través
de la cloaca o vagina. El huevo sale con fuerza gracias a las contracciones de la musculatura lisa
que rodea a la mucosa. En algunas gallinas, 1 hora antes de la ovoposicion, el huevo gira 180° y

sale primero la parte roma.

La puesta de huevos suele producirse entre las 7 y las 11 de la mafiana. La ovulacion puede

iniciarse de 15 a 30 minutos después de que haya sido puesto el huevo anterior.

Incubacién: (Uabcs.mx, S.F.), la incubacién es el proceso mediante el cual el embrién se
desarrolla y se convierte en pollito, y tiene por objeto suministrar a los huevos la temperatura, la
aireacion y la humedad necesaria para que el germen se transforme en embrion y este se

desarrolle normalmente. Termina con la eclosién o salida del pollito del huevo.

La incubacion puede ser:

1. Natural, cuando es realizada por el animal vivo (huevos, gallina, nidal)

2. Artificial.- Cuando es realizada por una maquina incubadora.

El periodo de incubacién del huevo de gallina es de aproximadamente, 21 dias.
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Formacion del embridn: con la incubacion, desde las primeras 24 horas, a una
temperatura ambiente de 37 a 38 grados, el embrion empieza formarse por un periodo de 21 dias.

Durante este lapso, el embrion pasa por varias fases hasta formar el espécimen.

Nacimiento: durante el proceso de incubacion, el huevo tiene que perder el 13 por ciento
de su peso para que el bebé sea capaz de girar adecuadamente en el cascaron y picotear para su
salida. Este proceso se produce, como ya se ha mencionado, al finalizar la etapa de los 21 dias

de incubacion.

Crecimiento: una vez que la pollita ha salido del cascaron, inicia tu etapa de crecimiento
y maduracion que le tardara aproximadamente de 4 a 5 meses hasta que entra a su etapa
productiva. La gallina puede tener una longevidad de 8 afios siempre y cuando no se enfermen y

no se sacrifiquen.

Ciclo productivo: la gallina inicia su ciclo productivo a partir de la semana 18 o0 20 (mes
4 0 5) dependiendo de los cuidados y alimentacion correspondiente que se le suministre; a partir
de ese momento tendran una etapa productiva variable, todo ello obedecera a la raza o linea de

ave que se maneje; las semanas en postura oscila entre 80, 90 0 100 (20, 23, 25 meses).

Sacrificio: este es el fin del ciclo de vida de la gallina. Tan pronto la gallina disminuya su
pico de postura, estas se sacaran de las jaulas o zonas intensivas para su venta y posterior
sacrificio; es un proceso que hace parte de la alimentacion de las personas dentro de la actividad

avicola. Es el aprovechamiento de la carne del ave post postura.
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Ciclo de vida del huevo

Recoleccion

Postura Clasificacion

Ovulacién y
formacion del
huevo

Empaque

Ciclo de Vida
) del Huevo Almacenaje

Consumo

Distribucién y
comercializacién

Figura 11. Ciclo de vida del huevo. Fuente: Elaboracién propia.

Ovulacion y formacion del huevo: (Mercadé, 2010), la gallina ovula cada 26 horas
aproximadamente, lo que significa que produce casi un huevo al dia desde su madurez sexual
(alrededor de las 18 semanas de vida). La gallina no necesita estar fecundada para producir

huevos, y por ello en las granjas de ponedoras no hay gallos.

El proceso de formacion es complejo y comprende desde la ovulacién hasta la puesta del
huevo. Para que el huevo cumpla los requisitos de calidad, los numerosos componentes que lo
integran deben ser sintetizados correctamente y deben disponerse en la secuencia, cantidad y
orientacion adecuada. El éxito de este proceso de formacion del huevo se basa en que las gallinas
sean alimentadas con nutrientes de alta calidad y mantenidas en situacion de confort ambiental y

Optimo estado sanitario.
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Postura: (huevo.org.es, s.f), la gallina produce un huevo cada 24-26 horas. Una vez
formado el huevo se producird la expulsion a través de la cloaca o vagina. El huevo sale con
fuerza gracias a las contracciones de la musculatura lisa que rodea a la mucosa. En algunas
gallinas, 1 hora antes de la ovoposicion, el huevo gira 180° y sale primero la parte roma.

La puesta de huevos suele producirse entre las 7 y las 11 de la mafiana. La ovulacion puede

iniciarse de 15 a 30 minutos después de que haya sido puesto el huevo anterior.

Recoleccion del huevo: este proceso se inicia una vez que las gallinas hacen su ovoposicion.
Dependiendo de las cantidades de aves en postura — lo que generalmente ocurre en las granjas
comerciales —, la recoleccion de huevos se hace dos veces al dia y con un relativo nimero de

operarios. La recoleccién puede ser manual 0 mecanica.

Clasificacion del huevo: es un proceso semi-automatizado o totalmente sistematizado,
donde se requiere de la destreza del hombre y la maquina. La seleccién y clasificacion del huevo
se realiza para categorizarlo segun su calidad respecto a tamafio y peso (Tipos: A, By C).
Ademas se implementa como mecanismo para que su presentacion y comercializacion sea
equitativa y adaptable a las necesidades y capacidades econdémicas de los consumidores. Los

criterios para separar el huevo bajo, son los siguientes:

e Huevo demasiado grande
e Huevo roto

e Huevo sucio

e Huevo deforme

e Huevo de pobre calidad de cascaron
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Empaque: el empaque y embalaje del huevo, juegan un papel muy importante para su
conservacion, ya que este necesita contar y mantener ciertas caracteristicas para que su

caducidad sea mayor. EI empaque de huevo puede ser de diferentes materiales, por ejemplo:

« Plastico
« Carton
e Pulpa de carton
En la mayoria de las granjas el huevo una vez empacado en cajas de cartdn, es
movilizado diariamente en unidades de transporte (camiones) hacia la bodega de

almacenamiento o lugar de mercadeo del producto.

Almacenaje: es el proceso posterior al seleccionado y empacado. Se debe disponer de
depdsitos o instalaciones acondicionadas, con temperaturas ambientes correspondientes, secas y

frescas para mantener la calidad del huevo, hasta que este llegue al consumidor final.

Distribucion y Comercializacion: dicho proceso se puede realizar directo e indirecto. El
primero, ocurre cuando la misma unidad productiva (granja) lleva el articula hasta el consumidor
final, ya sea desde un punto de venta propio o directamente desde sus instalaciones. El segundo
se da cuando el productor distribuye el bien a establecimientos comerciales (tiendas,

supermercados, etc.) quienes posteriormente venderan al por menor al consumidor final.

Consumo: este es el ultimo eslabon del ciclo productivo del huevo. Una vez que esté en

poder del consumidor estara listo para su degustacion.
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Componente innovador diferenciador: el huevo producido en las instalaciones de la
Avicola GUERRERO S.A.S, tendra un mayor valor nutritivo que lo hara mas saludable,
atractivo y apetecido; este sera el componente innovador que diferenciaré a la granja de la
competencia en esta region. Para conseguir este resultado se implementara un plan nutricional
balanceado para las aves, compaginando pienso industrial con insumos y alimentos de origen
organico en cierto porcentaje tales como (forraje, residuos de verduras, frutas, sobrantes de
comida, etc.); las diferentes raciones que se les suministren permitiran a las aves no solo crecer

sanas, fuertes y vigorosas sino también, aumentara la productividad y la calidad del producto.

1. Plaza.

Ubicacion de la granja: la estructura productiva (instalaciones, galpones) de la Avicola
GUERRERO S.A.S, estara ubicada al SURESTE del casco urbano de El Tarra, a dos kildmetros
(2 km) de distancia, atravesando el Rio Presidentico por la via que conduce a las veredas de El

Llano, Santa Clara, Bracitos y la Primavera.

Canales de distribucion: para la presente propuesta de negocio se han definido dos
medios de distribucidn que permitira llevar el producto al consumidor final de una manera
rapida, segura y a un menor precio. Enfatizando, claro esta, en que uno de esos canales es
opcional (Canal directo), solo se implementara o se hara uso de él cuando sea requerido, es decir,

cuando el consumidor acuda a las instalaciones de la granja a comprar directamente el producto.
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Descripcion de los canales.

Directo: la Avicola GUERRERO S.A.S dispondré de este canal cuando sea requerido.
Las personas que residen cerca de las instalaciones de la granja o que tengan la disponibilidad y
la facilidad de hacer el recorrido hasta ésta, podran acudir y serén atendidos con la mejor
atencion al cliente.

Indirecto: este canal solo aplica para comerciantes mayoristas y minoristas de El Tarra.
La Avicola distribuira el producto en las cantidades requeridas y en las condiciones de compra-
venta que se pacten (puesto en las instalaciones de los establecimientos o en las instalaciones de
la granja). Los comerciantes, tendran que hacer su pedido anticipadamente, ya sea solicitudes de

manera telefonica, presencial verbal o escrita.

Canales de Distribucion

Linea Directa
(Opcional)

Figura 12. Canales de distribucion de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Almacenamiento del producto: la produccidn diaria o semanal registrada en la Avicola
GUERRERO S.A.S, se almacenara en las instalaciones de la granja, en un deposito o bodega

debidamente adecuada con las condiciones ambientales y de sanidad requeridas.
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Traslado del producto: la propuesta contempla inicialmente — una vez se inicien el ciclo
productivo — contratar el servicio por OPS de un carguero para la distribucion o acarreo del
producto. Este traslado se hara directamente de la granja hasta los establecimientos comerciales,
dependiendo de los acuerdos de compra-venta que se estipulen entre el productor y el cliente.
Con el tiempo la administracion prevé adquirir su propio medio de transporte (vehiculo) para

hacer esta operacion.

2. Precio. El valor que se le dé a las presentaciones comerciales del producto estara sujeto
a la base del costo de produccién en que se incurra; y sobre este se aplicara un margen de
utilidad que estara entre el 15 y 25 por ciento, rango dentro del cual se podran hacer descuentos y
promociones.
Estructura de fijacion del precio:

Precio = Costos de Produccion / (1- % Margen de Utilidad) = Precio de Venta.

3. Promocion. La Avicola GUERRERO S.A.S, haré uso de cualquier medio o mecanismo
promocional permitido que esté a su alcance. Se mezclaran incentivos econémicos tales como
descuentos, rifas, bonos, gana puntos, etc., y herramientas informativas y persuasivas, radio,
pancartas, calendarios, folletos, participacion en eventos, concursos, redes sociales, visitas

personalizadas, etc. — Ver detalles en estrategias de promocion y publicidad —.

4. Publicidad. Los anuncios de mensajes publicitarios o informacion referente al producto

—no solo para su etapa de lanzamiento, sino también para su posicionamiento en el mercado —
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se hara por diversos medios de comunicacion disponibles y accesibles al publico en general.

Algunos de esos mecanismos difusivos pueden ser:

e Radio: el municipio de El Tarra, aun en estos tiempos modernos donde resaltan las
tendencias y avances tecnologicos y de telecomunicacion, se caracteriza porque prevalece entre
sus pobladores el sentido de pertenencia y el arraigo de sus costumbres, entre estas el apego al
medio radial. La sintonia diaria y constante de las diferentes frecuencias emitidas, hacen de este
un canal de difusion estratégico, de interaccidn directa con el publico de interés, mediante el cual
se pueden expandir los mensajes publicitarios informativos y persuasivos concernientes al
producto y a las actividades sociales que realice la empresa.

e Revistas o0 periodicos: otra de las particularidades que distinguen a El Tarra, es la osadia
de superacion, originalidad e independencia; hoy en dia, por iniciativa de algunos jovenes, se ha
empezado a trabajar un proyecto periodistico llamado “Periodismo Joven El Tarra”. Propuesta
enfocada a informar a la comunidad y resaltar los acontecimientos importantes locales y
aledafos. Por tanto, resulta importante establecer un vinculo coyuntural con este medio que le
permita a la Avicola GUERRERO S.A.S difundir las novedades de su entorno empresarial e
industrial; llevar a las personas un mensaje directo, amable y libre de engafios para generar
confianza y lealtad.

e Television T.V: si bien en el municipio no existe un medio televisivo establecido, si ha
habido en momentos la trasmision de programas culturales y sociales por circuito cerrado,
documentales realizados por la television regional que luego se difunden por canales habilitados.

No obstante, cabe la idea de que en un futuro, se puedan hacer los méritos y gestionar en
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conjunto un canal de television local que permita resaltar el progreso, el trabajo de los
campesinos y de la poblacion en general en las diferentes actividades agrarias y pecuarias.

e Redes sociales y paginas web: las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacién, han
revolucionado la forma de comunicacion tradicional. Mediante estos avances se han abierto
nuevos canales informativos, acortando la distancia y las dificultades que anteriormente existian,
facilitando la interaccion y relacion diria con otras personas desde y para cualquier lugar del
mundo. Un medio inalambrico global que coexiste en todos los escenarios posibles donde se
desenvuelve y evoluciona el ser humano, entre ellos el empresarial; permitiendo captar y difundir
informacidn importante para el proceso administrativo, productivo y comercial de estas
organizaciones. Para la Avicola GUERRERO S.A.S, este medio sera indispensable para sus
relaciones publicas y promocionales, a través de estos canales, se ideara y estructurard una
plataforma informativa y de atencion al cliente y publico en general. Se aplicara el llamado
Cibermarketing o Marketing Digital para llegar de manera rapida y sin costo alguno al seno de
los hogares, llevandoles toda la informacion de interés acerca del producto ofertado y de las
actividades sociales y ambientales que implemente la empresa.

e \Volantes y vallas publicitarias: este es otro mecanismo difusivo de mensajes publicitarios
que pueden ser instalados y entregados en cualquier lugar, siempre y cuando no cause ninguna
incomodidad a las personas ni genere contaminacién visual y ambiental. La granja dentro de su
fase de lanzamiento y durante la comercializacion del producto, asi como para el fortalecimiento
de su actividad y participacion en el mercado podra implementar una o varias de estas
alternativas para propagar el contenido de sus mensajes y acciones en pro de captar la atencion y

preferencia del pablico receptor.
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e Calendarios: otra de las formas convencionales de atraer la atencion de las personas y
generarles la inquietud y preferencia de compra son los afiches o calendarios, donde se
promueva el consumo del producto, se publiquen actividades y acciones sociales emprendidas
por la organizacion, se describa el proceso productivo del bien, los mecanismos de control,
seguridad y sanidad implementados para ofrecer altos estandares de calidad, etc. Esta sencilla
pero efectiva estructura impactara con un caracter fuerte positivo el pensamiento de los
individuos, lo cual hara que discutan y se confronten entre si para elegir la mejor alternativa en
su préxima adquisicion.

e Patrocinios: esta es otra de las multiples alternativas para impactar en el mercado y
seducir la mente de los consumidores. Una de los escenarios en los que se puede incursionar con
esta estrategia es el deportivo; contribuyendo al desarrollo personal y profesional de nifios,
jovenes y adultos que se han iniciado en el futbol, pero debido a los bajos recursos que ostentan
se les hace dificil sobresalir. Aportaciones que pueden ir desde la indumentaria: camisetas,
pantalonetas, medias y zapatos; hasta el aprovisionamiento de liquido, servicio médico,
financiamiento de viajes y respaldo a los encuentros deportivos (campeonatos).

e Eventos y actividades sociales y culturales: de manera independiente, colectiva o
articulada se pueden desarrollar acciones sociales y culturales para integrar a la comunidad,
fortaleciendo las creencias y costumbres de los individuos, contribuir a la sostenibilidad del
entorno, mitigar los impactos generados por la pobreza, proveer a los grupos vulnerables de
bienes y servicios de primera necesidad, etc. Esto mas que estrategias de publicidad y
promocion, son iniciativas de Responsabilidad Social Empresarial, principio universal que se
debe implementar de manera voluntaria. A través de este escenario se puede forjar un mejor

camino y futuro para las generaciones presentes y venideras, reavivar las condiciones de vida y
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promover la cooperacion. Todos estos méritos no solo garantiza en bienestar social, ambiental y

econdmico de las personas sino también de la actividad empresarial que se ejerza.

Physical (Entorno Fisico). La continuacion se describen los diferentes elementos y
caracteristicas que contendra y distinguiran a la Avicola GUERRERO S.A.S en el ejercicio de su
actividad.

e Infraestructura e instalaciones: para el desarrollo del proyecto se dispondré una superficie
de 20.000 m? aproximadamente (2 hectareas), 4rea en el que se construira y adecuarén las
siguientes estructuras:

- Galpén 1: tendra un area total de 390 m?, derivados de las medidas (39 m de largo y 10 m
de ancho); sin embargo, solo 360 m? seran destinados para albergar a las 3.000 aves durante el
ciclo productivo, que comienza a partir de la semana 18 (4 meses y medio). Los restantes 30
metros cuadrados se utilizaran para establecer la zona de seleccion y empaque del producto y su
respectiva bodega de almacenamiento.

- Galp6n 2: tendra un area total de 390 m?, derivados de las medidas (39 m de largo y 10 m
de ancho), al igual que el anterior, solo 360 m? se destinaran para albergar a 3.000 aves. Los
restantes metros cuadrados se dispondran para ubicar la oficina administrativa y la bodega para

almacenar materia prima e insumos.

Estos dos galpones se construirdn como estrategia para mantener una produccién continua.
Las aves llegaran a las instalaciones con 16 semanas de edad, dos semanas antes de iniciar su
ciclo productivo; el primer grupo que se adquiera (3.000 aves) se albergaran en el primer galpon,

cuando falten entre 2 0 3 meses para terminar su etapa de postura se iniciara la adecuacion del
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segundo galpdn para encasetar el siguiente lote. Dicho ciclo se repetira durante algln periodo
hasta que se generen los recursos para una nueva inversion en la expansion de la capacidad

instalada de la planta.

Nota: la superficie de cada galpon se ha determinado de la siguiente manera: 3.000 aves /

8,33 aves m? = 360 m>.

Estas locaciones mantendran el mismo modelo de construccion, estaran debidamente
adaptadas con drenaje, luminosidad y ventilacion, consiguiendo y manteniendo un ambiente
seco, fresco y libre de malos olores. Ademas estaran ubicados en una amplia zona donde la brisa
y el sol se hacen presente cada dia y constantemente. Igualmente, tendra lugar la construccion de

las instalaciones para el area de bafios y vestidores.

A futuro, se prevé construir a la entrada de la granja un portén lo suficientemente ancho y
alto para permitir el paso a vehiculos que aprovisionan los insumos y los que distribuyen el
producto. Edificado, una parte en metal correspondiente a la hoja de la reja que abre y cierra;
cemento, arena y cabilla para los muros que sostienen la estructura. Apoyada en las columnas, en
la parte de superior, se hara una especie de mural donde se estampara el logotipo y marca de la
empresa.

e Indumentaria: el personal, tanto administrativo como operativo sera dotado con la
vestimenta correspondiente para el desarrollo de su trabajo, resaltaréa el estilo propio de la

empresa y de la marca, se fijara un color representativo que identifique a los miembros de la
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organizacion en cualquier lugar; asimismo, cada individuo debera portar su carnet institucional
para seguridad personal, facil identificacién y comunicacion entre sus compafieros y clientes.

¢ Organizacion y decorado de las instalaciones administrativas y operativas: cada una de
las estancias de que se dispongan para ejercer con eficiencia y eficacia la actividad empresarial,
mantendran el mismo estilo de ornamentacion y organizacion. EI mobiliario sera de igual
prototipo, las paredes exhibiran el color representativo de la institucion; igualmente se hara
visible al publico la misién, vision, valores y politicas, asi como carteleras con la informacion
relevante y actualizada acerca del producto y de las actividades implementadas por la direccion.
Se fijaran en puntos accesibles los elementos de seguridad y salud para propios y visitantes en
casos de emergencia o para exploraciones con fines educativos en el area de produccion.
Asimismo, se adecuaran las rutas y sefiales de evacuacion, recipientes clasificados para depositar
residuos y basuras, letreros que identifiquen las diferentes oficinas y depositos; entre otras

sefiales y requerimientos esenciales.

5. Personas. respecto a los individuos que laboren o aspiren a ocupar una vacante dentro
de la empresa, antes que nada, deberan postularse como candidatos, “campafia” que inicia con la
entrega de la hoja de vida y pasando por los diferentes filtros de reclutamiento y seleccién de
personal. Si logran pasar, la institucion les ofrecera la induccion y capacitacion correspondiente
dependiendo del cargo a desempefiar: administrativo u operativo. Sin embargo,
independientemente de las capacidades fisicas e intelectuales, se tendra en cuenta muy a fondo
las cualidades personales y grupales del individuo, el estado emocional, comportamientos,
actitudes, asociatividad, etc.; puesto que la principal caracteristica que exaltara el nombre de la

Avicola GUERRERO S.A.S es la de ser una organizacion incluyente y humana, donde las
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personas seran el componente y activo mas importante, no solo quienes hacen parte internamente
sino también el publico en general. Pero alin mas se exhortara y orientara a ofrecer un excelente
servicio a los visitantes y clientes, con gestos de amistad, carisma, respeto, sentido de
pertenencia, confianza, responsabilidad y puntualidad; todo ello en pro del lema “El cliente es la

razdn de ser de las organizaciones”.

Productividad y calidad. En multiples ocasiones se ha hecho mencién de la capacidad
instalada que tendré la granja inicialmente (3.000 aves en encasetamiento), y si bien, no
representa un gran volumen productivo, si se tiene el potencial de crecimiento para producir las
cantidades requeridas por el mercado. Para lograrlo, se pondré en marcha la estrategia del
incremento porcentual moderado y controlado en el nimero de aves en encasetamiento, con esta
tactica se busca alcanzar el maximo nivel de rendimiento que permita alcanzar la meta de
abastecer en un 100% la demanda del mercado local. Ademaés, — siendo este el componente
innovador relevante de la presente propuesta —, se centraran los esfuerzos de trabajo e
investigacién para generar un producto (huevo) con elevado valor nutricional, saludable y
benéfico para todo publico; se gestionaran alianzas y articulaciones con proveedores confiables,
certificados y reconocidos para el aprovisionamiento de insumos en lo posible organicos que
proporcionen los componentes nutricionales requeridos para las aves, obteniendo una produccién
con altos estandares de calidad y sostenibilidad; creando en el publico y consumidores la
seguridad, confianza y satisfaccion plena de sus necesidades. Adicionalmente, se propiciara en

todo momento ofrecer y garantizar el mejor servicio en atencion y post venta.
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5.2 Estrategias de comercializacién

5.2.1. Estrategias de distribucion.

Directa: se ha dispuesto de esta figura por el hecho de que algunas personas prefieren
acudir personalmente a las instalaciones de la granja para comprar el producto, pues asi lo
obtendran con mayor frescura y a un menor precio con relacion al ofrecido en las plazas

comerciales (tiendas, supermercados).

Indirecta: este seré el canal principal de la Avicola GUERRERO para distribuir su
produccion; ya que por la cercania de las tiendas y supermercados a los hogares, hay personas
que se les facilita adquirir el producto en estas estancias. De otra parte, dentro de este grupo de
consumidores, muchos proceden de la zona rural y compran a crédito en los establecimientos
comerciales, por consiguiente estos negocios pueden extender ain mas sus plazos de cartera para
el recaudo de la deuda. Todo esto pensando en facilitar a los consumidores la accesibilidad y

asequibilidad del producto.

5.2.2. Estrategias de precio. Las estrategias de precio que se disefien e implementen
estaran referenciadas por el costo de produccion en que se incurra y a la calidad del producto que
se obtenga. Para lo cual, pensando en disminuir costos y generar un articulo de primera calidad,
se prevé establecer cuatro mecanismos importantes que permitiran alcanzar lo proyectado, y asi

fijar un precio equilibrado que se adapte a las necesidades y capacidades del mercado.
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1. Articulaciones o relaciones comerciales directas: Gestionar y mantener contratos
comerciales con fabricantes o distribuidores autorizados de las materias primas e insumos y
hacer el traslado de las mercancias hasta las instalaciones de la granja sin intermediarios.

2. Economia a escala: realizar compras al por mayor. Es una tctica que trae ventajas en
términos de costos y plazos para los pagos. Mayor compra menor costo: descuentos y plazos.

3. Capacidad instalada: proyectar y trabajar en el crecimiento y extensién de la
infraestructura operativa y administrativa de la empresa.

e Precio igual al de la competencia.

e Precio por debajo al de la competencia.

Siendo esta ultima, al cual la Avicola GUERRERO S.A.S encaminara todos sus esfuerzos
para llevar un producto de alta calidad, a un precio asequible, equilibrado con el mercado y que

ofrezca las garantias requeridas para su comercializacion y consumo.

5.2.3. Estrategias de promocion. Con el proposito de motivar el &nimo y deseo de compra
de los clientes para que prefieran y adquieren el producto que les ofrece la Avicola GUERRERO
S.A.S, se prevé implementar los siguientes mecanismos promocionales:

% Descuentos:

e Comerciantes:

> Por compras de 2 a 4 cajas de huevos x 360 unidades., se dara:
v 3% de descuento al contado.
v 2% de descuento a crédito: 8 dias de plazo.

> Por compras superiores a 5 cajas de huevos por 360 unidades se dara:
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v 5% de descuento al contado (superiores a 5 cajas).

v 3% de descuento a crédito: 8 dias plazo (de 5 a 9 cajas).

v 2% de descuento a crédito: 15 dias plazo (de 5 a 9 cajas).

v 22 dias de plazo sin descuento (de 10 cajas en adelante).

<> Campanas publicitarias: para dar a conocer las diferentes promociones que la

empresa dispone para sus clientes y consumidores se llevara a cabo los siguientes mecanismos:

v Avisos radiales.

v Publicaciones en internet (pagina web, Facebook).
v Visita personalizada (venta puerta a puerta)

v Llamadas telefdnicas.

Estrategias publicitarias: con el proposito de informar y recordar la existencia del
producto y novedades del mismo, asi como para persuadir, estimular o motivar su compra y
consumo, se dispondran de los siguientes medios publicitarios:

¢ Avisos radiales diariamente, para recordar e informar acerca del producto y las novedades
que surjan, y por ende exhortar la preferencia por la marca.

e Redes sociales activas: se difundiran mensajes referentes al producto, proceso productivo,
logros administrativos, innovaciones, certificaciones, y fotografias referenciales.
- Facebook.
- Pégina web.

e Ventas puerta a puerta: se llegara hasta los establecimientos comerciales y los hogares

Tarrenses para ofrecer personalmente el producto al pablico, buscando no solo consolidar
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la venta del bien sino también generar relaciones personales cercanas y solidas entre las
personas y asi conocer de cerca y mas afondo las necesidades e inquietudes de los
clientes y consumidores.

e Tarjetas de presentacion: a traves de este medio los clientes, consumidores o interesados
podran comunicarse directamente con la administracion de la granja para hacer sus
requerimientos, ya sea para solicitar cantidades del producto o para sugerir o reclamar

ciertos asuntos.

5.2.4. Estrategias de comunicacion. La comunicacion es una herramienta estratégica
esencial en todas las esferas social y empresarial que permite interactuar directa e indirectamente
con las personas. Para la Avicola GUERRERO S.A.S, serd uno de los mecanismos importantes y
aliados para transmitir e informar a su pablico de interés de todas las novedades concernientes a
sus actividades, imagen y producto; asi como para conocer las inquietudes y necesidades de los

clientes.

El uso eficiente que se haga de este medio repercutira en efectos y resultados positivos y
productivos para el negocio; se consolidaran relaciones comerciales fluidas, solidas y claras
entre los stakeholders. Por tanto, los gestores de esta propuesta promoveran la comunicacion por
todas las vias de hecho posibles y permitidas, procurando en todo momento no causar ningun
dafio a los receptores del mensaje. En la empresa cualquier persona o mecanismo trasmitira los
anuncios de interés, siempre y cuando no se infrinjan las politicas organizacionales.

Las formas de notificacion y/o difusion a tener en cuenta son:

e Interlocucion (comunicacion directa):
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- Personal.

- Escrita.

- Telefénica.

e Publicitarios (comunicacion indirecta):
- Radio.

- Red social: Facebook

- Péagina web.

- Buzdn de sugerencias.

- Quejas y reclamos.

5.2.5. Estrategias de servicio. La empresa ha establecido tres tipos de servicios en su
etapa de iniciacidn de operaciones para sus clientes y consumidores: atencion al cliente, post
venta y domicilio; cada uno de estos contienen una serie de componentes — como se muestra a
continuacion — que estaran a disposicion y al alcance de los interesados.

e Atencion al cliente:

- Cotizaciones.

- Informacion.

- Quejas.

- Reclamos.

- Sugerencias.

- Asesorias.

- Medicion satisfaccion al cliente (encuestas).

e Post venta:
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- Trazabilidad del producto.

- Saludos (fechas especiales).

- Base de datos.

- Seguimiento.

- Seguridad: reposicion de las fallas ocurridas (perdida de unidades).
e Domicilio:

- Acarreo o traslado del producto.

5.2.6. Estrategias de aprovisionamiento. La granja tendra como estrategia para el
suministro de sus materias primas e insumos, realizar compras cada mes, haciendo los pedidos
anticipadamente en volimenes representativos para obtener descuentos. Respecto al pago de la
mercancia, todo dependera de la oportuna recoleccion de las cuentas por cobrar a los clientes, es
decir, si la cartera de la empresa se recoge antes del plazo que dispongan los proveedores se
tratara en lo posible comprar de contado consiguiendo deducciones por pronto pago; de lo
contrario se buscara establecer acuerdos crediticios y convenir un sistema de amortizacion
flexible donde se fijen plazos moderados para la liquidacion de las obligaciones financieras. De
la misma manera, se promovera consolidar un contrato de transporte directo, bien sea con los

mismos proveedores o independientemente, evitando incurrir a intermediarios.

La determinacion de esta estrategia se hace atendiendo tres aspectos:
1: Disponibilidad de almacenes o bodegas adecuadas correspondientemente a su funcion,

para guardar y organizar las provisiones.
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2: Identificacién, contacto, cotizacion y seleccién de proveedores contemplando los

siguientes criterios:

a)
b)
c)
d)

€)

Confiabilidad.
Calidad.

Precios.

Plazos de entrega.

Flexibilidad de pago.

3: Disefiar un sistema eficaz de inventarios para llevar el control de las existencias y

determinar el ritmo de pedidos.

Proceso de compra: (ver detalladamente en estudio técnico)

e |dentificacion de la necesidad e Almacenamiento.

(requerimientos).

e Seleccidn de proveedores.

e Contacto.

¢ Analisis de la oferta y negociacion.

e Realizar el pedido.

e Pago (porcentaje por adelantado)

- Despacho.

- Cargue de la mercancia.

- Envio.

e Recibimiento.

e Revision.

e Control de entrada.



5.3 Presupuesto mezcla de mercado

Tabla 11.

Presupuesto mezcla de mercado

PRESUPUESTO MEZCLA DE MERCADO

Concepto Mes Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Radio $ $ $ $ $
50.000  600.000  630.000 661.500 694575 $ 729.304
1.000 Tarjetas de
) $ $ $ $ $
_presentacion 5050 go000 63000  66.150  69.458 © (2930
impresion cada afio
Mantener  activo:
(plan empresarial)
Facebook $ $ $ $ $ $
Pagina web 80.000  960.000 1.008.000 1.058.400 1.111.320 1.166.886
Telefonia
Chat whatsapp
$ $ $ $ $ $
Descuentos 400.000 4.800.000 5.040.000 5.292.000 5556.600  5.834.430
Reposicion del $ $ $ $ $ $
producto 50.000  600.000  630.000 661.500 694575  729.304
Acarreo del $ $ $ $ $ $
producto 250.000 3.000.000 3.150.000 3.307.500 3.472.875  3.646.519
Visitas
personalizadas $ $ $ $ $ $
(venta puerta a 45000 540.000 567.000 595350 625118  656.373
puerta)
$ $ $ $
TOTAL $ 1056000 11.088.00 1164240 12.22452 “12:83574
880.000 0 0 0 0 6

Incremento en el
costo anual

5%

Nota: La tabla presenta el presupuesto mezcla de mercado de la Avicola Guerrero. Fuente:

Elaboracion propia.

136
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5.3.1. Proyeccion de ventas. A continuacion se presenta la proyeccion de ventas mensual
y anual, esta Gltima a 5 afios. Los valores iniciales que se registran en esta tabla son

proporcionados y extraidos del plan de produccion.

Tabla 12
Proyeccidn de ventas de la empresa a cinco afios

PROYECCION DE VENTAS DE LA AVICOLA GUERRERO

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Precio promedio de  $ $ $ $ $
venta 274 288 302 317 333
Cantidades 954.000 954.000 1.069.200 1.069.200 1.184.400
$ $ $ $ $

Ventas anuales$  261.396.000 274.465.800 322.989.282 339.138.746  394.462.895

Nota: La tabla muestra la proyeccidn de ventas de la empresa a cinco afios. Fuente: Elaboracion

propia.

La anterior proyeccién de ventas esta sustentada, justificada o respaldada mediante dos
mecanismos: El primero de ellos, se puede encontrar en las encuestas aplicadas tanto a
comerciantes como a consumidores para el estudio de mercado. Alli se evidencia claramente la
intension de compra de estas personas, el apoyo cien por ciento que estan dispuestos a
proporcionar a la industria local. Los encuestados sin lugar a dudas han manifestado que la
granja podra contar con todo su respaldo para desarrollar su actividad avicola y por su supuesto,

estaran comprometidos y prestos a comprar su produccion.

Los indagados han sido honestos y precisos en sus declaraciones al decir que su

recurrencia a proveedores externos para el aprovisionamiento no solo del huevo sino también de
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muchos otros articulos se debe a que El Tarra no cuenta con empresas que puedan proporcionar
productos con las caracteristicas y en las cantidades requeridas por el mercado. El segundo
mecanismo, lo corroboran unas cartas de intencion de compra (ver anexos) que se han podido
conseguir de algunos establecimientos comerciales donde manifiestan el apoyo a la actividad
avicola que la empresa prevé establecer en esta municipalidad. En conversaciones sostenidas con
estas personas se constata la euforia que les origina escuchar hablar de iniciativa que traera gran
beneficio a los Tarrenses, ya que en sus 26 afos de constitucionalidad, El Tarra nunca ha logrado
desarrollar y mantener la actividad avicola de postura con fines comerciales; y pues, para ellos
esta es una noticia que llena de mucho orgullo y esperanza a los conciudadanos y a la economia
del municipio y la regidn puesto que de esta manera se podra ir consolidando la capacidad
autdbnoma que se tiene para abastecer y satisfacer con produccion y actividades propias la

demanda y las necesidades de la poblacion.

5.3.2. Politicas de cartera. a continuacion se detalla la politica de cartera que la
administracion del proyecto ha determinado para recoleccion de las deudas contraidas por

clientes y consumidores derivadas de las compras a crédito solicitadas.

Objetivo General: Ejercer control sobre las disposiciones crediticias de la empresa, de tal
manera que haya un equilibrio entre sus ingresos y egresos que le permita brindar facilidades de
compra y pago a sus clientes, y por su parte dar cumplimiento a las obligaciones financieras

adquiridas con proveedores.
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Obijetivos Especificos: Brindar facilidades de compra y pago a clientes y consumidores
carentes de una estructura financiera estable y dindmica.

Establecer montos, incentivos y plazos de compra y amortizacion a los acreedores que
adopten esta disposicion.

Recaudar completa y oportunamente las deudas contraidas por clientes y consumidores,
permitiendo a la empresa controlar los flujos de ingresos y egresos, y solventar obligaciones
financieras a corto plazo.

Los siguientes lineamientos se establecen atendiendo los resultados obtenidos en las
encuestas realizadas a los comerciantes para el estudio de mercado (ver encuesta aplicada a
comerciantes; seccion tabulacion y andlisis de los resultados, item formas y periodos de

compras y pagos del producto).

Montos y Plazos de Compra y Pago: para los clientes o consumidores que se vean
obligados a solicitar créditos debido a su condicion econémica y al monto de sus compras, la

empresa dispondra de los siguientes periodos de amortizacion:

v 8 dias minimos: hay consumidores y comerciantes que si bien no tienen la
capacidad de pago inmediata o de contado, la dinamica de sus finanzas les permite contraer
deudas que pueden pagar semanalmente.

- Consumidores: de 2 a 3 cartones x 30 unidades.

- Comerciantes: de 2 a 4 cajas x 360 unidades.



140

v 15 dias intermedios: para personas y comerciantes que adquieren una considerable
cantidad de producto y no tienen la posibilidad de cancelar de contado o semanalmente, por lo
tanto requieren de un poco méas de tiempo para conseguir el dinero.

- Consumidores: de 4 a 6 cartones x 30 unidades.

- Comerciantes: de 5 a 9 cajas x 360 unidades.

v 22 dias maximos: este serd el periodo maximo que la empresa manejara dentro de
su politica de cartera y sélo aplicaré para aquellos comerciantes que adquieran 10 0 més cajas de

huevos y soliciten una amortizacion flexible.

Nota: tanto consumidores como comerciantes, si estd dentro de su disposicion financiera
podréan abonar cierto porcentaje a la compra al momento de adquirir el producto, y teniendo en
cuenta el plazo de amortizacién que se adopte, se promediara la tasa porcentual de descuento

para hacer la respectiva deduccion.

Descuentos: dependiendo de las cantidades y plazos solicitados se dispondran de los

siguientes valores porcentuales como deducciones e incentivos sobre la compra.

v Por compras de 2 a 4 cajas de huevos x 360 unidades se dara:

- 3% de descuento al contado.

- 2% de descuento a crédito: 8 dias de plazo.

v Por compras superiores a 5 cajas de huevos por 360 unidades se dara:

- 5% de descuento al contado (superiores a 5 cajas).

- 3% de descuento a crédito: 8 dias plazo (de 5 a 9 cajas).

- 2% de descuento a crédito: 15 dias plazo (de 5 a 9 cajas).
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- 22 dias de plazo sin descuento (de 10 cajas en adelante).

Medio de Pago: el medio de pago que manejaré la Avicola GUERRERO S.A.S seré el
efectivo. Se dispondra de este mecanismo no solo como politica de empresa sino porque es el

Unico recurso que comerciantes y consumidores utilizan en este municipio.

Forma de Recaudo: el recaudo se haré personalmente, es decir, el encargado de la cartera
visitara a los acreedores para recoger los montos econémicos de las compras a crédito.
Igualmente los deudores podran dirigirse a las instalaciones de la granja para hacer el pago de

sus obligaciones.

Recordatorio de la Deuda: este mecanismo se implementara con el fin de informar y
recordar a los acreedores de las obligaciones que tienen con la empresa (se contactaran dos dias
antes al vencimiento); igualmente para indagar acerca del motivo por el cual no se llevo a cabo la
consignacion de la deuda llegado el caso se venza el periodo de amortizacion y los deudores no
hagan sus pagos (se contactaran dos dias después del vencimiento). Para tal propdsito se hara
uso de medios de comunicacién tales como: radio, teléfono, red social, visita personalizada y

pagina web, segun lo amerite el caso.

Nota: la anterior politica de cartera y cobranza, podré ser ajustada 0 modificada segun las
circunstancias que afronte la empresa en su momento, es decir, podra realizar los cambios que
desee convenientes para llevar un eficiente control de su politica crediticia y sus flujos de

ingresos y egresos; ya que los lineamientos establecidos en el presente marco institucional se han
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redactado tomando en cuenta la disposiciones de pago de los clientes y consumidores de El Tarra

segun los datos arrojados por las encuestas, y bajo la estimacion de plazos a 30 dias fijados por

los proveedores de materias primas e insumos para el cumplimiento de dichas obligaciones.

5.4 Tabulacién y analisis de la informacion recolectada mediante las encuestas

La encuesta fue dirigida a comerciantes (tenderos), con el fin de determinar el volumen de

la demanda global de huevos de la poblacion Tarrense, mediante el registro de ventas semanal de

tiendas y supermercados; asi como las condiciones econdmicas, fisicas y sanitarias del producto

comercializado.

Tabla 13
Cantidad promedio de huevos por cajas vendidos semanalmente
ITEM # DE CAJAS Frecuencia CANTIDAD Porcentaje
) 4 2 8%
1 7 7 14 %
1% 3 4% 6 %
2 14 28 28 %
2% 2 5 4%
Cantidad promedio 3 7 21 14 %
de huevos por cajas
vendidas 3% 1 3% 2%
semanalmente.
4 3 12 6 %
5 1 5 2%
6 2 12 4%
7 1 7 2%
10 3 30 6 %
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15 1 15 2%
20 1 20 2%
TOTAL® 50 172C 100 %

Nota: La tabla presenta informacion sobre el promedio de huevos vendidos semanalmente en la

empresa. Fuente: Elaboracion propia.

30% 28%
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m Cantidad promedio de huevos vendidos por caja cada semana

Figura 13. Cantidad promedio de huevos por cajas vendidos semanalmente.

Esta figura registra la demanda promedio de huevos generada semanalmente por la
poblacién Tarrense. Como se observa, la gréafica contiene y exhibe los datos derivados de la
encuesta aplicada a 50 establecimientos comerciales tomados aleatoriamente, entre ellos los
depdsitos, supermercados y tiendas mas grandes y representativas del municipio. Las cantidades

ofrecidas y vendidas varian dependiendo del tipo de negocio y de su ubicacién comercial, pues

% “Tabla 13 Cantidad promedio de huevos vendidos por cajas vendidos semanalmente” “Continuacion”
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algunos locales son mayoristas y distribuyen en mayor proporcion dentro y fuera del casco
urbano y sus instalaciones se localizan en puntos estratégicos: zona comercial; también hay
locales minoristas, que abastecen en pocas cantidades los requerimientos del mercado y se sitlan

en sectores intermedios: fuera de la zona comercial: barrios.

Sin embargo, independientemente del tipo de establecimiento y la ausencia del nimero
total de estos, se puede denotar una fuerte demanda del producto (61.920 Unidades/172 Cajas

semanal), lo cual representa una atractiva y sostenible propuesta de negocio.

Tabla 14
Variacion registrada en la cantidad vendida en los Gltimos 2 afios
ITEM Frecuencia Porcentaje
Disminuy6 14 28 %
Estable 32 64 %
Aumentd 4 8 %
TOTAL 50 100 %

Nota: la tabla muestra Variacion registrada en la cantidad vendida en los ultimos 2 afios. Fuente:

Elaboracion propia.

100%
64%

50% 28%
8%

0%

Disminuyé Estable Aumento

m Variacion registrada en la cantidad vendida en los ultimos 2 afios.

Figura 14. Variacion registrada en la cantidad vendida en los Gltimos 2 afios.
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La experiencia y percepcion de algunos de los duefios y administradores de los diferentes

negocios, hacen saber que durante los Gltimos dos afios las cantidades compra-venta del producto

han presentado una leve fluctuacion en cuanto a aumento o disminucidn se refiere; la causa de

esto segiin manifiestan ellos, es la situacién econémica que atraviesan las personas en ciertos

periodos. No obstante, méas de la mitad de la poblacidn encuestada, expresan que la demanda del

bien ha permanecido estable.

Tabla 15
Agentes a quien compran el producto

ITEM Frecuencia Porcentaje

Tiendas locales. 0 0%
Inter.meQiarios que distribuyen en el 49 98 %
municipio.
Viajan directamente y compran a bodegas y
proveedores en otras ciudades. 0 0%
Productores locales. 0 0%
Otro: galpones Puerto Santander 1 2%

TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla muestra Agentes a quien compran el producto. Fuente: Elaboracion propia.
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120% 98%
100%
80%
60%
40%
0%
Tiendas locales. Intermediarios Viajan Productores  Otro: galpones
que distribuyen directamente y locales. Puerto
en el municipio.  compran a Santander

bodegas y
proveedores en
otras ciudades.

m Agentes a quien se compra el producto.

Figura 15. Agentes a quien compran el producto.

En este item se examina la fuente de abastecimiento a las cuales recurren los
administradores de los negocios indagados. La figura detalla que la mayor parte de la poblacién
consultada ha establecido una fuerte relacion comercial con intermediarios que distribuyen en el
municipio; es decir, agentes que tienen proveedores en Ocafia 0 Clcuta a quienes compran para
transportar y revender el producto. Solo una pequena parte de este “universo” adquiere el
suministro de galpones propios, pero tienen que hacer un gran esfuerzo para obtenerlo ya que las

granjas se encuentran ubicadas en otras regiones.

Tabla 16
Forma de pago del producto

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Al contado 34 68 %
A crédito 16 32 %
TOTAL 50 100 %
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Nota: la tabla muestra Forma de pago del producto. Fuente: Elaboracion propia.

80% 68%
60%
40% 32%
0%
Al contado A crédito

m Forma de pago del producto.

Figura 16. Forma de pago del producto.

Respecto a la forma de pago del producto, méas de la mitad de los comerciantes
manifiestan que lo hacen de contado, y un porcentaje menor pero no menos importante dicen

recibir algunos dias de plazo para cancelar la totalidad de la deuda (a crédito).

Tabla 17
Descuentos por pronto pago
ITEM Frecuencia Porcentaje
SI 1 2,9%
NO 33 97,1 %
TOTAL 34 100 %

Nota: La tabla presenta como le gustaria a la gente realizar el pago. Fuente: Elaboracion propia.



120,00%
100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00%

2,9%

Si
m Descuentos por pronto pago.

Figura 17. Descuentos por pronto pago.
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97,1%

A aquellas personas que dijeron cancelar de contado sus pedidos, se les consultd si

recibian algun tipo de descuento por el pago inmediato. Lastimosamente, como lo evidencia la

grafica, nadie recibe deduccion o compensacion en beneficio a la amortizacién oportuna de la

deuda. Esta situacion de cierta manera les genera un poco de enfado.

Tabla 18
Plazos por el pago a crédito
ITEM Frecuencia Porcentaje
8 Dias 11 68,75 %
15 Dias 2 125 %
30 Dias 0 0%
60 Dias 0 0%
Otro: 4 dias. 3 18,75 %
TOTAL 16 100 %

Nota: La tabla muestra los diferentes Plazos por el pago a crédito. Fuente: Elaboracién propia.
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80,00%
60,00%

68,75%

40,00% o
18,75%
20,00% 12,50% ’
0% 0%
000% B
8 Dias 15 Dias 30 Dias 60 Dias Otros: 4 Dias

m Plazos por el pago a crédito.

Figura 18. Plazos por el pago a crédito.

Referente a los periodos para los pagos a crédito, el lapso mayor es de 15 dias y el menor
de 4 dias. Sin embargo, el de mayor frecuencia es de 8 dias. Y al igual que el anterior item, para
este caso no se aplica una tabla porcentual de deducciones como beneficio que de alguna manera

incentive a los comerciantes realizar sus liquidaciones a tiempo.

Tabla 19
Precio promedio de adquisicion por caja de huevos
ITEM Frecuencia Porcentaje
$100.000 12 24 %
$ 102.000 4 8%
$ 103.000 5 10 %
$ 104.000 4 8%
$ 105.000 18 36 %
$ 110.000 7 14 %
TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla muestra el Precio promedio de adquisicidn por caja de huevos. Fuente:

Elaboracion propia.
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Figura 19. Precio promedio de adquisicion por caja de huevos.
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36%

14%

$105.000  $110.000

m Precio promedio de adquisicion por caja de huevos.

La presente descripcion muestra el rango promedio de precios al cual compran los

comerciantes las cajas o paneles de huevos de 360 unidades (12 cubetas); valores que van desde

$100.000 a $110.000 en algunos casos. Pero los costos que mayor asiduidad representan son $

100.000 y $105.000, declaracion unanime de mas de la mitad del referente encuestado; sin duda

alguna es un monto elevado el que deben pagar estas personas por dicho bien. Sin embargo, hay

que resaltar un hecho importante en esta situacion, y es que por esos dias en que se llevé a cabo

el diligenciamiento de la encueta, a nivel nacional transcurria el paro de transportadores, suceso

que produjo desabastecimiento y escasez no solo de este producto sino también de muchos mas,

a consecuencia de ello el articulo presento alzas en el precio. Aun asi, en condiciones normales,

el valor nominal que se debe cancelar por este producto sigue siendo excesivo: $ 90.000 - $

95.000, etc.
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Tabla 20
Lapso en que hacen los pedidos
ITEM Frecuencia Porcentaje
Diariamente. 0 0%
Dos veces a la semana (lun. y vie.) 21 42 %
Semanalmente. 27 54 %
Otro: cada 15 dias. 2 4%
TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla muestra el lapso en que hacen los pedidos. Fuente: Elaboracion propia.

60% 54%
50% 42%
40%
0

10% 0% 4%

0%

Diariamente Dos veces a la Semanalmente  Otro: Cada 15 dias
semana (lunes 'y
viernes)

m Lapsos en que se hacen los pedidos.

Figura 20. Lapso en que hacen los pedidos.

La actividad comercial en el municipio de El Tarra se desarrolla con mayor dinamismo
los fines de semana (viernes, sdbados y domingos), por consiguiente, como se observa en la
figura, los tenderos y duefios de supermercados y abastos hacen sus pedidos semanalmente (cada
8 dias) y dos veces por semana (lun., y vie.). Esta estrategia les permite abastecer la demanda

entre semana y los dias concurridos.
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Tabla 21
Reposicion de las unidades dafiadas durante el traslado del producto por parte de los
proveedores

ITEM Frecuencia Porcentaje
SI 23 46 %
NO 27 54 %

TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla muestra la reposicién de las unidades dafiadas durante el traslado del producto

por parte de los proveedores. Fuente: Elaboracion propia.

55% 54%
%
50% 46%
45%
40%
Si No

m Reposicion de las unidades dafiadas durante el traslado del producto por parte
de los proveedores.

Figura 21. Reposicion de las unidades dafiadas durante el traslado del producto por parte de los

proveedores.

Se ha mencionado en varias ocasiones que las Unicas fuentes de suministro de El Tarra
son Ocafia y Cucuta; alli se encuentran los proveedores e intermediarios que trasportan y
revenden el producto. Las largas distancias, las condiciones adversas de las vias y los vehiculos
inapropiados para el acarreo del bien, casi siempre provocan dafios en las unidades dispuestas

para la comercializacion.
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Al respecto, se indagé si los distribuidores hacen reposicion de las unidades que llegan en
estas circunstancias; los resultados se pueden apreciar en la presente figura. Méas de la mitad de
los encuestados ratifican que en ningiin momento les han respondido por estas faltas. De otra
parte, el restante porcentaje afirma que si les garantizan este arreglo; pero aclaran, que lo hacen

siempre y cuando se detecte la falla en el momento en que se esta haciendo la entrega.

Tabla 22
De la categorizacion o clasificacion del producto ofertado por parte de los distribuidores
ITEM Frecuencia Porcentaje
Sl 16 32 %
NO 34 68 %
TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla presenta informacidn sobre la categorizacion o clasificacion del producto ofertado

por parte de los distribuidores. Fuente: Elaboracién propia.

100%

68%

50% 32%

0%
Si No

® Importancia que se le da a la clasificacion del producto al momento de su
compra.

Figura 22. De la categorizacion o clasificacion del producto ofertado por parte de los

distribuidores.
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Otro de los aspectos relevantes en los que se hizo énfasis para esta investigacion es acerca

de si el producto ofertado por parte de los distribuidores viene debidamente clasificado, en

cuanto a peso y tamafio se refiere. La grafica denota un elevado porcentaje representando a

aquellos quienes afirman que el bien llega mezclado o combinado. Por su parte, el restante

porcentaje defiende su postura al coincidir en que el articulo es categorizado teniendo en cuenta

las caracteristicas antes mencionadas.

Tabla 23
Precio del producto clasificado obtenido
ITEM Frecuencia Porcentaje
Igual. 13 81,25 %
Diferente. 3 18,75 %
TOTAL 16 100 %

Nota: La tabla presenta el Precio del producto clasificado obtenido de la empresa. Fuente:

Elaboracion propia.

100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%

0,00%

81,25%

Igual.

18,75%

Diferente.

m Precio del producto clasificado obtenido.

Figura 23. Precio del producto clasificado obtenido.
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A aquellos que dijeron que el huevo que compran viene debidamente categorizado, se les
pregunt6 ademas que si el precio que pagan por este bien es diferente o igual a su proporcion o
presentacion; pues bien como se puede evidenciar en la tabla y gréfica, mas del 80% sustentan
que el valor es el mismo, solo una pequefia porcién dicen que el costo es relativo a su

caracterizacion.

Tabla 24
Disposicién de los comerciantes para comprar el producto clasificado a precio diferente
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
sl 34 100 %
NO 0 0%
TOTAL 34 100 %

Nota: La tabla muestra la Disposicion de los comerciantes para comprar el producto clasificado

a precio diferente. Fuente: Elaboracion propia.

150%
° 100%
100%
50%
° 0%
0%
Si No

m Disposicion de las personas para comprar el producto clasificado a precio
diferente.

Figura 24. Disposicion de los comerciantes para comprar el producto clasificado a precio

diferente.
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Al porcentaje que afirm6 que el producto que adquieren no viene categorizado, se les
indago acerca de si comprarian el producto debidamente clasificado (peso, tamafio) y a un costo
relativo o proporcional a su presentacion; al respecto, su respuesta en unanimidad fue afirmativa,

como se detalla en la gréfica.

Tabla 25
Consideracion sobre las condiciones fitosanitarias y de calidad presentadas en el producto

adquirido

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 45 90 %
No 5 10 %
TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla presenta la consideracion sobre las condiciones fitosanitarias y de calidad

presentadas en el producto adquirido. Fuente: Elaboracion propia.

100% 90%
50% 10%

0%
Si No

m Consideracién sobre las condiciones fitosanitarias y de calidad
presentadas en el producto adquirido.

Figura 25. Consideracion sobre las condiciones fitosanitarias y de calidad presentadas en el

producto adquirido.

Respecto a las condiciones fitosanitarias y calidad del producto adquirido, el 90% de los

comerciantes consideran que el huevo presenta las caracteristicas (limpio, fresco, traslado
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correspondiente, sin malos olores, en buen estado, etc.) correspondientes y aptas para su
comercializacion y consumo. Sin embargo, un menor grupo discrepa en el contenido del
enunciado, y afirman que no es asi, que en maltiples ocasiones el estado en que arriba el articulo

a sus instalaciones es deplorable; — a continuacion se describen las razones —.

Tabla 26
Razones por las cuales consideran el producto no cuenta con las condiciones fitosanitarias y de
calidad correspondientes

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE

No se sabe si el producto cuenta con registro
sanitario o si su produccion se ha realizado

siguiendo las condiciones y pardmetros técnicos 3 60 %
requeridos.
Presentan suciedad, malos olores y fisuras.
2 40 %
TOTAL 5 100 %

Nota: La tabla muestra las razones por las cuales consideran el producto no cuenta con las

condiciones fitosanitarias y de calidad correspondientes. Fuente: Elaboracion propia.

70% 60%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

40%

No se sabe si el producto cuenta con Presentan suciedad, malos olores y fisuras.
registro sanitario o si su produccion se ha
realizado siguiendo las condiciones y
parametros técnicos requeridos.

m Razones por las cuales consideran el producto no cuenta con las condiciones
fitosanitarias y de calidad correspondientes.
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Figura 26. Razones por las cuales consideran el producto no cuenta con las condiciones

fitosanitarias y de calidad correspondientes.

Las personas que hicieron objecion al enunciado acerca de las condiciones fitosanitarias y
de calidad del huevo para su comercializacion y consumo, dieron dos razones muy fuertes por las
cuales consideran no genera la confianza y el bienestar para las personas: la primera de ellas es
gue no se sabe si el producto cuenta con registro sanitario o si su produccién se ha realizado
siguiendo los parametros técnico requeridos; y dos porque es un articulo que en la mayoria de los
casos presenta suciedad exterior, malos olores y fisuras lo cual provoca discusion e insatisfaccion

entre los mismos comerciantes y consumidores.

Tabla 27
Apoyo a la industria local
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 50 100 %
NO 0 0%
TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla presenta el apoyo de la empresa a la industria local. Fuente: Elaboracion propia.
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® Apoyo a la industria local.

Figura 27. Apoyo a la industria local.

A la pregunta ¢si apoyarian la industria local?, la respuesta fue unanime e indiscutible,
todos los encuestados ratificaron su respaldo a la idea de que se pueda establecer una granja
avicola de postura en El Tarra, pues de este modo se contribuira al desarrollo socioeconémico
del municipio, se obtendra un bien procesado en la industria local, el comercio y la poblacion en

general sera a bastecido con un producto de calidad, fresco, limpio, seguro y a un menor costo.

Tabla 28
Disposicion de compra de huevos con caracteristicas semi-criollas
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 50 100 %
TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla muestra la disposicion de compra de huevos con caracteristicas semi-criollas.

Fuente: Elaboracion propia.
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m Disposicion de compra de huevos de caracteristicas semi-
criollas

Figura 28. Disposicion de compra de huevos con caracteristicas semi-criollas.

Si bien en la anterior respuesta todos los encuestados manifiestan su apoyo a la
produccidn local, en este item su postura cambia radicalmente. Ya que segun estos, a pesar de
que el huevo con caracteristicas semi-criollas es de alto valor nutricional y saludable, el asunto
que les hace tomar esta determinacion es el alto costo que este articulo representa frente al huevo

industrial que tradicionalmente se viene comercializando.

Tabla 29

Precio que estarian dispuestos a pagar por unidad de huevo semi-criollo
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE

320 0 0%

325 0 0%

330 0 0%

335 0 0%

340 0 0%

TOTAL 0 0%

Nota: La tabla presenta el precio que estarian dispuestos a pagar por unidad de huevo semi-

criollo. Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 30
Causas por las cuales no ha surgido la actividad avicola de postura en el municipio, segln
consideracion de los tenderos

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE

La fuerte competencia que representan los distribuidores de
otros lugares.

3 6 %
Relaciones empresariales conflictivas.

1 2%
Oferta insuficiente.

2 4%
Administracién deficiente del negocio.

3 6 %
No se tiene el conocimiento y la experiencia en la préctica
avicola.
Precio elevado del producto. 1 2%
Falta de asistencia técnica agropecuaria permanente. 4 8%
Insumos y materias primas costosas. 1 2%
No hay planeacion, organizacién y control de las 1 2%
actividades y procesos llevados a cabo.
Mala ubicacién de los galpones.

1 2%
Condiciones climéticas (calor).

3 6 %
Enfermedades y epidemias aviar.

1 2%
Tamafio reducido del producto.

2 4%
No saben.

1 2%

26 52 %

TOTAL 50 100 %

Nota: La tabla presenta Causas por las cuales no ha surgido la actividad avicola de postura en el

municipio, segun consideracion de los tenderos. Fuente: Elaboracidn propia.
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No saben. 52%
Tamafio reducido del producto.
Enfermedades y epidemias aviar.
Condiciones climéaticas (calor).

Mala ubicacién de los galpones.

Insumos y materias primas costosas.

Falta de asistencia técnica agropecuaria permanente.

Precio elevado del producto.

No se tiene el conocimiento y la experiencia en la préctica avicola.
Administracion deficiente del negocio.

Oferta insuficiente.

Relaciones empresariales conflictivas.

6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

m Causas por las cuales no ha surgido la actividad avicola de postura en el municipio, segun
consideracién de los tenderos.

Figura 29. Causas por las cuales no ha surgido la actividad avicola de postura en el municipio,

segun consideracion de los tenderos.

La interrogante que cierra la encuesta aplicada a los comerciantes se enfoco a determinar
las causas que han obstaculizado la practica avicola de postura en el municipio de El Tarra. Se
plante6 abiertamente para expandir el contexto o los campos en donde se originaron estas
razones y poder asi profundizar en su contenido. Sin duda alguna, fue un mecanismo muy
efectivo que permitié obtener la informacion deseada; en la presente figura se aprecia los
diferentes enunciados que las personas indagadas consideraron han tenido incidencia en esta

actividad.
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5.4.1. Encuesta dirigida al consumidor final (familias). Con el propdsito de hacer una
investigacion de mercados més objetiva, completa y a profundidad, se estructurd un cuestionario
algo similar al que se aplico a los comerciantes, dirigido y diligenciado por los consumidores;
buscando asi obtener de primera mano informacion veridica sobre sus comportamientos de
compra y conocer la percepcion que tienen acerca de las condiciones del producto que les
ofrecen. Para esta finalidad, se tomo solo a los residentes del casco urbano y se delimit6 a una
muestra poblacional de 123 individuos; centrando esta consulta a las madres cabeza de hogar. La

actividad se desarrollé puerta a puerta. A continuacion se presenta dicha informacion.

Objetivo. Determinar el volumen de consumo de huevos por familia en el municipio de El
Tarra; asi como las condiciones econdmicas y sanitarias del producto y las preferencias de

compras de las personas.

Tabla 31
Cantidad promedio de huevos en unidades comprada cada semana
ITEM FRECUENCIA UNIDADES PORCENTAJE
TOTALES

5 2 10 1,6 %
6 2 12 1,6 %
8 5 40 4,1 %
10 10 100 8,1 %
15 26 390 21 %
20 6 120 4,9 %
30 47 1.410 38,2 %
45 3 135 2,4 %
60 16 960 13 %

75 1 75 0,8 %
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90
120

TOTAL*

123

360 3,3%
120 0,8 %
3.731 100 %

Nota: La tabla presenta la cantidad promedio de huevos en unidades comprada cada semana.

Fuente: Elaboracion propia.
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35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
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38,20%
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. 3,30%
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m Cantidad promedio de huevos en unidades comprada cada semana.

Figura 30. Cantidad promedio de huevos en unidades comprada cada semana.

En esta primera descripcion se muestra la demanda promedio semanalmente representada

por los 123 hogares indagados, cantidades que van desde 5 a 120 unidades; siendo las

presentaciones de mayor reincidencia las de 30, 15 y 60 Unidades. La determinacién o patron de

compra de dichas cuantias deriva, no solo del nimero de individuos presentes en cada nicleo

sino también por el “bajo” costo que tiene este producto dentro de la canasta familiar. Por

4 . . . . . o
Tabla 31 Cantidad promedio de huevos en unidades comprada cada semana” “Continuacion

>



consiguiente se observan sumas de 45, 75, 90 y 120 unidades. EI consumo promedio total de

huevos de estas familias en conjunto es de 3.731 unidades.

Tabla 32
Precio promedio de compra por unidad

ITEM FRECUENCIA Promedio PORCENTAJE

Cubeta
$ 300 24 $9.000 19,5 %
$ 350 85 $10.500 69,1 %
$ 400 14 $12.000 11,4 %
TOTAL 123 100 %

Nota: La tabla presenta Precio promedio de compra por unidad. Fuente: Elaboracion propia.

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

69,1%

$ 300 ($ 9.000) $ 350 ($ 10.500) $ 400 ($ 12.000)

m Precio promedio de compra por unidad.

Figura 31. Precio promedio de compra por unidad.

El precio unitario de compra por parte de los consumidores es fluctuante como es
evidente en esta figura, oscila entre los $300, $350 y $400. Todo ello depende del

establecimiento en que se adquiere, es decir, si el individuo recurre a un supermercado o0 a un

165
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abastecimiento mayorista el valor del producto puede estar en 300 0 350 pesos, esto sucede
debido a que como son negocios que realizan pedidos en grandes volimenes el costo de
obtencion disminuye en cierta manera. Por el contrario las pequefias y medianas tiendas de barrio
realizan solicitudes de suministro en menores cantidades, lo cual la tarifa que pagan por la
mercancia va a hacer mas elevada, esto genera entonces, que deban subir el margen de utilidad;

es asi que en ocasiones se cancela hasta $ 400 o $ 500, casos excepcionales.

Tabla 33
Importancia que representa la clasificacion del huevo en sus presentaciones para la compra

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 22 179%
No 101 82,1%
TOTAL 123 100 %

Nota: la tabla muestra la importancia que representa la clasificacion del huevo en sus

presentaciones para la compra. Fuente. : Elaboracién propia.

100,00% 82,1%
50,00% 17.9%
0,00%
Si. No.

B Importancia que representa la clasificacion del huevo en sus
presentaciones para la compra.

Figura 32. Importancia que representa la clasificacion del huevo en sus presentaciones para la

compra.
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Referente a la importancia que se le da a la presentacién comercial que tenga el huevo, en
cuanto a su categorizacion: tamafio y peso, es evidente que pocas personas tienen en cuenta este
aspecto, un porcentaje mayor al 80% hacen caso 0 miso a estas especificaciones. Solo se fijan en

que haya el producto en las tiendas para poder satisfacer sus necesidades.

Tabla 34
Consideraciones sobre si comprarian o no el producto clasificado
ITEM FRECUENCIA  PORCENTAJE
Si 90 73,2 %
No 33 26,8 %
TOTAL 123 100 %

Nota: La tabla muestra las consideraciones sobre si comprarian o no el producto clasificado.

Fuente: Elaboracién propia.

80,00% 73,20%
60,00%
40,00% 26,80%
20,00%
0,00%
Si. No.

B Consideraciones sobre si comprarian el producto clasificado.

Figura 33. Consideraciones sobre si comprarian o no el producto clasificado.

Pero ante la opinién de no tener en cuenta la categorizacion del huevo, se quiso conocer

si comprarian el producto debidamente clasificado atendiendo a sus caracteristicas fisicas (peso-
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tamafo) y a un precio proporcional a su presentacion; la respuesta no se hizo esperar, gran
porcentaje estan de acuerdo con la propuesta. Sin embargo, hay quienes aln siguen con su

determinacion de no fijarse en ello, las razones de su criterio se describen en la siguiente figura.

Tabla 35
Razones por las cuales NO compraria el producto segun su clasificacion

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE

Es méas importante que el producto
tenga mayor aporte nutricional.

4 12,1 %
No le da importancia.
20 60,6 %
No le interesa.
9 27,3 %
TOTAL 33 100 %

Nota: La tabla presenta las razones por las cuales NO compraria el producto segun su

clasificacion. Fuente: Elaboracion propia.

80,00%
60,00%
40,00%
20,00%

0,00%

Es mas importante que el No le da importancia. No le interesa.
producto tenga mayor
aporte nutricional.

m Razones por las cuales NO compraria el producto segln su clasificacion.

Figura 34. Razones por las cuales NO compraria el producto segun su clasificacién.
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Uno de los argumentos ante la negativa de no comprar el producto clasificado es que el
peso o el tamafio y en ocasiones expresaron que ni el precio mismo es tan importante, pues lo
que realmente buscan en el producto es que tenga un mayor valor y aporte nutricional. A otros

por su parte no le es relevante esta caracterizacion ni les interesa en lo mas minimo.

Tabla 36
Consideraciones sobre la calidad y las condiciones sanitarias que presenta el producto
adquirido para su comercializacion y consumo

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 60 48,8 %
No 63 512 %
TOTAL 123 100 %

Nota: L a tabla presenta las consideraciones sobre la calidad y las condiciones sanitarias que

presenta el producto adquirido para su comercializacion y consumo. Fuente: Elaboracién propia.

55,00% 51,2%
50,00% 48,8% _O
45,00%

Si. No.

m Consideraciones sobre la calidad y las condiciones sanitarias que presenta el
producto adquirido para su comercializacién y consumo.

Figura 35 Consideraciones sobre la calidad y las condiciones sanitarias que presenta el producto

adquirido para su comercializacion y consumo.
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Al igual que el enfoque de la encuesta a los comerciantes, a los consumidores se les
indago acerca de las consideraciones que le merece a las condiciones fitosanitarias y de calidad
que presenta el producto adquirido, es decir, si el huevo en toda su caracterizacion interna 'y
externa es confiable para el consumo humano. El registro que muestra la grafica ratifica entonces
el descontento y la reaccion negativa frente a este aspecto; y al respecto, dieron sus argumentos.
No obstante, hay quienes persisten en la idea de que el articulo es favorable y competente para

satisfacer la necesidad alimenticia.

Tabla 37
Razones por las cuales consideran que la calidad y condiciones sanitarias que presenta el
producto adquirido NO son adecuadas para su comercializacién y consumo

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE

Es anti-higiénico. 6 9,5%

No se conoce el proceso de produccién ni su
procedencia.

8 12,7 %
Presenta  texturas, olores y sabores
repugnantes. 12 19 %
Dafiados y fétidos. 28 44,4 %
Llegan revueltos o batidos. 4 6,3 %
No respondieron. 5 7,9%
TOTAL 63 100 %

Nota: La tabla presenta las razones por las cuales consideran que la calidad y condiciones
sanitarias que presenta el producto adquirido NO son adecuadas para su comercializacion y

consumo. Fuente: Elaboracion propia.
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50,00% 44,4%
40,00%
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20,00% 9.5%
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m Razones por las cuales consideran que la calidad y condiciones sanitarias que
presenta el producto adquirido NO son adecuadas para su comercializacion y
consumo.

Figura 36. Razones por las cuales consideran que la calidad y condiciones sanitarias que

presenta el producto adquirido NO son adecuadas para su comercializacion y consumo.

Algunos de los argumentos que sustentan la discrepancia del 51% de los encuestados
frente al tema de las condiciones sanitarias y calidad del huevo distribuido y vendido en EIl Tarra,
son: los dafios y los olores nauseabundos que presenta el bien en algunos casos cuando se va a
echar a freir, texturas y sabores repugnantes, suciedad (anti-higiénico), fisuras del cascaron,
yemas revueltas y descoloridas, asi como el desconocimientos sobre el proceso productivo,
tratamiento y procedencia del producto, estas cosas, recalcan, los llena de incertidumbre y

desconfianza.

Tabla 38
Apoyo a la granja
ITEM FRECUENCIA  PORCENTAJE
Si 123 100 %
No 0 0%

TOTAL 123 100 %
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Nota: La tabla muestra Apoyo a la granja. Fuente: Elaboracion propia.

120% 100%
100%
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0%
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Si. No.

m Apoyo y preferencia que obtendria la granja.

Figura 37 Apoyo a la granja.

También se quiso conocer la opinion y el grado de respaldo que tendra la granja en
ejercicio de su actividad por parte de este grupo, los resultados no se hicieron esperar y hablan
por si solos, a voz unida todos exaltan la iniciativa y apoyan la idea de que en El Tarra por fin,
después de multiples intentos se instauren las instalaciones de un centro de cria intensiva de
gallinas de postura, esto le traera al municipio y a su actividad socioecondémica el crecimiento,
fortalecimiento y sostenibilidad; asi como el abastecimiento de la demanda de huevos y la
satisfaccion plena de la necesidad, ofreciendo un producto fresco, limpio, en buenas condiciones

y a un menor costo.

Tabla 39
Disposicion de compra para huevos de caracteristicas semi-criollas
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 85 0,69 %
No 38 0,31 %

TOTAL 123 100 %
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Nota: La tabla muestra la disposicion de compra para huevos de caracteristicas semi-criollas.

Fuente: Elaboracion propia.

1,00%
0,50%
0,00%

Si No

m Disposicion de compra para huevos de caracteristicas semi-
criollas.

Figura 38. Disposicion de compra para huevos de caracteristicas semi-criollas.

Es evidente que un gran nimero de personas estaria dispuesto a comprar el articulo con
dichas caracteristicas, pues para ellos es importante consumir un bien que les ofrezca vitalidad,
que les proporcione componentes saludables y nutritivos sin importar que tengan que pagar un
mayor precio por él. No obstante, un menor grupo de los encuestados discrepan al respecto, ya
que consideran que de manera general el huevo aporta componentes nutritivos y saludables
independientemente de la forma como han sido producidos; por lo cual les es indiferente la
oferta que esta propuesta de negocio les hace, para ellos es mas importante comprar a un menor

precio.
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Tabla 40
Precio que estarian dispuestos a pagar por unidad de huevo semi-criollo
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
320 53 62 %
325 12 14 %
330 6 7%
335 8 10 %
340 6 7%
TOTAL 85 100 %

Nota: La tabla presenta el precio que estarian dispuestos a pagar por unidad de huevo semi-

criollo. Fuente: Elaboracion propia.

1,00% 62%
0,50% - 14% 7% 10% 7%
0’00% —

320 ($ 325 ($ 330 ($ 335 ($ 340 ($
9.600) 9.750) 9.900) 10.050)  10.200)

® Precio que estarian dispuestos a pagar por unidad de huevo semi-
criollo

Figura 39. Precio que estarian dispuestos a pagar por unidad de huevo semi-criollo.

Mas del 60% de las personas que en el punto anterior expresaron tener la disposicién para
comprar huevos de caracterizacion semi-criolla, estan en capacidad para pagar por unidad de
producto $ 335 como precio minimo; pero también un restante porcentaje equivalente al 38%
dividen sus opiniones en valores que oscilan entre 340 y 355 pesos. Segun lo que expresado por

estas personas, un huevo criollo o semi-criollo no es caro a este precio ya que aporta grandes
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bondades a la alimentacion: son frescos y nutritivos, - con gusto se consume un huevo de estas

caracteristicas -, dicen algunos de los encuestados.

Tabla 41
Plazas a las cuales recurririan para la compra del producto
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
Tiendas y 19 154 %
supermercados.
100 81,3 %
A la granja.
4 3,3%
Tiendas, supermercados
y granja.
TOTAL 123 100 %

Nota: La tabla presenta las plazas a las cuales recurririan para la compra del producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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supermercados. y granja.

m Plazas a las cuales recurririan para la compra del producto.

Figura 40. Plazas a las cuales recurririan para la compra del producto.

La descripcion de la gréafica es muy clara en cuanto a la fuente de suministro a la cual
acudirian los consumidores para adquirir el huevo. La granja es la opcién con un mayor respaldo,

maés del 80% coinciden en que es preferible y confortable visitar las instalaciones de la fuente
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directa en donde se produce este bien, ya que podran conseguir un producto fresco y econémico.
Pero también hay quienes dicen que optarian por comprarlo en tiendas y supermercados, puesto

que no todos tienen la disponibilidad y facilidad de ir hasta la avicola a conseguirlo.

5.4.2. Sintesis de la investigacion de mercados. El estudio y analisis de mercado
realizado ha demostrado que el municipio de El Tarra presenta las condiciones comerciales
idéneas para que las actividades avicola de postura y empresarial se desarrollen efectivamente.
Tres variables importantes resaltan y soportan la viabilidad de esta iniciativa: el crecimiento
poblacional (2010: 12.776; 2015: 16.894), demanda tractiva y exponencial (265.680 unidades de
huevo promedio consumidas cada mes) y el respaldo cien por ciento de la gente para que se

implemente una granja avicola para la produccion y comercializacion de huevos.

Si bien en estos momentos la demanda esté siendo abastecida por proveedores y
distribuidores de Ocafia y Cucuta principalmente, los cierto es que las personas encuestadas —
tanto tenderos como consumidores — en sus declaraciones han hecho saber que no se sienten
satisfechos en plenitud debido a multiples razones:

e Precio elevado del bien.

Pésimas condiciones de sanidad (olores repugnantes en algunos casos, suciedad y fisuras
en el cascaron, sabores y texturas desagradables, etc.)

e Lapsos extensos de almacenaje del producto (viejos).

e Transporte inapropiado del bien.

e No se garantiza la reposicion de las unidades que se dafian en el viaje.
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e Del producto no se conoce: procedencia exacta, proceso productivo, condiciones sanitarias

en que ha sido obtenido, ni el tiempo en que lleva en el mercado.

Las condiciones para la puesta en marcha, crecimiento y sostenibilidad de la granja estan
dadas, “los vientos soplan a favor de esta propuesta”; sin embargo, para consolidar y mantener
este proyecto se debe realizar previamente una amplia y detallada planeacion de los procesos a
desarrollarse, establecer una solida estructura administrativa, gestionar los medios, recursos y
asociatividad correspondiente para establecer relaciones comerciales confiables y estables entre
socios, aliados y los diferentes agentes econdémicos, reduciendo costos y esfuerzos innecesarios

que encarecen el producto.
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Capitulo 6. Estudio Técnico

6.1 Ficha técnica del producto

Tabla 42
Ficha técnica del producto

Logotipo: Cadigo Version

o

' FICHA TECNICA
Q‘ HUEVO ENTERO EN CASCARA Paginas 1 de 4

Avicola GUERRERO S.A.S

Describir las caracteristicas integrales del huevo.
2.1 Nombre del producto:

Huevo

2.2 Descripcioén general:

El huevo es un alimento natural, cuyo origen es la ovoposicion de la gallina. Es completo en todos los
nutrientes requeridos por el ser humano para el desarrollo de sus funciones bioldgicas, ademas aporta,
sobre todo, proteinas de alto valor bioldgico, lipidos y una cantidad considerable de vitaminas y
minerales; se presenta al consumidor en su estado natural sin someterlo a ningln proceso industrial
que pueda alterar o modificar sus caracteristicas naturales.

2.3 Caracteristicas fisicas:

e Cascara (capa externa): Conformada principalmente por carbonato de calcio, es la primera
proteccion del huevo equivale a un 11% del peso total del mismo. En condiciones éptimas debe ser
entera, limpia (segln criterios de calidad de la NTC1240) y libre de roturas; se toleran rugosidades,
color no uniforme, manchas y pequefias deformaciones.

o Clara: Su principal funcién es la proteccion bacterioldgica y fisica de la yema, estd constituida por
agua en un 88% y proteinas en un 11%. La clara equivale al 56% del total del peso del huevo, debe ser
translucida y sin impurezas, cubre poco espacio, es espesa, firme y levantada.




e Yema: Es el ovulo propiamente dicho, esté constituida por lipidos en un 31%, proteinas en un 16% y
agua en un 50%, de igual forma en la yema estdn presentes las vitaminas y minerales. Equivale
aproximadamente al 33% del peso total del huevo, debe ser de color amarillo, uniforme, sin

impurezas, redonda,

2.4 Caracteristicas

PARAMETROS ESPECIFICACIONES

se destaca sobre la clara y debe ubicarse en el centro de la misma.

sensoriales:

Aspecto Forma ovoidal, cascara limpia (segun indicaciones de la NTC 1240)
y sin deformaciones.
Color Caracteristico de la linea genética.
Olor Caracteristico al producto.
Textura Cascara lisa.
Sabor Caracteristico a huevo de gallina.

2.5 Composicion nutricional:

Tamafio por porcidn 1 unidad (S0 g)

Porciones por aenvase 30

Informacion nutricional

Cantidad por porcidn

Calorias 80 Calorias de grasa 45
Valor Diario*

Grasa total S g 8%
Grasa saturada 1.5 g 8%
Grasa trans 0 g

Colesterol 213 mg T1%

Sodio 70 mg 3%

Carbohidrato total 1 g 0%

Proteina & g 129

Fibra dietaria 0 g
Azdcares 0 g

Witamina A 5% Hierro 4% Calcio 2%
Mo es fuente de witamina

"Los porcentajes de valores diarios estan basados en una dieta de 2000
calorias. Sus valores dianos pusden ser mayores o menores dependiendo de
sus Necesidades caldricas.

Calorias 2000 2500

Grasa total Menos de a5 g an g

Crasa sat. Menos de 20 g 25 g
Colesterol Mernos de 30 ma 300 Mg
Sodio Menos de 2400 ma 2400 mag
Carb. Total a00 g ars g

Fibra dietaria 25 g a0 g
Calorias por gramo:
Grasa 9 Carbohidratos <4 Proteina 4

2.6 Propiedades del huevo:

e Capacidad Coagulante e Capacidad Espumante
e Capacidad emulsionante e Capacidad colorante

o Capacidad aromatizante e Capacidad Anti-cristalizante
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2.7 Clasificacion: El huevo de gallina fresco se clasifica en categorias segun el peso, como se indica
en la tabla de pesos para huevos frescos.

CATEGORIA

XL
N
\L de63ga73g |
M
S

menos de 53q ’

2.8 Recomendaciones de uso: Entre otras se encuentran: °

Hogar: Recetas a gusto del consumidor

Industria de Alimentos, para la produccidn de:
0 Merengues

0 Productos horneados

0 Pudin

0 Pastas alimenticias

0 Mousses o Tartas y glaseados

o0 Salsas o Suflés

o Flan o Panaderia

0 Mayonesas

Uso no previsto del producto

Consumo en estado crudo: Al ser consumido el huevo en estado crudo (con o sin cascara), es posible,
que el sistema digestivo de los seres humanos no tenga la capacidad de asimilar todos los nutrientes
del alimento; de otra parte se presenta mayor riesgo de desarrollar alergias e infecciones.

® “Tabla 42 Ficha técnica del producto” “Continuacion”
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Tratamientos no convencionales: el uso del huevo en tratamiento de heridas o quemaduras, puede
exponer a la persona a desarrollo de infecciones.

2.9 Consumidores: Por sus particulares condiciones el huevo es un producto recomendable para
consumo de cualquier persona, durante todas las etapas de su vida, como:

e Embarazo

¢ Primera infancia (0- 5 afios)
e Infancia (6 — 11 afios)

o Adolescencia (12 — 18 afios)
o Juventud (14- 26 afios)

e Adultos (27 — 59 afios)

e Persona mayor (60 afios 0 mas)

2.10 Precaucién y restricciones: Su consumo no tiene precauciones y/o restricciones. Alérgeno
natural.

2.11 Presentacion comercial:

Caja de 360 unidades (12 cubetas o cartones de 30 unidades).
Cubetas o cartones de 30 unidades.

Que cumplen con las condiciones de calidad requeridas para no alterar las caracteristicas fisicas,
quimicas o sensoriales del producto.

2.12 Caracteristicas de empaque: Bandejas de cartdn: Las bandejas de cartén presentan un color
uniforme, son fabricadas con material reciclable mediante proceso de moldeo. Estos empaques no
deben presentar manchas, deben estar libres de dafios en los alvéolos, asi como las pestafias deben ser
uniformes y bien definidas.

2.13 Conservacion y precauciones: Condiciones de almacenamiento en el hogar:

e El huevo se debe almacenar alejado de alimentos de facil descomposicion o que emanen olores
fuertes.
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¢ Debe mantenerse alejado de olores fuertes y/o extrafios

o Puede almacenarse refrigerado o al medio ambiente (recomendable refrigerado sin romper la cadena
de frio).

Condiciones de almacenamiento en bodega:

¢ Las bodegas de almacenamiento son libres de cualquier tipo de humedad y se evita la luz directa del
sol.

* No almacenar directamente sobre el piso
o Las bodegas cumplen con condiciones sanitarias adecuadas para el almacenamiento de alimentos

e Se debe mantener el producto alejado de cualquier presencia de solventes, productos quimicos o
contaminantes naturales, de alimentos u otros materiales que emanen olores fuertes

Control durante la distribucion y comercializacion:

oEl producto debe ser transportado en vehiculos que cumplan con las condiciones propicias, para
evitar la proliferacion de microorganismos. Estos vehiculos a su vez deben ser fabricados con
materiales que permitan una limpieza facil y completa.

o Se deben inspeccionar los vehiculos de forma previa al cargue, con el fin de asegurar la integridad y
las condiciones sanitarias del mismo.

2.14 Vida util: Treinta (30) dias, en cuanto no tengan ningun tipo de alteracién (Rotura, fisura,
exposicion a objetos o liquidos extrafios).®

6.2 Estado de desarrollo

182

La avicultura conformada por las actividades de produccién de huevos y carnes de aves,

en Colombia ha tenido un crecimiento constante desde mediados del siglo XX, resultado del

fortalecimiento institucional, organizacional y tecnologico. “La tecnificacion del sector avicola

® “Tabla 42 Ficha técnica del producto” “Continuacion”
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crecio en la década de 1950, gracias a la difusion del conocimiento sobre avicultura comercial”
(Diaz M. A., Banrep: Tecnificacion del sector avicola: pag 5, 2014). Las instituciones se
encargaron de capacitar, controlar y financiar a empresarios, técnicos, granjeros e inversionistas
para el montaje de granjas avicolas comerciales; “divulgaron informacién que aumento el
conocimiento sobre la instalacion de granjas tecnificadas para confinar animales con confort,
alimentos especiales para las distintas etapas de crecimiento y produccion; asi como planes de
vacunacion para prevenir enfermedades, consiguiendo la administracion de la produccion en
funcion de la rentabilidad” (Diaz M. A., Banrep: Tecnificacion del sector avicola: pag 5, 2014).
Las empresas con sus agremiaciones promueven el crecimiento, competitividad y sostenibilidad,
mediante acompafiamientos tecnoldgicos, sanitarios, de inocuidad, capacitacion e investigacion.
La introduccidn de tecnologias en genética e instalaciones lograron el incremento de la
produccion de manera eficiente y rentable, lo que permitio la masificacion del consumo de huevo

y pollo que hoy son unas de las principales fuentes de proteinas para los colombianos.

La produccién de huevos se ha convertido en un negocio competitivo que necesita de una
efectiva comercializacion, para lo cual se ha requerido invertir en maquinas clasificadoras,
lavadoras y empacadoras de huevos. Hoy en dia, la avicultura nacional continta avanzando hacia
un enfoque de produccidn intensivo, tecnificado y certificado, con el aporte de nuevas
tecnologias y soluciones para el sector. Los pilares de una produccion sustentable se apoyan
fundamentalmente en la genética, la nutricion, manejo y salud animal y para esto es importante
contar con productos veterinarios de primera linea. “EIl mejoramiento genético se hace con los
objetivos de lograr una especie de baja mortalidad, una conversion alimenticia eficiente, es

decir, que el concentrado que ingieren se convierta en carne mas eficientemente, y se obtenga un
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producto de excelente calidad para los consumidores, haciendo el negocio mas productivo y de

mayor rentabilidad . (Diaz M. A., 2014).

Los sistemas intensivos de produccion se caracterizan por utilizar animales muy
seleccionados genéticamente, en sistemas de produccion de ambiente controlado y con un
manejo nutricional basado en el uso de alimentos concentrados o0 piensos compuestos. Asi, en la
avicultura intensiva no se acostumbra a utilizar razas puras sino hibridos comerciales con

rendimientos superiores a razas primarias.

Bioseguridad: Es el conjunto medidas que garantizan la sanidad de las aves y la calidad
del huevo que se consume (Diaz M. A., 2014). La Resolucion 1183 de marzo de 2010 establece
las condiciones de bioseguridad que deben cumplir las granjas avicolas comerciales en el pais
para su certificacion. Ahi se estipula que un programa de bioseguridad debe tener en cuenta los
siguientes aspectos: la ubicacion de la explotacién avicola; el disefio de las infraestructuras
(galpones, bodegas, silos); la instalacion de cercas perimetrales que delimitan las unidades
productivas; control de entrada de vehiculos y su desinfeccion, cuarto de vestido (vestier) y
duchas para el ingreso del personal y el control de entrada de visitantes; plan de vacunacion;
control de roedores y vectores; saneamiento de pollinazas y gallinazas antes de ser retiradas de
las unidades productivas; manejo adecuado de residuos especialmente de mortalidades y
excretas, entre otros. La aplicacion de esas medidas utilizadas en forma permanente mejoran la
productividad de la explotacion avicola, ya que al proteger la salud de las aves se reduce la
utilizacion de antibiotico y la mortalidad de animales, mejora la calidad, disminuye los costos y

aumenta el rendimiento.
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6.3 Procesos operativos

Cabe destacar que, la Avicola GUERRERO S.A.S iniciara desarrollando la actividad
avicola de postura adquiriendo aves de 16 semanas de vida (dos semanas antes de su ciclo
productivo). Se ha tomado esta determinacion debido a que las aves se encuentran proximas a
comenzar su etapa de postura, lo que traduce que se podran obtener resultados en poco tiempo y
con menos riesgo. Lo contario sucederia si se empezara la actividad comprando aves de un dia
de nacidas, tardaria 18 semanas para iniciar postura, los costos, gastos, trabajo, tiempo y riesgo

serian elevados.

6.3.1. Flujo-grama proceso productivo del huevo. Para la obtencién del huevo comercial

se requiere del siguiente proceso.

l—%—,\w;déﬂ -

A condicionamiento encasetamiento de
de galpones. las aves

Etapa Prepostura.

Suministros: Cuidados: limpicza-

z Vacunacién
alimento-agua. temperatura

Etapa Postura.

Suministros: Cuidados: limpiecza-
alimento-agua. temperatura

l

1: Recoleccion de huevos

Vacunacién

l

2: Seleccion de huevos: Si

buenos - malos 3: Descartar malos

4: Realizar limpieza

S: Categorizar o clasificar

6: Empacado

7: Almacenaje

8: Distribucion

P

Figura 41. Flujo-grama proceso productivo del huevo. Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.2. Descripcidn del proceso productivo.

Etapa pre-postura.

1: Acondicionamiento de galpones: este paso inicia con la construccion de la
infraestructura que albergara las aves de postura. Una vez culminada esta fase, se pasa a adecuar
las instalaciones:

a. Limpieza en seco: Se realiza un barrido a fondo, recoleccion y retirado de residuos
adheridos al piso y presentes en alrededores.

b. Lavado: el lavado se hace por aspersion a chorro y a presion para soltar todo tipo de
suciedad de las paredes, pisos, mallas, muros y techos.

c. Desinfeccion de las locaciones: se aplica insecticidas para eliminar posibles vectores
contaminantes; este procedimiento se realiza con el galpon totalmente cubierto (cortinas
extendidas). De 24 a 48 horas se realiza una segunda desinfeccion.

b. Encalado de pisos y paredes: mezclar cal viva y agua en una caneca metalica — proceso
que se debe hacer con proteccion (méascara, delantal, guantes, botas) y precaucion para evitar
lesiones (quemaduras) — después que pase la reaccién quimica desencadenada entre la cal y el
agua, rebullir la mezcla hasta conseguir un producto homogéneo. Inmediatamente aplicar el
producto con baldes a pisos, paredes y muros hasta cubrir por completo las superficies con ayuda
de escobas o cepillos.

e. Preparacion del area (cama): después de un periodo de dos semanas de la limpieza,
lavado y desinfectado, se procede a extender la cama para las aves (cascarilla de arroz), este
material debe estar completamente seco y sin particulas polvorientas. Distribuir de manera
uniforme hasta conseguir un espesor o grosor de 8 a 10 centimetros; posteriormente aplicar una

solucion desinfectante por aspersion (fumigadora) para descontaminar.
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f. Lavado y desinfeccion de equipos: lavar el equipo (comederos y bebederos) con
abundante agua y jabdn hasta retirar todo tipo de material organico adherido. Después, sumergir
cada equipo en una solucidn con desinfectante para matar, mitigar y prevenir contagios de
enfermedades aviar; seguidamente dejar secar al sol. Posteriormente almacenar o instalar en un
lugar bajo techo previamente lavado y desinfectado.

g. Instalacién de los equipos: una vez que se haya hecho los procedimientos anteriores y
unas horas antes de la llegada de las aves se procede a distribuir en todo el area del galpon

comederos y bebederos, asi como hacer el suministro de alimento y agua.

2: Adquisicion y encasetamiento de las aves: a través de la planeacion controlada y
anticipada se hace el pedido y compra de las ponedoras; en lo cual se ha fijado la fecha de
recibimiento del lote. Una vez llegan a las instalaciones se realiza el descargue y la distribucion
en el lugar, se debe hacer lo més réapido posible y cuidadosamente para evitar estrés y malestar en
los animales. Permitir un tiempo de adaptacion y luego estimular el consumo de alimento y agua

para que entren en actividad.

3: Suministros y cuidados: en la etapa pre-postura y postura se debe proveer en las
cantidades y tiempo estipulados el alimento, agua y vitaminas para que las aves permanezcan
completamente uniformes y vigorosas en cuanto a peso, tamafio y salud. Paralelo a ello, se
realiza todos los dias limpiezas (lavado y desinfeccion de los equipos) de las instalaciones,
manejo de cortinas para permitir la temperatura y ventilacion correspondiente, mover la cama

frecuentemente para evitar malos olores, retirar humedades presentes en la cama generadas por el
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derrame de agua de los bebederos previniendo la presencia de bacterias y vectores

contaminantes.

Etapa de postura.

A parte de continuar proporcionando los cuidados y suministros correspondientes a las
aves, en esta fase, se inicia el ciclo productivo donde se da paso a nuevas actividades a
desarrollar:

a. Recoleccion de huevos: retirar cuidadosamente de los nidales los huevos que se hayan
juntado por la postura de varias gallinas en el transcurrir del dia. Siguiendo un cronograma de
actividades preestablecido por la direccién de la empresa, los operarios deberan hacer la
recoleccion del producto (huevo) en los horarios fijados — esta labor se debe desempefiar cada
dia, al igual que las siguientes a mencionarse a continuacion —.

b. Revisidn, seleccion y descarte: una vez que se recojan de los nidales los huevos, este
pasard a un area donde se llevara a cabo su revision y seleccion. Se descartaran las unidades
defectuosas que no cumplan con las condiciones técnicas y sanitarias para su comercializacion y
consumo.

Tratamiento del producto defectuoso: sea cual sea la razén por la cual se descarte y retire
el producto en mal estado, este se desechara de manera controlada. Se enviara al subproducto
conocido como compostaje, material organico destinado a fertilizar terrenos y cultivos de pan
coger.

c. Limpieza: esta limpieza consiste en retirar todo tipo de residuos o suciedad que se
encuentre adherido al cascaron del huevo (heces de gallina, residuos de la cama, etc.). Este

proceso se debe hacer cuidadosamente con una lija sencilla o cualquier mecanismo que facilite
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este aseo, pero sin quitar mucho recubrimiento de la cascara que pueda generar perdida de poros
que lo hagan vulnerable a contagiarse de bacterias.

d. Categorizacion o clasificacion: haciendo uso de la maquina clasificadora se procede a
categorizar el producto por peso y tamafio para darle las diferentes presentaciones comerciales
(grande, mediano y pequefio). Este equipo tecnoldgico ha sido disefiado y fabricado para dos
funciones especificas en la actividad avicola de postura: 1: separar por categorias los tipos de
huevos producidos y 2: acelerar el proceso clasificatorio y generar rendimiento en el trabajo del
0 los operarios.

e. Empacado: paralelo al proceso clasificatorio se inicia el empacado y embalaje del
producto en cubetas biodegradables de carton, categorizado y en las diferentes presentaciones
comerciales establecidas (al por menor y por mayor).

f. Almacenaje: una vez se encuentre preparado el articulo se trasladara al depdsito o
bodega, la cual debe estar acondicionada (temperatura regulada, limpia, seca y libre de malos
olores y otros productos). Alli permanecera hasta que sea solicitado o demandado.

g. Distribucion: esta es la Gltima fase del proceso productivo del huevo. El producto esta
disponible y listo para ser comercializado y consumido. La distribucion se hara de manera
directa o indirecta segln sea el caso, e igualmente estara a cargo o no de la empresa miasma para

hacer el acarreo, todo ello dependera de las condiciones comerciales que se pacten.

6.3.3. Plan de produccion (continuo). El gestor de la propuesta ha establecido
inicialmente y durante algun lapso desarrollar una produccion de huevos continua y controlada,
es decir, mantener constante una cantidad determinada de produccion que permita a la empresa

estar activa en su cuota de mercado por algun tiempo mientras se generen las condiciones y la
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disponibilidad para incrementar la capacidad de la granja y encasetar un nimero mayor de aves y

por ende aumentar el porcentaje de produccion.

En su inicio, la granja tendra una capacidad de encasetamiento de 3.000 gallinas, con una
efectividad de postura del 90% por cada mil (1.000 * 90% = 900), esto significa que se tendra
una produccion bruta diaria de 2.700 huevos; igualmente se manejara un 2% de producto
defectuoso que seria de 50 unidades aproximadamente, resultando en una produccion neta de
2.650 al dia. Para mantener este rendimiento se ha decidido construir dos galpones con areas de
360 m? cada uno donde se alternara el ciclo productivo. Los galpones tendran una capacidad para
albergar lotes de 3.000 aves; el galpdn 1 recibira el primer lote por un tiempo de 18 a 20 meses;
cuando falten de 2 a 3 meses para terminar ese ciclo, el galpon 2 ser& acondicionado para recibir

el siguiente grupo manteniendo en continuidad dicho circuito.

Figura 42. Descripcion del plan de produccion. Fuente: Elaboracion propia.




191

6.3.4. Flujo-grama proceso de compras. Para el aprovisionamiento de materias primas e

insumos se seguira el siguiente planteamiento.

Figura 43. Flujo-grama del proceso de compras. Fuete: Elaboracion propia.

Descripcion del proceso de compras.

1. Identificacion de los requerimientos: el proceso o la decisién de compra inicia
identificando la necesidad que promueve dicha determinacién. El seguimiento constante de
inventarios permite detectar los requerimientos que son indispensables para seguir desarrollando
la actividad econdmica y/o empresarial. Mediante esta revision se determinan las existencias y
las ausencias de insumos y materias primas, los hallazgos activan la iniciativa de

aprovisionamiento.

1.1. Revisién compra anterior (cantidades y costos): paralelo a la identificacién de las
necesidades de aprovisionamientos, se revisa las 6rdenes de compras anteriormente realizadas,
todo ello para analizar y establecer las cantidades minimas y méximas de adquisicion

recomendadas; asi como el estudio de costos y la estimacion presupuestal para dicha solicitud.
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2. Estimacion del presupuesto: paso siguiente a este diagndéstico inicial sobre existencias
y ausencias de recursos Yy sus costos, es la estimacion del presupuesto que se destinara para
realizar la compra. Se consulta al area contable y financiera sobre los rubros e ingresos actuales
para fijar el porcentaje requerido para cubrir la obligacién a contraer con los proveedores de
estas materias.

3. Seleccidn de proveedores: se procede a citar la base de datos de los proveedores
disponibles para elegir al que mayor expectativa y garantia ofrece para la empresa en cuanto a
precio y calidad de los productos y servicios, pagos, entregas, etc.

4. Contacto: una vez que se ha seleccionado al proveedor, acto seguido se inicia el
contacto con este, ya sea realizando una visita personalizada directa o solicitud telefdnica:

4.1. Visita personalizada: el representante legal de la empresa o el jefe de compras del
departamento se desplazara hasta la ciudad, fabrica o punto de venta para abordar personalmente
al proveedor y hacer la peticion de aprovisionamiento y surtido de los materiales que se
requieran.

4.2. Solicitud telefonica: otro de los mecanismos de acercamiento e interlocucion con el
proveedor es telefénicamente. Por el tiempo, ocupaciones y costos que representa el

desplazamiento del gestor de compras, es preferible optar por este tipo de comunicacion.

No obstante, el primer medio (personalizado) es mas garantizado y recomendable para
estos contactos y acciones, las razones se develan en puntos siguientes.
5. Cotizacion (analisis oferta de la mercancia y costos): durante la fase de contacto de

proveedores se llevara a cabo, por supuesto, la cotizacion y analisis de la solicitud; se tendran en
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cuenta los costos, la calidad y demas factores indispensables para entrar en negociacion y decidir
si se acoge 0 no dicha oferta.

5.1. En desacuerdo (seleccidn de nuevo proveedor): en este encuentro puede ocurrir que
la oferta y las condiciones de negociacién del proveedor no se ajusten a las disposiciones del
comprador, por lo que, se tomaria la determinacion de desistir o descartar esta alternativa. Por
consiguiente, habria de seleccionarse y contactarse a un nuevo oferente.

6. Negociacion: al llegar a esta etapa, quiere decir, que se aceptan las condiciones de
mercadeo, que tanto el oferente como el demandante han llegado a un acuerdo; que lo expuesto y
pactado estan dentro de las disposiciones minimas y maximas y son benéficas para las partes. Por
tanto, se procede a definir montos, plazos y formas de pago, medios de envio y fechas de
entrega.

7. Realizacion del pedido: inmediatamente, superada la fase anterior, se dispone a hacer
el pedido en las cantidades y condiciones requeridas y medidas acordadas durante la
negociacion. El proveedor, entonces, habilitard y delegara a su personal operativo para
despachar, cargar y enviar la mercancia solicitada; por su parte, el comprador, si esta presente en
el sitio, se cerciorara de que todos los procedimientos y requisitos se cumplan. De no ser asi, esta

supervision y revision se hara cuando se reciba la mercancia.

Como se ha venido mencionando, tanto el contacto y negociacion se puede hacer personal

o telefonicamente; el pedido o la solicitud, igualmente puede hacerse de las dos formas:

7.1: Visita personalizada.

7.2: Solicitud telefonica.
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8. Consignacién (Totalidad o parte de la deuda): la consignacion puede acordarse para el
mismo momento en que se hace el despacho de la mercancia, o, como se podréa ver mas adelante,
se podré liquidar cuando que se haga la entrega y recibimiento de esta. Sin embargo, en la
negociacion se debe acordar el monto, la formay los plazos de pago para amortizar la deuda; ya
sea que se acuerde cancelar cierto porcentaje al instante y el resto cuando se entregue, 0 quiza,
hacer el total del depdsito o fijar plazos para que se haga moderadamente. Son alternativas y
politicas estipuladas por la empresa proveedora o consensos entre las partes en la firma del
contrato.

9. Recibimiento del pedido: tanto el encargado de la compra, como los operarios deberan
estar prestos para recibir la mercancia solicitada y hacer su descargue.

10. Control y revisién de la mercancia: acto seguido al recibimiento, se procede a realizar
el control y revision de las provisiones. Se hace la comprobacion de que todo esté en buen
estado, en las cantidades solicitadas, con la calidad acordada, etc. Este procedimiento permitira 'y
determinaré el siguiente paso.

11. Aprobacion o rechazo del pedido: esta determinacion, dependera de los hallazgos que
se obtengan del control y revision de la mercancia durante su recibimiento; si el pedido no
cumple con las condiciones pactadas es posible rechazar y hacer devolucion, si por el contrario,
presenta todos los requerimientos previstos no habra objecion alguna.

11.1. Rechazo y devolucion: esta decision sera tomada siempre y cuando no se ofrezcan y
cumplan las garantias necesarias de parte del proveedor. Antes de incurrir en esta determinacion
se contactara de nuevo al vendedor para pedir explicacion y solucién al asunto. Como se
menciond en el punto anterior, esta accion resultara si la mercancia no llega en las condiciones

establecidas o acordadas. De igual manera, esta seria una de las consecuencias de la forma en la
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que se hace el contacto del proveedor, se dijo, igualmente, en un apartado previo que la mejor
forma de contacto, negociacién y supervision es la visita personalizada, asi se evitan todos estos
inconvenientes. Pero también, esta circunstancia esta sujeto al tipo de proveedor que se
establezca, si es una firma o persona reconocida y confiable, sea cual sea el mecanismo de
contacto o solicitud no pasaria dicho problema. Esta situacion llevaria a tomar dos posibles
decisiones:

e Contactar al proveedor que envio la mercancia: para buscar explicacion y la forma en que
se resuelva el inconveniente.

e Seleccion de nuevo proveedor: si no se consigue llegar a un acuerdo, se hace la
devolucién de la mercancia y se dispone a seleccionar un nuevo proveedor.

e Consignacion (Totalidad o parte de la deuda): esta opcidn también aparece en este
espacio del proceso, porque es posible acordar que el pago se haga una vez se entregue y se
reciba la mercancia y que todo esté en las condiciones requeridas. Igualmente se puede
establecer el monto, el plazo y las formas de amortizacion de la deuda: cierto porcentaje o la
cantidad total.

e Almacenaje y disposicion de la mercancia: la Gltima fase de este circuito para el
aprovisionamiento, hacer el tratamiento o destinacién de la mercancia: almacenar en bodegas

debidamente adecuadas y empezar a hacer uso de la materia o0 insumos.

6.3.5. Flujo-grama proceso de atencion al cliente. Para realizar una eficiente atencion y
servicio a sus clientes, asi como para hacer el recibimiento y despacho oportuno de las

solicitudes, la empresa dispondré del siguiente proceso.
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Figura 44. Flujo-grama de servicio al cliente. Fuente: Elaboracion propia.

Descripcion del proceso de atencidn al cliente.

1: Contacto inicial: el encuentro se puede dar de muchas formas: personalmente,
conversacion telefonica o escrita; independientemente de cémo sea haga este contacto se debe
disponer de la mejor actitud para brindar un encuentro confortable y una atencion cordial.

2: Cortesia. Saludar amablemente: ofrecer la mejor atencién posible para demostrarle y
hacerle sentir al cliente lo importante que es él para nosotros. Brindarle un valor agregado en su
recibimiento, invitarle a beber algo, preguntar por su familia, sobre su negocio, etc.

3: Ofrecer en que se le puede ayudar: una vez que se ha roto el hielo con esta primera
platica de ambientacidn, se indaga sobre el motivo que lo ha llevado a nuestras instalaciones o

por el cual nos ha contactado; en otras palabras, preguntarle ;En qué le podemos ayudar?
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4: Escuchar atentamente: es importante que le dediguemos todo el tiempo que sea
necesario a nuestro cliente, escucharle atentamente lo que tiene por decirnos, informarnos,
consultarnos o pedirnos. Es en este momento donde nuestra atencion solo se centra en esta
persona y en su solicitud, pues de esta actitud depende de que le podamos ofrecer la mejor
alternativa para resolver su necesidad.

5: Analizar y asimilar la solicitud: paralelo a la conversacion que se esté llevando a cabo
y escuchando sin interrupciones, debemos analizar y apropiarnos de la necesidad o inquietud que
invade a nuestro cliente o visitante. Todo ello para tener un amplio conocimiento y perspectiva
del asunto y asi poder plantear la mejor opcidn para satisfacerlo.

6: Informar al cliente de las ofertas de que se disponen para ayudarlo: después que el
cliente nos haya informado de su inquietud o solicitud, procedemos dar a conocer las
disposiciones que podemos ofrecerle para atender su peticién. A partir de entonces se inicia una
serie de decisiones que el interesado debera tomar segin su conveniencia y disponibilidad.

7: Se le pregunta ¢ Esta de acuerdo?: se le presenta las disposiciones mas proximas y
viables, sequidamente se le pregunta si esta o no de acuerdo con las condiciones o términos en
que se le han expuesto las diferentes alternativas.

e No. Se proponen otras disposiciones o alternativas: si la respuesta es NO, pues se le
puede hacer mencion de otras posibles soluciones a su necesidad.

e VVuelve y se le pregunta ¢Esta de acuerdo?: igualmente se le consulta si considera
aceptables 0 no estas proposiciones alternas.

e No. Se da por terminado el proceso: ahora, si la respuesta sigue siendo negativa, no
habra méas opcién que dar por terminado el proceso, puesto que se han agotado las propuestas

para atender los requerimientos. Se despide al cliente cortésmente, no sin antes, extenderle la
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invitacion que nos vuelva a visitar y recordarle que estamos para servirle en todo momento y en
lo que esté a nuestro alcance.

e Si. se prosigue con el proceso: si desde el principio, su respuesta ha sido positiva frente a
las disposiciones, terminos y condiciones ofrecidas, el proceso continua.

¢ Si. Se le habla del costo de la solicitud, entrega y politicas de venta: el siguiente paso es
hablarle a cerca del costo de la solicitud (aprovisionamiento — huevo —), precios de las diferentes
presentaciones, descuentos, formas de pago, acarreo, plazos, fechas de entrega, etc. Empapar al
cliente de toda la informacion necesaria, de manera clara y amplia para que pueda entender muy
bien y asi tomar sus decisiones.

e Vuelve y se le pregunta ¢ Esta de acuerdo?: después que el cliente asimile la asesoria y la
informacidn se le consulta si estd 0 no de acurdo con lo planteado. Dependiendo de su respuesta
se determina si se prosigue o0 no con el encuentro.

¢ No. Se da por terminado el proceso: si la respuesta del cliente o visitantes es NO,
entonces el proceso concluye al instante. Despidiendo al cliente cordialmente, invitandolo a
visitarnos de nuevo, que estamos para servirle en lo que esté a nuestro alcance, y acompariarlo
hasta la salida.

e Si. Se prosigue con el proceso: si la propuesta esta dentro de su disposicion aceptara lo

planteado, por consiguiente se continda tomando la solicitud.

8: Tomar la solicitud o pedido: tan pronto como se llegue a esta fase, se le pide al cliente
la peticion en la extension que lo requiera: se toma la orden. Se solicita igualmente, la
informacidn de contacto, direccion de su establecimiento o residencia segun sea el caso para

realizar el envio y verificar las condiciones del pedido una vez se haga la entrega.
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9: Ratificacion de la solicitud y el compromiso de neutra parte: antes de despedir al
cliente o visitante, se verifica la informacion suministrada y se ratifica nuestro compromiso para
con él.

10: Se despide el cliente amable y cortésmente: una vez se dé por terminado el proceso,
se agradece al cliente por su preferencia, visita, llamada o escrito; se le recuerda que estamos
para servirle, se le hace la invitacion para que nos siga visitando, se le enfatiza en el compromiso
que se ha asumido y en la entre oportuna de su pedido. Finalmente se acomparia hasta la salida

de las instalaciones, se estrecha la mano y se despide cordialmente.

6.4 Localizacion del proyecto

6.4.1. Macro-localizacién. El proyecto avicola se localizara en el municipio de El Tarra,

region del Catatumbo, en Norte de Santander, Colombia.

~

Figura 45. Localizacion de la empresa. Fuente: Imagen satelital obtenida de Google earth, mapa

mundo.
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6.4.1.1. Micro-localizacién. La estructura productiva (instalaciones, galpones) de la
Avicola GUERRERO S.A.S, estara ubicada al SURESTE del casco urbano de El Tarra, a dos
kilometros (2 km) de distancia, atravesando el Rio Presidentico por la via que conduce a las

veredas de El Llano, Santa Clara, Bracitos y La Primavera.

Figura 46. Micro-localizacion de la empresa. Fuente: Foto extraida de Google imagenes.

6.4.2. Distribucion de la planta de produccion.

Baiios, Duchas
y Vestidores

Figura 47. Distribucidon en planta. Fuente: Elaborado por el investigador.
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Planos

Figura 48. Planos de la empresa. Fuente: Elaborado por el investigador.
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Construcciones.

Galpones:

Figura 49. Galpones de la empresa. Fuente: Elaborado por el investigador.
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Duchas:

Figura 50. Duchas de la empresa. Fuente: Elaborado por el investigador.

6.4.3. Requerimientos de inversidn. Para la estructuracion del proyecto avicola se

requiere de los siguientes recursos, elementos e insumos.



Tabla 43
Requerimiento de la inversion

Nota: La tabla presenta el requerimiento de la inversion para la empresa. Fuente: Elaboracion

propia.

REQUERIMIENTO DE INVERSION

Edificaciones

Galpones
Duchas
Total

Equipamiento
Bebederos
Comederos

Nidales

Alfombra desinfectante
Carretas

Palas

Fumigadoras
Dotacion personal
Balanza electronica
Total

Cantidad

2
1

120
200

N N P N NN

Muebles y Enseres de Oficina

Portétil
Celular

Silla de oficina
Sillas plasticas
Escritorio

Botiquin primeros auxilios
Gabinete archivo de oficina

Ventilador de pared
Total

e i e N i i

Semovientes y Requerimientos

Gallinas
Total

3000

Costo

$ 26.421.150
$ 10.465.000

14.000
13.000
430.000
80.000
100.000
18.000
200.000
95.000
80.000

R A A < T A S A o

1.250.000
300.000
120.000

25.000
200.000
120.000
350.000
100.000

R A R - < - R

$ 16.000

Total
$ 52.842.300
$ 10.465.000
63.307.300

1.680.000
2.600.000
12.900.000
160.000
200.000
36.000
200.000
190.000
160.000
18.126.000

$ 1.250.000
$ 300.000
$ 120.000
$ 100.000
$ 200.000
$ 120.000
$ 350.000
$ 100.000
$  2.540.000

$ 48.000.000
$ 48.000.000
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Tabla 44
Inversion total para la empresa
. Rubros de Inversién Inversiones Total de
Inversiones . . . .
Inversiones Desagregada Parciales inversiones
Edificaciones $ 63.307.300
Inversion Tangible Equipamiento 3 18.126.000 $ 131.973.300
Inversion Fija Muebles y Enseres $ 2.540.000
Semovientes $ 48.000.000
L . Gastos de puesta en
Inversién Intangible marcha y publicidad $ 3.104.800 $ 3.104.800
Gastos en materia
Materia prima y prima e insumos 23.560.600
Capital de Trabajo  capital de trabajo ~ Pago de sueldos y $  30.235.900
para 2 meses salarios $ 5.225.300
Gastos de operacion $ 1.450.000

INVESION
TOTAL

$ 165.314.000

Nota: La tabla presenta la inversidn total necesaria para la creacion de la empresa. Fuente:

Elaboracion propia.

Tabla 45
Depreciacién anual de los activo
VIDA DEPRECIACION DEPRECIACION
DESCRIPCION MONTO UTIL 0
< ) ANUAL
ANOS
$ $
Edificaciones 63.307.300 20 5% 3.165.365
$ $
Equipamiento 18.126.000 5 20% 3.625.200
$ $
Muebles y enseres  2.540.000 5 20% 508.000
Semovientes $ 3
(gallinas) 48.000.000 2 50% 12.000.000
$
TOTAL 10.298.565

Nota: La tabla presenta la depreciacién anual de los activo de la empresa. Fuente: Elaboracion

propia.



Tabla 46

Relacion y funciones de la infraestructura, maquinaria, herramientas y mobiliario en el proceso productivo

Descripcion

Funcion

Costo

Terreno

Galpones

Bafios, duchas y
vestidores

Ostenta la infraestructura y la distribucién
de la planta de produccion y la prevision
de expansion de la misma en el corto o
largo plazo.

Estructura, instalaciones y areas para la
produccion, almacenaje de materias
primas, insumos y del producto; asi como
el funcionamiento de la oficina
administrativa.

Estancias disefiadas e implementadas para
dar cumplimiento a los requerimientos de
bioseguridad establecidos por la horma
técnica.

2 hectareas

Arrendamiento: $ 700.000
mensual

Dos (2) galpones con
dimensiones:

39 m largo * 10 metros ancho;
superficie cuadrada cada uno
390 m.

$52°842.300

Una (1) estructura para las tres
areas:

7,50 metros largo * 3,80 metros
ancho; superficie total 29 metros
cuadrados.

$ 10°465.000

206



Comederos

Bebederos

Nidales

Alfombra para
desinfectar calzado

Elementos indispensables para el
suministro de alimento a las aves.

Elementos indispensables para suministrar
liquido (agua) a las aves.

Elementos indispensables para que las
aves tengan un lugar delimitado y
acondicionado para la postura de los
huevos.

Como su nombre lo indica, se requiere
para la desinfeccion del calzado de los
operarios y personal autorizado para
ingresar a los galpones, todo ello en pro
del cumplimiento de los requisitos de
bioseguridad.

200 comederos, 100 para cada
galpdn. Suministra comida a 30
aves.

$2°600.000

120 bebederos, 60 para cada
galpon.

Suministra agua a 50 aves.

$ 1°680.000

30 nidales de 36 nidos, 15 para
cada galpon. 1 nido para 5,5
aves.

$ 12°900.000

Dos (2) alfombras, para instalar
en la entrada de cada galpén.

$ 160.000
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Carretas

Palas

Fumigadoras

Indumentaria
bioseguridad para
operarios y uniformes

Esta herramienta es usada en la
recoleccion y traslado del huevo desde los
galpones hasta el area de seleccidn,
limpieza, clasificacion y empaque; asi
como para cumplir con labores adyacentes
a la actividad productiva: tratamiento de la
gallinaza, limpieza, etc.

Son utilizadas como herramienta
complementaria para las carretas para
desempefiar actividades de limpieza 'y

remocién de la gallinaza.

Se utiliza para la aspersion o aplicacion de
soluciones 0 mezclas desinfectantes, en
los galpones: pisos, paredes, techo, muros,
cortinas y demas elementos.

Esta indumentaria consta de botas, bragas,
tapabocas, guantes y delantales, todo ello,
como implementos para la bioseguridad
de la actividad y proteccién del trabajador
en el desarrollo de su labor.

Dos (2) carretillas para
recoleccidn y labores adyacentes
de los operarios.

$200.000

Dos (2) palas para
complementar las labores
adyacentes de los operarios.

$ 36.000

Una (1) fumigadora para labores
de desinfeccion.

$200.000

Un (1) operario. Kitde
indumentaria para medio afio:

Botas, bragas, guantes,
tapabocas.

$ 190.000
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Balanza Electrénica

Computador portatil

Teléfono celular

Sillas de oficina

Escritorio

Se utiliza para llevar el control de peso de
las gallinas mensualmente

Equipo de oficina requerido para
diligenciar y llevar a cabo operaciones
contables, financieras, contactos, correos,
cartera, basqueda de informacidn, etc.

Equipo tecnoldgico mdvil requerido para
mantener una linea fija de contacto entre
los diferentes grupos interesados y la
empresa: llamadas y mensajes.

Inmobiliario indispensable para que el
personal administrativo opere
cémodamente en sus funciones, asi como
para recibir a visitantes o clientes.

Inmobiliario indispensable para posar
sobre este todo tipo de elemento requerido
para desempefiar la labor administrativa:
computador, papeleria, lapiceros, teléfono,
etc.
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Dos (2) Balanzas Electronicas

$ 160.000

Un (1) computador para llevar
contabilidad, hacer reportes y
enviar informacion.

$ 1°250.000

Un (1) teléfono celular.

$300.000

Una (1) silla para escritorio.
$120.000
Cuatro (4) sillas plasticas.

$ 100.000

Uno (1) escritorio.

$200.000



Ventilador

Gabinete para
archivar
documentacion

Botiquin primeros
auxilios

Gallinas

Equipo utilizado para ventilar y refrescar
el lugar de trabajo por motivo de las
elevadas temperaturas en ciertas horas del
dia.

Elemento usado para la organizacion y
resguardo de la documentacion

Equipo usado para atender emergencias
médicas de menor gravedad.

Materia prima principal para desarrollar la
actividad avicola

Tres (3) ventiladores de pared: 1
para la oficina administrativa, 1
para la bodega donde se
almacena el producto (huevo) y
1 para el area donde los
operarios limpian, clasifican y
empacan el producto.

$300.000

Un (1) gabinete mediano para
uso exclusivo de la
administracion de la empresa.

$ 350.000

Un (1) botiquin médico a
disposicion de todos los
miembros de la empresa para
atender sus emergencias.

$ 120.000

3000 gallinas en postura, linea
HY LINE BROWN

$48°000.000
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& ]
A s & 40
220 bultos de concentrado
o 2 Insumo principal para la alimentacion de
Ny Concentrado P P Ia?s aves mensuales

’ $ 11°000.000
.

Nota: La tabla presenta la relacion y funciones de la infraestructura, maquinaria, herramientas y mobiliario en el proceso productivo.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 47
Plan de produccion

Plan de Produccion (Presentacion en Unidades)

Descripcion Valores Mes Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Encasetamiento Inicial 3000 Aves
Produccion Bruta Estimada 3000
% Pico de Postura a Manejarse 90%
Produccion Bruta 2700
% Producto Defectuoso a
Manejarse 2%
Produccién Neta 2650 79.500 954.000 954.000 1.069.200 1.069.200 1.184.400

Incremento de 360 gallinas cada 2 afios, nimero equivalente al 12% de la poblacién animal en encasetamiento.
Gallinas 360

Produccion Bruta Estimada 360
% Pico de postura manejada 90%
Produccion bruta 325
% Producto defectuoso 2 Mes
Produccion Neta 320 9.600
Dia  115.200 115.200
5to
3er afio afio

Nota: La tabla anterior presenta los diferentes items y valores que describen ciertas decisiones y
acciones a implementarse en el trascurrir de la actividad empresarial de la Avicola GUERRERO

S.A.S. Fuente Elaboracion propia.

Se inicia con la descripcion del nimero de aves en encasetamiento que es de 3.000
gallinas en los primeros 3 afios y un pico o efectividad de produccion del 90 por ciento, dando
como resultado una produccion bruta de 2.700 huevos diario. Posteriormente se resefia un 2 por
ciento de producto defectuoso (pequefios, dafiados, cascaron endeble, etc.), el cual deja como
produccidn neta 2.650 unidades al dia. Seguidamente se observa la proyeccién de estas

cantidades mensual y a 5 afios:



213

- 2.650 unidades * 30 dias = 79.500 unidades al mes.

- 79.500 unidades mes * 12 meses = 954.000 unidades al afio.

Este valor se puede ver proyectado hasta el afio 2. En el tercer y quinto afio se observan
incrementos. Dichos incrementos se debe a la decision de la administracion de aumentar el
numero de encasetamiento en 3.360 gallinas para el tercer afio, es decir, 360 aves de postura
adicionales al lote inicial, lo cual equivale a un 12% de crecimiento; igualmente ese mismo
porcentaje se aplica en el quinto afio sobre la base de la productividad del afio anterior. Esta
determinacion le permitira a la granja moderadamente ir expandiendo no solo su capacidad
instalada sino también su cuota de mercado hasta conseguir abastecer por completo la demanda

existente de la poblacion Tarrense.

El incremento del 12% de encasetamiento que se prevé para los afios 3 y 5 da una
produccion neta diaria — descontando el porcentaje de pico de postura y producto defectuoso —
de 320 huevos, al mes de 9.600 y anual de 115.200; pasando de una cuota de mercado del 30%
en los primeros 2 afios al 33,5% para el tercer y cuarto afio. En el quinto afio se pasara del 33,5%
al 37,2%. La estimacién porcentual de la participacion de mercado se ha determinado teniendo
en cuenta los resultados de las encuestas aplicadas a los comerciantes, las cuales arrojan una
demanda promedio global de 3°188.160 unidades de huevo anual (Ver andlisis de la demanda,
paginas anteriores), estas se dividen en las diferentes unidades producidas por la Avicola

GUERRERO S.A.S., obteniendo los respectivos porcentajes.
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Tabla 48
Relacion producto — materia prima — insumo
Cantidades a producir 79.500
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD COSTO TOTAL MES
Concentrado Kg 8600 $ 1.250 $ 10.750.000
Calcio Kg 270 $ 250 $ 67.500
Vitaminas Litro $ 38.000 $ 114.000
Tratamiento del Agua Litro 15 $ 12.000 $ 180.000
Empaque Carton Unidad 3520 $ 190 $ 668.800
TOTAL $ 11.780.300

Nota: La tabla presenta el requerimiento de insumos y materia prima proyectados para alimentar

a las gallinas en produccion, y la respectiva preparacion del producto para su comercializacion.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 49

Proyeccion compra de materias primas e insumos

Cant.

Plcc 79.500 954.000 954.000 1.069.200 1.069.200 1.184.400
TOTAL MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ $ $ $ $
10.750.000 129.000.000  135.450.000  158.476.500 $166.400.325  194.688.380
$ $ $ $ $
67.500 810.000 850.500 995.085 $ 1.044.839 1.222.462
$ $ $ $ $
114.000 1.368.000 1.436.400 1.680.588 $ 1.764.617 2.064.602
$ $ $ $ $
180.000 2.160.000 2.268.000 2.653.560 $ 2.786.238 3.259.898
$ $ $ $ $
668.800 8.025.600 8.426.880 9.859.450 $ 10.352.422 12.112.334
TOTAL $ $ $ $ 3
11.780.300 141.363.600  148.431.780  173.665.183 $182.348.442  213.347.677

Nota: La tabla muestra la proyeccién compra de materias primas e insumos. Fuente: Elaboracion

propia.



Tabla 50
Costo de produccion mensual
PRECIO MONTO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNIT. TOTAL
Materia Prima Directa Unids. x Mes 79500 $ 136 $ 10.812.500
Mano de Obra Directa Unids. x Mes 79500 $ 30 % 2.360.515
Costos Ind. Fabricacion Unids. x Mes 79500 $ 22 % 1.752.810
Total Costos de P/cc $ 14.925.825
Gastos de Administracion Mensual 1 $ 2069350 $ 2.069.350
Gastos de Venta Mensual 1 $ 400.000 $ 400.000
Total Costo de Operacion $ 2.469.350
TOTAL COSTOS $ 17.395.175
Costo Unitario de P/cc $ 219
Margen de Utilidad 20% $ 55
Precio de Venta Unitario $ 274

Nota: La tabla presenta Costo de produccion mensual. Fuente: Elaboracion propia.

Parametros técnicos especiales. La gallina roja de postura HY LINE BROWN, es una

raza de gran referencia desde hace més de 30 afios en todo el mundo; se adapta a todas las
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condiciones climéticas y ambientales. La HY LINE BROWN es la ponedora més eficiente del

mercado, desarrollando un alto pico de postura de alta calidad. (Company, 2015)

Tabla 51
Parametros técnicos

Descripcion

Consumo normal de alimento diario * ave.

NUmero de aves por metro cuadrado (m?).

115 Gramos

7,5 Aves: clima célido y
templado
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Tasa promedio de mortalidad.

Tasa promedio de desperfectos en la
produccién de huevos.

Tasa promedio pico de postura.

Periodo de postura en semanas.

NUmero de huevos por gallina durante su etapa
productiva.

Peso promedio del huevo.

Peso promedio de la gallina.’

1 %.

2%

Entre 90y 95 %

Semana 18 — 90 (72 semanas
productivas)

409 Huevos

65 Gramos

Entre 1,6 y 2,2 kilogramos

" “Tabla 51 Parametros técnico” “Continuacion”
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Capitulo?. Estudio Organizacional

7.1 Estrategias de organizacion

Tabla 52
Andalisis FODA

Factores Internos

Factores externos

Oportunidades (O)

1: Apoyo estatal (proyectos
productivos, financiamiento,
subsidios, asistencia técnica, etc.)

2: Participacion en agremiaciones o
asociaciones.

3: Innovacién: nuevas y buenas
précticas avicolas.

4: Crecimiento poblacional.

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

1: Calidad nutricional de las aves y
del huevo.

2: Aves con alto pico de postura.

3: Se tiene el acompafiamiento de
un técnico agropecuario.

4: Conocimiento del mercado y las
necesidades del consumidor.

5: Precios razonables y flexibilidad
de pago.

6: Se tiene el conocimiento
administrativo y gerencial idéneo.

7: Respaldo de
Tarrense

la poblacion

8: Plan de compras a escala y
produccién continua.

Estrategias (FO)

1: F1+ 03, O6.
2:F2,+ 01, 07, 08.
3: F3, F6+ O2.

4:F1, F2,F4, F5 + 02, O4, 05.

1: No se cuenta con tierra
propio.

2: Baja capacidad instalada.
3: Produccion insuficiente.

4: Costos de materias primas e
insumos elevados.

5. No se tiene experiencia
empresarial.

6: Bajo impacto 0
reconocimiento en la comunidad
y el mercado.

7: No se cuenta con el capital de
trabajo propio para la puesta en
marcha del proyecto.

8: Desconfianza y desamparo
por parte de proveedores.

Estrategias (DO)

1: D1+ Ol
2:D2,D3+ 01, O7.
3: D4, D8 + 02.

4: D5+ 02, O6.
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5: Apertura de nuevos mercados. 5: D6 + 02, O6.

6: Capacitacion y especializacion en 6: D7 + 01, O7.
direccionamiento  empresarial 'y
bienestar animal.

7: Financiamiento o0 inversion
privada.

8: Acceso a tecnologia avicola.
Amenazas (A) Estrategias (FA) Estrategias (DA)

1:  Condiciones naturales vy
climaticas.

2: Enfermedades aviar.

3: Inestabilidad o recesion de la
economia. LR+ A2
4: Inflacién (altos costos de 2:F5 + A8. 1:FO + DO +FA.

insumos y materias primas). 3-F6 + A3 A7 Ad

5: Decadencia de las vias de acceso. 4:F8 + A5, A6

6: Alteraciones de orden publico
(conflicto armado y  paros
sectoriales).

7: Regulaciones gubernamentales y
tributarias.

8: Incursién de competidores.®

Nota: La tabla presenta las diferentes fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de la

empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Estrategias FO
1: Promover y apoyar la preparacién y capacitacion constante de los colaboradores de la

empresa y exhortar al espiritu investigativo colectivo en pro del mejoramiento continuo de la

8 «“Tabla 52 Analisis FODA” “Continuacion”
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actividad avicola, generando nuevas y mejores ideas, procesos y practicas administrativas y
operativas, que permitan transformar el tradicionalismo en un escenario innovador y sustentable
con iniciativas propias, amigables con el medio ambiente, y por supuesto que aporten al bienestar

social y econdmico de la comunidad en general.

2: Optimizar las utilidades de la empresa y a su vez gestionar ante entidades estatales o
particulares el requerimiento financiero restante, con el proposito de adquirir los bienes fisicos y
tecnoldgicos para realizar la expansion rapida de la planta aumentando la capacidad instalada de
la granja, de tal manera que se pueda sacar provecho al maximo de la eficiencia en postura de las
aves. Asimismo, implantar la sistematizacion de los procesos de recoleccién, seleccién,
clasificacion y empacado del producto, acrecentando cada dia la eficiencia operativa y

administrativa de organizacion.

3: Integrar el recurso humano de la institucion a las agremiaciones locales, contribuyendo
a la consecucion y fortalecimiento de beneficios y practicas avicolas; acciones cooperativistas
que permitiran que todos los asociados reciban el asesoramiento y seguimiento técnico de
profesionales y expertos en la materia, todo ello en pro de la construccion y consolidacion de una

cultura solidaria promovida por la asociatividad empresarial.

4: Generar alianzas estratégicas a travées de las agremiaciones locales y regionales,
integrando a todos los asociados que ejercen la actividad avicola en sus diferentes explotaciones,
y promover la cooperacion unanime para compartir conocimientos y unificar fortalezas en la

mision de fortalecer o crear nuevos escenarios de mercaderia para distribuir y comercializar los
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productos (huevo — pollo) bajo lineamientos preestablecidos que den soporte y garantia a los
acuerdos convenidos, afianzando de tal forma la participacion solida en el mercado, preferencia

y respaldo de las comunidades a las cuales se expanda el campo de accion.

Estrategias DO

1: Gestionar ante entidades estatales recursos o factores productivos tales como la tierra,
rubro disponible y denominado como acceso y uso de tierras (fondo de tierras); estimulos
creados por el gobierno a través de la politica de desarrollo agrario integral con el fin de
transformar el campo colombiano y forjar las condiciones idéneas para el trabajo del campesino

y el fomento de una economia sostenible. D1 + O1.

2: Tramitar solicitudes de apalancamiento financiero y/o asistencia técnica o tecnolégica
privada o estatal para aumentar la capacidad instalada tanto administrativa como operativa de la
empresa con el fin de fortalecer la gestion empresarial y la productividad, logrando abarcar una

mayor cuota de mercado. D2, D3 + O1, O7.

3: Promover la asociatividad empresarial a través de la vinculacion y participacién activa
en agremiaciones locales y regionales relacionadas con la actividad avicola, organizando y
constituyendo una cultura cooperativista que permita construir las interfaces para la conectividad
con proveedores mayoristas, reconocidos y certificados estableciendo relaciones comerciales
directas y solidas para el suministro de materias primas e insumos requeridos a todos los

afiliados y propietarios de unidades productivas. D4, D8 + O2.
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4: Estimular la capacitacion y formacién constante del personal no solo del area
administrativa sino también operativa en temas gerenciales y bienestar animal para confortar sus
conocimientos. Asimismo, incorporase y participar activamente en asociaciones locales,
regionales, departamentales o nacionales relacionadas y relevantes para la actividad que se

ejerce, consiguiendo una mayor experiencia en dicho campo. D5 + 02, O6.

5: El ser miembro y tener participacion activa dentro de las agremiaciones locales,
sostener interlocuciones e iniciativas relevantes, asi como promover la preparacion y
capacitacion profesional en temas afines a las actividades comerciales y empresariales que se
ejercen, y por supuesto, socializando en publico los alcances obtenidos en las respectivas
actividades desempefiadas haciendo participes a la comunidad, lideres y entidades promotoras
publicas y privadas, permite que se vaya consiguiendo gran reconocimiento y preferencia. Esta
sera una de las mas importantes estrategias en la que la Avicola GUERRERO S.A.S trabajara
arduamente para consolidarse no solo como una productora y comercializadora de huevos de alta
calidad sino como un referente importante en la cooperacion ciudadana, derivada de la filosofia

de Responsabilidad Social Empresarial. D6 + 02, O6.

6: Gestionar ante personas o entidades privadas o publicas el capital de trabajo requerido
para la puesta en marcha del proyecto Avicola GUERRERO S.A.S. Haciendo presencia y
sustentando la propuesta en eventos empresariales donde se reunen inversionistas en busca de
iniciativas sustentables y llamativas para inyectar dinero, o quiza participar en convocatorias

nacionales de emprendimiento por parte del estado mismo o entidades mixtas quienes
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proporcionan capital semilla para financiar negocios con ideas innovadoras, es el caso de: Fondo

Emprender SENA, BANCOLDEX, Banco Agrario de Colombia, BAVARIA, etc. D7 + O1, O7.

Estrategias FA

1: Cumplir estrictamente y reforzar con la ayuda del técnico agropecuario el plan vacunal
de las aves, asi como atender sus recomendaciones respecto al bienestar animal que se debe
brindar, controlar las temperaturas de las instalaciones, acondicionar y limpiar correctamente las
areas operativas, suministrar agua y alimento en las cantidades, tiempos y condiciones
requeridas, evitar humedades, cumplir ademas con el plan sanitario para prevenir enfermedades
que puedan afectar fuertemente la salud aviar y humana. Restringir la entrada de personal
externo sin una previa autorizacion y hacer que cumplan con los términos de la bioseguridad;
igualmente evitar en lo posible el contacto de las gallinas con otro tipo de especie animal. F3 +

A2.

2: En complementacion a la anterior estrategia de llevar un control sanitario y bienestar
animal eficiente, se contempla la idea de mantener y en lo posible buscar los mecanismos
Optimos para disminuir los costos de produccién y en efecto los precios de venta; asimismo dar
mayor soporte a la politica de cartera y cobranza implementando nuevas alternativas o ajustando
los lineamientos existentes de plazos y estimulos promocionales, con el prop6sito de conservar el
control del mercado, lealtad y preferencia de los clientes y consumidores, previniendo de tal

manera algun desequilibrio que pueda generar la incursion de competidores. F5 + A8.

3: Hacer seguimiento constante de la evolucion de las variables exdgenas que indirecta o

indirectamente afectan el desarrollo de la actividad. Los dirigentes de la empresa cuentan con las
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habilidades y el conocimiento para idear tacticas que le permita a la granja maniobrar dentro de

sus limites constitucionales las adversidades ocurrentes. F6 + A3, A7, A4.

4: Preservar la estrategia de llevar un sistema de aprovisionamiento a escala y a término
de un mes por compra, haré que la empresa desarrolle su actividad con bajo riesgo de escases
Ilegado el caso se presenten alteraciones de orden publico o decadencia de las vias de acceso al
municipio; ya que este método de abastecimiento le permitird conservar reservas en bodega
hasta que pase la crisis. Afortunadamente, en El Tarra, este tipo de sucesos ocurren
esporadicamente, y cuando se presentan, las soluciones llegan pronto; sin embargo, no hay que
subestimar estos hechos ya que siempre estan propensos a acontecer y lo mejor es estar bien

preparados para contrarrestar sus efectos. F8 + A5, AG.

Estrategias DA

1: La mejor manera de afrontar y contrarrestar las amenazas y debilidades que representa
esta propuesta es implantar y seguir eficientemente las estrategias formuladas en los cuadrantes
anteriores. Cuando se tienen debilidades tan notorias como las expuestas dificilmente se podra
repeler los atacas externos de amenazas tan fuertes como las evidenciadas en el perfil de este
proyecto. No obstante, se debe destacar lo imponente que son las fortalezas y oportunidades
descritas, presagian un futuro prometedor. Sin embargo, para que los resultados sean tal cual se
visionan habra que emplear controlada pero constantemente las tacticas defensivas y ofensivas

disefiadas en las secciones adyacentes a este planteamiento. FO + DO + FA.
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7.2 Organismos de apoyo

En la formulacion del presente plan de negocios se obtuvo la colaboracion de diferentes
entidades, organismos y personas, quienes aportaron incondicionalmente su tiempo, sus
conocimientos, experiencia y consejos en las diferentes etapas del proceso para que se hiciera un
planteamiento lo mas objetivo posible. Se recurrio a estos grupos tomando como referencia su
trayectoria en las diferentes profesiones en que se han preparado y en las areas en que hoy en dia
se desempefian y por lo cual han adquirido una amplia experiencia en sus campos, mas alla de las
teorias que se citan y se pueden consultar en libros, revistas, sitios web, etc., ellos mas que nadie
tienen amplio conocimiento en los temas objeto de estudio porque la practica y la relacion

directa en estos escenarios les da el soporte para hablar con propiedad al respecto.

7.3 Fase de formulacion

Universidad Francisco de Paula Santander Ocafia: aparte de ofrecer los recursos
humanos, material didactico y herramientas tecnolégicas para que el gestor de la presente
propuesta pudiera recibir todas las competencias requeridas en su preparacion profesional en la
carrera de Administracién de Empresas adquiriendo un perfil competente e integro, la institucion
corrobord ademas, a través de sus docentes especialistas, en el direccionamiento del proyecto,
consultas y ampliacion de conocimientos relevantes para la investigacion. Estos referentes

fueron:
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Especialista en Formulacion y Evaluacion de Proyectos y recientemente titulado Doctor
en Ciencias Gerenciales, el sefior LUIS ALFREDO JIMENEZ RODRIGUEZ; director del
proyecto de grado denominado PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
GRANJA AVICOLA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE HUEVOS EN EL
MUNICIPIO DE EL TARRA, NORTE DE SANTANDER a cargo del estudiante GUIDO
ALFONSO GUERRERO DURAN. Mas que un profesional con importantes titulaciones, es un
excelente ser humano con arraigo a sus creencias y comprometido con sus responsabilidades. Ha
sido un excelente aliado y soporte para esta investigacion al proporcionar fundamentos y
opiniones que en ciertos momentos permitieron centrar y anclar el rumbo de los diferentes

planteamientos contemplados en este cuerpo de trabajo.

Especialista MYRIAM MEZA QUINTERO, coordinadora del proyecto avicola de la
UFPSO. Pieza clave en el estudio técnico del plan de negocio, su colaboracién consistio en
permitir el ingreso a las instalaciones de la granja de la cual esta a cargo, y disponer de su valioso
tiempo para atender en su oficina al gestor del planteamiento y resolver todas las inquietudes al
respecto. Fue muy amable en mostrar las instalaciones de la unidad productiva y describir los
procesos operativos implementados; ademas, no tuvo inconveniente en suministrar indicaciones

técnicas para la construccién de la infraestructura y condiciones sanitarias y bienestar animal.

ASOAVITAR (Asociacion de Avicultores de El Tarra): agremiacion a la cual pertenecen
todos los productores avicolas de las diferentes explotaciones (huevo — pollo) del municipio; sin
embargo, en el momento solo participan en ella aquellos que manejan pollo de engorde puesto

que la produccion de huevos no ha tenido proliferacion. Y precisamente se ha inmiscuido a esta
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asociacion como organismo de apoyo en la investigacién ya que se recurrié a ella para indagar
acerca de las causas o factores que han obstaculizado el desarrollo de esta préctica. Para ello se
conto con la disposicion y colaboracion del representante legal JESUS ENRIQUE PEREZ, quien

muy amablemente atendio la solicitud y explicé las razones que entorpecen dicho proceso.

Comerciantes y consumidores del municipio de El Tarra: duefios de negocios y madres
cabeza de hogar fueron las personas més importantes en la indagacion ya que gracias a su
informacion se pudo establecer las condiciones de demanda y consumo del huevo en esta
poblacion, asi como los diferentes componentes que forman parte de la dindmica del mercado:
precios, disposicion de compra, preferencias, etc. Gracias a sus aportaciones fue facil realizar un
completo estudio y analisis del entorno mercantil y el comportamiento del sector avicola en esta

localidad.

Centro de Empleo y Emprendimiento Ocafia (CEMPRENDO): institucion publica
encaminada a acompafar y apoyar a personas emprendedoras en la formulacion de planes de
negocios con miras a postularse en la convocatoria nacional del Fondo Emprender del SENA,
buscando obtener capital semilla para la financiacion de proyectos. Ha sido una de las mejores
entidades aliadas en la estructuracion del modelo de negocios sentando las bases y direccionando

el proceso objetivamente hacia la consecucion del capital de trabajo para la puesta en marcha.

Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), dependencia presente en Ocafia: entidad
publica de orden Nacional dedicada a contribuir al desarrollo sostenido del sector agropecuario

colombiano mediante la prevencion, vigilancia y control de los riesgos sanitarios, biologicos y
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quimicos para las especies animales y vegetales, con el fin de proteger la salud de las personas,
los animales y las plantas y asegurar las condiciones del comercio. Este organismo ha sido en la
formulacion del plan de negocio pionero en referenciar la normativa y las exigencias técnicas
requeridas para el funcionamiento eficaz de la granja, en lo sanitario, bioldgico, ubicacion de las

instalaciones y demas.

De otra parte, ha servido como plataforma o enlace para contactar y visitar granjas activas
dedicadas a la produccion y comercializacion de huevos ubicadas en la provincia de Ocafia, las
cuales llevan un sistema sanitario y de bioseguridad completo y estricto cefiido a las

especificaciones técnicas de la norma.

Stevenson Torrado: zootecnista de la granja avicola Campo Alegre ubicada en el
corregimiento de la Ermita, en Ocafa. Profesional egresado de la UFPSO, con més de 6 afios de
practica y trayectoria en el desarrollo de su profesion y amplia experiencia en el manejo y
bienestar animal. Persona importante igualmente para la profundizacion del conocimiento de los
parametros técnicos, sanitarios y biolégicos en la actividad avicola. Atendi6 a la solicitud
realizada por el gestor de la propuesta por medio del ICA para consultar aspectos de manejo
animal: alimentacion, tratamiento de enfermedades, instalaciones, equipos, procesos operativos,

etc.

Oficina de Planeacion del Municipio de El Tarra: dependencia de la administracion
municipal encargada, entre otras cosas, del diligenciamiento y radicacion de licencias y permisos

para construccion y funcionamiento de estructuras e instalaciones enfocadas a desarrollar algin
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tipo de actividad comercial o industrial. A esta oficina se acudi6 a solicitar la cotizacion de las
licencias y permisos para la construccion y funcionamiento de la infraestructura de la granja y de

la actividad avicola.

Cémara de Comercio, dependencia ubicada en Ocafia: entidad publica de orden
Nacional en cargada, entre otras, de los registros publicos, mercantiles y constitucion de
empresas. Igualmente se hizo la visita a este organismo para consultar la tramitacion y cotizacion

de los costos para la constitucion de empresa.

Banco Agrario de Colombia, dependencia ubicada en Ocafia: entidad estatal
colombiana orientada principalmente al financiamiento de actividades relacionadas con el sector
rural, agricola, pecuario, pesquero, forestal y agroindustrial. A esta institucion se hizo presencia
para hacer solicitud crediticia para el financiamiento en cierto porcentaje del proyecto avicola.
Alli aparte de ofrecer informacion referente a la parte financiera, también se brind6 asesoria
sobre los montos o rubros destinados para la construccién de instalaciones, compra de equipos y

herramientas y materia prima.

Armando Castro: asistente técnico y distribuidor de concentrado Espartaco en Ocafia. Se
le consultd y cotizé de manera telefénica y personal los precios del concentrado que distribuye,
las condiciones de pago Yy las relaciones comerciales que se pueden establecer entre dicho
proveedor y la granja; asi como también razon de otros insumos y equipos que se puedan

conseguir a traves de esta firma.
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Abelardo Martinez Alvarin: representante legal de la distribuidora Agropecuaria
Venadillo ubicada en el mercado publico de Ocafia, y distribuidor autorizado de Italcol. A esta
persona se le solicito cotizacion de las materias primas, insumos y equipos requeridos para
ejercer la actividad. Se le agradece su amabilidad y atencion en atender la peticion y suministrar

rapidamente la informacion.

Ferreterias: tanto en Ocafia como en el municipio de El Tarra se hizo el recorrido y visita
a los principales abastecimientos de materiales para la construccion, con el propdsito de cotizar
los precios de los diferentes elementos requeridos para edificar y acondicionar las instalaciones

operativas (galpones — bodegas — duchas) y administrativas (oficinas) de la granja.

7.4 Fase de implementacién

Fondo Emprender: es una cuenta independiente y especial adscrita al Servicio Nacional
de Aprendizaje -SENA- y reglamentado por el Decreto 934 de 2003, cuyo objeto exclusivo es
financiar iniciativas empresariales que provengan y sean desarrolladas por aprendices o

asociaciones entre aprendices, practicantes universitarios o profesionales.

El Fondo busca incentivar y facilitar la generacion y creacion de empresas, contribuyendo
al desarrollo humano e insercion en el sector productivo, mediante la asignacion de capital
semilla no reembolsables a los planes de negocio presentados por emprendedores que cumplan

con los requisitos. (SENA, s.f.)
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Es a esta cuenta a la cual se busca llegar a través de sus convocatorias realizas dos veces
por afio, para competir en la consecucién del capital semilla que se requiere para la puesta en
marcha de la idea de negocios. Se apuesta fuertemente por ello porque es la alternativa méas
viable en el momento por ser una estimulo con el respaldo estatal, y mas aun pensando en que si
se logra implementar los cuerdos entre la guerrilla de las FARC y el Gobierno, los programas
disefiados para el posconflicto seria apoyar con o la financiacion de proyectos productivos a las

zonas mas azotadas por el conflicto, entre esas estaria el Catatumbo.

Oficina de Planeacion del Municipio de El Tarra: departamento recurrente para solicitar
los permisos y licencias de construccion y funcionamiento de la infraestructura y actividad

comercial.

Ferreterias: proveedoras de los materiales requeridos para la construccion.

Banco Agrario de Colombia, dependencia ubicada en Ocafia: solicitud de préstamo
para suplir el restante requerimiento de inversion del proyecto.

Cémara de Comercio, dependencia ubicada en Ocafia: organismo aliado en el registro y

constitucion de la empresa.

7.5 Fase de operacion

Armando Castro: proveedor de las materias primas, insumos y equipos para el desarrollo

de la practica avicolas.



231

Abelardo Martinez Alvarin: proveedor de las materias primas, insumos y equipos para el

desarrollo de la practica avicolas.

Comerciantes y consumidores de El Tarra: componente sumamente indispensable e
importante, razon de ser de toda actividad empresarial a implementarse, ellos y sus necesidades
son sin duda alguna el motor que promueven la iniciativa de llevarles la mejor opcion y

alternativa para solucionar sus problemas de abastecimiento y satisfaccion de sus necesidades.

ASOAVITAR: agremiacion a la cual se visiona hacer parte para promover una cultura
cooperativista mediante la asociatividad empresarial, la unificacion de misiones, visiones y
fortalezas de los diferentes productores y asociados para consolidar una estructura de mercado
fuerte y una economia sustentable que aporte al desarrollo social y econémico de la poblacion
Tarrense en primera instancia, en segunda ser el prototipo ejemplar de la region del Catatumbo

para construir colectivamente un mercado dindmico, autosuficiente y pujante.

DIAN o Camara de Comercio, dependencia ubicada en Ocafia: indispensable para la

tributacion, declaraciones de impuesto y renta anuales exigidos por la legislacion colombiana.

Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), dependencia ubicada en Ocafia: organismo
de apoyo para implementar los sistemas y controles sanitarios y bioldgicos en pro del bienestar

animal y eficiencia operativa de la granja.
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7.6 Estructura organizacional de la empresa

Definicion de la empresa: la empresa que contempla estructurar y constituir este plan de
negocios es una granja avicola productora y comercializadora de huevos semi-criollos a
establecerse en la vereda El Llano, jurisdiccion del municipio de El Tarra, en Norte de
Santander. El propdsito institucional y social es proporcionar a la poblacion Tarrense
(comerciantes y consumidores) un producto de alta calidad, fresco y asequible que les permita
solucionar los problemas de suministro y satisfaccion de sus necesidades alimenticias. Tendra
por nombre Avicola GUERRERO y se constituird bajo la denominacion de Sociedad por

Acciones Simplificada S.A.S

Mision. “Producir y comercializar huevos de alta calidad con caracteristicas semi-criollas,

frescos, nutritivos y asequibles para toda la poblacion Tarrense y municipios aledafios”.

Vision. “Ser la empresa avicola de postura lider de la region, reconocida por desarrollar
una produccion limpia y sostenible de huevos mediante practicas organicas y ecolégicas

enmarcadas y respaldadas por la legislacion vigente colombiana”.

Principios

- Crecimiento y sostenibilidad empresarial.
- Asociatividad y cooperacion empresarial.
- Responsabilidad Social Empresarial.

- Calidad y bienestar.

- Trabajo en equipo.
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- Aprendizaje y mejoramiento continuo.

Valores

- Respeto: reconocer el derecho ajeno, aceptando y comprendiendo las diferentes formas de
pensamiento y actuacion.

- Integridad: capacidad de actuar apropiadamente en consecuencia con lo que se piensa o
se dice, o0 lo que se considera que es importante realizar sin afectar los intereses de los demas.

- Compromiso: disposicion y actitud para adquirir responsabilidades y cumplirlas
oportunamente procediendo y empleando mecanismos apropiados y consecuentes.

- Confianza: credulidad y seguridad creada a partir de la actuacion apropiada en
circunstancias y situaciones determinadas.

- Honestidad: congruencia en lo que se piensa y en lo que se hace, armonizar las palabras
con los hechos.

- Transparencia: sinceridad y claridad al hablar o actuar. Comunicar sin temor o

restriccion alguna lo que se debe adjudicar a los grupos de interés.
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Organigrama de la empresa
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Figura 51. Organigrama de la empresa. Fuente. Elaboracion propia.

Manual de funciones. El proposito del presente manual es orientar sobre la forma en que
la institucion se organiza para cumplir con sus objetivos, clarificando los grados de
responsabilidad de los diferentes cargos administrativos y operativos que la integran y sus
relaciones de autoridad y dependencia. Dicho manual describe la organizacién formal,
mencionando para cada puesto de trabajo, los objetivos del mismo, funciones, autoridad y

responsabilidades.
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Tabla 53
Perfil del cargo del gerente de la empresa

Avicola GUERRERO S.A.S

Nombre del cargo: Gerente General NUmero de personas en el cargo: 1

Division: Area Administrativa Jefe inmediato: Junta de Asociados

) Tipo de Contratacion: contrato laboral a

Supervisa a: Todo el personal. o B
término fijo por 1 afio.

Naturaleza y resumen del cargo: Representante legal y lider de la gestidn estratégica de la empresa.
Sus funciones principales son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y
deducir el trabajo de la institucion, ademas de contratar al personal adecuado para el desempefio
eficiente de la actividad; todo ello, con el fin de asegurar la rentabilidad, competitividad, continuidad y
sustentabilidad de la granja, cumpliendo con los lineamientos estratégicos internos y las normativas

vigentes de la legislacion colombiana en el tema avicola.

Descripcion de funciones:

e Representar a la organizacion en negociaciones o relaciones comerciales con proveedores y
clientes.

e Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.

e Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las funciones y los
cargos requeridos.

o Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider representativo e inspirador.

e Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y detectar las
desviaciones o diferencias.

e Coordinar y orientar junto a los jefes de los departamentos el cumplimiento de los planes y
programas administrativos y operativos para el desarrollo de las diferentes actividades de la
empresa.

e Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal adecuado para cada
cargo.

e Analizar y resolver los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo,
operativo, personal y demas.

e  Gestionar recursos, relaciones y convenios comerciales relevantes y necesarios para la

empresa.
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e Mantener un alto conocimiento del mercado y evaluar las tendencias de los factores externos a
la organizacion que puedan incidir en sus planes y metas.

e Orientar y apoyar a sus colaboradores sobre los aspectos técnicos y administrativos requeridos
para el cumplimiento de los objetivos previstos.

e Asistir y participar en reuniones, seminarios, conferencias y otras actividades regionales,
departamentales o nacionales donde sea necesaria su presencia en representacion de la empresa
para analizar y discutir temas de interés e informar a su personal a cargo de las decisiones

tomadas en ellas.

Habilidades
Perfil Profesional: Experiencia:
Titulo de formacidn universitaria en: De (3) a (5) afios de experiencia en cargos
directivos.

Administracion de Empresas.

Economia.

Ingenieria Industrial.

Preferiblemente con especializacion en Gerencia.

Habilidad mental: Habilidad técnica:

Decisivo, lider, motivador. Manejo de programas basicos de informética:

N Word, Excel, navegacion en web.
Saber escuchar, ser observador, agilidad mental,

poder negociador, empoderamiento, capacidad
analitica, numérica, comprensién verbal, trabajo
en equipo, ser comunicativo y sociable, creativo,

emprendedor. °

Nota: La tabala presenta el perfil del cargo del gerente de la empresa. Fuenet: Elaboracion

propia.

% “Tabla 53 Perfil del cargo del gerente de la empresa” “Continuacion”
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Tabla 54
Perfil del técnico en produccion agricola

Avicola GUERRERO S.A.S

Nombre del cargo: Téc. Prof. Produccion Numero de personas en el cargo: 1
Avicola.
Division: Area Operativa Jefe inmediato: Gerente General

) o Tipo de Contratacion: contrato laboral
Supervisa a: Operario avicola L .
a término fijo por 1 afio.
Naturaleza del cargo: operar y ejecutar procesos avicolas, desarrollando actividades que contribuyan
a implementar las condiciones éptimas de eficiencia y calidad del Sistema de Produccién, acordes con
los procedimientos de buenas précticas en manejo y bienestar animal, normativa sanitaria,
medioambiental y responsabilidad social en los procesos que requieran de cuidados esenciales en la

obtencion del producto para salvaguardar la salud publica.

Descripcion de funciones

e Realizar labores de manejo avicola segun etapa de crecimiento y produccién que permita

eficiencia en el proceso.

e Ejecutar planes de alimentacién de aves en las diferentes etapas de produccion de acuerdo a
las tablas de alimentacion propuestas en la empresa.

e Ejecutar planes de vacunacion en las aves para controlar las posibles afecciones que puedan
vulnerar su salud animal, siguiendo los parametros establecidos por la normativa.

e Ultilizar y elaborar alimentos no tradicionales en alimentacién acordes a las etapas de
crecimiento.

e Aplicar la normatividad ambiental del sector avicola a los procesos que se desarrollan.

e Detectar animales enfermos o de bajo indice productivo siguiendo el conducto regular
estipulado por la produccion.

e Diligenciar registros de control de la produccién.

¢ Recopilar la informacion necesaria para los programas de trazabilidad.

e Ejecutar el programa de bioseguridad basado en protocolos estandarizados en la produccion.

e Desarrollar tareas de control sanitario en aves muertas seguin procedimientos normativos.

e  Supervisar el mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos e implementos utilizados

en la produccion.
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e Participar en la realizacion del inventario fisico de materias primas, insumos y equipos.

e Corroborar a determinar costos de produccion, precios y forma de adquisicién de materias
primas e insumos.

e  Prestar apoyo en la adecuacion y preparacion de instalacion y equipos para la puesta en
marcha de la produccion avicola.

e Hacer seguimiento y evaluar el desarrollo de los programas avicolas implementados.

e Establecer y mantener registro y control de la produccién diaria.

e Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas.

e Supervisar las actividades designadas al personal a su cargo.

e  Cumplir con funciones asignadas por la alta gerencias relevantes o relacionadas con su perfil
profesional.

Habilidades
Perfil Profesional: Experiencia:
Técnico Profesional en Sistemas de Produccion Avicola. De 1 a 2 afios de experiencia en procesos
avicolas, manejo y bienestar animal.
Zootecnista.
Técnico agropecuario.
Habilidad mental: Habilidad Fisica:
Capacidad analitica. Buena condicién fisica.

Capacidad numérica.

Comprension verbal. *°

Nota: La tabla presenta informacidn del perfil del técnico de produccion requerido. Fuente:

Elaboracion propia.

10 «“Tabla 54 Perfil del técnico de produccion” “Continuacion”
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Tabla 55
Perfil del operario de la empresa

Avicola GUERRERO S.A.S

Nombre del cargo: Operario avicola Numero de personas en el cargo: 1

L ] Jefe inmediato: Téc. Profesional en Produccién
Division: Area Operativa i
Avicola.

) ) Tipo de Contratacion: contrato laboral a término
Supervisa a: Ninguno B .
fijo por 1 afio.
Naturaleza del cargo: Hacer mantenimiento y limpieza de las instalaciones, equipos y herramientas y
area de produccidn; controlar las temperaturas e luminosidad de los galpones, alimentacién y cuidado de

las gallinas, recoleccidn, seleccion y empacado de huevos.

Descripcion de funciones

e Hacer la limpieza y mantenimiento de comederos y bebederos.

e  Preparar y suministrar el alimento y liquido a las aves.

e  Adecuar las temperaturas e iluminacion de los galpones.

e Remover la cama de las aves para evitar concentracion de olores fuertes.

e Retirar humedades registradas al interior de los galpones, especificamente en la cama de las
gallinas para prevenir la proliferacion de virus o enfermedades.

e Separary trasladar las aves enfermas de las alentadas hacia otras locaciones.

e Retirar y someter al debido proceso sanitario y biol6gico a las aves muertas.

e Al finalizar el ciclo productivo de las aves amontonar, hacer tratamiento y empacar la gallinaza
obtenida.

e Participar y colaborar al técnico agropecuario en las jornadas de vacunacion.

e Llevar registros y reportar los indices de produccién diaria, muertes y enfermedades registradas
para controlar el proceso y tomar decisiones al respecto.

e  Cumplir estrictamente el programa sanitario y biol6gico de la empresa.

e Recolectar, seleccionar y empacar los huevos en sus respectivas presentaciones comerciales
para su despacho.

e  Cumplir, compartir y promover los lineamientos y politicas de la empresa: mision vision,
objetivos, principios y valores.

e Responder por los equipos que tiene a su disposicion para el desarrollo de la actividad.
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e Acatar las demas funciones que le sean asignadas por el gerente, relacionadas con la naturaleza

de su cargo.
Habilidades
Perfil Profesional: Experiencia:

Estudios primarios (saber leer, escribir, realizar Minimo un (1) afio en el manejo basico de aves de
operaciones matematicas y tener conocimiento posturas.

béasico en avicultura).
Habilidad Mental: Habilidad Fisica:

Saber escuchar, obediente, motivado, Resistencia para estar de pie y en movimiento

11

concentracion, sociable, comunicativo, etc. constante entre 10 y 12 horas al dia.

Nota: La tabla muestra el perfil necesario del operario de la empresa. Fuente: Elaboracion

propia.

Tabla 56
Perfil del cargo del domiciliario

Avicola GUERRERO S.A.S

Nombre del cargo: Domiciliario Numero de personas en el cargo: 1

Division: Area Operativa. Jefe inmediato: Jefe Depto., de ventas.

] ) Tipo de Contratacion: Orden de Prestacion
Supervisa a: Ninguno o By
de Servicios (OPS), duracion de 6 meses.
Naturaleza del cargo: se encargara de transportar el producto desde la granja hasta los diferentes
establecimientos o residencias, ofreciendo un servicio de acarreo a los clientes rapido, seguro y

eficiente.

1 “Tabla 55 Perfil del operario de la empresa” “Continuacién”
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Descripcion de funciones

» Embarcar el producto en el vehiculo.
» Revisar y asesorarse que la orden de despacho cumpla con las condiciones requeridas:

cantidad, estado del producto, tipo de presentacién comercial, direccion del destinatario,

etc.
» Transportar el producto desde la empresa hasta el cliente solicitante.
» Desembarcar el producto.
» Revisar y asegurarse que el producto entregado este en buenas condiciones.
» Solicitar la firma de recibido al cliente.
» Estar disponible para cumplir funciones y actividades encomendadas por la alta gerencia
dentro de su rol como transportador.
Habilidad
Educacion Profesional: Experiencia:
Estudios primarios, intermedios o secundarios De 6 a 12 meses en conduccion y distribucion
aprobados. de mercancias.
Tener documentacion de conduccion al dia.
Tener vehiculo propio.
Habilidades Generales: Habilidad Fisicas:
Habilidad numérica y analitica. Buena condicidn fisica, para lidiar peso y

resistencia para movilizarse en jornadas

Sociable. ] )
continuas de trabajo.

Comunicativo.

Comprometido. *2

Nota: La tabla presenta la informacion sobre el perfil del cargo del domiciliario de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia.

2 “Tabla 56 Perfil del cago del domiciliario” “Continuacién”
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Contrato Laboral. Es aquel por el cual una persona natural se obliga a prestar un servicio

personal a otra persona, natural o juridica, bajo la continuada dependencia o subordinacion de la

segunda y mediante remuneracion. Quien presta el servicio se denomina trabajador, quien lo

recibe y remunera, empleador, y la remuneracion, cualquiera que sea su forma, salario.

A continuacion se muestra el modelo de contrato de trabajo — segln especificaciones

sefialadas en el Cadigo Sustantivo del Trabajo colombiano — que se aplicara al personal

empleado por y a disposicién la empresa para el desarrollo de su actividad avicola.

Tabla 57

Contrato a término fijo o indefinido

CONTRATO DE TRABAJO INDIVIDUAL A TERMINO FI1JO DE 1 ANO

Nombres y Apellidos:

Documento de Identificacion:

C.C.: N°

Nombres y Apellidos:

Documento de Identificacion:

C.C.: N°

Labor a desempefiar:

Informacion del Empleador

Direcciéon o Domicilio:

Lugar de Fecha de Nacimiento: Tel. o Cel.:
expedicion:
DD MM AA
Informacion del Trabajador
Direccién o Domicilio:
Lugar de Fecha de Nacimiento: Tel. o Cel.:
expedicion:

DD MM AA

Salario a devengar: Pagadero por:

$
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Fecha de iniciacién de labores: Lugar donde se desempefia la labor:  Ciudad en que se hizo Ila

contratacion:
DD MM AA

Condiciones del Contrato

Entre el empleador y el trabajador, de las condiciones ya dichas identificados como aparece al pie de sus
correspondientes firmas se ha celebrado el presente contrato individual de trabajo, regido ademas por las

siguientes clausulas:
Primera. El empleador contrata los servicios personales del trabajador y este se obliga:

a) A poner al servicio del empleador toda su capacidad normal de trabajo, en forma exclusiva en el desempefio
de las funciones propias del oficio mencionado y las labores anexas y complementarias del mismo, de
conformidad con las 6rdenes e instrucciones que le imparta el empleador o sus representantes v,

b) A no prestar directa ni indirectamente servicios laborales a otros empleadores, ni a trabajar por cuenta propia

en el mismo oficio, durante la vigencia de este contrato.

Segunda. El empleador pagara al trabajador por la prestacién de sus servicios el salario indicado, pagadero en
las oportunidades también sefialadas arriba. Dentro de este pago se encuentra incluida la remuneracion de los
descansos dominicales y festivos de que tratan los capitulos 1 y Il del titulo VII del Cédigo Sustantivo del
Trabajo. Se aclara y se conviene que en los casos en los que el trabajador devengue comisiones o cualquier otra
modalidad de salario variable, el 82.5% de dichos ingresos, constituye remuneracién ordinaria y el 17.5%
restante esta designado a remunerar el descanso en los dias dominicales y festivos que tratan los capitulos | y 11

del titulo V11 del Codigo Sustantivo de Trabajo.

Tercera. Todo trabajo suplementario o en horas extras y todo trabajo en dia domingo o festivo en los que
legalmente debe concederse el descanso, se remunerard conforme a la Ley, asi como los correspondientes
recargos nocturnos. Para el reconocimiento y pago del trabajo suplementario, dominical o festivo el empleador
0 sus representantes deben autorizarlo previamente por escrito. Cuando la necesidad de este trabajo se presente
de manera imprevista o inaplazable, deberé ejecutarse y darse cuenta de él por escrito, a la mayor brevedad, al
empleador o sus representantes. ElI empleador, en consecuencia, no reconocera ningun trabajo suplementario o
en dias de descanso legalmente obligatorio que no haya sido autorizado previamente o avisado inmediatamente,

como queda dicho.
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Cuarta. El trabajador se obliga a laborar la jornada ordinaria en los turnos y dentro de las horas sefialadas por el
empleador, pudiendo hacer éste ajustes o cambios de horario cuando lo estime conveniente. Por el acuerdo
expreso o tacito de las partes, podran repartirse las horas jornada ordinaria de la forma prevista en el articulo
164 del Codigo Sustantivo del Trabajo, teniendo en cuenta que los tiempos de descanso entre las secciones de la

jornada no se computan dentro de la misma, segtn el articulo 167 ibidem.*

Quinta. La duracion del presente contrato serd de 1 afio. Los primeros dos meses del presente contrato se
consideran como periodo de prueba y, por consiguiente, cualquiera de las partes podra dar por terminado el
contrato unilateralmente, en cualquier momento de dicho periodo. Vencido éste, la duracion del contrato sera
indefinida, mientras subsistan las causas que le dieron origen y la materia del trabajo; no obstante el trabajador
podra dar por terminado este contrato mediante aviso escrito al empleador con antelacion no inferior a treinta
dias. En caso de no dar el trabajador el aviso, o darlo tardiamente, debera dar al empleador una indemnizacion

equivalente a $ XXXXXX.

Sexta. Son justas causas para dar por terminado unilateralmente este contrato por cualquiera de las partes, las
enumeradas en los articulos 62 y 63 del Cédigo Sustantivo del Trabajo; y, ademas, por parte del empleado, las
faltas que para el efecto se califiquen como graves en el espacio reservado para las clausulas adicionales en el

presente contrato.

Séptima. Las invenciones o descubrimientos realizados por el trabajador contratado para investigar pertenecen
al empleador, de conformidad con el articulo 539 del Cddigo de Comercio, asi como el articulo 20 y
concordantes de la ley 23 de 1982 sobre derechos de autor. En cualquier otro caso el invento pertenece al
trabajador, salvo cuando éste no haya sido contratado para investigar y realice la invencién mediante datos o
medios conocidos o utilizados en razon de la labor desempefiada, evento en el cual el trabajador, tendré derecho
a una compensacién que se fijara dé acuerdo con el monto del salario, la importancia del invento o

descubrimiento, el beneficio que reporte al empleador u otros factores similares.

Octava. Las partes podran convenir que el trabajo se preste en lugar distinto al inicialmente contratado, siempre

que tales traslados no desmejoren las condiciones laborales o de remuneracion del trabajador, o impliquen

13 “Tabla 57 contrato a término fijo o indefinido” “Continuacién”
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perjuicios para él. Los gastos que se originen con el traslado seran cubiertos por el empleador de conformidad
con el numeral 8° del articulo 57 del Cddigo Sustantivo del Trabajo. El trabajador se obliga a aceptar los
cambios de oficio que decida el empleador dentro de su poder subordinante, siempre que se respeten las
condiciones laborales del trabajador y no se le causen perjuicios. Todo ello sin que se afecte el honor, la
dignidad y los derechos minimos del trabajador, de conformidad con el articulo 23 del Cédigo Sustantivo del
Trabajo.

Novena. Este contrato ha sido redactado estrictamente de acuerdo con la ley y la jurisprudencia y sera
interpretado de buena fe y en consonancia con el Codigo Sustantivo del Trabajo cuyo objeto, definido en su
articulo 1°, es lograr la justicia en las relaciones entre empleadores y trabajadores dentro de un espiritu de

coordinacion econdmica y equilibrio social.

Décima. El presente contrato reemplaza en su integridad y deja sin efecto alguno cualquier otro contrato verbal
0 escrito celebrado por las partes con anterioridad. Las modificaciones que se acuerden al presente contrato se

anotaran a continuacion de su texto.

Para constancia se firma en dos o mas ejemplares del mismo tenor y valor, ante testigos en _ CIUDAD___ a
los___#  dias del mes de MES___del __ANO

EMPLEADOR TRABAJADOR

C.C.N° de C.C.N° de

14

Nota: La tabla presenta el modelo del contrato de la empresa a término fijo o indefinido. Fuente:

(uniderecho.com, 2007)

4 «“Tabla 57 Contrato a término fijo o indefinido” “Continuacién”
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Contrato de prestaciones de servicios u Ordenes de Prestacion de Servicios (OPS). Es
de cardcter civil y no laboral, por lo tanto no esta sujeto a la legislacion de trabajo y no es
considerado un contrato con vinculo laboral al no haber relacion directa entre empleador y
trabajador, por ello, no cuenta con periodo de prueba y no genera para el contratante la

obligacion de pagar prestaciones sociales. (José Alejandro Cérdenas, S.F.)

Tabla 58
Modelo contrato por OPS

FORMATO DE CONTRATACION POR ORDENES DE PRESTACION DE SERVICIOS

, mayor de edad, identificado con cédula de ciudadania N° de

, , actuando en nombre propio, quien en adelante se denominarqd EL
CONTRATANTE, vy , mayor de edad, domiciliado en Y

quien para los efectos del presente documento se denominard EL CONTRATISTA, acuerdan celebrar el
presente CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS, el cual se regira por las siguientes clausulas:

Primera. EI CONTRATISTA en su calidad de trabajador independiente, se obliga para con El
CONTRATANTE a ejecutar los trabajos y demds actividades propias del servicio contratado, el cual debe
realizar de conformidad con las condiciones y clausulas del presente documento y que consistird en:
, sin que

exista horario determinado, ni dependencia.

Segunda. El plazo para la ejecucion del presente contrato sera de , contados a partir del al
del afio y podra prorrogarse por acuerdo entre las partes con antelacion a la fecha de su

expiracién mediante la celebracion de un contrato adicional que debera constar por escrito.

Tercera. El wvalor del contrato serd por la suma de $ y VALOR EN
LETRAS
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Cuarta. El valor del contrato sera cancelado por cuotas semanales, quincenales, mensuales de

$ los dias

Quinta. EI CONTRATANTE debera facilitar acceso a la informacion y elementos que sean necesarios, de
manera oportuna, para la debida ejecuciéon del objeto del contrato, y, estard obligado a cumplir con lo
estipulado en las demas clausulas y condiciones previstas en este documento. EI CONTRATISTA debera
cumplir en forma eficiente y oportuna los trabajos encomendados y aquellas obligaciones que se generen dé
acuerdo con la naturaleza del servicio, ademas se compromete a afiliarse a una empresa promotora de salud
EPS, y cotizar igualmente al sistema de seguridad social en pensiones tal como lo indica el art.15 de le ley 100
de 1993, para lo cual se dara un término de dos semanas contadas a partir de la fecha de iniciacion del

contrato. De no hacerlo en el término fijado el contrato se dara por terminado.

Sexta. EI CONTRATANTE o su representante supervisaran la ejecucién del servicio encomendado, y podra

formular las observaciones del caso, para ser analizadas conjuntamente con en El CONTRATISTA.

Séptima. El presente contrato terminara: por vencimiento de términos (culminacion del tiempo fijado), por
acuerdo mutuo entre las partes o por el incumplimiento de una de las partes de las obligaciones derivadas del

acuerdo establecido.

Octava. EI CONTRATISTA actuard por su cuenta, con autonomia Yy sin que exista relacion laboral, ni
subordinaciéon con EIl CONTRATANTE. Sus derechos se limitardn por la naturaleza del contrato, a exigir el
cumplimiento de las obligaciones del CONTRATANTE vy el pago oportuno de su remuneracion fijada en este

documento.

Novena. EI CONTRATISTA no podra ceder parcial ni totalmente la ejecucién del presente contrato a un

tercero, sin la previa, expresa y escrita autorizacion del CONTRATANTE.

Décima. Para todos los efectos legales, se fija como domicilio contractual a la ciudad o municipio de



http://www.secretariasenado.gov.co/leyes/L0100_93.HTM#15
http://www.secretariasenado.gov.co/leyes/L0100_93.HTM#15
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Las partes suscriben el presente documento, a los dias del mes de del afio ,enla

ciudad o municipio de

CONTRATANTE CONTRATISTA
C.C:N™ C.C:N°
Domicilio: Domicilio:
Celular: Celular:

15 “Tabla 58 Modelo contrato por OPS” “Continuacion”
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Capitulo 8. Aspectos legales

8.1 Constitucion de la empresa

Tipo de empresa o sociedad a crearse. La Avicola GUERRERO se constituira con la
denominacién de Sociedad por Acciones Simplificada, y como persona juridica. Las S.A.S como
es conocida esta colectividad por sus siglas, es un tipo de empresa que vio la luz con la Ley
1258 del 5 de diciembre de 2008 y que relne todas las cualidades para convertirse en el
modelo de constitucidén que se impondré en los préximos afios. Las Sociedades por
Acciones Simplificadas no exigen un nimero minimo de accionistas y, de hecho,
permiten la unipersonalidad. Ademas, se constituyen por documento privado que ha de

registrarse en la Camara de Comercio.

Naturaleza de la empresa. La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de
capitales cuya naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las actividades
previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones simplificada se

regira por las reglas aplicables a las sociedades anénimas. (Colombia, 2008)



8.1.1. Requisitos exigidos para crear empresa en Colombia.

Tabla 59
Tramites comerciales
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ASPECTOS COMERCIALES

Tipo de Obligacién

Verificar que el
nombre de la empresa
sea Unico

Realizar documento
privado de constitucion

Entidad dénde

se tramita

Se puede
consultar en la
pagina de la
Céamara de
Comercio a
través de los
Centros de
Atencion
Empresarial
CAE

En junta de
socios

Requisitos

Establecer previamente el tipo de
sociedad a constituir y su posible
nombre

Es la primer acta de la empresa y en la
que debe constar:

1. Nombre, documento de identidad,
domicilio y direccidén de los socios.

2. Domicilio de la empresa

3. Duracién de la empresa (puede ser
indefinido)

4. Listado de las actividades a realizar,
a menos que se exprese que la
sociedad podra realizar cualquier acto
licito de comercio.

5. Monto del capital haciendo una
descripcién pormenorizada de los
bienes aportados, con estimacion de
su valor.

6. El nimero de cuotas, acciones o
partes de interés, de igual valor
nominal, en que se dividira el capital
de la sociedad y la forma en que seran
distribuidas, si fuere el caso.

7. El nombre, documento de identidad
y las facultades otorgadas a los
administradores.

Cuéando se
debe
realizar

Después de
escoger el
tipo de
sociedad a
formar

Previoa la
inscripcion
enel
registro
mercantil




Autenticar las firmas
del documento privado
de constitucion

Diligenciar el
Formulario de Registro
Unico Empresarial y
Social (RUES).

Diligenciar el
Formulario de
matricula mercantil

Inscribirse en el
registro mercantil (el
tramite tiene un tiempo
aproximado de 2 dias)
Con la inscripcion en el
Registro Mercantil de la
Céamara de Comercio, la
empresa obtiene el
registro en la Secretaria
de Hacienda Municipal
para

posteriores declaraciones
y pagos del Impuesto de
Industria y Comercio

Notaria

Centro de
Atencion
Empresarial de
la Camara de
Comercio

Centro de
Atencién
Empresarial de
la Camara de
Comercio

Cémara de
Comercio
donde se
encuentra
ubicado el
domicilio
principal de la
sociedad

Presentar el documento Privado de
constitucion.

Pagar el valor correspondiente al
formulario

Pagar el valor correspondiente al
formulario de matricula mercantil

Presentar:

*Formulario de Caratula Unica
Empresarial

*Formulario de anexo matricula
mercantil

*Formulario de matricula mercantil

*Documento privado de constitucién

*Recibo de pago del impuesto de
registro expedido por rentas
departamentales

*Cartas de aceptacion de cargos,
cuando las personas designadas no
manifiestan su aceptacion en el
documento de constitucion

*Documento de identificacion del
representante legal.*®

Previo a la
inscripcion
enel
registro
mercantil

Previo a la
inscripcion
enel
registro
mercantil

Previo a la
inscripcion
enel
registro
mercantil

Dentro del
mes
siguiente a
la fecha del
documento
de
constitucion

18 Tabla 59 Tramites comerciales” “Continuacion”
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Relacionar Activos, Pasivos y Previo a la
. Patrimonio con los que el inscripcion
Camara de L RSN
Balance de Apertura . establecimiento iniciara sus enel
Comercio - : L :
actividades.(Se anexa a la inscripcion  registro
de la Matricula Mercantil) mercantil
gglé(:it;gr? (I:i(;e;ltlflcado *Realizar la so!icitud _indicandq el geesgsli:lf
representacion legal, el ~ Camara de Nombre o Razon Social y el Nimera inscrita en
cual acredita la Comercio de NIT. la Cdmara
matrlcul_a en el registro *Cancelar el valor del documento. de .
mercantil Comercio.
1. Presentar solicitud del representante
legal (debe estar autenticada ante
notario), en la cual se
Registro Libros de indique:*Nombre del
Comercio: empresario*Destino del libro
Después de
* Libro de actas Centrq,de *Indicacién de que su regist estar
Atencion r gue su registro es por e
. rimera vez inscri
*Libro de sociosy Emp{resarlal de PHMETAYe la Camara
accionistas. Este tramite 12 Camarade s qicacion del ndmero de hojas Gtiles  de
se demora Comercio a registrar (folio inicial y folio final). ~ Comercio
aproximadamente 1 0 2
dias, 2. Cancelar en caja los derechos de
inscripcion correspondiente a los
libros de actas y registro de
accionistas.
Diligenciar y presentar:
*Formulario de solicitud
Apertura de cuenta El bgnco *Certificad(_),de existencia 'y Ar_1t_es de
corriente elegido pl)g)r la representacion legal iniciar
empresa actividades.

*Pagar los derechos de matricula (se
liquida de acuerdo al monto de los
activos)

*NIT

*Fotocopia de Cédula del
Representante Legal

252

Nota: La tabla presenta la informacion necesaria para realizar los tramites comerciales. Fuente:

(Actualicese, 2014)

17 . . . .,
“Tabla 59 Tramites comerciales” “Continuacion”



Tabla 60

Tréamites tributarios
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ASPECTOS TRIBUTARIOS

Tipo de Obligacién

Inscripcion en el Registro
Unico Tributario (RUT)

Solicitud de autorizacion
de numeracion para
Facturar

Solicitud de Resolucién
de Habilitacién de
Numeracién de
Facturacion

Presentar declaracion del
IVA

Entidad dénde se
tramita

DIAN

DIAN

DIAN

Entidades financieras
autorizadas para
recibir el pago de
esta obligacion,
ubicadas en el
territorio nacional.

Requisitos

Diligenciamiento del formulario oficial.

Realizar la formalizacion de la inscripcion.

Registro Unico Tributario.

diligenciar solicitud en formulario 1302
“Solicitud sobre numeracion para
Facturacion” en original y copia.

Documento de identidad del obligado,
representante o apoderado.

Certificado de Existencia y Representacién
Legal.

Registro Unico Tributario.

Diligenciar formulario 1302 solicitud sobre
numeracion para Facturacién en original y
copia.

Documento de identidad del obligado,
representante o apoderado.

Certificado de Existencia y Representacién
Legal.

La declaracion de IVA, que a partir de la ley
1607 de 2012 se puede pagar en periodos
bimestrales, cuatrimestrales y anuales;
debera presentarse en los formularios que
para tal efecto sefiale la DIAN y debera
contener la informacion del articulo 602 del
E.T. El formulario para esta declaracion es el
NUmero 300.

Nota: El IVA dentro de la actividad avicola:
el IVA pagado en la adquisicion de las
pollonas y en la etapa improductiva de cria'y
levante de las gallinas ponedoras, debera
tener el tratamiento de mayor costo del
activo fijo, mientras que el IVA pagado en la
etapa de postura (productiva) es descontable
y podré ser objeto de devolucion y/o

Cuéando se debe
realizar

Una vez realizado el
registro mercantil ante
la Cdmara de
Comercio

Una vez realizada la
inscripcion en el RUT

Pasados los dos afios
de vigencia de la
Resolucion de
Autorizacion de
Facturacion, si todavia
tiene numeracion de
facturacion sin
utilizar.

En la fecha del
respectivo
vencimiento segun
calendario tributario,
teniendo en cuenta los
dos ultimos digitos del
NIT.
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Presentar declaracion del
Impuesto de Renta 'y
Complementarios

Presentar declaracion del
Impuesto sobre la Renta
para Equidad -CREE-"°

Autorretencién del —
CREE-

Presentar declaracion
por Impuesto de
Industriay Comercio
(ICA)

Presentar declaracion
mensual de retenciones
en la fuente por
impuestos nacionales,
esto es por renta, IVAy
Ganancias Ocasionales.

Presentar declaracion
mensual de retenciones
en la fuente por

ICA (Este es un

Entidades financieras
autorizadas para
recibir la
presentacién o pago
de esta obligacion,
ubicadas en el
territorio nacional.

Entidades financieras
autorizadas para
recibir la
presentacion y el
pago de esta
obligacion, ubicadas
en el territorio
nacional.

Entidades financieras
autorizadas para
recibir el pago de
esta obligacion,
ubicadas en el
territorio nacional.?°

Entidades financieras
autorizadas para
recibir el pago de
esta obligacién, la
Tesoreria del
municipio y centros
de Atencién Local
Integral C.A.L.I.

En los bancos y
demas entidades
autorizadas para
recaudar, ubicadas
en el territorio
nacional.

Entidades financieras
autorizadas para
recibir el pago de
esta obligacion, la

compensacion para el avicultor.

La declaracién de Renta deberéa presentarse
en el formulario oficial prescrito por la
DIAN y debera contener la informacién del
articulo 596 del E.T.

*El impuesto CREE debe presentarse en el
formulario oficial prescrito por la DIAN y
debera cumplir con lo exigido en los
articulos del 20 al 37 de la Ley 1607 de
2012.

La autorretencion del CREE debe presentarse
en el formulario oficial disefiado por la
DIAN y ademas debera estar de acuerdo con
lo indicado en el articulo 2 del Decreto 1828
de 2013

El impuesto ICA debe presentarse en el
formulario oficial prescrito por la Secretaria
de Hacienda Municipal (SHM) y segln lo
dispuesto por cada municipio.

Debera presentarse en el formulario

oficial de la DIAN. La declaracién debera
contener la informacion del articulo 606 del
E.T.

Debera contener:

*Formulario diligenciado (en Cali la
presentacion de la declaracién se realiza

Presentacion anual
segln calendario
tributario y teniendo
en cuenta los dos
Gltimos digitos del
NIT.

Declaracion: Anual
Pago en dos cuotas:
primera cuota hasta
Abril y segunda cuota
hasta Junio, segln
calendario tributario,
teniendo en cuenta los
dos ultimos digitos del
NIT.

Mensual o
cuatrimestral
dependiendo de los
ingresos brutos del
contribuyente
obtenidos durante el
periodo gravable
anterior

Anual segln
resolucion del
Departamento
Administrativo de
Hacienda Municipal y
teniendo en cuenta las
fechas limite para su
declaracion y pago, y
el Ultimo digito del
NIT.

Mensualmente, en la
fecha de vencimiento,
teniendo en cuenta los
dos ultimos digitos del
NIT.

Mensualmente, en la
fecha del respectivo
vencimiento.

19 «“Tabla 60 Tramites tributarios” “Continuacion”



255

mecanismo de recaudo de

un impuesto de caracter
municipal por lo que las
condiciones y
caracteristicas pueden
variar para cada caso)

Impuesto Predial
Unificado (Este es un
impuesto de caracter
municipal por lo que las
condiciones y
caracteristicas pueden
variar para cada caso)

Tesoreria del
municipio y centros
de Atencion Local
Integral C.A.L.I.

Los pagos se podran
hacer en los bancos
de laciudad y en la
Secretaria de
Hacienda
“Municipal.

virtualmente)

* Nombre o razdén social y NIT
*Direccién

*Base sobre la cual se efectdo la retencion

*Valor de las retenciones efectuadas en el
periodo

*Liquidacion de las sanciones cuando fuere
el caso.

*Firma del representante legal y revisor
fiscal (en caso de ser
obligatorio dependiendo de cada municipio)

Para ser contribuyente del impuesto predial
(sujeto pasivo) se requiere, figurar como
persona juridica o natural, propietaria o
poseedora de bienes inmuebles ubicados en
la jurisdiccidn de un municipio en particular.
Este requisito se corrobora a partir de la
inscripcion de la escritura pablica en la
Oficina de Instrumentos Pablicos.

El impuesto predial
unificado, se causa el
primero de enero del
respectivo afio
gravable. Se puede
pagar en cuatro cuotas
trimestrales, 0 en una
sola cuota a eleccién
del contribuyente y
segun las fechas
indicadas por la
Secretaria de Hacienda
Municipal.

Nota: La tabla presenta los diferentes tramites tributarios necesarios para la empresa. Fuente:

(Actualicese, 2014)

21 «“Tabla 60 Tramites tributarios” “Continuacién”



Tabla 61

Tramites de funcionamiento de la empresa
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ASPECTOS DE FUNCIONAMIENTO

Tipo de obligacién

Licencias de construccion y
Certificado de Uso del Suelo

Certificado de Seguridad

Concepto Sanitario

Concepto ambiental

Entidad donde se tramita

Departamento Administrativo de
Planeacion Municipal.

Cuerpo de Bomberos Voluntarios
de la localidad.

Secretaria de Salud Municipal

Departamento Administrativo de
Gestion del Medio Ambiente
(DAGMA) o por la Corporacion
Auténoma Regional (CAR).

Requisitos

El empresario debera rellenar el formulario
consignando sus datos personales y los del lugar
donde va a desarrollar su actividad empresarial,
pagar la tasa de solicitud y presentar el recibo de
Predial (el impuesto que grava los inmuebles) o
copia del mismo.

Con este requisito queda regulado el caracter del
negocio o establecimiento que puede darse de alta en
un sector segun su direccién o locacion.

Certifica el cumplimiento de las condiciones
minimas de seguridad (sistema antiincendios,
existencia de vias de evacuacion y salidas de
emergencia, sefializacion correcta, etc.). Ha de
solicitarse la visita del inspector en la Tesoreria
Municipal adjuntando copia del certificado de la
Camara de Comercio y del Registro Unico
Tributario (RUT), asi como cancelar el valor de la
inspeccidn si se aprueba la solicitud.

Para acreditar que se cumplen las normas
elementales de salubridad. Se solicitard la visita de
la Secretaria de Salud Municipal al establecimiento
comercial y se presentara el certificado de la Camara
de Comercio, el de fumigacién y la notificacion de
visita del inspector.

Se presentard el certificado de la CAmara de
Comercio actualizado y el certificado de Uso de
Suelo, asi como se cancelar el valor respectivo de
las estampillas requeridas segun el caso. Ha de
ejecutarse este requisito tras la obtencion del
certificado de Uso del Suelo.

Nota: La tabla presenta informacion sobre los tramites de funcionamiento de la empresa.

Fuente: (Ramirez, 2015)


http://www.colombialegalcorp.com/clasificacion-de-las-empresas-segun-su-actividad-economica/
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Tramites de seguridad social y laboral. Se debe afiliar a los trabajadores a la Entidad
Promotora de Salud (EPS), Administradora Fondo de Pensiones (Pensién), Administradora de
Riesgos Profesionales (ARP) y Caja de Compensacion Familiar, con el fin de dar cumplimiento
a lo establecido por el Sistema de Seguridad Social. (MINTRABAJO, 2015)

En el caso de las Cajas de Compensacion Familiar se deben aportar los siguientes
documentos:

1: Comunicacion escrita en la que informe: nombre del empleador, domicilio,
identificacion, lugar donde se causen los salarios y manifestacion sobre si estaba o no afiliado a
alguna Caja de Compensacion Familiar con anterioridad a la solicitud.

2: En caso de que el empleador sea persona juridica, el certificado de existencia de
representacion legal, expedido por la Cadmara de Comercio del domicilio social, el cual puede ser

consultado por la Caja; en caso de ser persona natural, fotocopia de la cédula de ciudadania.

3: Certificado de paz y salvo, en el caso de afiliacién anterior a otra caja.

4: Relacion de trabajadores y salarios, para el caso de los empleadores.

Posterior a la afiliacion de los trabajadores dependientes por parte del empleador, estos
deben allegar los documentos necesarios para afiliar a su grupo familiar y poder disfrutar de los

beneficios de estar afiliados a la respectiva Caja de Compensacion Familiar.



Capitulo 9. Gastos administrativos

Tabla 62
Gastos de personal por nGmina
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Salario Basico

Conceptos M Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
$ $ $ $
Gerente $ 900.000 10.800.000 11.340.000  11.907.000 12.502.350 13.127.468
$ $ $ $ $
Total salarios $ 900.000 10.800.000 11.340.000  11.907.000 12.502.350 13.127.468
Auxilio de $ $ $ $ $
transporte $ 77.700 932.400 979.020 1.027.971  1.079.370 1.133.338
$ $ $ $ $
Subtotal Salarial $ 977.700 11.732.400 12.319.020  12.934.971 13.581.720 14.260.806
$ $ $ $ $
Pension 12% $ 108.000 1.296.000  1.360.800 1.428.840  1.500.282 1.575.296
$ $ $ $ $
Salud 8,50% $ 76500 918.000 963.900 1.012.095 1.062.700 1.115.835
$ $ $ $ $
ARP 0,52% $ 4680 56.160 58.968 61.916 65.012 68.263
$ $ $ $ $
Caja 4% $ 36.000 432.000 453.600 476.280 500.094 525.099
$ $ $ $ $
I.C.B.F 3% $ 27.000 324.000 340.200 357.210 375.071 393.824
$ $ $ $ $
Sena 2% $ 18.000 216.000 226.800 238.140 250.047 262.549
$ $ $ $ $
Vacaciones 4,17% $  40.770  489.241 513.703 539.388 566.358 594.676
Prima de servicios $ $ $ $ $
8,33% $ 81.442  977.309 1.026.174 1.077.483 1.131.357 1.187.925
$ $ $ $ $
Cesantias 8,33% $ 81442 977.309 1.026.174 1.077.483  1.131.357 1.187.925
Intereses de $ $ $ $ $
cesantias 1% $ 814  9.773 10.262 10.775 11.314 11.879
$ $ $ $ $
Total Nomina $ 1.452.349 17.428.192 18.299.602  19.214.582 20.175.311 21.184.076
Conceptos SalarllciABaswo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo4 Afo 5
Téc. Prof. Plcc ¢ $ $ $ $
Avic. 750.000 $9.000.000 9.450.000  9.922.500  10.418.625 10.939.556
$ $ $ $ $
Total salarios 750.000 $9.000.000 9.450.000  9.922.500  10.418.625 10.939.556
Auxilio de $ $ $ $ $
transporte 77.700 $ 932400 979.020 1.027.971  1.079.370  1.133.338
$ $ $ $
Subtotal Salarial 827.700 $9.932.400 $10.429.020 10.950.471 11.497.995 12.072.894
Pension 12% $ $1.080.000 $ $ $ $
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90.000 1.134.000 1.190.700 1.250.235 1.312.747

$ $ 3 3 $
Salud 8,50% 63.750 $ 765.000 803.250 843.413 885.583 929.862

$ $ $
ARP 0,52% 3.900 $ 46.800 49.140 51.597 54.177 56.886

$ $ $ $ $
Caja 4% 30.000 $ 360.000 378.000 396.900 416.745 437.582

$ $ $ $ $
I.C.B.F 3% 22.500 $ 270.000 283.500 297.675 312.559 328.187

$ $ 3 3 $
Sena 2% 15.000 $ 180.000 189.000 198.450 208.373 218.791

$ $ 3 3 $
Vacaciones 4,17%  34.515 $ 414.181 434.890 456.635 479.466 503.440
Prima de servicios $ $ $ $ $ $
8,33% 68.947 827.369 868.737 912.174 957.783 1.005.672

$ $ $ 3 3 $
Cesantias 8,33% 68.947 827.369 868.737 912.174 957.783 1.005.672
Intereses de $ $ $ $ 3 $
cesantias 1% 689 8.274 8.687 9.122 9.578 10.057

$ $ $ $ $ $
Total N6mina 1.225.949 14.711.393 15.446.962 16.219.310 17.030.276 17.881.790

Conceptos S,al.arlo Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Basico M

Operario $ 689.454 $8.273.448 $8.687.120 $ 9.121.476 $ 9577550 $  10.056.428
Total salarios $ 689.454 $8.273.448 $8.687.120 $ 9.121.476 $ 9577550 $ 10.056.428
Auxilio de
transporte $ 77700 $ 932400 $ 979.020 $ 1027971 $ 1.079.370 $ 1.133.338
Subtotal Salarial $ 767.154 $9.205.848 $9.666.140 $10.149.447 $10.656.920 $ 11.189.766
Pension 12% $ 82734 $ 992.814 $1.042.454 $ 1.094577 $ 1.149.306 $  1.206.771
Salud 8,50% $ 58.604 $ 703.243 $ 738.405 $ 775325 $ 814.092 $ 854.796
ARP 0,52% $ 358 $ 43.022 $ 45.173 $ 47432 % 49803 $ 52.293
Caja 4% $ 27578 $ 330.938 $ 347.485 $ 364859 $ 383102 $ 402.257
I.C.B.F 3% $ 20.684 $ 248.203 $ 260.614 $ 273644 $ 287327 $ 301.693
Sena 2% $ 13.789 $ 165.469 $ 173.742 $ 182430 $ 191551 $ 201.129
Vacaciones 4.17% $ 31990 $ 383.884 $ 403.078 $ 423232 $ 444394 $ 466.613
Prima de servicios
8,33% $ 63.904 $ 766.847 $ 805.189 $ 845449 $ 887721 $ 932.107
Cesantias 8,33% $ 63.904 $ 766.847 $ 805.189 $ 845449 $ 887721 $ 932.107
Intereses de
cesantias 1% $ 639 $ 7668 $ 8.052 $ 8.454 % 8.877 $ 9.321
Total Salario® $ 1.134.565 $13.614.784 $14.295.523 $15.010.299 $15.760.814 $ 16.548.855

22 «“Tabla 62 gastos de personal por nomina” “Continuacion”
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Nota: la tabla presenta los diferentes gastos de personal por ndmina. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 63
Gastos anuales de oficina
CONCEPTO Valor Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mensual
$ 3 $ 3 $ $
Arrendamiento 140.000 1.680.000 1.764.000  1.852.200  1.944.810 2.042.051
Plan empresarial $ $ $ $ $ $
internet 80.000 960.000 1.008.000  1.058.400  1.111.320 1.166.886
$ 3 $ 3 $ $
Agua 10.000 120.000 126.000 132.300 138.915  145.861
$ $ $ $ $ $
Papelerfa 50.000 600.000 630.000 661.500 694.575  729.304
$ 3 $ 3 $ $
Honorarios contador 300.000 3.600.000 3.780.000  3.969.000  4.167.450 4.375.823
$ 3 $ 3 $ $
Luz 30.000 360.000 378.000 396.900 416.745  437.582
Articulos de $ $ $ 3 $ $
limpieza 15.000 180.000 189.000 198.450 208.373  218.791
Total Gastos de $ $ $ $ $ $
Admon. 625.000 7.500.000 7.875.000 8.268.750  8.682.188 9.116.297

Nota: La tabla presenta los gastos que tiene la empresa de oficina anualmente. Fuente:

Elaboracion propia.

Tabla 64

Gastos anuales de publicidad y venta

CONCEPTO Valor Afol  Afo2  Afo3  Afiod  Afio5

Mensual

Reposicion del $ $ $ $ $ $

producto 50.000 600.000 630.000 661.500 694.575 729.304

Publicidad $ $ $ $ $ $
100.000 1.200.000 1.260.000 1.323.000 1.389.150 1.458.608

Transporte del $ $ $ $ $ $

producto 250.000 3.000.000 3.150.000 3.307.500 3.472.875 3.646.519

Total Gastos de $ $ $ $ $ $

Ventas 400.000 4.800.000  5.040.000 5.292.000 5.556.600 5.834.430

Nota: La tabla muestra los gastos de publicidad y venta anuales de la empresa. Fuente:

Elaboracion propia.



Tabla 65
Gastos de constitucién y puesta en marcha
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Conceptos

Valor Estimado

EN CAMARA DE COMERCIO
Formulario Registro Matricula Mercantil
Derecho Registro Matricula Mercantil
Inscripcion de Libros

Derechos de Inscripcion Actos y Documentos: RUT, NIT.

Impuesto de Colecturia

EN LA SECRETARIA DE HACIENDA MUNICIPAL
Certificado de Uso del Suelo

Licencia Sanitaria

Licencia de Seguridad

Licencia de Construccion

Licencia ambiental

OTROS

Transporte

Imprevistos
Autenticaciones
Fotocopias

Abrir Cuenta de Ahorro
TOTAL

©® H H B B

© L H B

$
$
$
$
$
$

4.800
870.000
24.000
36.000
900.000

20.000
190.000

450.000
180.000

200.000
100.000
20.000
10.000
100.000

3.104.800

Expedicidn gratuita, Articulo
7 de la Resolucién 4502 de
diciembre de 2012, Licencia
de Seguridad y Salud en el
Trabajo

Nota: La tabla muestra los gastos de constitucién y puesta en marcha de la empresa. Fuente:

Elaboracion propia.



Capitulo 10. Estudio Financiero
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En el presente estudio se detallan todas las operaciones financieras de los items

concernientes a los costos unitarios de produccion, costos indirectos de fabricacion, costos fijos y

variables, punto de equilibrio, estructura de financiamiento del proyecto, estado de pérdidas y

ganancias, flujo de caja, balance general proyectados e indicadores de evaluacion financiera,

todo ello con su respectivo.

10.1 Costos unitarios de produccién

Tabla 66

Materia prima directa

MATERIA PRIMA DIRECTA

DETALLE

Concentrado

Calcio

Total Costo de Materia Prima
MANO DE OBRA DIRECTA

DETALLE
Téc. P/cc Animal

Operario

UNIDAD
Kg

Kg

UNIDAD
Mes

Mes

CANTIDAD

8600

270

CANTIDAD

1

1

Total Costo de Mano de Obra Directa
COSTOS INDIRECTO DE FABRICACION

DETALLE

Agua

Vitamina
Tiramiento del

agua

UNIDAD

Litros Mes

Litros Mes

Litros Mes

CANTIDAD

17200

3

15

PRECIO
$
1.250

$
250

PRECIO
$
1.225.949
$
1.134.565

PRECIO
$

0,58

$

38.000

$
12.000

COSTO
TOTAL

$
10.750.000
$

67.500

$
10.817.500

COSTO
TOTAL
$
1.225.949
$
1.134.565
$
2.360.515

COSTO
TOTAL
$
10.010
$
114.000
$
180.000

TOTAL
UNITARIO
$

135,22

$

0,85

$

136

TOTAL
UNITARIO
$

15,42

$

14,27

$

29,69

COSTO
UNITARIO
$

0,13

$

1,43

$

2,26




Energia (Luz) Dias
Arrendamiento Dias
Empaque

(cartones) Cantidad

$ $

30 7.333 220.000
$ $

30 18.667 560.000
$ $

3520 190 668.800
$

1.752.810

Total Costos Indirectos de Fabricacion %
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Nota: La tabla presenta la informacion sobre la materia prima directa. Fuente: Elaboracién

propia.
Tabla 67
Costos de materia prima directa
PRECIO MONTO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNIT. TOTAL
Materia Prima Directa Unids. x Mes 79500 $ 136 $ 10.817.500
Mano de Obra Directa Unids. x Mes 79500 $ 30 $ 2.360.515
Costos Indirectos de Unids.x Mes 79500  $ 22§ 1752810
Fabricacion
Total Costos de P/cc $ 14.930.825
Gastos de Administracion Mensual 1 $ 2.077.349 $ 2.077.349
Gastos de Venta Mensual 1 $ 400.000 $ 400.000
Total Costo de Operacion $  2.477.349
TOTAL COSTOS $ 17.408.174
Costo Unitario de P/cc $ 219
Margen de Utilidad 20% $ 55
Precio de Venta Unitario $ 274

Nota: La tabla presenta informacion sobre los costos de materia prima directa. Fuente:

Elaboracion propia.

23 . . . , . cr
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Tabla 68
Costos fijos y variable

COSTOS VARIABLES Y FIJOS
Costo Variable

PRECIO MONTO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNIT. TOTAL
Costo Variable
$
Materia Prima Directa Mensual 1 10.817.500
$
Mano de Obra Directa Mensual 1 2.360.515
Costos Ind. $
Fabricacion Mensual 1 1.752.810
$
Costo Variable Total 14.930.825
Costo Fijo
Gastos de $
Administracion Mensual 1 2.077.349
$
Gastos de Venta Mensual 1 400.000
$
Costo Fijo Total 2.477.349
$
COSTOS TOTALES 17.408.174
Costo Variable $
Unitario 188

Nota: La tabla presenta informacion

proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

sobre Costos fijos y variable. Fuente: Elaboracion del
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Punto de equilibrio

Costos Fijos Totales
Precio - Costo Variable Unitario

Punto de Equilibrio

Costos Fijos Totales $ 2.477.349

Precio de Venta $ 274
Costo Variable Unitario $ 188
e 2.477.349 .
Punto de Equilibrio i ” = 28.838 Unidades Mes

Estructura de financiamiento

Tabla 69

Estructura de financiamiento
Recursos Requeridos $ 165.314.000 100%
Recursos Aportados $ 15.000.000 9%
Recursos solicitados Banco $ 30.314.000 18%
Recursos solicitado Fondo Emprender $  120.000.000 73%
Total Crédito $ 150.314.000 91%

Nota: La tabla presenta informacion de la estructura de financiamiento para la empresa. Fuente:

elaboracion propia.

Tabla 70
Crédito bancario

Crédito
Bancario

$
Monto: 30.314.000

Plazo 5 Afos
Tasa 16,77% Afos
Amortizacién Semestral
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Periodo Amortizacion  Intereses

$ $

0 - - $
$

1 3.031.400 $ 2.425.120 $
$

2 3.031.400 $ 2.182.608 $
$

3 3.031.400 $ 1.940.096 $
$

4 3.031.400 $ 1.697.584 $
$

5 3.031.400 $ 1.455.072 $
$ $

6 3.031.400 1.212.560 $
$

7 3.031.400 $ 970.048 $
$

8 3.031.400 $ 727536 $
$

9 3.031.400 $ 485.024 $
$

10 3.031.400 $ 242512 $

Suma Suma
Saldo amortizacion intereses
30.314.000
27.282.600
3 $
24.251.200 6.062.800 4.607.728
21.219.800
$ $
18.188.400 6.062.800 3.637.680
15.157.000
$ $
12.125.600 6.062.800 2.667.632
9.094.200
$ $
6.062.800 6.062.800 1.697.584
3.031.400
3 $
- 6.062.800 727.536

Nota. La tabla muestra el monto, plazo y taza de amortizacion del crédito bancario. Fuente:

elaboracion propia.

Tabla 71
Tasa interna anual

T.1. F. Emprend DTF Afio 1 DTF Afo 2
4% 6,86% 6,57%
T. Interés Total 10,86% 10,57%

T.1. Promedio Anual

Crédito Estatal Fondo Emprender

Monto: $ 120.000.000

Plazo 5 Afos
Tasa 10,44% Anual
Amortizacion Semestral

Proyectado Proyectado
DTF Afo 3 DTF Afio 4
6,25% 6,25%
10,25% 10,25%

10,44%

Proyectado
DTF Afio 5

6,25%
10,25%

24 «“Tabla 70 crédito bancario” “continuacion”
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Periodo Amortizacién Intereses Saldo Suma amortizacion  Suma intereses
0 $ - $ - $ 120.000.000
1 $ 12.000.000 $ 9.600.000 $ 108.000.000
2 $ 12.000.000 $ 8.640.000 $  96.000.000 24.000.000 $ 18.240.000
3 $ 12.000.000 $ 7.680.000 $ 84.000.000
4 $ 12.000.000 $ 6.720.000 $ 72.000.000 24.000.000 $ 14.400.000
5 $ 12.000.000 $ 5.760.000 $ 60.000.000
6 $ 12.000.000 $ 4.800.000 $  48.000.000 24.000.000 $ 10.560.000
7 $ 12.000.000 $ 3.840.000 $  36.000.000
8 $ 12.000.000 $ 2.880.000 $ 24.000.000 24.000.000 $ 6.720.000
9 $ 12.000.000 $ 1.920.000 $ 12.000.000
%10 $ 12.000.000 $ 960.000 $ - 24.000.000 $ 2.880.000
Nota: La tabla muestra la tasa interna anual de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 72
Estado de resultados proyectado a cinco afos
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
Conceptos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 ANO 5
$ $ $ $ $
VENTAS 261.396.000 274.465.800 322.989.282  339.138.746 394.462.895
Inventario inicial de $ $ $ $ $ i
materia prima - - - -
+ Compra de materia $ $ $ $ $
prima 141.363.600 148.431.780 173.665.183 182.348.442 213.347.677
- Inventario final de $ $ $ $ $ i
materia prima - - - -
= Consumo de $ $ $ $ $
materia prima 141.363.600 148.431.780 173.665.183 182.348.442 213.347.677
- Inventario inicial $ $ $ $ $ i
de producto proceso - - - -
+ Inv. Final Prod. $ $ $ $ $ i
Proc. - - - -
- Inv. Prod. Termin. $ $ $ $ $ -
+ Inventario final de $ $ $ $ $ i
producto terminado - - - -
Mano de Obra $ $ $ $ $
Directa 28.326.176 29.742.485 31.229.609 32.791.090 34.430.644
$ $ $ $ $
Depreciacién 19.298.565 19.298.565 21.338.565 21.338.565 23.725.365
$ $ $ $ $
Otros Costos 9.480.000 9.954.000 10.451.700 10.974.285 11.522.999

% «“Tabla 71 Tasa interna anual “ “Continuaciéon”
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Total costos de
operacion

Utilidad Bruta

Gasto de Ventas
Nomina
Administrativa
Gastos de
Administracion

Utilidad Operativa
Intereses

Utilidad antes de
impuestos
Impuestos (25%)
Utilidad Neta Final
Reservas 10%

Utilidad del
Ejercicio®

$
198.468.341
$
62.927.659
$
4.800.000
$
17.428.192
$
7.500.000
$
33.199.467
$
22.847.728
$
10.351.739
$
2.587.935
$
7.763.804
$
776.380
$
6.987.424

$
207.426.830
$
67.038.970
$
5.040.000
$
18.299.602
$
7.875.000
$
35.824.368
$
18.037.680
$
17.786.688
$
4.446.672
$
13.340.016
$
1.334.002
$
12.006.015

$
236.685.057
$
86.304.225
$
5.292.000
$
19.214.582
$
8.268.750
$
53.528.893
$
13.227.632
$
40.301.261
$
10.075.315
$
30.225.946
$
3.022.595
$
27.203.351

$
247.452.382
$
91.686.365
$
5.556.600
$
20.175.311
$
8.682.188
$
57.272.266
$
8.417.584
$
48.854.682
$
12.213.671
$
36.641.012
$
3.664.101
$
32.976.911

$
283.026.685
$
111.436.210
$
5.834.430
$
21.184.076

$ 9.116.297

$
75.301.406
$
3.607.536
$
71.693.870

$
17.923.468
$
53.770.403
$
5.377.040

$
48.393.363

Nota: La tabla muestra es estado de resultados proyectado a cinco afios de la empresa. Fuente:

Elaboracion propia.

Tabla 73
Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CONCEPTOs  Afode Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Inversion
g‘;‘;o'”'c'a' en $ . $11507.853 $26.018.389 $ 63.728.561 $1O4'§92'5°
INGRESOS

$261.396.00 $274.465.80 $322.980.28 $339.138.74 $394.462.89

VENTAS 0 0 2 6 5
APORTE
foCInL $15.000.000 $ ;

$150.314.00
CREDITO 0 $ -
TOTAL $165314.00 $261.396.00 $274.465.80 $322.98928 $330.138.74 $394.462.89
INGRESOS 0 0 0 2 6 5
EGRESOS
Puesta en
e $ 3104800 $ ;

% «Tabla 72 Estado de resultados proyectados a cinco afios” “Continuaciéon”
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Semovientes

Construcciones
Magquinaria y
Equipo
Muebles y
enseres

Materia Prima
Pago Sal., y
Sueldos
Gastos de
operacion
Mano de Obra
Directa
Cesantias e
Intereses
Gasto de
Ventas
Nomina
Administrativa
Cesantias e
Intereses
Gastos de
Administracion

Amortizacion
Intereses
Impuestos
TOTAL
EGRESOS
DISPONIBLE

FLUJO DE
CAJA NETO?

$
48.000.000
$
63.307.300
$
18.126.000

$ 2.540.000

$
23.560.600
$5.225.30
0
$1.450.00
0

$165.314.00
0

$ 0

$

$

$

$ -
$141.363.60
0

$ 26.872.909

$ -
$

4.800.000

$
16.441.110

$ -
$

7.500.000
$
30.062.800
$
22.847.728

$ -

$249.888.14
7

$11.507.853

$11.507.853

$148.431.78
0

$ 28.216.555

$ 1.453.267

$
5.040.000
$
17.263.166

$ 987.082

$

7.875.000

$

30.062.800

$

18.037.680

$

2.587.935

$259.955.26
4

$14.510.536
$26.018.389

$173.665.18
3

$29.627.383

$ 1.525.930

$
5.292.000
$
18.126.324

$ 1.036.436

$

8.268.750

$

30.062.800

$

13.227.632

$

4.446.672

$285.279.10
9

$37.710.173
$63.728.561

$182.348.44
2

$31.108.752

$ 1.602.227

$
5.556.600
$
19.032.640

$ 1.088.258

$

8.682.188

$

30.062.800

$

8.417.584

$

10.075.315

$297.974.80
5

$

41.163.941

$104.892.50
2

$213.347.67
7

$ 32.664.189

$ 1.682.338 $1.766.455

$
5.834.430
$
19.984.272

$ 1142671 $1.199.804

$
9.116.297
$
30.062.800
$
3.607.536
$ $17.923.46
12.213.671 8
$329.655.88
0
$
64.807.015
$169.699.51
7

Nota: La tabla presenta el flujo de caja proyectado. Fuente: Elaboracion propia.

27« Tabla 73 Flujo de caja proyectado” “Continuacién’
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Tabla 74
Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

CONCEPTOS Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVO
ACTIVO
CORRIENTE
$ $ $ $ $
Caja 11.507.853 26.018.389 63.728.561 104.892.502 169.699.517
Inventarios Materias $ i $ $ $ i $
Primas e Insumos - - -
Inventarios de Producto $ i $ $ $ i $
en Proceso - - -
Inventarios Producto $ i $ $ i $
Terminado - - -
$ $ $ $ $
Total Activo Corriente: 11.507.853 26.018.389 63.728.561 104.892.502 169.699.517
ACTIVO FIJO
$ $ $ $ $
Semovientes 48.000.000 48.000.000 56.160.000 56.160.000 65.707.200
Construcciones y $ $ $ $ $
Edificios 63.307.300 63.307.300 63.307.300 63.307.300 63.307.300
Magquinaria y Equipo de $ $ $ $ $
Operacién 18.126.000 18.126.000 18.126.000 18.126.000 18.126.000
$ $ $ $ $
Muebles y Enseres 2.540.000 2.540.000 2.540.000 2.540.000 2.540.000
Depreciacion $ $ $ $ $
acumulada 19.298.565 38.597.130 59.935.695 81.274.260 104.999.625
$ $ $ $ $
Total Activo Fijo 112.674.735 93.376.170 80.197.605 58.859.040 44.680.875
$ $ $ $ $
TOTAL ACTIVO 124.182.588 119.394.559 143.926.166 163.751.542 214.380.392
PASIVO
Cuentas X Pagar $ $ $ $ $
Cesantias 2.440.349 2.562.366 2.690.485 2.825.009 2.966.259
$ $ $ $ $
Impuestos X Pagar 2.587.935 4.446.672 10.075.315 12.213.671 17.923.468
Obligaciones $ $ $ $ $
Financieras 96.390.500 76.281.700 64.830.600 45.742.085 36.749.484
$ $ $ $ $
TOTAL PASIVO 101.418.784 83.290.739 77.596.400 60.780.765 57.639.211
PATRIMONIO
$ $ $ $ $
Capital Social 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000
Reserva Legal $ $ $ $ $
Acumulada 776.380 2.110.382 5.132.977 8.797.078 14.174.118
$ $ $ $
Utilidades Retenidas $ - 6.987.424 18.993.438 46.196.790 79.173.700
$ $ $ $ $
Utilidades del Ejercicio 6.987.424 12.006.015 27.203.351 32.976.911 48.393.363
TOTAL $ $ $ $ $
PATRIMONIO 22.763.804 36.103.20 66.329.766 102.970.778 156.741.181
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$ $ $ $ $
TOTAL PAS + PAT? 124.182.588 119.394.559 143.926.166 163.751.542 214.380.392

Nota: La tabla muestra el balance general proyectado de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

10.2 Indicadores de evaluacién financiera

Tabla 75
Indicadores de evaluacion financiera

Indicadores de Evaluacion Financieros

Conceptos Afol Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Relaciones
$ $ $ $ $
Liquidez 2,29 3,71 4,99 6,97 g1p Act Cte./Pas. Cee.
Capital de $ $ $ $ $
Trabajo 6.479.560 19.009.350 50.962.761 89.853.823 148.809.790 “\Ct Cte.-Pas.Cte.
Nivel de _ 8204 70% 549 37% 27% Total Pa5|yo / Total
Endeudamiento Activo
Rotacion Activos $ $ $ $ $ Ventas / Total
Totales 2,10 2,30 2,24 2,07 1,84 Activo
Margen Bruto de o 0 0 0 0 Utilidad Bruta /
Utilidad 24% 24% 27% 27% 28% Ventas
Margen Neto de 0 0 0 0 0 Utilidad del
Utilidad 3% 4% 8% 10% 12% Ejercicio / Ventas
Utilidad del
Rendimiento del 31% 33% 41% 32% 31% Ejercicio / Total
Patrimonio Patrimonio

Nota: La tabla muestra los diferentes indicadores de evaluacion financiera de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia.

10.3 Anadlisis de los valores de la evaluacién de los indicadores financieros

Liquidez: el presente plan de negocios, dentro de sus proyecciones financieras,

especificamente en sus indicadores de evaluacién financiera indica que tiene la capacidad y

solvencia econdmica para respaldar sus obligaciones a corto plazo. Por cada ($ 1) peso que la

%8 “Tabla 74 Balance general proyectado” “Continuacién”
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empresa se endeude en el primer afio, cuenta con $ 2,29 pesos para cumplir con sus pasivos
inmediatos. Las proyecciones registradas para los siguientes afios igualmente dan fe de que el

negocio tendré un nivel de liquidez s6lido que le permitira responder a sus compromisos.

Capital de Trabajo: una vez la empresa atienda y cancele sus obligaciones corrientes, le
quedaréan en el primer afio de operaciones $ 6.479.569 pesos para atender los compromisos
financieros que surjan en el normal desarrollo de su actividad econémica. De la misma manera se
puede evidenciar que las proyecciones para los siguientes 4 afios, supone valores ascendentes y
positivos que le ofrecen un gran respaldo a la empresa y ademas indica que poco a poco va
logrando fortalecerse econdmicamente y conforme transcurre el tiempo el negocio necesitara de

menos apalancamientos externos ya que tendré la capacidad propia para su sustentabilidad.

Nivel de Endeudamiento: el resultado de la evaluacién de este indicador muestra para los
primeros tres afios de proyeccidn financiera un alto nivel de endeudamiento que supera mas del
50% de la valoracion de la empresa (82% afio 1; 70% afio 2 y 54% afio 3), lo que significa que
las operaciones de la organizacién estan siendo sustentadas por los acreedores (bancos,
inversionistas, etc.), en otras palabras, durante este tiempo, el negocio se vera en la obligacién de
solicitar apalancamientos a entidades bancarias o inversionistas para llevar a cabo su actividad.
Para el afio 4 (37%) y 5 (27%) se puede ver una reduccion significativa en el porcentaje de
endeudamiento, la granja comienza a lograr estabilidad y fortalecimiento econémico hasta el

punto de poder sobrellevar por si misma sus obligaciones, gracias a su eficiencia y rentabilidad.
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Rotacion de activos: en promedio el activo total rota dos veces al afio. De otra parte,
puede interpretarse que la empresa por cada peso invertido en activos fijos vendera durante los
primeros 4 afios proyectados mas de 2 pesos. Es un rendimiento favorable inicialmente, pero es
recomendable plantear estrategias para que este indice se incremente mucho mas, esta sugerencia
se hace con el fin de que la empresa haga un mejor uso de sus activos totales en la generacién de

mayor produccion y ventas.

Rendimiento del patrimonio: como se puede ver en la evaluacion de dicho indicador, la
rentabilidad del patrimonio es sin duda favorable para la empresa, presenta fluctuaciones en los
diferentes afios proyectados pero se mantiene en un rango del 30 y 40 por ciento, esto significa

que el negocio optimiza eficientemente sus recursos y su rendimiento se es constante.

Tabla 76
Tasa interna de retorno

Valor Presente Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

Flujo de
Afo Inversion Inicial Efectivo
-$
0 $ 165.314.000 165.314.000
$
1 11.507.853
$
2 26.018.389
$
3 63.728.561
$
4 104.892.502
$
5 169.699.517
Total VAN $50.612.312
Tasa de Oportunidad de Retorno
Esperada 15%
Tasa Interna de Retorno (TIR) 23%

Periodo de Recuperacion de la
Inversion en Afos 4,3
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Nota: La tabla presenta la tasa interna de retorno de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Segun los resultados arrojados por el estudio financiero, la presente propuesta de
negocios vislumbra aparte de su viabilidad, rentabilidad y sustentabilidad, pese a que la
inversion inicial determinada supone una elevada suma con relacion a la naturaleza del proyecto.
Sin embargo, la evaluacién financiera muestra cifras positivas y significativas para el negocio.
Las proyecciones determinan una tasa interna de retorno del 23%, porcentaje que sobrepaso las
expectativas del investigador al estimar una tasa de oportunidad del 15%, un Valor Actual Neto
(VAN) de $507°612.300, un periodo de recuperacion de la inversion cercano a los 4 afios y
medio, el flujo de caja proyectado pronostica disponibilidad y crecimiento econémico desde el
inicio de operaciones, con valores fluctuantes y ascendentes entre los $11.507.853 y

$169.699.517 en el lapso de 5 afos.
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Capitulo 11. Impacto del Proyecto

11.1 Impacto econ6mico

Dentro de los objetivos corporativos o institucionales de toda organizacion siempre hay
uno de ellos que se centra en la generacion y maximizacion de utilidades que permitan la
sustentabilidad, crecimiento y trascendencia del negocio. Pues bien, la avicola GUERRERO no
sera la excepcion, mas alla de sus esfuerzos operativos y comerciales para producir y distribuir
un producto de alta calidad a sus clientes, apostara a la optimizacién de recursos y disminucién

de costos buscando incrementar el rédito obtenido.

De cierta manera, sin perjuicio alguno, se espera generar un impacto econémico elevado
y positivo en quienes tengan alguna relacion con la empresa, ya sea directa o indirecta, comercial
o laboral. Uno de los casos especificos dentro de este escenario es, por ejemplo, el recurso
humano requerido para operar, el cual — como filosofia o politica empresarial — se tendra en
cuenta a la poblacién local para seleccionar y contratar personal calificado y no calificado para
las diferentes vacantes disponibles inicialmente y aquellas que vayan surgiendo en la granja a
medida que esta expanda su capacidad instalada y campo de accion. Esta medida,
indudablemente beneficiara significativamente a los empleados vinculados a la empresa ya que
les permitira tener un empleo e ingresos solidos lo que representa disponibilidad y estabilidad en

sus finanzas personales.
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Otro de los campos en los que se prevé impactar positivamente, es en el comercial. La
avicola GUERRERO dentro de sus proyecciones o campafa institucional le apuesta a concretar y
consolidar una economia de escala para el aprovisionamiento de materia prima e insumos, de tal
manera que sus costos de produccion sean bajos y por ende el precio de venta de su producto
también lo sea, proveyendo a su publico de interés la mejor comodidad posible en la adquisicion
de dicho bien (huevo). La oferta del articulo a un menor precio no solo permitira para beneficio
personal de la empresa, preferencia y reconocimiento, sino también contribuira en comerciantes

y consumidores ahorrar dinero, puesto que pagaran menos por las compras que realicen.

Son estos algunos de los tantos ejemplos que se pueden nombran para referenciar en
buena obra el impacto econdmico que generara el proyecto avicola en estudio. Otros de ellos
podrian ser: inversiones internas y externas, incremento de ventas, exportaciones a otros
municipios o ciudades, etc. Ahora bien, si se toma como referencia la proyeccion financiera del
proyecto, se puede augurar un futuro econémico prometedor. Un negocio con una actividad
industrial y comercial dindmica, altamente rentable, con una inversion relativamente elevada
Pero que se recupera en cuatro afios, con una prospectiva de expansién en cuanto a capacidad
instalada al cabo de cuatro a cinco afios lo cual representa un importante crecimiento en

productividad y ventas, entre otros.

11.2 Impacto social

Los impactos que traera consigo el proyecto avicola respecto a este escenario en particular

son positivos, pero todo ello surgira moderadamente y estaran dando efecto en el mediano o
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largo plazo; ya que llevara un tiempo para que la empresa logre acoplarse a la estructura del
mercado y a que sus estrategias y procesos se estandaricen.

La puesta en marcha de la Avicola GUERRERO S.A.S, sin duda alguna sera un
acontecimiento importante para la poblacion Tarrense, ya que por primera vez en sus 26 afios de
constitucion como municipio, El Tarra contara con una granja dedicada a la produccion y
comercializacion de huevos. Unidad productiva que ofrecera no solo un producto de alta calidad,
fresco, asequible y con caracteristicas semi-criollas, sino también representara la oportunidad en
el corto y mediano plazo para emplear un mayor nimero de mano de obra calificada y no
calificada local para desempefiar labores en el area operativa y administrativa, lo cual contribuye
al mejoramiento del nivel de vida de las personas y nucleos familiares vinculadas y relacionadas
a la empresa; y por supuesto, lo mas importante, aportara a la disminucion del indice de

desempleo y a la estabilidad y fortalecimiento de las finanzas personales.

De otra parte, se dejara abierta la posibilidad para que aquellos agentes que lo deseen y
tengan el interés de ser participes en la vision y consecucion de las metas sociales, econdémicas y
ambientales de la empresa puedan vincularse como grupos de apoyo 0 como inversionistas,
aportaciones que permitiran engrosar y fortificar el musculo financiero y el perfil estratégico de

la organizacion.

Se preve igualmente gestar alianzas estratégicas con asociaciones locales de perfiles
similares a la Avicola GUERRERO S.A.S, dentro de las cuales se comience a trabajar el tema de
asociatividad empresarial para forjar una cultura cooperativista, que permita conseguir, integrar y

compartir recursos técnicos, intelectuales, tecnoldgicos y econdémicos con el proposito de disefiar



278

0 mejorar procesos Yy acciones operativas, administrativas y comerciales que proporcionen una
mayor eficiencia en el desarrollo de la actividad empresarial. Asimismo, se tiene previsto
conforme la empresa vaya tomando fuerza, adquiriendo experiencia, reconocimiento y mayor
participacion en el mercado, implementar la Responsabilidad Social Empresarial de forma
oficial; determinacion que permitira a la institucion tener participacion directa con la comunidad
y el entorno que la rodea: en lo social, econémico y ambiental. Mas alla de la exigencia que
representa este mecanismo, debido a los llamados incesantes de organizaciones internacionales
y nacionales a las empresas de todo tipo para retribuir a la sociedad por los impactos causados en
ejercicio de su actividad empresarial, la Avicola GUERRERO S.A.S, tomara como prioridad
principal, consciente y a voluntad la cooperacidn y trabajo social en todos los escenarios posibles
y accesibles, no solo en respuesta al impacto causado por su actividad sino porque para el gestor
del proyecto esto debe ser una filosofia de vida, y mas en esta regién donde su poblacién ha
tenido que afrontar situaciones lamentables y desastrosas a consecuencia del conflicto armado y

al abandono estatal.

Y por ultimo, todas las acciones que se implementen en virtud del desarrollo socio-
economico de El Tarra y la contribucion a solucionar problemas y satisfacer necesidades
alimenticias, promovera y motivara a pequefios empresarios y emprendedores trabajar por la
unidad, unificando esfuerzos para construir una cultura sélida, un mercado y una economia
dinamica y pujante, exhortar a la creacion de empresas, a la cooperacion y asociatividad; todas
estas determinaciones convertiran a la avicola en un modelo de negocios ejemplar para que

muchos se vinculen a esta filosofia, y el apoyo y accion colectiva permitird mostrar al
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departamento y a Colombia en entera que el municipio, el cual por afios ha sido estigmatizado,

puede resurgir gracias a su gente de progreso.

11.3 Impacto ambiental

El proyecto Avicola GUERRERO, es una unidad productiva dedicada a la produccion y
comercializacion de huevos de gallina, explotacion animal que se hara en piso y pastoreo en una
extension territorial de 2 hectareas aproximadamente delimitada y acondicionada previamente.
Sera una actividad empresarial que generara bajo impacto ambiental puesto que no se hara uso
de elementos quimicos tdxicos que puedan ocasionar afectaciones a las aves, a las personas o al
producto (huevo), y tampoco se incurrira en deforestaciones o excavaciones exageradas para la
construccién de las instalaciones que causen dafio al medio ambiente. Sin embargo, habra un
componente que de alguna u otra forma — como en toda granja avicola — emitira cierto grado de

contaminacion atmosférica, este elemento es la gallinaza.

La gallinaza, es un material organico compuesto por las deyecciones y orina de las
gallinas mezclada con el cisco de arroz o aserrin usado como cama para las aves. Esta mezcla en
ocasiones libera fuertes concentraciones de amoniaco a consecuencia de la alta humedad
registrada dentro de los galpones; estas humedades se presentan por derramamiento de agua al
momento de surtir los bebederos, por filtraciones propias de bebedero o por aguas residuales
como la lluvia cuando ingresa al area de produccion por el viento. Pero como se dijo, es algo que

ocurre con poca frecuencia a raiz de los ya mencionados factores; sin embargo, es un asunto que
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se puede facilmente controlar, solo basta con prevenir dichas filtraciones, retirar las humedades

existentes y estar removiendo la cama de los animales constantemente.

De otra parte, es posible también que se produzca un porcentaje de mortalidad animal por
algunas afectaciones normales en este tipo de explotacion y més aun cuando alcanzan su
madurez donde empiezan a debilitarse por el desgaste y cansancio durante el ciclo productivo.
Estas seran tratadas eficientemente siguiendo los pardmetros técnicos sugeridos por la norma
sanitaria, y para un efectivo control se tendré la colaboracion del técnico en produccién animal

quien dara las especificaciones correspondientes al operario para realizar dicho proceso.

Asimismo, dentro de esta actividad existe otro factor que para ciertas personas pueden ser
molesto, y es el caso del cacareo de las gallinas. El clogueo es natural en estos animales, solo que
se torna fastidioso cuando todas en unanimidad emiten dicho sonido o en ocasiones se pueden
sentir amenazadas y produzcan un “alboroto” alarmante, lo cual incrementa el ruido. No
obstante, al igual que las dos circunstancias anteriores, esta también se puede controlar o mitigar
para reducir el impacto; se hace a través de la musica, se instalan parlantes a los galpones y
durante algun tiempo se les coloca melodias que hacen que las aves se relajen y se adapten al

ruido.

Sin duda alguna, sera una actividad que no producird impactos nocivos para ningdn
agente o escenario interno y externo siempre y cuando se hagan los controles correspondientes, y
para prevenir posibles afectaciones la Avicola GUERRERO desde el inicio de sus operaciones se

amparara bajo las normas técnicas y sanitarias, siguiendo los protocolos e indicaciones de
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bioseguridad todo ello con el respaldo y asesoria del Instituto Agropecuario Colombiano (ICA),
el técnico en produccion animal y por supuesto a tendiendo los reglamentos de las granjas,
buscando de tal manera generar confianza a la comunidad, ser reconocida por desarrollar una
practica y produccién avicola limpia, con procesos y actividades estandarizados y regidos por

lineamientos vigentes y recomendados por entidades competentes.

La implementacion de procesos y actividades vigilados por expertos y soportados bajo
parametros técnicos en produccion y bienestar animal permitird generar un impacto positivo al
entorno empresarial, en lo econémico, social y ambiental. Todo aquello que en un principio o por
la percepcion de las personas puedan generar afectaciones nocivas, como el caso de la gallinaza
por su olor, podra ser sometido a una conversion a través de un tratamiento sanitario eficiente
para obtener un producto cien por ciento organico y que puede ser usado para fertilizar los

campos Y cultivos agricolas.
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Capitulo 12. Conclusiones

En virtud de los esfuerzos emprendidos y desarrollados para dar cumplimiento al plan de
trabajo propuesto en la consecucién y alcance de los objetivos fijados para la elaboracion del
presente proyecto investigativo titulado PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
UNA GRANJA AVICOLA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE HUEVOS EN EL
MUNICIPIO DE EL TARRA, NORTE DE SANTANDER; y con base en los resultados
obtenidos de las diferentes averiguaciones, consultas, experimentos y confrontaciones realizadas
por el investigador en cada uno de los estudios y enunciados contemplados en esta formulacion,
y siguiendo el orden secuencial de los objetivos establecidos,

Se concluye:

¢ Que la principal causante o factor intermitente para que la actividad avicola de postura
no surja en el municipio de El Tarra es la carencia de asistencia técnica especializada; se requiere
la presencia de un técnico agropecuario o profesional en manejo y bienestar animal en los
proyectos emprendidos. A esta incidencia se suman maltiples decadencias y problematicas mas
tales como: desconocimiento de la practica avicola por parte de productores, desconocimiento de
procesos organizacionales y gerenciales, carencia de asociatividad y cooperativismo empresarial,

relaciones empresariales conflictivas entre socios, entre otros.

¢ Que el sector avicola, independientemente de la actividad de explotacion que se
desarrolle (postura o pollo de engorde), esta propenso a sufrir desavenencias o decadencias que

afectan en gran o menor proporcion los procesos administrativos u operativos implementados por
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la unidad productiva, como consecuencia de los multiples factores internos y externos que
coexisten en el entorno los cuales pueden ser de caracter politico, ideoldgico, social, geogréfico,
econdmico, sanitario, ambiental, psicoldgico, filosofia empresarial, etc. Sin embargo, el colapso
o el fortalecimiento de dicho negocio dependera del conocimiento y la capacidad del lider a
cargo del emprendimiento para decidir lo mejor para la empresa en el momento preciso, debe ser
una persona proactiva, con facilidad de anélisis y mente perceptiva que le permita ver entre las
brechas las oportunidades de crecimiento y sostenibilidad empresarial, 0 en situacion contraria,
contemplar y estudiar las alternativas que mejor afronten los conflictos. Asi mismo, debe estar
rodeado de un equipo de trabajo capacitado, arriesgado y creativo que le proporcione alternativas
para idear e implementar estrategias defensivas y ofensivas frente a los factores y momentos

adversos.

¢ Que el municipio de El Tarra cuenta con las condiciones de comercio iddneas para que se
lleve a cabo de manera eficiente y sosteniblemente la actividad avicola de postura. La estructura
de mercado presente en esta poblacion registra gran dinamismo y competitividad, las fuerzas de
mercado tales como demanda y oferta se encuentran activas y en constante crecimiento y
relativamente equilibradas, hay gran potencial y oportunidad de negocio; existe ademas el
respaldo y apoyo de los habitantes hacia la idea de crear una granja avicola productora y
comercializadora de huevos, pues esta alternativa no solo les permitird adquirir un articulo
fresco, asequible y en buenas condiciones sanitarias sino también contribuiran al fortalecimiento
de la industria y comercio local. Sin embargo, hay discrepancia de opiniones entre comerciantes
y consumidores respecto a la idea que se plantea en esta investigacion de instaurar una unidad

productiva dedicada a la produccion de huevos bajo practicas organicas y ecoldgicas que den al
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producto una caracterizacién semi-criolla, si bien al consumidor le resulta atractiva esta
propuesta por la composicion altamente nutritiva que representaria este producto, a los tenderos
les generaria complicaciones en su actividad como comerciantes, ya que este articulo tendria un

valor econémico mas elevado que el huevo industrial que tradicionalmente comercializan.

¢ Que las instalaciones de la granja deben estar ubicadas en un sitio abierto, contemplando
previamente las medidas y requerimientos técnicos, sanitarios y ambientales correspondientes
establecidos en los diferentes lineamientos y normativas institucionales y gubernamentales
nacional, departamental y local, referentes al tema avicola: ejemplo, licencias, permisos,
reglamento para construccion de granjas avicolas, bioseguridad, entre otras; que proporcionen
eficacia operativa y administrativa a la empresa; asi como seguridad y bienestar tanto para las
personas internas y externas a la institucion y a las aves objeto principal de la actividad dotando
las diferentes areas y locaciones de los equipos y requerimientos necesarios para el desarrollo
eficiente de las operaciones, brindando las mejores condiciones de higiene para evitar
afectaciones al producto final que puedan causar riesgos a la salud del consumidor. Para
contrarrestar todas estas posibles dificultades, la direccion debe disefiar, disponer e implementar
procesos y planes administrativos y operativos rigurosos y efectivos que prevengan y den

tratamiento a dichas situaciones.

¢ Que la empresa, ya sea que inicie o no su actividad industrial y comercial amparada bajo
los lineamientos y parametros legales establecidos y exigidos por la legislacion colombiana
concernientes a todo el entorno empresarial; debe disefiar una sélida, clara y bien definida

estructura organizacional, con manuales de funciones y procedimientos precisos para cada uno
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de sus miembros y colaboradores, vinculacion del personal idoneo mediante contratos laborales a
término fijo o indefinido segun sea el caso, con responsabilidades y parametros concretos, que se
establezcan y respeten jerarquias, que se designen controlada y organizadamente metas y
objetivos y que se reporten oportunamente los resultados conseguidos, que se implemente una
comunicacion clara y concisa entre superior y subordinado y viceversa y entre todas las areas de
la institucion, que haya armonia y buenas relaciones laborales; todo ello buscando consolidar un
eficiente proceder de la empresa en su campo administrativo y operativo, consiguiendo y
ofreciendo alta calidad en servicio y producto, y por supuesto crear una imagen corporativa seria,

comprometida, fuerte y respetable ante la comunidad y sus grupos externos de apoyo.

e Que la propuesta de negocio aqui contemplada, una vez se cristalice la decision de
puesta en marcha de la misma, se constituird con la figura de Sociedad por Acciones
Simplificadas y como persona juridica; y su naturaleza siempre serd comercial
independientemente de las actividades previstas en su objeto social. Se determind esta
figura empresarial porque es un modelo flexible que proporciona mucha més comodidad y
facilidad en tramitacion al emprendedor al momento de legitimar su negocio; no obstante,
debera seguir paso a paso los requisitos exigidos para su consolidarse como empresa
legalmente constituida, entre estos requerimientos estan: tramites comerciales (nombre de
la empresa, documento de constitucién, formularios, registro mercantil, entre otros),
tramites tributarios (inscripcion RUT, declaracion de impuestos), tramites de
funcionamiento (licencias, permisos, certificados, etc.) y tramites de seguridad social y

laboral para los empleados.
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e Que toda actividad empresarial de alguna u otra manera genera impactos tanto
positivos como negativos en la esfera social, ambiental y econémica dentro del entorno en
que se desarrolla su razon social. Algunas de estas repercusiones pueden darse en mayor o
menor proporcion segun el tipo de negocio que se maneje, o el enfoque de las politicas de
responsabilidad social empresarial implementadas por los ejecutivos al mando. Hoy en dia
no hay excusa para decir que no existen mecanismos que permitan contrarrestar los
impactos de efecto nocivo para los grupos de interés, el medio ambiente, el &mbito social y
econodmico. La legislacion colombiana ha disefiado y puesto a disposicién de empresarios
maltiples lineamientos que proporcionan informacion importante para el buen manejo
empresarial, igualmente, han surgido asociaciones, entidades y organismos que hacen
presencia en todo el territorio nacional, para proveer asesoramiento en diversos asuntos con
el proposito de facilitar y fortalecer la actividad empresarial; asi mismo, a nivel
internacional se encuentran directrices y casos practicos que ayudan a crear procesos,
procedimientos, plataformas, sistemas y estructuras solidas y eficientes para el

direccionamiento estratégico de las instituciones.

Lo bueno o lo malo que se genere de una persona o de una empresa, es producto de su

propia filosofia y actuar.
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Capitulo 13. Recomendaciones

Para el caso en que se decida poner en marcha la ejecucion del presente proyecto avicola,
es importante que se tengan en cuenta las recomendaciones que a continuacién se describen.
Puesto que si bien los resultados arrojados por el estudio financiero demuestra cifras
significativas y positivas que expresan cuantitativamente la viabilidad, sustentabilidad y
rentabilidad del negocio lo cierto es que para alcanzar este proposito es indispensable evaluar y
analizar cuidadosamente las sugerencias a mencionar; todo ello se advierte para que el ejecutor
de la propuesta tenga mayor claridad sobre las condiciones del escenario en que se prevé
desarrollar dicha iniciativa para lo cual pueda tomar decisiones objetivas y consciente acerca de
los posibles riesgos que se puedan derivar de las malas determinaciones que se adopten. Queda
en manos y a criterio propio de quien impulse el desarrollo de este planteamiento tomar las

medidas y acciones correspondientes para el posicionamiento y éxito del emprendimiento.

e Se sugiere que dentro del recurso humano seleccionado y contratado para laborar en la
granja, se haga la vinculacion esencial de un técnico o profesional en produccién y manejo
animal. Determinacion que permitira contrarrestar la problematica que da pie a que la actividad
avicola de postura no tenga desarrollo en el municipio: falta de asistencia técnica en manejo de

aves de corral.

e Se recomienda hacer una valoracion y andlisis mas profundo y amplio a los factores
internos y externos citados en la segunda parte de la investigacion, donde se hizo, mediante la

matriz FODA una relacion y confrontacidn de las variables registradas para establecer los
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posibles pros y contras que traeria la puesta en marcha del proyecto. Dentro de esta
recomendacion cabe hacer mencion que hay una circunstancia que se debe estudiar
minuciosamente, pues de ello depende si se decide o no continuar con la idea de llevar a cabo el
emprendimiento: el cobro de cuotas por parte de grupos armados ilegales, sobre las ganancias

mensuales, a los insumos y materias primas.

o Si bien el estudio de mercado muestra favorabilidad referente a la aceptacion y apoyo al
proyecto avicola por parte de los residentes (comerciantes y consumidores), se debe determinar
qué tipo de produccion de huevos realizar: organico o industrial. La produccion de huevo
organico (semi-criollo) tiene el respaldo de los consumidores ya gque es un producto que
proporciona un alto valor nutricional y no les importaria pagar un mayor precio para su
obtencion. Lo contrario sucede en opinion de los tenderos, para ellos no representa ningdn
beneficio ya que tendrian que pagar un mayor valor por este en comparacion al huevo industrial

que actualmente comercializan.

e Referente a los pardmetros técnicos del proyecto, se sugiere adoptar y ajustar segun sea el
caso las medidas establecidas en manuales, guias 0 modulos expedidas por el gobierno
colombiano, organismos de apoyo (ICA, FENAVI, etc.) nacionales o internacionales en cuanto a
bioseguridad, control sanitario, delimitaciones y construcciones de las instalaciones para la
practica avicola, todo ello para evitar consecuencias nocivas para el bienestar animal y por

supuesto prevenir afectaciones al ser humano tras el consumo del producto.
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¢ Es indispensable disefiar con claridad una estructura organizacional bien definida que
permita identificar las jerarquias de la empresa, los conductos regulares y lineamientos a seguir
para dar tratamiento y resolucion a las circunstancias que se presenten, propiciar un escenario
laboral armonioso, comunicacion fluida, una cultura organizacional cooperativista, eficiente
designacion y cumplimiento de las responsabilidades, consiguiendo de tal manera un estricto
control de los procesos y acciones, centralizando y direccionando los esfuerzos hacia el

cumplimiento de los objetivos, de la misién y vision institucional.

¢ Es recomendable estudiar las diferentes alternativas de financiamiento del proyecto, ya que
pueden haber opciones con mayor viabilidad y menos recargos u obligaciones financieras con
entidades bancarias. El estudio financiero muestra de antemano un elevado nivel de endeudamiento
con fuentes externas (bancos, cooperativas, etc.); cabe destacar la importancia de considerar otras
fuentes de apalancamiento estratégico tales como asociatividad entre personas o gremios que

compartan el mismo interés y vision del de negocio.

e Dar cumplimiento oportuno y concreto a las medidas adoptadas por la empresa respecto a los
temas ambiental, social y econdmico. Inmiscuir dentro de sus lineamientos, politicas y filosofia la
responsabilidad social empresarial, la asociatividad y cooperativismo empresarial, vinculando y
haciendo participes activamente a los grupos de interés en la consecucion de metas que beneficien a
todos por igual, consiguiendo bienestar en cuanto a mejores condiciones laborales y nivel de vida

para la poblacion Tarrense.
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Apéndices

Apéndice A. Formato de encuesta aplicada a comerciantes.

Objetivo: Determinar el volumen de la demanda global de huevos de la poblacién
Tarrense, mediante el registro de ventas semanal de tiendas y supermercados; asi como las
condiciones economicas, fisicas y sanitarias del producto comercializado.

1) ¢ Cuéntas cajas de huevos vende semanalmente?

2) ¢Cuédl ha sido la variacion (disminucion o incremento) en la cantidad VENDIDA en los

ultimos 2 afios?

3) ¢A quién le compra el producto?

A: __ Tiendas locales.

B: _ Intermediarios que distribuyen en el municipio.

C: ___ Viajadirectamente y compra a bodegas y proveedores de otras ciudades.
D: _ Productores locales.

4) La compray pago del producto de qué manera se hace:

A: Al contado.
¢, Obtiene descuentos por pronto pago? (a: ___ Si.; b: _ No.)
B: A crédito.

¢,Cuanto plazo le da su proveedor para el pago del pedido?
(a: ___Ocho (8) dias. c: Un mes (30 dias).
b: Quince (15) dias. d: Dos meses (60 dias).

5) ¢ A qué precio en promedio compra la caja de huevos?
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6) ¢ Cada cuanto realiza el pedido del producto?

A: Diariamente.
B: Dos veces a la semana: ( )
C: Semanalmente.

D: _ Otros. (Cual?

7) ¢Los proveedores o distribuidores le responden por las unidades perdidas que presente
cada caja?
A: Sl B: NO.

8) ¢ El producto que le venden viene clasificado segun: peso o tamafio?
A: Sl

El precioes: _ Igual; __ Diferente.

B: __ NO.

¢, Compraria el producto clasificado segln: peso o tamafio? __ Si. _ No.
¢Por qué?

9) ¢Considera usted que el producto que le ofrecen, cuenta con la calidad y las condiciones

sanitarias adecuadas para su venta? (Fresco, limpio, sin malos olores, en buen estado, etc.)

A: Sl. B: NO.

¢Porqué?

10) ¢ Apoyaria la industria local comprando su produccion?

A: SI. B: NO.

¢Por que?
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11) ¢ Compraria huevos con caracteristicas semi-criollas?

Si No ¢Por qué?

12) ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por unidad?

A:$320
B:$325
C:$330
D:$335
E:$340

13) ¢Cuédles considera usted que han sido las causas o las razones por las cuales la

produccion de huevos en el municipio no ha tenido permanencia o crecimiento?

Apéndice B. Formato de encuesta aplicada a consumidores.

Objetivo: Determinar el volumen de consumo de huevos por familia en el municipio de El

Tarra; asi como las condiciones del producto y las preferencias de compras de las personas.

1: ¢ Cuantos cartones o unidades de huevos compra y consume semanalmente?
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2: ¢A qué precio lo compra?

3: ¢ Tiene en cuenta la clasificacion del producto al momento de comprarlo (Grande —

Mediano —Pequefio)?

Si No

Nota: Si su repuesta es NO, responda la siguiente pregunta.

4: ;Compraria el producto por clasificacion, teniendo en cuenta que tendria un precio de

venta y compra diferente?

Si No ¢Por que?

5: ¢ Considera usted que el producto que le ofrecen, cuenta con la calidad y las condiciones

sanitarias adecuadas para su venta-compray consumo?

Si No ¢Por que?

6: ¢Estaria dispuesta(o) a apoyar la industria local?

Si No ¢Por qué?

7: ¢Compraria huevos con caracteristicas semi-criollas?

Si No ¢Por qué?
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8: ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por unidad?

A:$320
B:$325
C:$330
D:$335
E:$340

9: ¢A quién compraria el producto?

A: A las tiendas y supermercados.

B: A la granja directamente.

Apéndice C. Cuestionario de la entrevista realizada al representante legal de la Asociacién

de Avicultores de El Tarra (ASOAVITAR), JESUS ENRIQUE PEREZ.
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Objetivo: Determinar los factores que han obstaculizado la practica avicola de postura en el
municipio de El Tarra.

1) - Hableme un poco de usted: su nombre completo, su preparacion académica, cargo y
funcion dentro de la asociacion de avicultores del municipio de El Tarra.

2) - ¢Cuénto hace que se conform la asociacion?

3) - ¢Como surge la idea de la agremiacion, a raiz de que se conforma esta asociacion?

4) - ¢ Cudles son las funciones especificas de la asociacion dentro de su campo de accién?

5) - ¢Qué personas o tipo de personas hacen parte o conforman la asociacion?

6) - ¢ Cudles considera usted que han sido las causas, razones o factores por el cual la
actividad avicola en la modalidad gallina ponedora no ha surgido o no ha tenido trascendencia en
el municipio, pese a que muchas personas lo han intentado en algin momento?

7) - ¢Cree usted que solo es ese factor el que ha intervenido de manera negativa u
obstaculizado esta practica, o considera que existen otros mas?: por ejemplo, el clima, la
alimentacion, el costo de los insumos, etc.

8) - ¢La asociacion en este momento se encuentra vinculada a alguna red regional o
departamental como por ejemplo: ASOMUNICIPIOS a través de la cual ASOAVITAR pueda
gestionar y adquirir proyectos y seguimientos técnicos e intelectuales en las actividades que llevan a
cabo?

10) - ¢ Qué otras entidades o instituciones locales apoyan, acompafian o inmiscuyen a la
asociacion en temas importantes de sostenibilidad de la agremiacion y de la actividad que ejerce en
todos sus ambitos?

11) - ¢La asociacion de casualidad, con aquellas personas que deseen trabajar en la actividad
avicola, lleva algtn seguimiento o exploracion para establecer lugares o zonas de explotacién animal

donde dichos productores puedan establecer sus instalaciones para ejercer esta practica?
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12) - ¢ Qué requisitos debe cumplir el productor que aspire vincularse como miembro de la
asociacion?

13) - ¢Hasta el momento que tipo de gestiones o0 proyectos ha conseguido la asociacion y
actualmente en cuales estan trabajando?

14) - Teniendo en cuenta que el gobierno colombiano esté llevando a cabo en estos momento el
proceso de negociacion con las FARC para conseguir mediante el dialogo la firma y el acuerdo de la
“PAZ”, ;Cuales considera usted que pueden ser las consecuencias positivas y negativas que trae
consigo este hecho en el posconflicto para el municipio; tanto en lo socioeconémico de la poblacion

y en la actividad avicola?
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Apéndice D. Cotizaciones de materiales para la construccion de los galpones y duchas.

Cotizacion realizada en ferreterias de El Tarra:
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79 | Porséil p. F 1250.000

30 | 7e celular F_300.000

L1} de &_L22.000

B % f s

o de P 260 cco

84 | Ventilador de pared K2 * Pooco

Cotizacion realizada en ferreterias de Ocaia:



?Fao/m,' lr\/ 14- a’o 960/!9 44 Zots

Requerimiento de inversién: Cotizacion Materiales

z R Costo unitario Ocaiia
» Deagipciin - Ferreteria 1 Ferreteria 2 Ferreteria 3 Ferreteria 4
1]C Pacears 260 omon: $2I.000 Aoy’ 421000 (Emex: % 2.00g
2 | Arena (82 m3: 13 % volquetadas) /9,5 Vv
3 | Arenilla (23 m3: 3 % volquetadas) 2 mokes
4 | Grava (51,4 m3: 8 % volquetadas) —_—
5 | Piedra (2 ¥: volquetada) 2 Ve
6 [ Ladrillo AT, e T
7_| Cabilla 3/8 200 4 2200 $ &7c0
8 | Tabla 3m (Docena) 4
9 | Flejes (26°10 Y277, + 2400 Kq .
10 | Alambre 47 30 3 3500 kg 3+ 2200 g . 2900 W4q.
11 | Viga metalica 58 | 3 ji5.0c0 : 410000
12 | Cerchas g/ bve 1g /55 F 34.00¢ F 22.000
13 | Soldadura puntos 500
14 | Zinc 3,60 m —  7Zl.coe F 19.¢cco F /5 sece
15 | Zinc 3,00 m s00 ¥ Jicoo ¥ /P 000 4 /3.500
16 | Zinc 2,jym —_ 3 i2.000 +  41.c00 F goco
17_| Amarres para zinc 3950 F /20 F 470 £ 8o
18 | Malla galvanizada 1,80 malto 2 230 F 41000 w2
19 | Cortina verde 2,00 m alto m? 200 # 4700 F 4.400
20 | Poli sombra negro + 5.0c00 $ s oo
21 | Carretas 2 2 5 J10. 20 F 92.0200
22 | Fumigad { |Bellofoi®™ 120 00 F 240.000 K.
23 | Cal Jaca) YV F geooo F seoco
24 | Nylon (Nailon) delgado rollo 7’ & /20.000 X3
25 | Peso Digital 2 4 Jo.oeo $ Goeooo
26 | Malla (36 m longitud * 1,60 m alto) Z 42 F /30.-000 & 14Ho0-2°0 F 120-000
27 | Cable para energiarollo £ 12 & # 937 .5co F 95 ooo F g5 coo
28 | Tubo para energia ( 2 m) 20 + 2300 + 1Soo # 7700
29 | Bombillas 21 &+ jzoe0 # _17.0c0 £ 7.c0eo
30 | Tomacorrientes Z) o &/ s /5 $ & 3o0 + 7 oceo ¥ 4Jcoo
31 | Apagadores sd/os 10 + 2 .ccc $ & soo 3 5. .0co
32 | Cajas para bombil 21 P see #$ geoo ¥ Soo
33 | Plafones 21 S Zoeo F Zeoeo $ z-eco
34 | Tubo pvc % ” agua 40 F )] .oco #F f{oeo £ L0000
35 | Timbos 500 L con boya 2 2 180 000 # 190090 2 140 0c0
36 | Tubo 3” aguas negras _J,,canso g Z 2500 # 20-ecc0
37 [ Tubo 4” aguasnegras o ivsr0 -4 #+ 32000 # 37000
38 | Rejillas 3” - 2 I oo £ 2z2sco
39 | Reduccién deq” a3” S : + szoo = 3520
40 | Codos 4” | /5 F soco F P oco F g sco
41 | Codos 3” g P 4 ooo F 4.cco £ 23<co
44 | T3” 8 T Joco 3 4 seo % 3200
45 | T4 8 P Joco g yo0 4 oo
46 | Uniones 3"-4” 10 s 1600 /773 420075 2000 /773 doco s ss00 ] 7 2500
47 | Llaves duchas 2 * g poo P+ Zs.oco # 22000
Cod, Uni, T, Mach, Hembr, Tapon %4 Z Foo 7+ zoo 2 zow
Duchas 2 # 4s5.00c # F2oo0 # 25 ovo
Puntillas 3” CajutS S P Booco P 2s5co + z2oeo
Malla para piso — — —
Pegante, V4 41 ¥ F& oo F /2. .000
48 | Combo sanitario y lava mano 2 F 180.000 2 1g0 0w 5 495 000
50 | Baldosapiso s 2 20 ¥ 7o.zoo b /g0 000 2 14500 [ 3 2252
51 | Baldosapared __p;2 /¢ # /ssco 22000 [ 3 ifooo |3 20000/ 3 14606
52 | Pego para baldosa X 25 (4 /2 P Joyoo F 40 5o0 5 /2.000
Bogulla para baldosa X & 4 2 # 20 oo ¥ 22000 /8.0
53 | Comed 200 $ 1g.000 $ 14 .cco
54 | Bebederos i /20 F 1P oco $F ld.cco
55 | Nidales * 36 nidos metélico 30 + 9p0-00c -
56 | Alfombra para desinfe |zad 2 F )20 000 $ /50 v
58 | Lucker * & casilleros 2. + 350-000
59 | C do bulto 40kg 205 + 48 sco $ 43 scco $ S52.cc0
| 60 | Empaque cartén 2230 £ 790
61 | Vitami Galeg 5 hitror i 7 190 000
62 | Cisco de arroz Luv o 100 $ )4.000
63 | Desinfectantes & /0, 4 $ Foooo
Galliras 000 # J4s5c0 F /2000 2 /18.000
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Apéndice F. Consultay cotizacion requisitos para constitucion de empresa, Camara

Comercio, Ocafa.
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Apéndice G. Cotizacién plan empresarial de internet.

San José de Cicuta, Enem 10 de 2017 .. _

Ce NETICS

Do (olombia

Sefior @2 s
GUIDO ALFONSO GUERRERO
MUNICIPIO EL TARRA
Norie de Santander

Asunto: PROPUESTA ECONOMICA
Redba un cordial saludo.

Me pemnilo cofizar SERVICIO INTERNET BANDA:

COTIZACION
N® 100117-02

Valor Total

ot Descripcion CANAL | Efecfiva |Incluido VA

1 | Derechos da Conexidn (Mano Obra - Materid) $230.000
2 |Router 4 Puarios §170.000
1 |Cand Comerad 2 1024 Kbps | 2048 Kbps $120.000

Condiciones Comerciales:

Tipo Conexidn: : Microondas

Formade Paga: :Mensualidad Faclumdon Venada

Tiampo Estimado de hstdadon: -3 dias despues de Redbida la Ordan da Sanicio en su fotdidad

Equipa Conexion Red NETICS: :Encamodato {Antena)

Contratadon: : Sin Confrato/Parmananda minima 6 Mesas

Soporte : 5611327/3183515686 WhatsApp 3168727790 Lineo 12 Horas

Funcionamiento del Canal : Garantia del 98% del canal- Contamos con Canal de respaldo

Documentos Solicitados Persona Natural

Cadula

Radbo Energia Punio hstaladon

Gracias por permifimos oferiar nuestros producios, para nosolros sera grato ser su proveedor de Internet.
Esperamos que nuestra propuesia sea de su complefa safisfaccidn
Cordialmente.

NETIES DE COLOMBIA 5.AS
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Apéndice H. Cartas de intencion de compra firmada por tenderos de El Tarra.

CARTA DE INTENCION DE COMPRA

Con el propésito de dar soporte a la proyeccion de ventas contemplada por la

Lyicolo @ =.4.s. .en funcién al desarrollo de su objeto social
— produccion y comercializacion de huevos semi-criollos —, se celebra el
presente preacuerdo comercial entre el representante legal de dicha firma
GUIDO ALFONSO GUERRERO DURAN, identificado con Cédula de
Ciudadania N° 1.091.075.841 de El Tarra, Norte de Santander;y el sefior

MM/L , identificado con Cédula de

Ciudadanfa ~ N° 88295 ys0 de Cl _Tare
/Mz,«/Za— ol JMM /. . propietario del establecimiento de comercio
@44«441‘ %;Mr)/f

proveery a comprar las cantidades de producto demandadas, la cual es de _g ~

. quienes se comprometen a

cajas de huevo semanal.Todo ello en apoyo y contribucion a la actividad

industrial y comercial del Municipio de El Tarra.

Nota: por peticién de algunos comerciantes, se hace necesario precisar que el preacuerdo aqui
lado se drd en vigencia siempre y cuando la calidad, condiciones sanitarias y
estructurales del producto sean idéneas y aptas para su comercializacion y consumo; asimisno
que el precio se mantenga igual o por debajo al de los actuales oferentes.

c

En constancia firman:

f -

i < ¥ 4

_)mg \)\Cﬁ M C v}E
R. L. Establ. Comercial R. L.

Cel: __ale Lisua Cel: 320 451 3684

CARTA DE INTENCION DE COMPRA

Co/t\‘ijl propésito de dar soporte a la proyeccion de ventas contemplada por la
My iiata GYEREERD_5.A5 en funcion al desarrollo de su objeto social

— produccién y comercializacion de huevos semi-criollos —, se celebra el
presente preacuerdo comercial entre el representante legal de dicha firma
GUIDO ALFONSO GUERRERO DURAN, identificado con Cédula de
Ciudadania N° 1.091.075.841 de El Tarra, Norte de Santander;y el sefior

Teris  Flirez.. Peoz . identificado con Cédula de
Ciudadania  N° de

)

., propietario del establecimiento de comercio
Jﬁrméf iﬂa,fmchmﬁa Z

proveery a comprar las cantidades de producto demandadas, la cual es de /5 -

, quienes se comprometen a

cajas de huevo semanal.Todo ello en apoyo y contribucion a la actividad

industrial y comercial del Municipio de El Tarra.

Nota: por peticion de algunos comerciantes, se hace necesario precisar que el preacuerdo agui
contemplado se mantendrd en vigencia siempre y cuando la calidad, condiciones sanitarias y
esfruciurales del producto sean idoneas y aplas para su comercializacion y .
que el precio se mantenga igual o por debajo al de los actuales oferentes.

En constancia firman:

=i [Tlok,
R. L. Establ. Comercial R. L. pdvicols Gueereo 545
Cel: _270 845 @0s68 Cel: 320 451 3684



CARTA DE INTENCION DE COMPRA

Con el proposito de dar soporte a la proyeccion de ventas contemplada por la
oty GUERRERD S-p.5-  en funcién al desarrollo de su objeto social

— produccion y comercializacion de huevos semi-criollos —, se celebra el
presente preacuerdo comercial entre el representante legal de dicha firma
GUIDO ALFONSO GUERRERO DURAN, identificado con Cédula de
Ciudadania N° 1.091.075.841 de El Tarra, Norte de Santander;y el sefior
Z//o Zi 2avego , identificado con Cédula de
Ciudadania ~N° /3 120 333" de El Tarca s
A/: Ao a/c Ao A}, Aor, propietario del establecimiento de comercio

” ;
‘Qg_@a Wz , quienes se comprometen a

proveery a comprar las cantidades de producto demandadas, la cual es de _4 .

cajas de huevo semanal.Todo ello en apoyo y contribucion a la actividad

industrial y comercial del Municipio de El Tarra.

Nota: por peticion de algunos comerciantes, se hace necesario precisar que el preacuerdo aqui
¢ iplado se drd en vigencia siempre y cuando la calidad, condiciones sanitarias y
estructurales del producto sean idoneas y aptas para su comercializacion y ¢ imi.

que el precio se mantenga igual o por debajo al de los actuales oferentes.

En constancia firman:

g /:(o ‘Zw 2o

R. L. Establ. Comercial R.L.
Cel: Ne hons. Cel: 320 451 3684

g\\/m won
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CARTA DE INTENCION DE COMPRA

Con el propésito de dar soporte a la proyeccion de ventas contemplada por la
feole s.A.5_sen funcién al desarrollo de su objeto social

— produccion y comercializacion de huevos semi-criollos —, se celebra el
presente preacuerdo comercial entre el representante legal de dicha firma
GUIDO ALFONSO GUERRERO DURAN, identificado con Cédula de
Ciugiada:ﬂa NE.091‘075.841 de El Tarra, Norte de Santander;y el sefior
F Plerez P identificado con Cédula de

Ciudadania  N° (ST LT3 de O Coam, 5

orLG 6»6 (Qm\,\»‘méeg'propietario del establecimiento de comercio

. quienes se comprometen a

proveery a comprar las cantidades de producto demandadas, la cual es de _&
cajas de huevo semanal.Todo ello en apoyo y contribucién a la actividad

industrial y comercial del Municipio de El Tarra.

Nota: por peticion de algunos comerciantes, se hace necesario precisar que el preacuerdo aqui
¢ iplado se drd en vigencia siempre y do la calidad, dici sanitarias y
estructurales del producto sean idéneas y aptas para su comercializacién y consumo; asimismo
que el precio se mantenga igual o por debajo al de los actuales oferentes.

En constancia firman:

(pm Moy l\ : l} ‘ﬁffz T

R. L. Establ. Comercial
Cel: 340§ 16 -

R.L. 3&0@0& GuerrERs 5.4.5-

Cel: 320 451 3684



CARTA DE INTENCION DE COMPRA

Con el propésito de dar soporte a la proyeccién de ventas contemplada por la
7 G, s. en funcion al desarrollo de su objeto social
— produccion y comercializacion de huevos semi-criollos -, se celebra el
presente preacuerdo comercial entre el representante legal de dicha firma
GUIDO ALFONSO GUERRERO DURAN, identificado con Cédula de
Ciudadania N° 1.091.075.841 de El Tarra, Norte de Santander;y el sefior
y&bu‘n 4//0}5& Vﬁ?/'n , identificado con Cédula de
Ciudadania ~ N° 141l @3¢ 38 de £l Tar~
/ﬂ/l /,[v g/o V,f’aq/m/s.(propietario del establecimiento de comercio

@@1 Lo/ &Zog g , quienes se comprometen a
pfoveery a comprar las cantidades de producto demandadas, la cual es de _&

cajas de huevo semanal.Todo ello en apoyo y contribucién a la actividad
industrial y comercial del Municipio de El Tarra.

Nota: por peticion de algunos comerciantes, se hace necesario precisar que el preacuerdo aqui
contemplado se maniendrd en vigencia siempre y cuando la calidad, condiciones sanitarias y
estructurales del producto sean idoneas y apias para su comercializacion y ;
que el precio se mantenga igual o por debajo al de los actuales oferentes.

En constancia firman:

Yexon pileq Qioz A
R. L. Establ. Comercial
Cel: _217 44i 435¢

Cel: 320 451 3684
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CARTA DE INTENCION DE COMPRA

Con el propésito de dar soporte a la proyeccion de ventas contemplada por la

Mvisole G 5.4.5-,en funcién al desarrollo de su objeto social
- produccion y comercializacion de huevos semi-criollos —, se celebra el
presente preacuerdo comercial entre el representante legal de dicha firma
GUIDO ALFONSO GUERRERO DURAN, identificado con Cédula de
Ciudadania N° 1.091.075.841 de E! Tarra, Norte de Santander;y el sefior

EZUZ( _44%10 Ftver , identificado con Cédula de

Ciudadania ~ N° /7 /95992 de  oza ,
M. ,4 Jo Aoato n s, propietario del establecimiento de comercio

;4/41\4/ (% faterinnke

proveery a comprar las cantidades de producto demandadas, la cual ¢s de _g

, quienes se comprometen a

cajas de huevo semanal.Todo ello en apoyo y contribucion a la actividad

industrial y comercial del Municipio de El Tarra.

Nota: por peticion de algunos comerciantes, se hace necesario precisar que el preacuerdo aqui
contemplado se mantendrd en vigencia siempre y cuando la calidad, condiciones sanitarias y
estructurales del producto sean idéneas y aptas para su comercializacion y consumo; asimismo
que el precio se mantenga igual o por debajo al de los actuales oferentes.

En constancia firman:

=

R. L. Establ. Comercial
Cel:_2/2 251 4337

R.L. ﬁw’m/, GUeRRERY SAS -

Cel: 320 451 3684
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Apéndice |. Evidencia fotografica.

Panoramica satelital y aérea de la cabecera municipal El Tarra, Norte de Santander

Change Maps:

Maps
Microsoft VE (aerial)

Link ocation:
Latitude 8°34'32.9"N
Longitude:  73°5'42.9" W

==5s
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Apéndice J. Visita al predio y medicion del perimetro donde se ubicara la granja, Vereda

el Llano.
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Apéndice K. Visita al proyecto avicola de la Universidad Francisco de Paula Santander

Ocaria, Coordinadora: Docente y Especialista MYRIAM MEZA QUINTERO.
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Apéndice L. Visita a las instalaciones de la granja avicola Campo Alegre, La Ermita,

Ocania; Zootecnista encargado del proyecto: STEVENSON TORRADO.
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Apéndice M. Visita (Afio 2015) a la unidad productiva avicola artesanal, Vereda Divino

Nifo, El Tarra; encargado ALFONSO FLOREZ.




Apéndice N. Calculo de materiales para la construccion de galpones y duchas.
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REQUERIMIENTOS DE INVERSION PARA CONTRUCCION DE GALPONES Complementarios al galpén
Superficie total de las instalaciones 390 metros cuadrados (39metros largo * 10 metros ancho) Malla con marco metalico 1”7 m2 270 $ 11.000 | $  2.970.000
Cortinas verdas (M2)-2,00 Alto 300 $ 2.000 | $ 600.000
Materiales para la estructura del galpon Total $ 3570.000
Descipcion Cantidad |Costo Unitario| Costo Total Piso
Bases Bultos de cemento 50kg 0 $ - $ -
Bultos de cemento 70 $ 24000 |$ 1.680.000 gz::‘;gzz SZ Q:ZC: gruesa 8 2 - : -
Carretadas de Arena 210 $ 3.300 | $ 693.000 Total s -
Piedra m3 6 $ 40.000 | $ 240.000
Total $ 2.613.000 Mano de obra (jornales)
Albafiil 1 20 $ 70.000 | $  1.400.000
Paredes Albaiiil 2 20 $  70.000|$ 1.400.000
Ladrillo (30cm largo*20cm alto) 3.600 $ 850 [$ 3.060.000 Ayudante 1 20 $ 50.000 | $ 1.000.000
Bultos de cemento 50kg 36 $ 24.000 | $ 864.000 Ayudante 2 0 $  300.000 | $ R
Carretadas de Arena 108 $ 3.300 | $ 356.400 Total $ 3.800.000
Total $ 4.280.400
Puertas para oficina y bodega para los 2 galpones
Columnas 2.00m*1.00m 1 $ 220.000 [ $ 220.000
Bultos de cemento 35 $ 24.000 | $  840.000 2.00m*2.00m 2 $ 400.000 | $  800.000
Carretadas de Arena 105 $ 3.300 |$ 346500 | [Subtotal $ 1.020.000
Carretadas de Grava 0 $ - $ -
Cabillas 3/8 150 $ 8.000 [$ 1.200.000 | [ventanas
Tabla de 3 m (docenas) 5 $  90000|$ 450000 fLOOM*L50m 1 $ 2000001%  200.000
Puntilla 3" cajas 3 $  2500]$ 7,500 éuol?tg:al 120m 1 $  160.000 : ;Zgggg
Total $  2.844.000 -
- Puestas para los galpones
Complementarios columnas 2.00m*1.00 m 2 $ 250000 |$  500.000
Alambre en Kg 25 $ 4.000 | $ 100.000 Subtotal $ 500.000
Flejes 1120 3$ 680 [ $ 761.600
Total $ 861600 [TOTAL $  1.880.000
Vigas de amarre Pafiete para los 2 galpones
Bultos de Cemento 10 $ 24.000 | $ 240.000 Cemento bultos 20 $ 24.000 | $ 480.000
Carretadas de Arena 30 $ 3.300 | $ 99.000 Arenilla carretadas 60 $ 3.300 | $ 198.000
Carretadas de Grava 0 $ - |3 - TOTAL $  678.000
Flejes 360 $ 680 [ $ 244.800
Cabilla 3/8 36 $ 8.000 [$  288.000 | |Accesorios para los dos galpones
Total $ 871.800 Ventilador de pared 2 $ 100.000 | $ 200.000
Cable para luz rollo #12 4 $ 100.000 | $  400.000
T Tubo para luz 3m 45 $ 2.000 | $ 90.000
Cerchas 4*2 Calibre 14 58 $ 110000 |$ 6.380.000 | |Eombiles Ahorradoras 16 $ 900015 144000
yr . Bombillas normales 5 $ 3.000 | $ 15.000
Cerchas metalicas calibre 18 160 $ 38.000 | $ 6.080.000 Plafones 71 3 20001 $ 22.000
Soldadura para cerchas (puntos) 200 $ 10.000 | $  2.000.000 Tomacorientes 3 $ 6500 | $ 52.000
SolQadura para la malla _ 200 $ 10.000 | $  2.000.000 ‘Apagadores Doble n ) 6500 | $ 26.000
Varilla tornillo roscada (1 m longitud) 50 $ 2.000 | $ 100.000 Cajas para bombillas o1 $ 1.000 | $ 21.000
Arandela 440 $ 100|$ 44000 |  [Tubo pvc 1/2" agia 30 $  7.000[$  210.000
Tuerca 440 $ 80 % 35.200 |  [Timbos de 500L 2 $  180.000 [ $  360.000
Laminas de Zinc 3,00 mirs. 490 $ 18.000|$ 8.820.000 | |Nylon (Nailon) delgado en metros Rollo 1 $ 120000 |$  120.000
Amarres para Zinc 2.900 $ 120 | $ 348.000 Rollo Malla (36 m longitud * 1,60 m alto) Encerrado 12 $ 120.000 | $ 1.440.000
Total $ 25.807.200 TOTAL $ 3.120.000




319

REQUERIMIENTOS DE INVERSION PARA LA CONSTRUCCION DE

Accesorios

BANOS, DUCHAS Y VESTIDORES Implementos de aseo $ 200.000 | $ 200.000
Sanitarios Yy lava manos combo 2 $ 200.000 | $ 400.000
Descripcion Cantidad | Costo Unitario | Costo Total Rejllas 3" 2 $ 4.000 | $ 8.000
Bases Baldosa piso m2 20 $ 25.000 | $ 500.000
Bultos de Cemento 10 $ 24.000 | $ 240.000 Baldosa pared m2 16 $ 20.000 | $ 320,000
gizgre;a&a; de Arena 330 2 42288 : lggggg Pego para baldosa 12 $ 13.000 | $ 156.000
TOTAL - 3 459: 000 Boquilla para baldosa Bolsa 1 kg 10 $ 5.000|$ 50.000
Tubo de agua 1/2 " 6 $ 7.000 | $ 42.000
Paredes Pegante para tubo 1/4 1 $ 45.000 | $ 45.000
Blogues 1200 |$ 850 | $  1.020.000 Llaves para ducha 2 $ 20.000 | $ 40.000
Buttos de Cemento 12 [$  24000]$  288000| [Duchas 2__|S 12000 /$  24.000
Carretadas de Arena 36 |$ 3300 $  118.800 | |Timbodes00L 1 $  180.000|$  180.000
TOTAL $ 1426800 | |Tuberiaaguas negras $ 200.000 | $ 200.000
Tubo para luz 3m 20 $ 2.000 | $ 40.000
Viga de amarre Tomacorrientes sencillos 4 $ 6.500 | $ 26.000
Bultos de Cemento 4 $ 24,000 | $ 96.000 | |Cajas para bombillos 6 $ 1.000 | $ 6.000
Carretadas de Arena gruesa 12 $ 3.300 | $ 39.600 | |[Cable para luz Rollo 15 $ 100.000 | $ 150.000
Carretadas de Grava 0 $ - IS - Bombillas normales 6 $ 3.000 | $ 18.000
Cabillas 3/8 15 $ 8.000 | $ 120.000 Plafones 6 $ 2.000 | $ 12.000
Flejes 130 |s 680 | $ 88.400 | |Apagadores 5 $ 6.500 | $ 32.500
Alambre Kg 5 $ 4.000 | $ 20.000 |  |Vitrina desinfectante 1 $ 250.000 | $ 250.000
TOTAL $ 864000 [Lucker * 6 casilleros 2 $ 350.000 | $  700.000
TOTAL $  3.399.500
Armazon
Cerchas calibre 18 5 $ 38.000 | $ 190.000 Bareie
Zinc 3,00m 11 |$  180001$  198000| [Cemento putos 20 |$ 24000 [$  480.000
i‘r’:arzr::m 11318 i 15'228 : leZZS Avenilla carretadas 60 |3 3300 $  198.000
TOTAL $ 569.560 Ulolra $ BliEi000
Ventanas F50
150 m*1.00 m 1 $ 200.000 | $ 200,000 | |Cemento bultos 10 $ 24.000 | $ 240.000
Subtotal $ 200,000 | |Arena carretadas 30 $ 3.300 | $ 99.000
Grava carretadas 0 $ - $ -
PUeTTaS TOTAL $  339.000
2,00 m* 1,00 m Hierro 2 $ 220.000 | $ 440.000
2,00 m* 0,70 cm Hierro 3 $ 120.000 [$  360.000 | [Mano de obra (Jomales)
2,00 m* 0,60 cm Aluminio 2 $ 200000 [$  400.000 | [Albafiil 1 7 $ 70.000 | $ 490.000
Subtotal $  1.200.000 Albanil 2 7 $ 70.000 | $ 490.000
Ayudante 7 $ 50.000 | $ 350.000
TOTAL $  1.400.000 TOTAL $  1.330.000




Sobrestimacion (10%) $ 2.516.300

TOTAL $ 52.842.300

Inversion Total Bafios, Duchas y
Vestdores

Descripcion Subtotal

Sobrestimacion 5% | $ 498.293

TOTAL $ 10.464.153

Cada Galpén
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