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RESUMEN

El producto a ofertar no tiene una segmentacion especifica en cuanto al tipo de
consumidor, porque por tratarse de un producto o un bien de consumo, toda la sociedad, sin
distingo de raza, sexo, credo o religion, esta en capacidad de consumirlo. Por lo tanto se
pudo definir su oportunidad de abastecimiento del mercado dada su capacidad de
produccion en 929 huevos/dia, teniendo en cuenta que la OMS (Organizacién Mundial de
la Salud) promueve un consumo promedio de 350 huevos/anual por persona y el consumo
per capita del 2013 es 236 huevos/anual, lo cual refleja una oportunidad de crecimiento en
la demanda de la ciudad de 30.629 huevos/dia.

Los principales competidores para la empresa son las avicolas ubicadas cerca al sector
comercial y ademas su participacion en el mercado es significativa,

El producto a ofertar es huevos de color rojo, tipo A, ya que es el tamafio mas comercial
y el color de preferencia de los clientes. Este tipo de tamafio se encuentra en un rango de
56,0 — 62,9 (Masa en gramos). El producto es empacado en bandejas de carton gris
reciclado por 30 unidades cada una, formando un pallet de 12 estratos, es decir, 12 cartones
y de tal manera se construye una caja, la cual es amarrada con hilo polipropileno delgado
tipo burbuja.

El precio se define por caja de 12 cartones, cada uno con 30 unidades. La unidad minima
de venta es de dos cajas, el precio de venta para panaderias y supermercados que recojan el
producto en la planta de produccion es el precio de la caja en dicho momento menos el
costo de transporte al establecimiento que se estima en $1.000 pesos por caja. Teniendo en
cuenta que el precio varia por el ejercicio oferta-demanda, se realizé un andlisis de

sensibilidad donde se determind que el punto de equilibrio del negocio, se encuentra



cuando el precio de venta de la caja de huevos es de COP 68.200 aproximadamente.
Para el presupuesto de la inversion se tuvo en cuenta las necesidades de activos fijos,

diferidos intangibles y capital de trabajo. El monto de la inversion fue de COP 64°000.000.

La tasa de VPN (Valor Presente Neto) calculada en este proyecto es positiva con un
valor de $20.985.381, el cual indica que la implementacion de la granja avicola productora
y comercializadora de huevos es una empresa rentable en los afios 2018, 2019, 2020, 2021
y 2022. Por lo tanto la empresa sera capaz de generar suficiente dinero para recuperar la
inversion de $64°000.000 y ademas aportar una ganancia. De otro lado, el analisis de
sensibilidad define que cada aumento en el precio de COP 1.000 genera un aumento en las
utilidades de COP 1°282.279. La financiacién se ha establecido con recursos del accionista
y por un préstamo familiar.

Palabras claves: Empresa, Comercializadora, Huevos, Granja avicola (Castrellon,

Martinez, 2018)



ASTRACT

The product to be offered does not have a specific segmentation in terms of the type of
consumer, because because it is a product or a consumer good, the whole society, without
distinction of race, sex, creed or religion, is able to consume it. Therefore it was possible to
define its market supply opportunity given its production capacity in 929 eggs / day, taking
into account that the WHO (World Health Organization) promotes an average consumption
of 350 eggs / year per person and consumption per capita of 2013 is 236 eggs / year, which
reflects an opportunity for growth in the city's demand of 30,629 eggs / day.

The main competitors for the company are poultry located near the commercial sector
and also its market share is significant,

The product to be offered is eggs of red color, type A, since it is the most commercial
size and the preferred color of the customers. This type of size is in a range of 56.0 - 62.9
(Mass in grams). The product is packed in recycled gray cardboard trays for 30 units each,
forming a 12-layer pallet, that is, 12 cartons and in this way a box is constructed, which is
tied with thin polypropylene bubble-type yarn.

The price is defined by a box of 12 cartons, each with 30 units. The minimum unit of
sale is two boxes, the sale price for bakeries and supermarkets that collect the product in the
production plant is the price of the box at that time minus the cost of transportation to the
establishment estimated at $ 1,000 pesos per box. Taking into account that the price varies
for the supply-demand exercise, a sensitivity analysis was carried out where it was
determined that the break-even point of the business is found when the sale price of the egg
box is approximately COP 68,200.

The needs of fixed assets, deferred intangibles and working capital were taken into



account for the investment budget. The amount of the investment was COP 64'000,000.

The NPV (Net Present Value) rate calculated in this project is positive with a value of $
20,985,381, which indicates that the implementation of the egg producing and marketing
poultry farm is a profitable company in the years 2018, 2019, 2020, 2021 and 2022.
Therefore, the company will be able to generate enough money to recover the investment of
$ 64,000,000 and also make a profit. On the other hand, the sensitivity analysis defines that
each increase in the price of COP 1,000 generates an increase in the profits of COP
1'282,279. The financing has been established with resources from the shareholder and by a
family loan.

Keywords: Company, Producer, Marketer, Eggs



INTRODUCCION

La avicultura es el arte de criar aves de corral, una actividad tradicional en todo el
mundo. Muchas de las aves domésticas que se conocen hoy son el resultado de cientos de
afios de investigacion y mejoramiento genético; de las cuales se aprovechan los productos
que proporcionan, conservando y mejorando las diferentes variedades y razas, teniendo en
cuenta el objetivo de la produccion avicola, el cual es la obtencion de una cantidad maxima
de carne y huevos al menor costo posible.

Historicamente, gracias al crecimiento de la poblacion y a las necesidades de alimento,
el huevo tomo importancia debido a que es un ingrediente habitual en la alimentacion del
hombre desde su origen y se caracteriza por su alta densidad nutritiva, una excelente
relacion calidad-precio y es ingrediente basico y versatil a nivel culinario.

Por ello, en la década del 50 se ve una depresion significativa de la industria avicola, lo
que obligd a realizar importaciones de carne y huevo para suplir la demanda interna de
consumo de estos productos, siendo este el hecho por el cual el pais conocio el huevo de
cascara blanca, yema palida, sabor diferente y carne palida y densa. Por lo cual a finales de
los 60 se presenta un interés desbordante por parte de los productores, iniciando con mas
interés el manejo y administracién de sus planteles avicolas, con la introduccion de técnicas
modernas en aspectos como genética, alimentacién, sanidad, instalaciones y equipos, los
cuales fueron basicos para el desarrollo que hoy se observa en el sector.

Colombia es namero uno a nivel Andino en produccion y comercializacion,
generando cerca de 240.000 empleos directos y 80.000 indirectos, sobresaliendo el

departamento de Santander como el mayor productor del pais. (FENAVI, 2015, pag. 7)



Por lo tanto, en el negocio del huevo aparece la necesidad de introducir una
verdadera reingenieria a la produccion, puesto que exige una mayor inversion en activos de
retorno de largo plazo como consecuencia de los altos precios de los granos en los Gltimos
afios y de una inelasticidad en el precio del producto, por lo cual productores que no entren
oportunamente en esta Orbita van a encontrar dificultades para crecer e incluso para
sostenerse en el sector, contrario a aquellos que estan a favor y crecen a tasas mas elevadas

que las previstas. (FENAVI, 2015)

Asi mismo, cordoba cuenta con una poblacion aviar de 1°608.000 ejemplares
distribuidos en 56 granjas avicolas, de las cuales 29 se dedican a la explotacion de aves de
postura y 27 a la de aves de engorde, Las explotaciones avicolas certificadas estan,
principalmente, en los municipios de Sahagun, Chinu, Planeta Rica, Lorica, Monteria,
Puerto Escondido, Ciénaga de Oro, San Pelayo, Buenavista, Tierralta y Buenavista. (ICA,

2015)



1. JUSTIFICACION

Teniendo en cuenta la informacion suministrada por FENAVI y el ICA el consumo del
huevo por persona ha ido aumentando con el paso de los afios, lo cual hizo ver una
oportunidad de negocio con la creacion de una empresa productora y comercializadora de
huevos en la ciudad de Monteria Cordoba, siendo este un hecho que permitio a los autores
desarrollar sus habilidades emprendedora y de igual manera aplicar sus conocimientos de
administradores de empresa en las areas de produccion, logistica, mercadeo y finanzas, las
cuales hicieron parte de la base principal para estructurar y desarrollar una empresa viable,
junto con los principios éticos que han sido fortalecidos mediante su formacion por parte de
la corporacion unificada de educacién superior CUN. (FENAVI, 2015)

Ademas de haber sido un reto personal para los autores puesto que la familia depositd
total confianza en entregar el capital requerido para la elaboracion del proyecto y de tal
manera incrementar econdmicamente el patrimonio a través de esta empresa.

Por un lado cabe resaltar que este proyecto ofrece un beneficio para la poblacion de la
ciudad de Monteria, ya que su construccion generara cerca de 4 empleos directos (Gerente,
Contador; Operarios (2)), sin contar el numero de empleos indirectos concebidos en los
diferentes sectores econémicos, los cuales hacen parte del ciclo productivo para la
explotacion en aves de corral, siendo esta una oportunidad que brinda calidad de vida a las
personas implicadas en el proceso ya sea de manera directa o indirecta, al igual fue una
oportunidad para aumentar la participacion del mercado, siendo una empresa que ofrecera

seguridad a los clientes con altos estandares de calidad y brinda un servicio garantizado de



entregas oportunas.

La empresa integra la Seguridad y la Gestion Ambiental con la calidad y la
productividad a través de procesos de mejoramiento continuo proporcionando ambientes
sanos a las personas que interacttian en las distintas operaciones del negocio, teniendo en
cuenta la flora, la fauna y en general la biosfera que comprende el proyecto y sus zonas
aledanas, reduciendo los impactos ambientales como el arrojo de desechos(basuras, aves
muertas, etc.), los costos generados por los accidentes de trabajo, las enfermedades
profesionales y mejorando la calidad del servicio.

De igual manera, la empresa enfoca su interés cumpliendo con la normatividad vigente y
suministrando los recursos necesarios para implementar las medidas de seguridad acordes
con las prioridades establecidas, acoplando de esta forma la funcion ecologica que debe ser
efectuada por las empresas en Colombia.

Finalmente por otro lado se manifiesta un beneficio a la corporacion unificada de
educacion superior CUN, ya que este proyecto al estar completamente documentado con un
enfoque en el énfasis de fomento de espiritu empresarial, se archiva en la biblioteca de la
universidad anteriormente nombrada y puede ser una guia y soporte para otros estudiantes
que quieran emprender una nueva idea de negocio en el sector avicola en la ciudad de

Monteria Cdérdoba.



2. DEDRROLLO DE LA MATRIZ ESTRATEGICA

2.1 Descripcion De La Idea De Negocio

La idea de negocio o plan de negocio a desarrollar es una oportunidad de negocio y por
ende se logra satisfacer una necesidad basica que demanda la comunidad de la ciudad, por
lo cual se ejecuta la creacidon de una empresa productora y comercializadora de huevos en
Monteria Cdrdoba, el cual cuenta con una extensién total de 3141 km?2 y una poblacion de
460 223 habitantes, de los cuales 357 746 se encuentran en el sector urbano y 102 477 en el
sector rural. En la ciudad de Monteria, donde los futuros clientes seran los comerciantes

duefios de pequefias y medianas empresas

Dicho proyecto se desarrollara en una finca de patrimonio familiar de 7 hectéareas,
ubicada a 2km de la ciudad, via a Planeta Rica, Cordoba. La finca, contara con una

infraestructura de 10 galpones, los cuales en conjunto tendran capacidad para un total de

20.000 gallinas.

Imagen 1 foto gallinas en galpones

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)


https://es.wikipedia.org/wiki/Kil%C3%B3metro_cuadrado

2.2 ldentidad Estratégica

Cuando se produce un bien o un servicio las empresas estan propensa a tener miles de
necesidades para que se pueda tener un adecuado manejo de la misma, en muchas
ocasiones llegan a necesitar personas que los orienten en forma de asesoria de aquellos
temas de los cuales tienen alguna duda o no saben manejar bien. Por lo que la empresa
Avicola es una nueva empresa productora y comercializadora de huevos de gallina con
garantia de calidad y entregas oportunas del producto.
2.3 Futuro Referido

El plan de empresa que se plantea va dirigido a proporcionar el impulso en la

produccion y la comercializacion de huevos, evaluando ventajas y desventajas que tenemos
ante la competencia y buscar la realizacion de nuevos principios basicos que permitan
emprender en cuanto a la innovacion y tendencias; con un fin especifico que busca hacer de
este producto un poco mas llamativo y de esta forma aumentar demanda y que la poblacién

monteria en cuanto a una alimentacion sana.

2.4 Objetivo General
Crear una empresa productora y comercializadora de huevos en la ciudad de Monteria

Cérdoba.

2.5 Objetivo Especifico
¢+ Analizar la situacion actual del sector avicola para identificar la oportunidad de
Negocio y estimar el tamafio de la demanda.

¢+ Determinar la oportunidad de penetrar supermercados y panaderias, por ser canales de



alto volumen.

++ Establecer los requerimientos operacionales referentes a planta e instalaciones,

maquinas y equipos, accesorios, muebles y enseres, materia prima, mano de obra

operativa y vehiculo.

+ Determinar la logistica de distribucion.

% Realizar el estudio financiero de la empresa para evaluar su viabilidad

2.6 Valores

>

D)

*

Responsabilidad

% Atencion y servicio al cliente

*,

X4

Confiabilidad

D)

X4

Respeto

D)

0‘0

Trabajo ético

2.7 Analisis De Pestel
Cuadro 1 Analisis Pestel

POLITICAS: ECONOMIA:

v Estabilidad del v Tipos de interés.
v/ gobierno. v Inflacién.
v/ Oferta monetaria.

. Legislacion:
Tecnologia: g

v" Salud y seguridad.
v' Seguridad de los
productos.

v' Desarrollo de nuevos
descubrimientos.

SOCIOCULTURALES:
v/ Demografia.

v" Cambio en estilo de
vida.

Ecologia:

v' Residuos.
v/ Consumo de energia.

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)



2.8 Andlisis De Porter

Figura 1 Andlisis Porter

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Proveedores: esta fuerza esta representada por aquella organizacion que no provee
los insumos necesarios para llevar adelante este proyecto. En este caso la fuerza se vera
representado por dos grandes grupos:

% Los productores y comercializadores que intervienen en el proceso de produccion.
% Los proveedores de materias primas y tecnologias necesarias
Proveedores de materias primas especializados son quizas el que tiene poder de
negociar; sin embargo, se busca un proveedor que garantice la capacitacion total respaldos
y soportes necesarios para ofrecer un buen servicio y excelente calidad.
Proveedor por asesorias por obra y labor, en mercado ofrece mucha demanda, ya que
existen muchos proveedores que ofrecen en el mismo servicio con la misma calidad en
varios costos; Entonces la garantia que se asegura para un buen precio y buen servicio y

sobre todo una excelente garantia (porter, 1987)



2.9 Matriz De Analisis De Campo De Fuerza

Cuadro 2 Matriz de analisis de campo

DEVILIDADES:

Desconocimiento por parte de
los clientes, sobre la existencia de
la empresa

Costo de
volumen

los huevos por

Recursos técnicos suficientes,

IMPACTO
Por creatividad
conocimiento de la empresa

Las micros y pequefas
empresas no cuenten con los
recursos financiero para invertir
en la compra de huevos en
grandes volimenes

Desequilibrio en la
estabilidad econdmica de la

ESTRATEGIAS
Posesionar la marca en la
micro y pequefias empresas

Entrega de resultados visibles
a la organizacion para justificar la
inversion misma.

pero minimos empresa Mantener unas ventas
constantes
FORTALEZA
Calidad en la presentacion del Aplicar la brecha en los Grupos que conozcan todas las
servicio clientes potenciales y actuales areas en la empresa

Capacidad de respuesta por los
grupos interdisciplinarios

Rapidez en la prestacion del
servicio

se entregan resultados a los cliente
en tiempo corto, lo que indicara
gue costo-beneficios se vera
reflejado en su inversion

OPORTUNIDADES
En los dltimos afios se ha ido
incrementando el consumo de
huevo por parte de los ciudadanos

Mejora de la competitividad de la
empresa en el mercado ademas
cambio de modelo de gestion

Convertir la empresa en pieza
fundamental para la innovacién y
desarrollo

Realizar convenios y alianzas con
agremiaciones de micros 'y
pequefios empresarios

Potencializar los beneficios de los
servicios ofrecidos a las empresas
para la consolidacidn de una gran
red de informacion base de datos
en el sector

Participacion en eventos
empresarios como ferias,
seminarios congresos y contacto
directo con cAmara de comercio

AMENAZA
Aumentos significativos en la
empresa, de produccién avicola
con productos atractivos y
dispuesto a  cubrir todas las
necesidades del mercado

Mayor cantidad de oferentes de
huevos, por ende aumento de la
competencia

Mostrar a las micro y
pequefias empresas los
beneficios del respaldo a
empresas locales, entregando
diagnéstico y planes de acciones
acordes con sus necesidades

Resistencias por parte de las
micro y pequefios empresarios a
comprar el producto

El inadecuado uso de las
estrategias empresariales que los
lleve a trabajar inadecuadamente
y acometer errores que conlleven

al cierre de la empresa

Ofrecer los paquetes de
productos de manera que sean
atractivos para los empresarios,
indicando de contar con los
beneficios de la empresa

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)
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2.10 Matriz De Despliegue Estratégico Generativa

Figura 2 Matriz de despliegue estratégico

PRODUCTOR
PROOVEEDORES PRODUCTO CALIDAD

ES

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Proveedores: los proveedores seran empresas o personas fisicas que proporcionaran bienes
0 servicios para el adecuado funcionamiento de la empresa.

Productores: seran quienes realizaran las actividades econémicas que aportaran un valor a
la empresa.

Producto: es lo que se va a ofrecer al cliente final como estrategia de mercado y dara
conocer la empresa.

Calidad: es la percepcion que el cliente tiene del mismo, es una fijacion mental del
consumidor que asume conformidad con dicho producto y la capacidad del mismo para

satisfacer sus necesidades.

2.11 Cadena De Valor

La teoria de la cadena de valor es imprescindible en esta investigacion recordando que,
el andlisis de la cadena de valor es un método utilizado para descomponer el conjunto en las
actividades que lo conforman, con la finalidad de facilitar la toma de decisiones
estratégicas, al ubicar a la empresa frente a sus clientes, proveedores y competidores.

La importancia y trascendencia de este analisis reside en crear ideas estratégicas que
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generen ventajas competitivas. También mediante el anlisis de la cadena de valor se
pueden localizar fuentes de competitividad.

Por consiguiente es muy importante considerar la identificacion de las bases de las
ventajas competitivas de la cadena de valor del aguacate que faciliten el desempefio de los
diferentes agentes econémicos.

Figura 3 Cadena De Valor

LA CADENA DE VALOR

Infraestructura de la Empresa

Gestion de Recursos;Humanos

Desarrollo de Techologia

Actividades
de Soporte

Logistica Marketing

de Entrada

Logistica

- y
de Salida Ventas

Operaciones

Actividades Primarias

oMo & malasico

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

2.12 Estrategias Competitivas
Ventaja Competitiva Temporal En Retrospectiva:
El concepto de ventaja competitiva ha tomado un lugar central en las discusiones de la

estrategia de negocio. Las declaraciones acerca de la ventaja competitiva abundan, pero una
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definicién precisa es dificil de alcanzar. El uso de la ventaja competitiva en la literatura es
sinénimo de creacion de valor (Rumelt, 2003).

Asi mismo, la ventaja competitiva que han logrado obtener algunas empresas a través de
la adopcidn de la estrategia, tiene sus inicios en el concepto basico de finales de 1930,
denominado “adaptacion competitiva” en la cual, las actividades intelectuales y las
relaciones con los proveedores son las principales fuentes de ventaja competitiva

(Alderson, 1937).

Ventaja Competitiva Sostenida

Entender las fuentes de la ventaja competitiva sostenida para las empresas se ha
convertido en la mayor area de investigacion en el campo de la administracion estratégica
(Porter, 1985). De tal forma que la ventaja competitiva sostenida casi todas las

organizaciones buscan y tratan de desarrollarla (Cheney & Jarrett, 2002).

Estrategia Competitiva Por Costos

La ventaja en costo es uno de los tipos de ventaja competitiva que puede tener una
empresa. El costo es de enorme importancia para las estrategias de diferenciacion, porque
un diferenciador debe mantener una proximidad en el costo a la de sus competidores. Una
empresa tiene ventaja de costo si su costo acumulado de desempefiar todas las actividades

de valor es menor que los costos de sus competidores.

Por lo tanto, el éxito del liderazgo en costo depende de las habilidades de la empresa en

la implementacidn real en una base cotidiana, los costos bajan como resultado de un fuerte
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trabajo y atencion constante, de acuerdo con Porter, (1985), varios son los factores que
inciden en el liderazgo en costos, incluyen las economias de escala, entrenamiento y
motivacion de los empleados, la cultura de la empresa, la adopcién de programas formales
de reduccion de costos, un seguimiento constante de automatizacién y una fuerte creencia
en la curva del aprendizaje contribuyen a la capacidad de una empresa en el logro del

liderazgo en costo.
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3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1 Objetivo De Estudio De Mercado
++ Determinar un estudio de mercado que permita la factibilidad del plan de negocio, asi
como también el conocimiento de la demanda real y la demanda potencial del huevo en
la ciudad de monteria.
¢ Identificar las condiciones en las que se encuentran las empresas a las cuales se les
prestara el servicio.
++ Establecer las estrategias necesarias para dar un buen inicio a la creacion de la empresa
productora y comercializadora de huevos.

¢ Identificar oportunidades eficientes para el servicio de la empresa.

3.2 Definicion De Mercado Objetivo

El sector avicola ha venido evolucionando de manera favorable en los dltimos afios, lo
que le ha permitido consolidarse dentro de la estructura actual de la economia en el
departamento de Cdrdoba, ademas ocupa el segundo lugar entre las principales actividades

de la economia agropecuaria nacional.

A comienzos de los afios sesenta, este negocio pasé de ser una actividad eminentemente
artesanal a una actividad con caracteristicas industriales, de tal manera que en la actualidad
absorbe méas de 350 mil empleos directos en 535 municipios con 5.600 granjas. (FENAVI,

2015)

Por lo tanto, el mercado objetivo seran las tiendas de barrio de la ciudad de monteria asi

como las panaderias y se incursionara en las grandes cadenas de supermercado para de esta
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manera suplir los grandes volimenes de producto que generara la granja avicola ya que es
una actividad econémica que necesita de grandes volumenes para que esta misma sea

rentable.

Analisis Del Sector: la idea de negocio va dirigida a establecimientos comerciales
dedicados a la venta de la canasta familiar y que puedan necesitar el producto, que se
encuentran ubicadas en la ciudad de Monteria, y de acuerdo a su crecimiento estara
prestando el servicio a todo el departamento de Cordoba.

Analisis Del Mercado: Monteria es una ciudad que se caracteriza por poseer una cultura
Unica, es debido a esto que cada dia esta ciudad se va creciendo y llenandose de empresas;
constituidas por personas emprendedoras capaces de buscar fin comdn; es decir lograr una
capacidad de innovacion donde se han incluido profesionales principiantes como también
profesionales con experiencia. Es por esto que se decide crear una empresa que logre
emprender en el ser humano estrategias y conocer sus habilidades, por este motivo se
realiza el plan de empresa, negocio que ayude a la creacion de una empresa que brinde un
servicio eficiente y eficaz y que ayude al fortalecimiento de la economia en la ciudad.

Analisis De La Competencia: La ciudad de Monteria cuenta con pocas empresas
avicolas productoras de huevo, por esta razon la posible competencia en la idea de negocio
se enmarca desde el punto de vista del servicio que ofrecen cada una; las empresas

consideradas competencias son:

1- HUEVOS JUMBO - Monteria

Mercado popular del oriente local 12. Monteria. Cérdoba.
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Empresa dedicada a la comercializacion de huevo, gallinas y pollo fresco producidos en la
region con nuestras granjas avicolas.

2 - SINUCARNES - MONTERIA

Cr5 23-58. Monteria. Cérdoba.

Empresa dedicada a la venta de carne (res, cerdo y pollo) asi como a la comercializacion de
huevos.

3- AVINORTE S.A. - MONTERIA

Crl4 31-69 Esg. Monteria. Cordoba.

Empresa dedicada a la comercializacion de carne de pollo y huevos.

4 - GRANJA S.M. - MONTERIA

Km 1 Via Terminal de Transportes - El Sabanal. Monteria. Cérdoba.

Empresa dedicada a la produccion y comercializacién avicola (carne y huevo) con
estandares de tecnificacién competitivos.

5- INDUPOLLO S.A. - MONTERIA

Tr5 13-32 Granja. Monteria. Cordoba.

Empresa procesadora de carne de pollo asi mismo como la venta en altos volumenes de

huevos seleccionados.

3.3 Metodologia De Investigacion

La metodologia de la investigacidn sera de tipo cuantitativa por contener variables
medibles con un enfoque descriptivo lo que permite obtener resultados claros en el mercado
en el cual se esté incursionando.

Por otra parte, el método cuantitativo de acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista
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(2010) manifiestan que usan la recoleccion de datos para probar hipétesis, con base en la
medicion numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y
probar teorias, ademas sefialan que este enfoque es secuencial y probatorio, cada etapa
precede a la siguiente y no podemos “brincar o eludir” pasos, el orden es rigur0so, aunque
desde luego, podemos redefinir alguna fase y parte de una idea, que va acotandose y, una
delimitada, se derivan objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se
construye un marco o0 una perspectiva tedrica.

Adema, la investigacion descriptiva busca especificar propiedades, caracteristicas y
rasgos importantes de cualquier fendmeno que se analice, este estudio mide, o evalla
diferentes aspectos, tamafios o elementos del fendmeno a investigar, aqui se elige una serie
de conceptos de variables y se mide cada uno de ellos de manera independiente para asi
poder describir lo que se esta investigando. El principal objetivo de este estudio es medir

con la mayor precision posible. (Hernandez, Fernandez y Batista, 2003, p.119).

3.1.1 Método De Recoleccion De La Informacion

La recoleccion de la informacion sera a traves de encuestas, ya que es un método muy
significativo en el proceso de una investigacion, para esto se hara una entrevista directa con
los comerciantes de los barrios de la ciudad buscando establecer un contacto directo y facil
apoyo de la comunidad Monteriana; también se realizaran investigaciones en paginas de

internet, revistas, libros entre otros.

3.1.2 Fuentes De Informacion

La fuente de informacion va de la mano con el método de recoleccién de la informacion,
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para esto se tendré en cuenta dos tipos de fuentes:

Fuentes Primarias: contienen informacién nueva y original, resultado de un trabajo
intelectual. Son documentos primarios: libros, revistas cientificas y de entretenimiento,
periodicos, diarios, sitios web, documentos oficiales de instituciones publicas, informes

técnicos y de investigacion de instituciones publicas o privadas, patentes, normas técnicas.

Fuentes Secundarias: obtienen informacion organizada, elaborada, producto de
analisis, extraccion o reorganizacion que refiere a documentos primarios originales. Son
fuentes secundarias: enciclopedias, antologias, directorios, libros o articulos que interpretan

otros trabajos o investigaciones.

3.1.3 Poblacion Universo Y Muestra

Poblacion: EI Municipio de Monteria tiene, segun estimaciones del DANE para 2017,
una poblacion total de 453.931 habitantes, de los cuales 352.300 viven en el casco urbano y
101.631 en el &rea rural.

La topografia de Monteria es basicamente plana, con algunas elevaciones de menor
importancia. La parte occidental de la ciudad esta surcada por la serrania de Las Palomas.
Al norte limita con el municipio de Cereté, Puerto Escondido y San Pelayo; al este con San
Carlos y Planeta Rica; al sur con Tierralta y Valencia; al oeste con el departamento de

Antioquia y los municipios de Canalete, Puerto Escondido y Los Cordobas.

La ciudad esta surcada por numerosos cafios y riachuelos, la principal fuente hidrica de
Monteria la constituye el rio Sina. El clima de la ciudad de Monteria es célido tropical con

una estacion de sequia y una de lluvias a lo largo del afio.
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Universo: para la realizacion de la investigacion en cuanto a las encuestas; se tomara a

un total de 100 personas que posean pequefios y medianos negocios.

Muestra: El tipo de muestreo que se aplicé en el desarrollo de este trabajo es Muestreo
aleatorio Simple. Por el comportamiento que posee la poblacién objeto de estudio se
seleccion6 el muestreo aleatorio simple por proporciones, para ello se utilizaran la siguiente

formula:

L @@@W)
(M) + @)@ @)

Donde:

n= Tamano de la muestra.

Z= Nivel de confianza 90%, equivalente a 1.65
N= Poblacion

p= Probabilidad de éxito 50%, equivalente a 0.5
g= Probabilidad de fracaso 50%, equivalente a 0.5

e= margen de error 10%, equivalente a 0.10

Tenemos:
(1,65)2((0,5)(0,5)(453.931))  _(2,7225)(113,48)_ 308,95 _ 100
T ((453.931)(0,10)2+(1,65)2(0,5)(0,5))  (4,539+0,68) 3,09

encuestas.



3.4 Analisis De La Investigacion

Tabla 1 Proveedores De la Empresa

20

Repuestas frecuencia Porcentaje
Al menos 5 9 9.9%
Entre 5y 10 58 58.%
Entre 10y 20 30 30%
Maés de 20 3 3%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)



21

Grafica 1

3;3%

= a.Menosde5 = b.Entre5y 10 = c.Entre 10y 20 d. Mas de 20

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Al analizar el resultado de las encuestas se tiene que el 58% de las personas
respondieron que su empresa posee entre 5y 10 proveedores, el 30% respondio entre 10 y
20 proveedores; lo que indica que es una respuesta satisfactoria.

En este punto vemos que las empresas cuentan con un namero significativo de
proveedores lo que indica que la prestacion de este servicio seria bueno ya que la capacidad
de compra de la empresa es buena.

Tabla 2 tipo de compras que realiza eventualmente su empresa

Repuestas frecuencia Porcentaje
Granos y abarrotes 44 44%
Bebidas 10 26%
Cacharreria 20 20%
Otros 26 10%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)
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Grafica 2

= granos y abarrotes = bebidas = cacharreria = otros

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

En esta pregunta los comerciantes a los que se les aplico la encuesta respondieron
en un 44% granos y abarrotes, el 26% respondié que otros, el 20% respondié cacharreria 'y
el 10% bebidas.

Por lo tanto se puede inferir que granos y abarrotes es lo que méas adquieren con los
proveedores la mayoria de los comerciantes encuestados.

Tabla 3 Realiza compras con una empresa productora y comercializadora de huevo

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 90 90%
no 10 10%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)
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Grafica 3

(Castrellon, Martinez, 2018)

En esta pregunta las personas respondieron en un 90% que Si realiza compras de huevos
con alguna empresa productora y comercializadora, lo que se vuelve una pieza clave para
prestar este servicio y dar a conocer la importancia del mismo; y el 10% respondi6 que No.

Por lo tanto, se puede deducir que la gran mayoria de los comerciantes encuestados

realizan compra de huevo algo positivo para la implementacion de la idea de negocio



Tabla 4 Interés en que una nueva empresa productora y comercializadora de huevos con
mejores garantias en calidad y servicio provea a su empresa.

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 98 98%
no 2 2%
Total 100 100%

(Castrellon, Martinez, 2018)

Grafica 4

2; 2%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

El 98% de los comerciantes encuestados respondieron que si estan interesados en
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adquirir huevos con una nueva empresa productora y comercializadora, mientras que el 2%

respondid que no esté interesado.

Por lo tanto, se concluye que la gran mayoria del total de los encuestados estarian de

acuerdo en adquirir huevos con una nueva empresa productora y comercializadora de

huevos



Tabla 5 Costo en volumen que estaria dispuesto a pagar por estos servicios
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Repuestas frecuencia Porcentaje
$500.000 A $999.999 25 44%
$1.000.000 A $1.499.999 10 26%
$1.500.000 A $1.999.999 10 20%
$2.000.000 A $2.499.999 25 10%
$2.500.000 A $2.999.999 20 20%
$3.000.000 A $3.499.999 10 10%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Grafica 5

H a) $500.000 A $999.999 M b) $1.000.000 A $1.499.999 M c) $1.500.000 A $1.999.999
d)$2.000.000 A $2.499.999 M e) $2.500.000 A $2.999.999 M f) $3.000.000 A $3.499.999

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Del total de los encuestados el 25% contesto de $500.000 a $999.999 el otro 25% de $
$2.000.000 a $2.499.999 un 20% contesto de $2.500.000 a $2.999.999 un 10% de
$1.000.000 a $1.499.999 otro 10% de $1.500.000 a $1.999.999 y el 10% restante
$3.000.000 A $3.499.999.

Se puede concluir que la mayoria de los comerciantes encuestados estarian

dispuestos a pagar por la compra de huevos de $500.000 a $999.999 y de $ $2.000.000 a



$2.499.999

Tabla 6 preferencia por el tamafio de los huevos
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Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 98 98%
no 2 2%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Grafica 6

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

97%
=Si = No

Del total de los encuestados, el 98% contesto que si se fija en el tamafio de los para la

compra mientras que el 2% contesto que no.

Por lo anterior se concluye que la gran mayoria del total de los encuestados se fijan en el

tamafio a la hora de la compra de huevos.



Tabla 7 Forma en que paga los huevos
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Repuestas frecuencia Porcentaje
A. Contra entrega 30 30%
B. 5 dias 20 20%
C. 10 dias 15 15%
D. Otro 35 35%
Total 100 100%

Fuente: Castrellon, Martinez, 2018)

Grafica 7

B Contra entrega

Fuente: Castrellon, Martinez, 2018)

B 10dias ®otro

El 30% del total de los encuestados contesto que la forma en que realiza el pago es
contra entrega mientras el 35% contesto otro, el 20% contesto cada 5 dias y el 15%

contesto cada 10 dias.



Por lo que se puede concluir que la mayoria de los comerciantes encuestados utilizan
otra forma de pago.

Tabla 8 Frecuencia con la que compran

Repuestas frecuencia Porcentaje
A. Semanal 50 50%
B. Quincenal 30 30%
C. Mensual 20 20%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Grafica 8

B semanal M quincenal B mensual

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Del total de los encuestados el 53% contesto que la frecuencia con la que compran
huevos es semanal, el 31% contesto quincenal y el 16% contesto que mensual.
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Por lo tanto, esto muestra que la frecuencia con la que compran huevos la mayoria de los

comerciantes encuestados es semanal.
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Tabla 9 Interés para Hacer contratos de permanencia

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 98 98%
no 2 2%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Grafica 9

No
2%

Si
98%
=Si = No

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

El 98% del total de los encuestados contesto que Si estarian interesados en hacer
contratos de permanencia mientras que el 2% contesto que no.

De lo anterior se puede afirmar que a la mayoria de los comerciantes le parece tener mas
garantias al firmar contratos de permanencia con una empresa productora y
comercializadora de huevos bajo ciertas condiciones que le favorezca.
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Tabla 10 Caracteristicas mas importante de su proveedor

Repuestas frecuencia Porcentaje
Cumplimiento 10 10%
Calidad 20 20%
Precio 15 15%
Reconocimiento 15 15%
Todas 40 40%
Total 100 100%

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

Grafica 10

B cumplimiento M calidad ™ precio

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)

I reconocimiento M todas

Del total de los encuestados un 40% contesto que las caracteristicas mas importante de
su proveedor es todas, el 20% contesto que la calidad un 15% el precio, otro 15% el

reconocimiento y el 10% el cumplimiento.

Por lo tanto se concluye que el factor mas importante de su proveedor para los
comerciantes es todas las mencionadas anteriormente.
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6. PLAN DE MARKETING
4.1 Objetivo De Plan De Marketing
Potencializar nuestros servicios en el mercado de la ciudad de Monteria siendo una de
las mejores productoras y comercializadoras de huevos de calidad, estableciendo precios
bajos en los productos que se ofrezcan y de esta manera abarcar el mayor mercado de la

ciudad y sus alrededores, marcando la diferencia con garantia y calidad.

4.2 Estrategia Del Producto

El producto a ofertar es huevos de color rojo, tipo A, ya que es el tamafio mas comercial
y el color de preferencia de los clientes. Este tipo de tamafio se encuentra en un rango de
56,0 — 62,9 (Masa en gramos). El producto es empacado en bandejas de carton gris
reciclado por 30 unidades cada una, formando un pallet de 12 estratos, es decir, 12 cartones
y de tal manera se construye una caja, la cual es amarrada con hilo polipropileno delgado
tipo burbuja. Este tipo de empaque (carton), se encarga de darle proteccion, temperatura

ideal y la cantidad exacta de luz para esta cantidad especifica de huevos, ademas los

-

protege de ciertas particulas ambientales.

Fuente: (Castrellon, Martinez, 2018)
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También cabe resaltar el hecho que la empresa utilice este tipo de materiales dentro del
proceso productivo, puesto que evidencia la atencion con el tema del medio ambiente, al ser
entregado el producto al cliente en este tipo de bandeja y ademas utilizar esta clase de hilo,
el cual es el més sensible al medio ambiente. Sin embargo también se pretende produciry

vender huevos tipo B y C que igualmente también tiene su propio nicho de mercado.

4.2.1 Estrategia De Marca

La estrategia de marca consistira en un conjunto de acciones concebidas para definir,
dirigir y mantener unos significados asociados reconocimiento del nombre de la empresa o
para que el producto este siempre en la mente del cliente a lo largo del tiempo.

Al final, la marca existe porque la necesita y porque le gusta. La marca ayuda al cliente a

comprar, facilitan su eleccion entre las numerosas opciones que tenga a su disposicion.

4.2.2 Estrategia De Empaque

El producto es empacado en bandejas de carton gris reciclado por 30 unidades cada una,
formando un pallet de 12 estratos, es decir, 12 cartones y de tal manera se construye una
caja, la cual es amarrada con hilo polipropileno delgado tipo burbuja. Este tipo de empaque
(cartdn), se encarga de darle proteccion, temperatura ideal y la cantidad exacta de luz para
esta cantidad especifica de huevos, ademas los protege de ciertas particulas ambientales. Ya
que el hecho que la empresa utilice este tipo de materiales dentro del proceso productivo,
puesto que evidencia la atencion con el tema del medio ambiente, al ser entregado el
producto al cliente en este tipo de bandeja y ademas utilizar esta clase de hilo, el cual es el

mas sensible al medio ambiente
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4.2.3 Estrategia De Servicio Post Ventas
Ser contratara personal profesional para realizar los contactos y convertirlos en citas con
los duefios de los establecimientos comerciales.
Asi mismo, convertir los contactos en ventas efectivas, se contara con una fuerza de

venta de cuatro asesores especializados durante el primer afio.

4.3 Estrategia De Precio

El precio se define por caja de 12 cartones, cada uno con 30 unidades. La unidad minima
de venta es de dos cajas, el precio de venta para panaderias y supermercados que recojan el
producto en la planta de produccion es el precio de la caja en dicho momento menos el
costo de transporte al establecimiento que se estima en $1.000 pesos por caja. Por ejemplo,
si se ejecuta una orden de compra por 2 cajas, cada una a un precio de $ 72.000 pesos, es
decir por un total de venta de $144.000 pesos. Si el cliente pide el servicio puerta a puerta
se genera una cuenta de cobro por un valor de $146.000 pesos, de lo contrario si el cliente
recoge el producto en la planta de produccién su factura se realiza por un valor de $144.000

pesos, lo cual representa un descuento del 1% correspondiente al costo de transporte.

Por otro lado, teniendo en cuenta que el tipo de huevo de un menor tamafio (Tipo By C)
su precio de venta es menor. Por consiguiente, se esta suministrando la produccion actual

de la empresa a un precio entre $2.500 y $5.000 la bandeja por 30 unidades.

Al respecto, debido a que los precios estan variando por el ejercicio oferta- demanda,
por ejemplo cuando llegan huevos de otras ciudades, el precio desciende levemente por

caja, de igual manera cuando este hecho no ocurre el precio del producto tiende a ascender
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levemente, pero no se puede considerar una suma fija ya que el huevo como todo los

productos agricolas recibe su designacién de precio del mercado. (GANDUR, 2013)

4.4 Estrategia De Publicidad

Se divulgaran por medios visuales y auditivos, como redes sociales, Facebook, Instagram,
twitter, pagables, volantes, emisoras con sintonizacién en monteria — cordoba, también
tenemos la garantia de manejo de geo localizacion para brindar mayor apoyo a nuestros

futuros clientes.

4.4.1 Plan De Medios

Cuadro 3 Plan de medios

RESUMEN DEL PLAN DE MEDIOS

Concepto FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC

Publicidad
televisiva

Circularizac
ion

Revista
puerta a
puerta

Fidelizacion

Relaciones
publicas

Fuente: Castrellon, Martinez, 2018)

4.5 Estrategias De Promocion

Obsequiar a los comerciantes que lo deseen el producto inicial de la etapa de produccion, es
decir los huevos tipo B y C por la compra igual o superior a 3 cajas, lo equivalente a: 2
cartones = $8.000 pesos, puesto que son huevos de menor tamafio en comparacion con los

tipo A gue son los de preferencia por el cliente. Estos huevos tipo B y C, estan en un rango
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de 50.0 g. - 55.9 g. y 45.0 g. - 49.9 g. respectivamente. Teniendo en cuenta que esta
produccion se obtiene por una duracion igual a 4 semanas, lo cual aplicara a partir del
segundo lote de produccidn. De igual manera a las panaderias que acepten se les entrega el
huevo partido en una presentacion por litro lo que equivale a 16 huevos ($2.500 pesos)
aproximadamente.

Ademas, por la compra igual o superior a 5 cajas por semana se hace una atencién con la
flexibilidad de una semana en el plazo de pago, es decir no hacen el pago contra entrega

sino al final de la semana. Implementacion: con el lote #1 de 929 aves ponedoras.

4.6 Estrategia De Distribucion

Segun la adquisicion del producto por parte del cliente, ya sea recogido en las
instalaciones de la empresa o si el cliente desea que el producto sea entregado en su
negocio, este tiene un costo del 1% adicional al precio ya determinado en ese momento de
la caja de huevos (12 cartones). Este servicio acuerda con el cliente una fecha y hora de
entrega del producto, de esta manera se garantiza por parte de la empresa las entregas
oportunas como valor agregado al producto ofrecido, ademas de la calidad puesto que el
medio de transporte con el que se realizan las respectivas distribuciones cuenta con las

especificaciones requeridas en el decreto 3075 de 1997. (3075, 1997)

4.7 Proyecto De Venta
Las ventas fueron proyectadas en base al pronostico mensual del plan de produccién de
huevos anteriormente descrito, asignandole un precio promedio de COP 70.000 a la caja,

valor actual al que se encuentra para el afio 2018, igualmente se tuvo en cuenta la variacién
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del precio segun el tamafio del huevo producido en el inicio de la etapa de produccion, lo

cual en promedio equivale a las primeras 7 semanas de esta etapa. Asimismo con el anélisis

de sensibilidad del precio realizado en este proyecto, se pronosticd el precio para el afio

2019 en COP 78.000 la caja, en el afio 2020 por un precio de COP 80.000 la caja, en el afio

2021 por un precio promedio de COP 82.000 la caja, en el afio 2022 por un precio de COP

85.000 la caja y en el afio 2023 por un precio de COP 87.000 la caja. En la siguiente tabla

se muestran las ventas mensuales y anuales que se esperan a partir del mes de octubre del

afio 2013 hasta el mes de noviembre del afio 2018.

Cuadro 4 Proyecto de Venta

MES  [PRODUCCION] MES | PRODUCCIO | MES | PRODUCCION | MES |PRODUCCION| MES [PRODUCCION| MES |PRODUCCION
N
AGOSTO (ENERO |$ 5288400 ENERO |$ 23582222 [ENERO | $30214722 [ENERO | $62640.278 [ENERO | $76.937.000
SEPTIENBR ([FEBRERO|§ 5232500 |[FEBRERO| $ 23333333 |FEBRERO| $ 29.895.833 [FEBRERO| § 61.979.167 [FEBRERO) $ 76.125.000
E
OCTUBRE | $982047|MARZO |$ 5162733 [MARZO |§ 23022222 [MARZO | $29497222 [MARZO | $6L152.778|MARZO | §75.110.000
NOVIEMBRE| $4.286.933 [ABRIL | $ 5120017 |[ABRIL | $  228%5% |ABRIL | $29.258.05 |ABRIL | $60.656.944|ABRIL | § 74501000
DICIEMBRE| $4.78358 [MAYO |$ 5050150 [MAYO | 2252444 |MAYO | $28.850.444[MAYO | $5983055 [MAYO | $73.486.000
JUNIO |$ 4SLBZ[JUNIO |$ 22213333 [JUNIO | $28460.833[JUNIO | $59.004.167 [JUNIO | $ 72471000
JULIO [$  4897533[JULIO | $  21840000[JULIO | $27.982500[JULIO | $58.012500[JULIO | $ 72.253.000
AGOSTO | $ 4827767 |AGOSTO | $ 21528889 [AGOSTO | $27.583.889 [AGOSTO | $57.186.111 [AGOSTO | $70.238.000
SEPTIEMBR| $ 4716183 [SEPTIEMBR| §  2L0SL1LL |SEPTIEBR | $ 26.946.111 |SEPTIEBR | $55.863.889 |SEPTIEMBR| $ 68.614.000
E E E E E
OCTUBRE | $ 9070733 |OCTUBRE | §  26.77L.111 [OCTUBRE | $40.228.611 [OCTUBRE | $71.176.389 [OCTUBRE | $ 66.787.000
NOVIEMBR | $10.768.800 |NOVIEMBR| § 29359167 |[NOVIEMBR | $ 55095833 [NOVIEMBR | $ 7L753.500 | NOVIEMBR| $ 16.443.000
E E E E E
DICIEMBRE| $23.174.667 |DICIEMBRE| § 29711111 |DICIEMBRE] $60.907.778 |DICIEMBR | $ 75.763.333
E
-$10.052.508 $07.292.766 $287.752.499 $414930832 $ 755019612 §741.965.000

Fuente: Castrellon, Martinez, 2018)
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5. CONCLUSIONES

Analizando la situacién actual del sector avicola del pais y mas especificamente en
Monteria Cdrdoba, ciudad en la que operara la empresa —Avicola, se determina una
oportunidad de negocio significativa, de la cual se decide abastecer primeramente con la
produccion de 929 aves ponedoras. Teniendo en cuenta que el huevo es un ingrediente
habitual en la alimentacion del hombre desde su origen y se caracteriza por su alta densidad
nutritiva y ademas no tiene una segmentacion especifica en cuanto al tipo de consumidor,
puesto que por tratarse de un producto de consumo, toda la sociedad sin distingo alguno
pueda consumirlo.

Por consiguiente, la poblacion monteriana puede obtener el producto de la empresa
productora y comercializadora en tiendas de barrio supermercados y panaderias principales
de la ciudad, ya que fueron los canales de distribucién escogidos por la logistica de la
organizacion, debido a que son canales de alto volumen.

Asi pues, este sistema permite ademas de obtener beneficios econémicos para las
empresas que adquieren este servicio, fijar pautas para que se logre un mayor nivel de
desarrollo local y regional en donde se permita proyectar en el mediano plazo la empresa
cordobesa a nivel regional.

Con base en el instrumento de investigacion que se ejecutd en el proyecto se
identificaron los factores de interés de los clientes, los cuales son el cumplimiento y la

calidad, sin dejar atras el precio y el reconocimiento de la marca. A partir de esto se
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desarrollaron unas estrategias de mercado entre las cuales esta el contrato de suministro que
compromete la fidelidad del cliente con la empresa por un tiempo determinado,
garantizando la calidad y las entregas oportunas del producto ofertado.

Elaborando un estudio técnico completo y eficiente se determiné el proceso productivo,
asi como la capacidad, los requerimientos, la localizacion, el manejo de los proveedores y
los costos para poner en marcha una empresa productora y comercializadora de huevos
exitosa en el sector avicola del pais.

Con personal capacitado y un optimo disefio de la logistica de distribucion de la
empresa, se obtiene un correcto y exitoso funcionamiento dentro del proceso de
comercializacion de la empresa, lo cual se ve reflejado en las ventas y asimismo en la
disminucion de costos, por lo tanto la situacién econémica de la avicola se beneficia.

El Valor Presente Neto de la empresa corresponde a un valor de $20.985.381, lo cual

indica que la empresa es rentable y la decision de creacién es favorable.
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Anexo 1: Cuestionario utilizado en la investigacion cuantitativa
Se Le Aplico La Encuesta A 100 comerciantes

Encuesta No Municipio de zona

Dirigido a: comerciantes de la ciudad de Monteria.
Cddigo Encuestador Fecha
Datos de la Empresa

Nombre de la Empresa Tel

Direccion Actividad Email

Cuestionario
1. ¢Con cuantos proveedores cuenta su empresa?

Al menos 5
Entre 5y 10
Entre 10y 20
Mas de 20

2. ¢Qué tipo de compra realiza eventualmente su empresa?

Granos y abarrotes
Bebidas
Cacharreria

Otros

3. ¢Realiza compras con una empresa productora y comercializadora de huevo?
Si No

4. (Estaria Interesado en una nueva empresa productora y comercializadora de huevos
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con mejores garantias en calidad como proveedor de huevo a su empresa?

Si No

5. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por este producto en volumen?

$500.000 A $999.999

$1.000.000 A $1.499.999
$1.500.000 A $1.999.999
$2.000.000 A $2.499.999
$2.500.000 A $2.999.999
$3.000.000 A $3.499.999

7. ¢Tiene Ud. Alguna preferencia por el tamario de los huevos que compra?
Si No

8. ¢Como acostumbra Ud. A pagar los huevos?

A. Contra entrega
b. 5 dias

c. 10 Dias

d. otro

9. ¢Cada cuanto acostumbra Ud. comprar huevos?
A. Semanal
b. Quincenal
c. Mensual

9. Si a Ud. Le garantizaran precio, calidad y entregas oportunas, ¢Le interesaria
Hacer contratos de permanencia?
Si__ No_

10.¢Para Ud. La caracteristica mas importante de su proveedor es?
Cumplimiento ____

Calidad

Precio

Reconocimiento

Todas
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