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RESUMEN

El tratamiento de los productos organicos en Bogota es de gran importancia debido al
aporte que genera en el medio ambiente y en la sociedad en general. En los Gltimos periodos,
se ha visto una tendencia creciente por la preferencia de consumir alimentos saludables, este
producto el cual presentamos al departamento de acacias meta es muy saludable para los
animales teniendo en cuenta la importancia de generar una excelente alimentacion, la cual se
ven beneficiados los seres humanos ya que de este ganado se consumen su carne; consta de
un plan de negocios para la comercializacion de un producto orgénico donde se puede
observar una gran parte teérica la cual hemos detallado, la mayoria de personas vinculadas a
este mercado concuerdan que la gente esta mas atenta y se interesa por medio de asesorias y

buscan entender mas de este mundo que promete una alimentacidn sin quimicos y pesticidas.
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ABSTRACT

The treatment of organic products in Bogota is of great importance due to the
contribution it generates in the environment and in society in general. In recent periods, we
have seen a growing trend for the preference to consume healthy foods, this product which
we present to the Acacias meta department is very healthy for the animals considering the
importance of generating an excellent diet, which can be seen benefited human beings
because of this livestock consume their meat consists of a business plan for marketing an
organic product where you can see a large theoretical part which we have detailed, most
people linked to this market agree that people she is more attentive and is interested in
counseling and seeks to understand more of this world that promises a diet without chemicals

and pesticides.
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INTRODUCCION

Las plazas de mercado son espacios reservados para el abastecimiento de alimentos
perecederos y no perecederos, constantemente se genera una gran cantidad de residuos
organicos, y por lo general no reciben un manejo adecuado, lo que genera problemaéticas con
la manipulacion y temas de salubridad en sus alrededores y a la comunidad en general.

Queremos generar conciencia para crear una planeacion que motive el
aprovechamiento de los residuos organicos que se generan en las plazas de mercado, ya que
no se da la importancia que se necesita en una problematica tan grande como lo es la perdida

de alimento.

Con el aprovechamiento de este recurso se podria dar uso para la elaboracion de
alimento orgénico y asi contribuir con el medio ambiente brindando a la poblacion
consumidora de carnes, una mejorar calidad en la alimentacion, aportar sobre la educacion y

el medio ambiente dando a conocer el valor agregado a los residuos organicos.
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DESCRIPCION DEL NEGOCIO
Iniciamos este proyecto con al realizar una lluvia de ideas la cual contextualizamos en
la matriz de identificacidn de idea negocio, identificando la alimentacion 100% natural para
bovinos, equinos y porcinos, utilizando los residuos aprovechables de la central de abastos,

en la cual estos productos aportan un alto porcentaje vitaminico natural, mezclandolo con sal

mineralizada como fuente de mineral y conservante del producto final.
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OBJETIVO GENERAL

Elaborar y comercializar alimento natural especializado para bovinos, porcinos y
equinos utilizando los residuos organicos aprovechables de la central de abastos de Bogota,

Corabastos, estructurando un modelo de negocio innovador y eficaz.

11
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MISION

Somos una empresa 100 % colombiana, dedicada a la elaboracion y comercializacion
de alimentos naturales para bovinos, porcinos y equinos, mediante el aprovechamiento de
residuos aprovechables de los productos que se encuentra en la central de abastos,
satisfaciendo la necesidad y expectativa de nuestros clientes.

Fortaleciendo la alimentacion balanceada con calidad que asegure el desarrollo social,

economico y ambiental de la poblacion.

12
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VISION
En el afio 2024 ser una empresa reconocida por la elaboracion y comercializacion de
productos agroindustriales, ampliando nuestro portafolio a todo el sector agropecuario,

comprometidos con nuestros clientes en proporcionar productos de alta calidad en el area de
sanidad, manejo y nutricion animal que les permita ser eficientes en sus negocios ganaderos

en un mercado global.

13
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VALORES

Nuestra cultura organizacional esta enfocada con valores corporativos que enmarcan
el direccionamiento de la empresa. Aplicamos estos valores porque hacen parte de nuestras
vidas como son:

Liderazgo: empoderamos a nuestro personal para que se sientan seguros, siendo lideres en el
negocio y con un gran sentido de pertenencia.

Excelencia: Buscamos constantemente reinventarnos para estar vigentes en el mercado
fluctuante en que nos movemos.

Honestidad: realizamos todas las operaciones con transparencia y rectitud.
Responsabilidad: Obramos con seriedad, en consecuencia con nuestros deberes y derechos.
Respeto: Escuchamos, entendemos y valoramos al otro, buscando armonia en las relaciones
interpersonales, laborales y comerciales.

Confianza: Cumplimos con lo prometido al ofrecer los mejores productos y servicios a un
precio justo y razonable.

Trabajo en Equipo: Con el aporte de todos los que intervienen en los diferentes procesos,

buscamos el logro de los objetivos organizacionales.

Ecoldgico: Somos una empresa comprometida en aportar un gran beneficio al medio

ambiente, implementado sectores de recoleccion de desechos y espacios ambientales.

14
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

Dar a conocer nuestros productos con buenas estrategias de mercado llegando a
satisfaces las necesidades del cliente.

Clasificar los residuos organicos producidos en Corabastos y dar un manejo el cual se
elaboren productos saludables para los animales.

Aprovechar los residuos organicos generados por una mala manipulacion.

Aumentar la productividad mensual un 20% para crecer cada dia mas a nivel nacional
Elaborar una propuesta como guia para el manejo de los residuos organicos.

Identificar los mercados con oportunidades que puedan aprovechar el producto.

15



W Corporacién Unificada Nacional
' de Educacién Superior
ANALISIS PESTEL

Identificar factores que sirve para definir el contexto de una compafiia o0 de una accion
estratégica. Analiza factores externos Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos,

Ecoldgicos y Legales.

e Partidas arancelarias, planes de
inversion y proyectos a nivel nacional.
Politicos e Restricciones a importaciones y/o

exportaciones

e Escasez o0 abundancia de materias

Economicos primas

¢ Dificultades en las vias y movilidad,
capacidad adquisitiva, devaluacion.

e Tasa de cambio

e Situaciones de orden publico, presencia

de bandas criminales, disponibilidad de
Social mano de obra calificada, cultura local.
e Tendencias de consumo, creencias

religiosas.

Tecnologicos e Acceso y disponibilidad de tecnologias.

e Periodos de lluvias y sequia

e Plagas estacionales

e Fendmenos climaticos

Ecoldgicos e Ubicacion geografica privilegiada con
capacidad de produccion durante todo el
afno

e cambio climatico

Legales e Reglamentacion para la alimentacion

adecuada para la ganaderia.

e Registros Sanitarios.

Tabla 1. Analisis Pestel

Fuente: Propia
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CINCO FUERZAS DE PORTER

Analizar el nivel de competencia dentro de una industria, para poder desarrollar una

estrategia.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3. Amenaza de los
nuevos entrantes Competencia
en el mercado
 — D Sustitutos

Nuevos
entrantes

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

llustracién 1. Cinco Fuerzas de Porter

Fuente: (Riquelme, 2015)

Poder de negocion de los clientes: EI mayor consumo de alimento de la ganaderia
bovina y equina es: concentrado, pasto, legumbres o una mezcla de ambos, entre otras, es
por eso que nuestro producto puede ser atractivo para ellos, pero teniendo en cuenta que
la durabilidad es minimay si estan muy bien organizados los ganaderos y se llegan a estar
de acuerdo en cuanto a los precios que estamos manejando se generaria una amenaza para
la empresa.
Rivalidad entre las empresas: En este punto observariamos nuestra rentabilidad: cuéntos
menos competidores encontremos sera mejor para nosotros, de encontrarnos con otra
empresa lo que podria diferenciarnos seria:

v' Costos Fijos

v" Falta de Diferenciacion
Amenaza de los nuevos entrantes: Nuevos productos o competidores, que podrian ser
nuestros mismos proveedores al darse cuenta de la reutilizacion que se le estan dando a
sus desechos. Lo que nos puede afectar seria:

v Normas sanitarias, vistos buenos.

v Pocas barreras de entrada a nuevos competidores

17
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4. Poder de negociacién de los proveedores: Poder de decision en el precio por parte del
proveedor porque a la hora de ver que sus desechos serén reutilizados por nosotros quizés
quieran colocar un precio elevado.

v Nivel de organizacion de los proveedores
v" Nivel de poder adquisitivo.

5. Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de sustitutos es generalmente mayor

cuando el valor de un producto no es relevante es decir si el precio y las caracteristicas de

este no son Unicas.

18
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FUERZAS INDUCTORAS (OPORTUNIDADES Y FORTALEZAS)

OPORTINIDADES

FORTALEZAS

Consolidar las herramientas para la
ejecucion de una estrategia comercial que
nos permita aumentar el mercado,
manteniendo un adecuado control sobre las
ventas.

Beneficios vitaminicos naturales

Ofrecimiento de nuevos productos que nos
permitan penetrar un nicho de mercado no
explorando, y tener mayor nimero de
clientes potenciales.

Precios justos, Ilamativos, y asequibles

Tenemos gran variedad de residuos
organicos que podemos transformar con
todos los pisos térmicos, lo cual nos da un
variado portafolio de productos, asi como
también se puede ofrecer mezclas de
productos organicos y tener una gama mas
amplia para los diferentes tipos de animales.

Calidad en los productos.

Contamos con instituciones de apoyo como
el SENA, el ICA, PROEXPORT, INVIMA,
y ASOCIACIONES DE PRODUCTOS DE
RESIDUOS ORGANICQOS, los cuales nos
pueden brindar soporte técnico, asesoria,
conocimientos en tiempos de durabilidad de
los productos, etc.

Implementacion de tecnologias para la
conservacion de los productos.

Retroalimentar al personal para que tenga un
mejor desemperio en la atencion al cliente.

Oferta de productos beneficiosos para la
salud, ya que provienen de la tierra'y
proporcionan un alto nivel de vitaminas,
antioxidantes, defensas, fibra y otros
beneficios.

Contar con personal técnico especializado en
agronomia que trabajan en otros sectores y
se pueden emplear y aprovechar este recurso
humano.

Personal capacitado y competitivo.

Tenemos una ampliacién de la
infraestructura vial, a nivel nacional lo cual
favorece los tiempos de respuesta para los
pedidos para darle una mayor agilidad a este
tipo de distribucion.

Maquinaria con excelente tecnologia para la
produccion del alimento, higiénico y
cumplimiento de normas sanitarias.

Tabla 2. Fuerzas Inductoras.

Fuente: Propia
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FUERZAS OPOSITORAS (DEBILIDADES Y AMENAZAS)

DEBILIDADES

AMENAZAS

Recursos financieros limitados.

Ingreso de competidores extranjeros.

Competencia de los productos tecnificados.

Capacidad de produccién limitada.

Al ser un producto perecedero se deben
tener cuidados especiales ( una buena
manipulacion y se debe distribuir en el

menor tiempo posible)

Plagas y enfermedades que ataquen el
producto.

Debemos ajustarnos a un presupuesto, para
no incrementar costos administrativos y de

produccion.

Perdida de producto, por mala

manipulacion.

Poca capacitacion en el manejo de
productos en las etapas de produccion,
recoleccion, empaque, embalaje y
transporte; ya que se podria perder entre el
5% y 10 % de los productos antes de llegar
al cliente.

Al ser una empresa nueva se corre el riesgo
de fracasar por el posicionamiento de otras
marcas, sino se tienen los cuidados, la
capacitacion del personal para el manejo del
producto, como el empaque y embalaje se
pueden llegar a tener pérdidas.

Precios poco competitivos en el mercado.

Competencia desleal.

Escasa tecnologia para conservacion del

producto en post cosecha.

Bloqueos en las vias de acceso y salida de

los productos.

Poca durabilidad del producto.

Problemas de seguridad (conflicto armado)

Tabla 3. Fuerzas Opositoras

Fuente: Propia
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CADENA DE VALOR

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \
(EJ: Financiacion, planificacion, relacion con inversores)

@ e
.§ g GESTION DE RECURSOS HUMANOS L
- g (Ej Rouularmenlo Capacitacion, Sistema de Rumunerauon) \'-.‘ <\
\
23 DESARROLLO DE TECNOLOGIA "3 b
g 2 (Ej: Disefo de productos, investigacion de marcado) S, \
COMPRAS
(E): Componentes, maqguinarias, publicidad, Sur'.lc.ll..bl
LOGISTICA | OPERACIO- LOGISTICA | MARKETING SERVICIOS ,
INTERNA NES EXTERNA Y VENTAS POST VENTAS
(E} {(Ej:Montaje (Ej: Procesa- (E}: Fuerza (Ej £ @
Almacena- fabricacion miento de de ventas, Instalacion, / & /
miento de de pedidos promociones, soporte al / @
materiales, componentes manejo de publicidad, cliente, / @ /
recapcion de operacones depositos, exposiciones, resolucion de
datos, de sucursal) preparacidn presentacio- quejas
acceso de de mformes) nes ge reparaciones| ,v" /
chentas) propuestas) /
Actividades Primarias
[lustracion 2. Cadena de Valor
Fuente: (Luis Arimany, 2010)
w3 Optimizacion Coordinacion € = = = =>

Optimizacion

e Desarrollo de la tecnologia™ 2

Operaciones

Operaciones =——3p

Infraestructura de la empresa ==

Coordinacion clientes

Compras € = = = =>

Servicios Post — Ventas
Gestién de Recursos humanos

Logistica interna

e Logisticainterna® = = = => Logistica externa

e Desarrollo de la tecnologia® = = = =2

Interrelaciones horizontales

Desarrollo de tecnologia — Gestion de recursos humanos

El desarrollo de tecnologia tiene por objeto proveer los sistemas de informacion, el

mantenimiento y la renovacion de equipos para la empresa. También involucra el desarrollo

Servicios Post — Ventas

de productos, en algunas ocasiones incluyendo también la investigacion del mercado y ayuda

a que la gestion de recursos humanos tenga un mayor espacio de busqueda, seleccion,
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contratacion, sistemas de compensacion, desarrollo y capacitacion del personal que labora en

la empresa.
Logistica externa- Compras

La logistica externa comprende el procesamiento de pedidos (punto donde se captura
informacion), manejo de almacenes, distribucion de productos terminados y preparacion de
informes, ademas brinda que en las compras se realice mas eficiente y mucho mas rapido, la
funcion de adquisicion de los bienes y/o servicios requeridos por las actividades de apoyo y

las actividades primarias.
Desarrollo de tecnologia - Marketing y ventas — operaciones

Desarrollo de tecnologia proveer los sistemas de informacion, el mantenimiento y la
renovacion de equipos y también involucra el desarrollo de productos y la investigacion del
mercado, brinda que el marketing y ventas desarrollen actividades promocionales para
incentivar la compra del producto, dirigir las estrategias de la fuerza de ventas y la publicidad
donde las operaciones tienen como proposito la transformacion de materias primas en un
producto final. Desde otra perspectiva incluye la apertura de otras sucursales. En esta etapa,
normalmente, se genera la mayor agregacion de valor; misma que se obtiene gracias a la

transformacion.
Marketing y ventas —Compras

El marketing y ventas desarrollen actividades promocionales para incentivar la
compra del producto, dirigir las estrategias de la fuerza de ventas y la publicidad y ayuda a
que las compras se realice de una mejor manera y mas rapida y la funcién de adquisicién de

los bienes y/o servicios requeridos por las actividades de apoyo y las actividades primarias.
Gestion de recursos humanos — Servicios post ventas

La gestion de recursos humanos brinda un mayor espacio de busqueda, seleccion,
contratacion, sistemas de compensacion, desarrollo y capacitacion del personal que labora en
la empresa y el Servicio Post-venta brinda un manejo de quejas y reclamos donde se da un
excelente mejoramiento y respuesta a ello y ademas a la instalacion de equipos, el soporte

técnico y la atencion general a las necesidades del cliente, llamado atencion de garantias.
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Interrelaciones verticales

Las interrelaciones verticales, se toma en cuenta, (competidores) y las compafiias con
quien podemos asociarnos, que no necesariamente tengan una relacién directa con el
producto o servicio. Estas areas son las que estan méas externas a nuestra compaiiia, por lo que
no son en un extremo necesarias, pero si lo suficientemente importantes como para conseguir

el éxito.

Se puede realizar alianzas con entidades sociales, de formacién. El objetivo es crear
una conciencia de sostenibilidad cliente-empresa para buscar los puntos fuertes y lograr una

ventaja competitiva.

Otra formula se reside en empresas locales que proveen mediante la coordinacion y
organizacion puntual de las entregas diarias, asi se logra que ciertos materiales no sean

almacenados y se ahorre en costes de inventariado.

Ademas, se refiere al ofrecer una buena solucion al cliente-el producto ademas se
garantiza que esa solucion tenga un precio justo, acorde con el mercado; y vender lo suficiente

para mantener el negocio.

e Control de costos
e Calidad en el producto o servicio
e Competidores

e Cumplimiento de normas
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ESTRATEGIA COMPETITIVA (COMPONENTE INNOVADOR)

Tener una ventaja de costos bajos sobre nuestros posibles competidores incluyendo
las caracteristicas y servicios esenciales para nuestros clientes teniendo en cuenta que para
lograr una eficacia méxima, se debe implementar de una forma tal que a nuestro

competidor se le dificulte llegar aplicar nuestra estrategia.
Para obtener este resultado se deben tener en cuenta los siguientes puntos:

e Atraer clientes afectivos al precio en cantidades suficientes que extiendan las
ganancias totales, a través de lograr mantener el descuento menor que el de la ventaja

de los costos de la empresa.

e Mantener los precios usando la ventaja de menor costo y obtener mayor margen de

ganancia por cada unidad vendida.

e Incorporar caracteristicas que mejoren la calidad del producto, lo cual se logra con

atributos que ofrecen al consumidor final mayor confiabilidad
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ESTUDIO DE MERCADOS

Pregunta problema

e Cbdmo aprovechar los alimentos desperdiciados de Central de Abastos de Bogota
CORABASTOS en el afio 2018?
e (Cbomo se lleva a cabo en la actualidad el proceso de manejo de los residuos sélidos

en la Central de Abastos?

llustracién 3. Corabastos

Fuente: (Garavito, 2016)
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Desarrollo matriz estratégica

Planteamiento del problema

Los residuos existen desde el principio de la humanidad, como resultado de las
actividades diarias del hombre. Los componentes de dichos residuos han ido variando en
cuanto a su composicién fisica y quimica, a medida que la humanidad ha evolucionado

cultural y tecnoldgicamente.

La primera forma que encontro el hombre para deshacerse de los desechos fue
arrojandolos en sitios cercanos al lugar donde habitaban; lo que actualmente conocemos
como botaderos a cielo abierto. En la actualidad existen mas lugares en los cuales los
residuos son tratados para darles una utilidad; pero dicha alternativa no da abasto para la
cantidad de desperdicios que se generan a diario, lo que ocasiona un problema ambiental de
gran magnitud. El problema del medio ambiente puede fundamentarse en tres aspectos:
superpoblacién, consumo y tecnologia. Somos muchos, consumimos en exceso y disponemos
de una tecnologia ineficiente e inadecuada para garantizar el equilibrio ecolégico, ya que la
naturaleza por si sola no puede procesar los residuos.

La central de abastos Corabastos ubicada en Bogoté es una clara evidencia de la
problematica ambiental que afecta a todo el mundo; ya que por su inadecuado manejo delos
residuos estan causando un gran impacto ambiental y desperdiciando alimentos que podrian
ser utilizados para el beneficio de los animales y ain mas contribuyendo con el medio

ambiente.

El desperdicio de alimentos en este lugar es alarmante, ya que no cuentan con los

procesos adecuados para evitar que esto suceda.
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Lluvia de Ideas

Es necesario a la hora de implementar un plan de negocio hacer un estudio inicial sobre
las posibilidades que ofrece el mercado, detectar los huecos existentes, detectar las fuentes
donde obtener informacion sobre las posibles oportunidades de negocio, por lo cual tuvimos

varias ideas de negocio gue son las siguiente:

e Reposteria para diabéticos.

e Silla de ruedas multifuncional.

e Alimento natural para bovinos, porcinos y equinos, utilizando los residuos
aprovechables de Corabastos.

e Cultivo de arroz.

e Consultoria en contabilidad, gestién administrativa y negocios internacionales.
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Andlisis de Ideas

Teniendo una lluvia de ideas, en la cual realizamos una investigacion sobre qué
posibilidades de implementar un plan de negocio donde se cumpla con satisfacer la necesidad
de futuros clientes, lo cual realizamos la matriz de identificacion de negocio, en donde nos
arrojo un resultado favorable por la idea de Alimento natural para bovinos, porcinos y

equinos, utilizando los residuos aprovechables de Corabastos.

Optamos por iniciar nuestra idea de negocio teniendo en cuenta que hay mucha poblacion
en distintas regiones de Colombia en donde hay bovinos, porcinos y equinos; su alimentacion
principal es a base de alimentos artificiales en donde se aplican hormonas o quimicos para
acelerar el crecimiento del animal, siendo asi un proceso en el cual dichos animales no tienen
su tiempo requerido para ser alimento apto para el consumo humano, no tenemos
competencia fuerte hasta el momento por el cual podemos llegar a tener una excelente

oportunidad de negocio.
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Matriz identificacion de idea de negocio

Se plasmaron las posibles ideas de negocio para identificar cual es la més favorable,
en la que tuvimos como resultado; Alimento natural para bovinos, porcinos y equinos,

utilizando los residuos aprovechables de Corabastos.

IDEA DEMANDA 40 CONOCIMIENTO 30 RECURSOS PROPIOS 20 | COMPETENCIA{-10) |TOTAL
Empresa venta de comida natural para perros 4 160 2 60 4 30 2 -20 280
Empresa con desperdicios de comida producir alimentos para
animales 4 160 3 90 4 80 1 -10 320
Empresa dedicada a reposteria para Diabeticos 3 120 2 60 4 80 2 -20 240
Empresa de Consultoria en Contabilidad y Finanza,Gestion
Adminstrativa y Negocios Internacionales 3 120 4 120 4 30 3 -20 290
DEMANDA |CONOCIMIENTO| RECURSOS PROPIOS| COMPETENCIAS
MUYALTA | 4 4 4 NINGUNA 0
ALTA 3 3 3 POCAS
BAA 2 2 3 REGULAR 2
MUY BAJA 1 1 1 MUCHAS 3

Tabla 4. Matriz Identificacion de Idea de Negocio

Fuente: Propia

llustracion 4. VVaca Saludable

Fuente: (Dreamstime, 2018)
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Piramide de Maslow

‘ Alcanzar la mision de la empresa \

Posicionamento en el mercado,
Branding, Imagen Institucional

Canales de comunicacion,
integracion al mercado.

ecaskiad de Seotidiad Logistica, equipos de trabajo,

Ergxasariol operarios, directivos, staff.

Estructuras, insumos,

Maquinarics.

llustracién 5. Pirdmide de Maslow

Fuente: (Acosta, 2012)
Necesidad de autorrealizacion
Ser una empresa que esté constituida legalmente.
Necesidad de autoestima
Realizar evaluaciones de desempefio para medir las competencias de los empleados.
Necesidad Social

Darnos a conocer por medio de un excelente marketing para llegar a ser reconocidos y

lograr atraer mas clientes.

Necesidades de seguridad

Escogimos la necesidad de seguridad ya que se desperdician muchos alimentos en la

central de abastos, vamos a capacitar a los trabajadores para la colaboracion de reciclaje de
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los residuos de alimentos. Para la proteccion de las personas y al mismo tiempo la de

nuestros animales.

Necesidades basicas empresariales

Tener una buena infraestructura que cumpla los requisitos de SST, contar con buena

maquinaria que cumpla con las respectivas normas legales de los entes de vigilancia.

Stakeholders

Partes interesadas Partes int

internas S\
, Proveedores J

|

Empleados . Sociedad

Empresa = Gobierno

Propietarios e Acroodores

Cliontes

llustracion 6. Stakeholders

Fuente: (Wikipedia, 2018)

Nuestro Stakeholders son todas aquellas personas que tengan fincas, y tengan ganado

gue se encuentran ubicados en el departamento del Meta en el municipio de Acacias.

En el ambito empresarial, parte interesada, que se refiere a todas aquellas personas u

organizaciones afectadas por las actividades y las decisiones de una empresa.
Partes interesadas internas

e Empleados: Recolectores.
e Gerentes: Yeisson Rueda, Alejandro Hidalgo, Juana Mora.

e Propietarios: Yeisson Rueda, Alejandro Hidalgo, Juana Mora
Partes interesadas externas

e Proveedores: Puestos de venta en Corabastos.
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e Sociedad: Comunidad en general.
e Gobierno: Normatividad.
e Acreedores: Entidad Financieras.

e Clientes: Fincas, criadero de animales, duefios de ganado.

Benchmarking

El benchmarking es un proceso continuo por el cual se toma como referencia los
productos, servicios o procesos de trabajo de las empresas lideres, para compararlos con los

de tu propia empresa y posteriormente realizar mejoras e implementarlas.

Lo que encontramos en el benchmarking hay variedad de empresas que estan
asombradas de cuanta comida desaprovechan en el mundo mas de 1.300 millones de

toneladas de alimentos, la mayoria frutas y verduras.

Las empresas anteriores que se pueden hacer varios procedimientos con la comida que

podamos recolectar seleccionarla para asi mismo convertira en un sustento diario de las

personas Yy animales y contribuir con el medio ambiente.

\ /

ALIMENTAR AMIMALES

DISPOSICION

llustracion 7. Benchmarking

Fuente: Propia
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Producto Minimo Variable

Tener la opcidn de realizar una encuesta facil y llegar directo al publico objetivo a través

de correos electrénicos y redes sociales.
Tipo de preguntas:

e ;Qué te parece el producto 0?

e (Que harias para mejorarlo?

e ;Pagarias por este producto o servicio?
e ;Cuanto puedes pagar?

e ;Con qué frecuencia comprarias este producto?
Nos permite:

e Identificar cual es el perfil del cliente ideal en Potencia.

e (Qué les voy a ofrecer a cada uno de ellos?

e (A qué tipo de mercado nos estamos enfrentando?

e Aprovecha las herramientas y el poder de la comunicacion.

e Las herramientas del disefio como pieza clave
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Pentagono de perfilacion de clientes

La estrategia del pentdgono es un modelo que resume graficamente por qué las
empresas se estructuran en torno a cinco funciones comerciales bésicas que estan a

continuacion.

Necesidades / Jobs

Creemos que en l1a actualidad no hay mayer
mansjo adecuado de lae plazas de mercado,
fruver, el cual los residucs aprovechables de
alimentos podrian ser utilizados para alimento
de bovinos, porcines y equIno: come un
omplemento alimenticio natural.

Calculamos que el tamafio del
mercado territorial del
mumicipio de acacias meta
tiene 290 fincas, el cual
queremos en llegar abarcar en

reemos que la elaboracion de
alimento natural es un producto que
aporta los porcentajes nutricionales que

20% en fincas que equivale 2 demanda los porcines, bovines y
178 fincas, en la actualidad equInos, gensrando un mejor
podemos abarcar el 5% que crecimiento en el tiempo estipulado.

equivale a 44 fincas.

Creemos que en la actualidad la

alimentacion del ganado estd
Coraemna que la durabilidad del prodoeto compussta por: forrajes ¥

no es tan larga ya que algunos productos concentrados.
tienden a tener una vida Atil minima.
51;9] . Creemos que se utiliza como una
"'qu altemative, suplementoa alimenticios X
“J/p con cultivos o hidroponfa. .b\E“
Y, P-r‘“}
. )
‘?(‘fof F\(ﬂ\e’&
Jﬁ&\ \ﬂt
ey 20
a;nb‘
e,
3y,

s

llustracion 8. Pentagono de perfilacion de clientes

Fuente: Propia
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Identificar la necesidad

Hipotesis

Creemos que en la actualidad no hay mayor manejo adecuado de las plazas de
mercado, fruver, el cual los residuos aprovechables de alimentos podrian ser utilizados para

alimento de bovinos, porcinos y equinos como un complemento alimenticio natural.

Teniendo en cuenta que el mercado la comida para bovinos, porcinos y equinos, es
procesada y ha crecido en los ultimos afios en el pais. El alimento comercial existente en el
mercado actualmente no aporta el 100% de nutrientes que necesita para llevar una dieta

completa y balanceada, incluso existen sustancias que son perjudiciales para ellos.
Beneficios y expectativa de resultados

Creemos que la elaboracion de alimento natural es un producto que aporta los
porcentajes nutricionales que demanda los porcinos, bovinos y equinos, generando un mejor

crecimiento en el tiempo estipulado.

Creemos que es un producto de buena calidad que le permite al cliente un mayor
beneficio para alimentar a su ganado y le permite bajar costos en la alimentacion.

Creemos que tendra la oportunidad de opinar sobre el producto y con ello se realizara

un estudio de resultados.

Creemos que el cliente quedara satisfecho con los resultados y nos recomendara a

posibles nuevos clientes que quiera obtener este producto 100 % natural.
Soluciones Actuales

Creemos que en la actualidad la alimentacion del ganado estd compuesta por: forrajes

y concentrados.

Creemos que se utiliza como una alternativa, suplementos alimenticios con cultivos o

hidroponia.
Inconformidades, frustraciones y limitaciones

Creemos que la durabilidad del producto no es tan larga ya que algunos productos

tienden a tener una vida Util minima.
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Mercado

Calculamos que el tamafio del mercado territorial del municipio de acacias meta tiene
890 fincas, el cual queremos en llegar abarcar en 20% en fincas que equivale a 178 fincas, en
la actualidad podemos abarcar el 5% que equivale a 44 fincas.
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Objetivos del estudio de mercados

Generar conciencia en la poblacion sobre la contaminacion que se genera en las plazas
de mercado mayoristas causada por la mala manipulacién de los productos, generando
desperdicios, por este motivo se busca tomar decisiones frente a esta problematica, con
capacitaciones para incitar a los trabajadores y transportadores sobre el habito mejorar la

forma de manipulacion de alimentos.

Proponer una manera de utilizar los productos aprovechables para elaborar alimento
organico natural para animales bovinos, porcinos y equinos, de esta manera aportar con el

medio ambiente.

Definicion del mercado objetivo

Nuestro mercado objetivo esta ubicado en el departamento del meta en el municipio
de acacias, es una region representativa de los Ilanos orientales y su economia se basa
principalmente en la ganaderia extensiva, sus gustos por el ganado, ferias ganaderas y para
satisfacer una necesidad de alimentacién de la poblacion en general, inicialmente tenemos
como mercado objetivo es el 5% que equivale a 44 fincas, de este manera se busca mejorar la
alimentacion del ganado estabulado, teniendo un animal sano y en excelente estado para el

consumao.

Metodologia de investigacion
Tomamos como instrumento de estudio una encuesta la cual nos permitio calcular e
identificar nuestro mercado objetivo, basandonos en preguntas cerradas sobre sus habitos,

costumbres, exponiendo nuestra idea de negocio para asi establecer nuestra meta.
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Anélisis de investigacion
Habitos

Para comenzar, quisiera hablar de los habitos de consumo que usted tiene de

productos como los siguientes.

1. Con qué frecuencia compra usted frutas, verduras y legumbres?

102 respuestas

@ Diariamente
® Semanalmente
Mensualmente

Del 100% de la encuesta realizada, el 62,7% de la poblacion compra semanalmente
frutas verduras, legumbres y el 22,5% lo compra diariamente para tener productos frescos y

mejor calidad.

2. De qué presentacion lo compra?

102 respuestas

@ Libra
® Kilo
Bulto

Del 100% de la encuesta realizada, el 58,8 % de la poblacién indica que compra

dichos productos en presentacion de libra y el 38,2% lo adquiere por kilo segun la necesidad

de cada usuario.
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3. Cuando usted quiere comprar este producto, donde lo busca?

102 respuestas

@ Plazas de mercado
® Almacenes de cadena
Tiendas en el barrio

Del 100% de la encuesta realizada, el 46,16% de la poblacién comprar las frutas,

verduras y legumbres en las tiendas de barrio en cambio el 40,2% prefiere adquirir los

productos en las plazas de mercado ya que estan fresco y a un costo menor.

4. De no encontrarlo en este lugar, qué decision toma?

102 respuestas

@ Lo busca en otro lugar similar

@ Lo busca en otro lugar
completamente diferente

Prefiere comprar ofro producto

Del 100% de la encuesta realizada, el 80,4% busca en otro lugar similar dichos

productos en cambio el 16,7% decide comprar otro producto ya que no lo encuentra en el

sitio de confianza.
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5. Por lo general, que hace usted con los desechos aprovechables de
estos productos?

102 respuestas

® Los bota a la basura
@ Huertas organicas caseras
Alimento para animales

Del 100% de la encuesta realizada, el 82,4% indica que los desechos aprovechables
los botan a la basura porque no tiene mas vida util y un 11,6% cree que se puede utilizar

varios residuos para un alimento para animales.

6. ¢ Cree usted que estos desperdicios aprovechables se podria
aprovechar de alguna manera, como?

02 respuestas

® si
@ No

El 100% de la encuesta realizada, cree que los desperdicios que estan en buen estado

se pueden aprovechar de tal manera que se pueda realizar un nuevo producto.
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7. iCree usted que estos alimentos se pueden transformar y aprovechar
como alimento natural para bovinos, porcinos y equinos?

® Si

® Mo
/ Tal vez

Del 100% de la encuesta realizada, el 87,3% de la poblacion cree que es viable darle
uso a los residuos aprovechables, transformandolos en un suplemento alimenticio natural para

el ganado.

Evaluacion de la idea

La idea de negocio consiste en la elaboracion de alimento natural para bovinos,
porcinos y equinos, donde el principal objetivo es una alimentacion saludable, crecimiento y
engorde en tiempos establecidos teniendo una alimentacion balanceada, enriquecida en

proteinas, calcio, hierro, utilizando los desechos aprovechables.

Después de haber conocido esta idea de negocio, le agradezco que califique de 1 a5
cada una de las siguientes afirmaciones. Siendo 1 “estoy totalmente en desacuerdo” y 5

“estoy totalmente de acuerdo”
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Estaidea es creible y realizable

102 respuestas

a0

68 (67,6 %)

60

40

23 (22,5 %)

Del 100% de la encuesta realizada, el 67,6% esta totalmente de acuerdo con la idea de
negocio planteada ya que es creible y realizable, aportando un beneficio para toda la

poblacién.

Esta idea satisface mi necesidad

102 respuestas

37 (36,3 %)

31 (30,4 %)

27 (26,5 %)

Del 100% de la encuesta realizada, el 36,3% de la poblacién opina que la idea de
negocio es innovadora pero satisface la necesidad de la poblacion ganadera no la del pablico

en general.
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Si este producto saliera al mercado yo lo recomendaria

102 respuestas

60
55(53,9 %)

40
36 (35,3 %)

20

1 [1| %) 0 [[;i %) 10 (9,8 %)

Del 100% de la encuesta realizada, el 53,9% de la poblacidn esta totalmente de
acuerdo en recomendar el producto si saliera al mercado por lo que es una idea de negocio

innovadora y beneficiaria al sector ganadero.

8. Conociendo esta idea de negocio y no teniendo en cuenta el precio,
qué probabilidad hay que usted, al salir este producto al mercado, lo
compre.

102 respuestas

@ Definitivamente NC lo compraria

@ Mo sabe silo compraria o no
Probablemente lo compraria

@ Definitivamente lo compraria

|

Del 100% de la encuesta realizada, el 71,6% de la poblacidn opina que si el producto

se diera a conocer en el mercado tradicional, probablemente lo compraria.
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9. Ahora, le agradezco que evaluemos el precio que deberia tener el
producto que acabamos de evaluar. Del siguiente rango de precios, cual
considera usted que mas se ajuste al producto

102 respuestas

@ 5 20.000a % 40.000
@ 545000a % 70.000
§75.00a 390000

Del 100% de la encuesta realizada, el 56,9% de la poblacion evalu6 el rango de
precios, en el que se considera que el precio justo para el producto seria entre $20.000 y

$40.000 pesos colombianos.

10. Teniendo en cuenta el anterior rango de precios, considera que el
precio es ?

102 respuestas

@ Es tan barato que dudaria de su
calidad

@ Es un precio justo

En tan costoso que ya no lo
compraria

Del 100% de la encuesta realizada, el 92,2% de la poblacién opina que es un precio

justo para el producto.
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11. Cuéles son las mejoras que usted le sugiere al producto

@ Varizdad
@ Durabilidad

Publicidad
@ Mada
@ Precio bajo v buena calidad

Del 100% de la encuesta realizada, el 41,2% de la poblacion sugiere mejoras en la
durabilidad y conservacion del producto por tener composicion en base de los residuos
aprovechables y el 26,5% sugiere dar mas publicidad para dar a conocer mejor la idea de

negocio.

Comunicacion

12. DOnde le gustaria a usted encontrar este producto?

102 respuestas

@ Vveterinaria

@ Tigndas ganaderas
Almacenes de cadena

@ Internet

4

Del 100% de la encuesta realizada, el 55,9% de la poblacion opina que le gustaria
encontrar este producto en los almacenes de cadena para tener un punto fijo en donde

conseguirlo a un publico en general.
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13. A través de qué medios le gustaria enterarse de un producto como
este?

02 respuestas

@ Internet
@ \olantes
Medios de comunicacion
@ Fublicidad
@ Visitas a fincas
@ Visitas a fincaa

Del 100% de la encuesta realizada, el 36,3% de la poblacién opina que le gustaria

enterarse de este nuevo producto por medio de los medios de comunicacién y el 16,7% opina

que por medio de publicidad.

Demograficos

Genero ?

102 respuestas

@& Femenino
@ Masculino

Del 100% de la encuesta realizada, el 51% de la poblacién son hombres y el 49% son

mujeres.
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En que rango de edad se encuentra ?

102 respuestas

® 12225
® 25350
55 a 80

Del 100% de la encuesta realizada, el 61,8% de la poblacion se encuentra en un rango

de edad entre los 25 a 50 afos.

Estado civil ?

102 respuestas

@ Solterosa
@ Casadola
Union libre

Del 100% de la encuesta realizada, el 55,9% de la poblacion son personas que se

encuentran solteras y el 28,4% se encuentra en union libre.
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PLAN DE MARKETING

Objetivos del plan de marketing
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Definir acciones para impactar ante los usuarios, darnos a conocer y aumentar nuestra

visibilidad para asi captar nuevos clientes y conseguir que se queden con nosotros durante

mucho tiempo, ya que siempre resulta mas economico mantener a un cliente que conseguir a

uno nuevo.

Estrategia de producto

Es un producto es 100 % natural el aporta los porcentajes nutricionales que demanda

los porcinos, bovinos y equinos para su levante en tiempos estipulados, sus componentes y

caracteristicas nutricionales son las siguientes:

Alimentos que aportan fuente de energia: forrajes, legumbres, vegetales, maiz, sorgo,

melaza, grasas, frutas, alimentos que aportan proteinas: Legumbres, tubérculos, soya, hierbas

verdes, yuca y alimento que aportan minerales: Sal mineralizada.

Consumo de tubérculos brinda beneficios:
Vitaminas del complejo B

Vitamina C

contienen acido folico

Aportan Potasio, Calcio, Hierro, Selenio.

Son ricos en Carbohidratos

8 XN S 8 X

Son fuente de Energia.

El consumo de Frutas brinda beneficios:

v" Aportan energia, proteina
v" Aporta minerales o vitaminas, segtin el
tipo de arbusto.

Se encuentran los que suman carbohidratos y
proporcionan fosforo, calcio y potasio.

v’ Vitamina A, Cy complejo B.

lustracién 9. Productos

Fuente: Propia
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Estrategia de marca

Agroanimal es una marca la cual influye en las percepciones, actitudes y en la toma de
decisiones de quien hace la compra, ya que es una marca clara y con tangibles beneficios
economicos, lo que hace que se aumente las ventas, buena recepcion en precios y es un

competitivo, por tal motivo tenemos beneficios como:

e Preferencia hacia los productos
e Mayor facilidad para extenderse a nuevas categorias de productos

e Mayor capacidad para introducir los productos en mas puntos de distribucion

Estrategia de empaque
El empaque es un disefio de envase en atmosfera modificada, el cual esta disefiado
para la conservacion de productos frescos, permitiendo la conservacién prolongada de los

alimentos, su disefio esta hecho para tamafios y pesos entre 1 y 15 kilos por empaque.
Las ventajas de este tipo de empaque:

e Transporte y almacenamiento més higiénicos.
e Eliminacion del goteo y de los olores desagradables.
e Mejor presentacion y facilidad para examinar el producto.

e Mejor manejo de productos frescos para la distribucion a los clientes sin sacrificar la
calidad.

e Menores pérdidas de peso por evaporacion, mejoras en ventas y rentabilidad,

disminucion en devoluciones de producto.

Embalaje

El embalaje es en cajas de plastico rigido, el cual nos permite proteger el producto y
nos facilita el apilamiento en el medio de transporte con su respectiva refrigeracién para la
conservacion, adicional estara debidamente marcado, etiquetado y codificado cumpliendo las

normas sanitarias vigentes.
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[lustracion 10. Empaque [lustracion 11. Embalaje

Fuente: (Paine & Paine, 2009) Fuente: (Word Press, 2015)

Estrategia de servicio Postventa

La estrategia post venta se realizara mediante una llamada la cual confirmara al
cliente de qué manera llego el producto y posterior a esto se le preguntara que tal fue la
atencion de la persona que se lo entrego, también el cliente podra evaluar a la compafiia

mediante una encuesta de satisfaccion total.

Estrategia de precio
Las compariias generalmente optan por una estrategia de Penetracion cuando ofrecen
precios inferiores a los de la competencia y los compradores dan al producto un valor

superior al precio que tiene.

Comenzar con un negocio o lanzar un nuevo producto o servicio requiere pensamiento
y planificacion detallada. Una pieza fundamental de esa planificacion es decidir qué precio
deberias poner a tus productos y servicios. La estrategia de precios que elijas impacta
drasticamente en los margenes de ganancias de tu negocio, y determina el ritmo al que su
negocio puede crecer. Existen varias estrategias de precios para productos y servicios, y
elegir la mejor para tu negocio depende en gran medida en tu estrategia de negocios de largo
plazo. (VOZ, S.F.)

Una estrategia de precios de penetracion es utilizada como herramienta de
construccién de legalidad o de entrada en el mercado. La estrategia de precios de penetracion
ofrece un producto de alta calidad a un precio mucho mas bajo del esperado, para ser mas
competitivos. Esta mezcla de ideas ayuda a la empresa a entrar en un nuevo mercado incluso
cuando existen competidores mas fuertes, y construye lealtad con nuevos clientes desde el
comienzo. La estrategia de penetracion puede aumentar drasticamente el tiempo de duracion

de los clientes, porque estan “"enganchados™ con la oferta excepcional del primer producto y
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(asumiendo que los futuros productos sean de la misma alta calidad) estdn més dispuestos a
comprar productos de la empresa durante mucho tiempo en el futuro. (VOZ, S.F.)

De acuerdo al estudio de mercado, se evidencia que el producto ofrecido es llamativo
y por ende se puede manejar precios competitivos que son asequibles al nicho de mercado
gue se quiere penetrar, y esto puede hacer que haya recordacion de la marca posicionando el
producto como unos de los mejores, adicionalmente tendremos una publicidad notoria por el

voz a voz generando confianza en los potenciales clientes.

Estrategia de publicidad

En primer lugar nos basaremos en el eje de comunicacion, que tiene como finalidad
motivar la compra del producto, intensificando motivaciones para obtener la atencion de las
personas, trasmitiendo claramente un mensaje atractivo y facil de recordar a través de
medios audios visuales, impresos y sonoros, en donde se da a conocer informacion sobre la
nuestra empresa y el portafolio de productos sobre una nueva alternativa de alimento natural
para el ganado a un menor costo y con mejor contenido nutricional, atrayendo nuevos

clientes.

Logo

AGROANIMAL ALIMENTO SANO

llustracién 12. Logo

Fuente: Propia
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Slogan

Recicla, convierte y alimenta

Ventaja competitiva

Agroanimal entrara a competir en el mercado con las principales tiendas de alimentos
para porcinos, bovinos y equinos , en los cuales se ofrece productos similares a los que la
compaiiia brinda, teniendo en cuenta lo anterior , la principal ventaja que la compafiia tiene
son sus productos innovadores los cuales son caracterizados por ser elaborados con productos
naturales y ya desechados , esto con el fin de que las personas que compre este producto se
sientan a gusto y confiadas del alimento que se es dara a sus animales pues no tiene ningun

quimico que los pueda perjudicar.

Ventaja comparativa

Agroanimal tiene como competidores directos las pequefias empresas
comercializadoras de comida natural para animales, las cuales estan sacando al mercado
productos que se estan comercializando mayormente y rapidamente en el mercado, como lo
son comida baja en sal o comida rica en nutrientes para los animales. La ventaja de la
compafiia es que ofrece a sus compradores una persona especializada en el tema de salud y
nutricion para los animales el cual va hasta su hogar cuando lo desee, esto con el fin de
asesorar a las personas para que al momento de realizar su compra llegue lo que estaban

esperando y sea acorde a las indicaciones de la persona especializada.

Estrategia de promocion
Promocionar agroanimal es una de nuestras necesidades para poder dar a conocer mas
nuestro producto de esta manera llegaremos a méas publico y atraeremos nuevos clientes.

Tendremos varias formar de promocionar nuestro producto como lo son:

e Descuento por compras superiores a 10 kilos

e Ofertas especiales

e Obsequios por compras superiores a 5 kilos

e Facilidad en los pagos (Sistemas de abono, anticipado, acredito)

e Por compras superiores a 25 kilos el domicilio sera gratis

Para mantener y fidelizar a la clientela se les mantendra los precios iniciales y tendran

obsequios.
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Inicialmente estaremos cubriendo a 44 fincas del departamento del meta
especificamente al municipio de acacias, a medida que las ventas aumenten y se obtenga
buena recepcion por parte del cliente queremos expandirnos para cubrir en totalidad a las
fincas de acacias, darnos a conocer mediante el voz a voz de nuestros clientes, respecto a

nuestra calidad en productos y servicio al cliente.

Campania publicitaria
Nuestra campafia publicitaria esta enfocada en dar a conocer nuestro producto y por
ende hacer recordacion de la marca al adquirir un producto y este se dara a conocer a través

de campanfias en diversos sitios como ferias ganaderas y medios de comunicacion.

Inicialmente se realizaran campafias publicitarias en donde se interiorice y ayude a los
usuarios que dar una alimentacién equilibrada y mejorar la nutricion animal, la cual les

permita ser eficientes en sus negocios ganaderos en un mercado global.

Estrategia de Venta-Marketing Digital
Para que los clientes conozcan nuestro producto, nos guiaremos de acuerdo al estudio
de mercado teniendo en cuenta las sugerencias de los clientes y tendencias que el

mercado.
Para promocionar nuestro el producto se utilizara las siguientes herramientas:

e Volantes: En donde se detalle todos los beneficios del producto

e Publicidad en las redes sociales (facebook e instagram) con promociones especiales
para los seguidores y publicacion de fotos de los clientes utilizando el arnés de
seguridad.

e Ventas por internet a través de la pagina web, la cual tendra informacién y videos de
cémo se utiliza el producto.

e Mensajes por correo (e-mailing), teniendo una base de datos de los duefios de fincas.

e Publicidad en el lugar de venta.

e Blog en donde se publicaran temas de interés para los duefios de fincas.

Estrategia de distribucion
Iniciaremos con la distribucién directa, la cual consiste en que el productor es quien
también hace llegar la mercancia al punto de acopio que estara ubicado en acacias y asi

mismo llegara al cliente final, asi minimizaremos gastos de envio.
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La estrategia de distribucion exclusiva en donde solo se tendra un punto de venta en

donde el cliente pueda diferenciar el producto y darle prestigio, posicionamiento a nuestra

marca.
“E CADENA DE D
DISTRIBUCION o=
4 \b; @ ﬁl\

I—i s — gmig —T
llustracién 13. Cadena de distribucion
Fuente: Propia
Canales

El canal que se tendra en cuenta es fisico y virtual , puesto que esta organizacién se
planeo principalmente para satisfaccién y comodidad de los clientes y ganaderos entre otros
por esto optamos por que fuera tanto fisico como virtual, puesto a que en este tiempo la
compra virtual es lo que mas se ha visto en el mercado, no solo porque es mas factible si no
que de alguna manera ahorra mas tiempo al momento de compra, solo tarda unos pocos
minutos al ingresar a la pagina y pedir los productos, por esto se eligié una empresa virtual y

fisica con facilidad de pago para la comodidad de los clientes.

Logistica

La logistica que manejaremos seré de la siguiente manera:

Proceso de Transformacion

llustracion 14. Logistica

Fuente: Propia
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1) Recapeidn 2 Mezclodo "3)Proceso 4 Envasado-Almaconajo

llustracion 15. Diagrama de procesos

Prototipo

llustracion 16. Prototipo

Fuente: Propia

Ejecucion comercial

La ejecucion comercial la manejaremos mediante las 4p:

Producto: Se ofrecera al mercado una variedad de productos los cuales tienen componentes
naturales, como lo son las frutas, verduras y tubérculos que ya no se utilizan, esto con el fin

de cuidar la alimentacion del ganado.
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Precio: este producto tendré unos precios al mercado de:

e Libra: 7.000

e Kilo: 15.000

e Medio bulto: 30.000

e Bulto completo 60.000

Plaza: Se ofrecera este servicio y producto mediante el neuromarketing lo cual se relaciona

con: pancartas, volantes, comerciales en YouTube, redes sociales entre otras.

Promocion: Se realizaran paquetes de productos los cuales tendran un descuento al
comprarlos, posteriormente a esto se realizaran ofertas de descuentos si compran al por

mayor.

Habilidades comerciales y administrativas
Tendremos habilidades comerciales y administrativas, la cual su Unica funcion es

atraer clientes y fidelizarlos, utilizaremos técnicas como:

e Capacidad de escucha

e Comunicacion eficaz

e Pensar en las necesidades del cliente

e Brindar calidad

e Planificacién y organizacion del trabajo
e Generar credibilidad

e Actitud por parte del &rea administrativa
e Pro actividad

e Paciencia e insistencia

e Atencion al cliente

Proyeccion de ventas

En la empresa nos caracterizamos por el estudio que le hacemos a los analisis de los
resultados, no detallando tanto los nimeros si no en el enfoque que debemos cumplir para
alcanzar nuestro meta mensual, en los métodos que utilizamos tenemos claro que siempre la

proyeccion de nuestras metas es lo mas importante.
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Los 28 de cada mes realizaremos una reunion en donde se verifique las propuestas de
cada uno de los involucrados en este proyecto para evaluar los puntos de la planificacion en

donde tomemaos decisiones adecuadas para mejor el buen funcionamiento de la empresa.

Por medio de la facturacion de venta de nuestro producto, generamos la proyeccion de
ventas de la empresa, la cual estaremos planificacion las estrategias de precios y costos fijos,
variables y demas, analizando trimestralmente los balances de ventas y calculando el

crecimiento.

Politica de cartera
Realizaremos un seguimiento sistematico de evaluacion en donde todas las cuentas de
nuestros clientes se encuentren en una base de datos en donde podamos agilizar los procesos

de cuentas por cobrar mediante una adecuada gestion.

Contaremos con un area de recursos humanos calificado donde nos brinde
tranquilidad y confianza de los indicadores de recuperacion, en las bases de datos
mantenemos todos los seguimientos de la empresa para calcular las entradas y salidas de
gastos.

Presupuesto de plan

Realizaremos bases de datos en donde este registradas las entradas y salidas de gastos.

TABLA DE DISTRIBUCION DE FRECUENCIAS PARA DATOS AGRUPADOS

ENCUESTA 57 %
Sl compran 36 64% “‘"-—»___ﬂ Posibles Compradores
NO compran 20 35% 45684
Afios del provecto 5
Nimero Unds REETEL Frecuencia Frecuencia Frecuencia Frecuencia Demanda
Alimento Para | compranalimento ; ] . personas compradoras | potencial ni x
e s Absoluta (ni)| Relativa (fi) proporcional porcentual :
1 36 180 0,64 0,6429 64,29% 29368 5.286.280
1 20 100 0,36 0,357 35,71% 16316 1631568
56 280 1 1,00 100% 45684 6.917.848
DEMANDA A ATENDER (Cantidad a producir y vender en 5 afios)
Digite el Porcentaje de la demanda potencial 1.106.856
gque se desea atender Lo Unidades a vender en 5 afios

Tabla 5. Presupuesto de plan
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PROYECCION DE VENTAS

Corporacién Unificada Nacional
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Demanda a atender en 5 afios 1.106.856
Promedio diario (5 afios) 606.5
Incremento anual ventas
Dias Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas Total
MES esperadas | esperadas | esperadas | esperadas | esperadas . .
laborales | 5 4 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Afios | (Quinguenio)

Enero 25 15.162 16.679 18.347 20.181 22199 92 568
Febrero 22 13.343 14.677 16.145 17.759 19.5356 81.460
Marzo 24 14.556 16.012 17.613 19.374 21.311 88.865
Abril 23 13.948 15.244 16.879 18.567 20.423 85.163
Mayo 22 13.343 14.677 16.145 17.759 19.535 81.460
Junio 25 15.162 16.679 18.347 20.181 22199 92 568
Julio 26 15.769 17.346 19.080 20.988 23.087 96.271
Agosto 24 14.556 16.012 17.613 19.374 21.311 88.865
Sepliembre 22 13.343 14 677 16.145 17.759 19.535 81.460
Cctubre 25 15.162 16.679 18.347 20.181 22199 92 568
Moviembre 24 14556 16.012 17.613 19.374 21.311 88.865
Diciembre 22 13.343 14.677 16.145 17.759 19.535 81.460
Total 284 172.245 189.469 208.416 229.258 252.184 1.051.573

Tabla 6. Presupuesto de plan

Fuente: Propia

DETERMINACION DE LA POBLACION (N, cantidad de persenas a las que se les podria vender el
producto x cabezas de ganado bovine, Equine y porcino)

GANADEROS {por
Ciudad  |VETERIANARIAS|  cabezasde Total*
ganado)
Villavicencio 200 71699 71899
Total 200 moee | 7iess |

*Fuente: Perfil Econdmico Departamento del Meta

CALULO DE LA MUESTRA PARA EL ESTUDIO DE MERCADO (n)

SONDEO 50 %

Sl compran 4 82%

NO compran 9 18%
ZZxNxpxq

| = smmermmssmmesems e ————— -

E2(N-1)+Z2xpxq

Tabla 7. Presupuesto de plan

Fuente: Propia

W=

Z
P
g
E

—_—— n=

_ Poblacidn objetivo

1,96 Puntuacién estandar paraunnivel de confianza del 353
0,82 Probabilidad de que compren el praducto

018 Prababilidad de que no compren el producta

040 Margen de errar

57 Mumera de encuestas arealizar en el estudio de mercads
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ENCUESTA 57 %
Sl compran 36 54% Posibles Compradores
NO compran 20 35% — 45684
Afios del proyecto 5
:I?;I:l:z)l:’r:: oopn?r::::;n?::to Frecuencia Frecuencia Frecuencia Frecuencia rsonas compradoras Tema'nlda‘
Animalos N naiee | Absoluta ()| Relava (f) | proporcional porcentual | "¢ ¥ =2l E"‘;'a i3
1 36 180 0,64 0,6429 64,29% 29368 5.286.280
1 20 100 0,36 0,3571 35,71% 16316 1631568
56 280 1 1,00 100% 45684 6.917.848
DEMANDA A ATENDER (Cantidad a producir y vender en 5 afios)
Digite el Porcentaje de la demanda potencial
fue se desea atenderw 1.106.856 Unidades a vender en 5 afios
Tabla 8. Presupuesto de plan
Fuente: Propia
PROYECCION DE VENTAS
Demanda a atender en 5 afios 1.106.856
Promedio diario (5 afios) 606,5
Incremento anual ventas m
Dias Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas Total
MES esperadas | esperadas | esperadas | esperadas | esperadas ) .
abarales [ Aiio 2 Aifio 3 Aiio 4 Angs | [Gwingueniol
Enero 25 15.162 16.679 18.347 20181 22199 92 568
Febrero 22 13.343 14677 16.145 17.759 19.535 31.460
Marzao 24 14 556 16.012 17.613 19374 21.311 88865
Abril 23 13.949 15.344 16.879 18.567 20.423 85.163
Maya 22 13.343 14677 16.145 17.759 18.535 81.460
Junio 25 15.162 16.679 18.347 20181 22199 92 568
Julio 26 15.769 17.346 19.080 20988 23.087 96.271
Agosto 24 14 556 16.012 17.613 19374 21.311 88.865
Septiembre 22 13.343 14677 16.145 17.759 19.535 31.460
Octubre 25 15162 16.679 18.347 20181 22199 92 568
Moviembre 24 14 556 16.012 17.613 19374 21311 88.865
Diciembre 22 13.343 14677 16.145 17.759 18.535 81.460
Total 284 172.245 189.469 208.416 229,258 252.184 1.051.573 1!

Tabla 9. Presupuesto de plan

Fuente: Propia
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CUADRO DE PRODUCCION
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Demanda a atender en 5 afios 1.051.573 |unidades

Produccion requerida para el 1er afio 210.315 |unidades

Jornada de Trabajo (lunes a sabado) i horas

Tiempo de produccion de una unidad A0 minutos

Incremento anual de la produccion

Produccion diaria 2 unidades
2%

Tabla 10. Presupuesto de plan

Fuente: Propia

DETERMINACION DE LAS LINEAS DE PRODUCCION REQUERIDAS Y EL

COSTO MENSUAL DE MATERIA PRIMA

Dias  |Produccion Produu_:lon Costo de materia Produu_:lon Costo de materia Produu_:lon Costo de materia
= laborales | con 1 linea reql!enda prima Afio 1 reqqerula prima Afio 2 rem{enda prima Ao 3
Ano 1 Ano2 Ano 3

Enero 2 il 18.500 | $47.175.000000 | 18870 [ §51.005.610.000 | 19.247 | §54.262828255
Fabrero 2 i 16.280 | 541514000000 | 16606 | 544884936800 | 16.038 | $47.751288864
Marzo 4 48 17760 | 545288000000 | 18115 [ §48.965.385600 | 18478 [ $52002315124
Abril X 4 17020 | 543401000000 | 17360 [ $46.925.161.200 | 17708 | $49.9218019%4
Mayo g, 4 16.280 | 541514000000 | 16606 | 544884936800 | 16.038 | $47.751288864
Junio fd ]l 18500 | S47.175.000000 | 18870 [ §51.005.610000 | 19.247 | §54.262828255
Julio 20 5 19240 | 549062000000 | 19625 [ §53.045834400 | 20017 | $56.433341385
Agosto i 48 17760 | 545288000000 | 18115 [ §48.965.385600 | 18478 | $52092315.14
Septiembre g, 4 16.280 | 541514000000 | 16606 | 544884936800 | 16.038 | $47.751288864
Octubre 2 il 18.500 | S47.172.000000 | 18870 [ 551005610000 | 19.247 | $54.262828255
Noviembre P 48 17760 | 545288000000 | 18115 [ §48.965.385600 | 18478 [ $5200231514
Diciembre 2 i 16.280 | 541514000000 | 16606 | 544884936800 | 16.038 | $47.751288864
Total 284 568 | 210460 | §535.008.000.000| 214363 |$579.423.729.600| 218,650 |$§616.425.728.972

Tabla 11. Presupuesto de plan

Fuente: Propia
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Tabla 12. Presupuesto de plan

Fuente: Propia

MATERIA PRIMA DIRECTA PARA EL EMSAMBLE DE UNA UNIDAD DE PRODUCCION

Produccion : Produccion .| Produccion
requerida Afio Co:ﬁ)l:: ::;:im requerida Afio Co::_?;: ::;:gm _l-::-tal _ Costo (Quinguenio)
4 5 (Quinguenio)
19.632 $58.115.439.061 20.025 562241688 734 96.275 $272800.616.009
17276 551141630373 17.622 554772686130 84722 5240064 542 167
18.847 $55.790.869. 493 19.224 $59752021.233 02424 §261.888.591 455
18.062 §53.466.249.936 18423 § 57.262.353.681 83573 § 250.976.566.811
17.276 $51.141.630.373 17.622 554772686130 84,722 $240.064 542 167
19.632 $58.115.439.061 20,025 562241688 734 96.275 $272800.616.009
20413 560440108623 20.826 564731356335 | 100126 §283712.640.743
18.847 $55.790.860 498 19.224 $58.752.021.233 02 424 § 261.888.591 455
17.276 §51.141.630.373 17622 554772686130 | 84722 § 240.064.542 167
19.632 §58.115.489.061 20,025 562241688784 | 96.275 §272.800.616.009
18.847 $55.790.860.498 19.224 $59.752.021.233 02424 $261.888.591.455
17276 551141630373 17.622 554772686130 84722 5240064 542 167
223.023 $ 660.191.955.729 227484 | §707.065.584.586] 1.093.681 | $3.099.014.998.888
370,2720245 3 7 O

PORCENTAJE DE INFLACION APLICADO

Materia prima direct Unidadde|  Medida Costo | Costo Total Afio Costf} Total Costo Total Ao 3 Cnsl? Total |Costo Total Afio
Medida | requerida | unitario 1 Afio 2 Ao 4 5
DESECHD ORGANCOENPOLVO 2543|  KG 25 $R0000 | 51500000 |51500000) $1688.970 | §1741.280| §1.828.353
NUTRENTE NATURAL 104G KG 10 $80000 | 5800000 | 5848000 | 5884464 $U28687 | 5070122
ESTABLZANTE 15 ks LT8 15 §$16.667 | 5250000 §265.000 §276.305 §200215 | 5304725
Total §2550.000 |$2703.000 $2819.229 |$2960.190| $3.108.200
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MACQUINARIA Y EQUIPD

Corporacion Unificada Nacional
de Educacién Superior

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL DEPRECIACIN
TRILLADORA 2 5 2.000.000,00 | S 4.000.000,00 | 5 66.666,67
MAQUINA TOSTAODORA 1 5  6.000.000,00 | S 6.000.000,00 | & 100.000,00
MAQUINA EMPACADORA 2 5 5.000.000,00 | $ 10.000.000,00 | 5 27777778
OLLAS ACERO 5 5 130.000,00 | 5 650.000,00 | 5 18.055,56
MEZCLADORES 7 5 10.000,00 | $ 70.000,00 | & 5.833,33
COSTO TOTAL DE MAQU Y EQUIP 17 § 13.140.000,00 | § 20.720.000,00 | § 468.333,33
IMANO DE OBRA DIRECTA
DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO MENSUAL COSTO AMUAL
OPERARIOS 2 5 147543400 |5 17.705.208,00
AUXILIO DE TRANSPORTE 2 5 166.280,00 | § 1.995.360,00
PRESTACIONES SOCIALES 7 5 35145229 | 5 4217.427 48
SEGURIDAD SOCIAL 2 5 25147297 | 5 3.017.675,65
TOTAL 8 S 224463926 | § 26.935.671,13

CIF
DESCRIPCION CANTIDAD COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

ARRENDAMIENTO 1 5 450.000,00 | 5 5.400.000,00
ACUEDUCTO ¥ ALCANTARILLADO 1 5 30.000,00 | 5 360.000,00
EMERGIA ELECTRICA 1 5 48.000,00 | 5 576.000,00
GAS 1 5 1B0.000,00 | 5 2.160.000,00
TOTAL 4 8 708.000,00 | § 8.496.000,00
Tabla 13. Presupuesto de plan

Fuente: Propia

GASTOS ADMIMNISTRATIVOS
DESCRIPCION CANTIDAD COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
ADMINISTRADOR 1 5 1.000.000,00 | 5 12.000.000,00
AUXILIO DE TRANSPORTE 1 B 83.140,00 | & 997.680,00
PRESTACIONES SOCIALES L "1 5 232882523 2.795.790,29
SEGURIDAD SOCIAL %@ _a 1?0.4'0,00 H 2.045.280,00
ARRENDAMIENTO 1.050.080,00 | 5 12.600.000,00
ACUEDUCTO ¥ ALCANTARILLADO 1 5 100.000,00 | 1.200.000,00
ENERGIA ELECTRICA 1 B 160.000,00 | $ 1.920.000,00
ASED 1 5 700.000,00 | 5 B.400.000,00
PAPELERIA 1 B 100.000,00 | 5 1.200.000,00
REGISTRO MERCANTIL 1 H 1.300.000,00
OTROS (PUBLICIDAD) 1 5 5.000.000,00 | 5 &0.000.000,00
TOTAL 11 5  §.596.562,52 | § 104.458.750,29
GASTOS DE VENTAS
DESCRIPCION CANTIDAD COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
VENDEDORES 1 5 737.717.00 | 5 8.852.604,00
AUXILIO DE TRANSPORTE 1 B 83.140,00 | S 997.680,00
PRESTACIONES SOCIALES 1 5 175.726,15 | § 2.108.713,74
SEGURIDAD SOCIAL 1 B 12573649 | § 1.508.837,83
TOTAL 4 5 112231963 | § 13.467.835,57
5 071888215 5 117.926.585,85
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PRESTACIONES SOCIALES

CESANTIAS B,33%
INTERESES DE CESANTIAS 1%
PRIMA B,33%

17,66%
VACACIONES 417%

SEGURIDAD SOCIAL

Corporacion Unificada Nacional
de Educacién Superior

PENSION 12%
ARL 1,044%
CAIA DE COMPENSACION 4%
17%
Ventas al mes Jund 500,00 | 20,0 DIARIAS

ALIMENTO PARA GAMNADOC BOVING, PORCING Y EQUINO

DESECHO ORGAMICO EN POLVD 25 KiG
MUTRIEMTE MATURAL 10 KG
ESTABILIZAMTE 15 LTS

5  1.500.000,00
5 B00.000, 00
5 250.000,00

COSTO DE FACERICAR 1000 BULTOS DE ALIMEMTO

MAMNC DE OBRA ALIMENTO PARA ANIMALESI
CIF 1 BULTO DE ALIMENTO PARA
DEPRECIACION 1

COSTO TOTAL 1000 BULTOS DE ALIMENTO
COSTO 1 BULTO ALIMENTO PARA ANIMALES

COSTO 1 BULTO ALIMENTO PARA ANIMALES

Precio de Venta
Costo
Utilidad Bruta

2244 639,26
T08.
468.

»

3

i

100%
9.951,62 25%
29.854 B6 T3

Tabla 14. Presupuesto de plan

Fuente: Propia
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CONCLUSIONES

Con esto se puede concluir que la empresa AGROANIMAL ALIMENTO SANO es
una empresa factible puesto que combina varios productos, la primera es que cuenta con una
tienda virtual la cual hace que sea mas facil obtener los productos sin importar el lugar donde
se encuentre la persona, la segunda también cuenta con una tienda fisica esto para que los
clientes tanto comerciantes y ganaderos puedan visitarla y conocer los productos que
ofrecemos tanto en la pagina web como en la tienda fisica , la tltima pero no menos
importante es que agroanimal es un producto con frutas y verduras 100% naturales que se
encuentran en las plazas de mercado y sin quimicos adicionales lo que hace que el cliente este

seguro de lo que su ganado va a consumir y que este no sea dafino para su salud.

También se puede concluir que estos son alimentos y productos que a pesar de tener
un alto costo comercial, son productos con una excelente valor bildgico que hacen que el
metabolismos funcione mejor, previniendo enfermedades degenerativas y metabdlicas,

mejorando asi la calidad de vida de los animales que la consumiran.

Posteriormente se ha demostrado que al conocer los requerimientos nutricionales de
cada animal, segmentandola de acuerdo a su estado fisico y productivo, podemos definir
cuales son las necesidades de nuestros clientes y usuarios que visitan el punto de venta y/o la
pagina web llegando asi a orientar de acuerdo a los propietarios de los animales y futuros

clientes.
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