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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA
DE CARNE DE RES EN LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA 2013°

AUTORES: SORLENIS VILLARREAL BAUTISTA**
HENRY SILVA PEREZ**

PALABRAS CLAVES: Factibilidad, desposte, empacado al vacio, carne, madurada, canal.

DESCRIPCION

El vertiginoso crecimiento econémico que ha tenido la ciudad de Barrancabermeja debido a su
excelente ubicacién geografica, sumado a esto los grandes proyectos de infraestructura que estan
en movimiento como son la construccion de la Hidroeléctrica de Sogamoso, la Carretera de la Ruta
del Sol, el Proyecto de Modernizacion de la Refineria de Barrancabermeja, las campafias de
perforacién de nuevos pozos petroleros en el area del Centro y Casabe, ha permitido que personas
de otras ciudades del pais converjan en la capital petrolera de Colombia.

Como consecuencia se observa un incremento en el consumo de alimentos, entre ellos el de la
carne de res sin que se pueda satisfacer a plenitud, por esta razén se realiza una investigacion
exploratoria y descriptiva partiendo de situaciones particulares que llevara a conclusiones
generales, donde se puede evidenciar que: a) existe un problema en el abastecimiento de carne de
res en el sector objeto de estudio, b) el no cumplimiento de la normatividad vigente en materia de
expendio y comercializacién de este producto, c) no se aplica el Decreto Nacional 3075 de 1997
BPM.

Considerando lo anterior se presenta el siguiente proyecto de factibilidad, donde se demuestra su
viabilidad en cada uno de los estudios realizados y permite mitigar en parte el problema que se
viene presentando en la comunidad de este sector de la ciudad de Barrancabermeja, asi como dar
cumplimiento a los requisitos de ley en la materia.

‘Trabajo de Grado
** |nstituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia. Gestion Empresarial. Martha Cecilia
Rodriguez Suérez.
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ABSTRACT

TITLE: FEASIBILITY STUDY FOR CREATING A DISTRIBUTOR COMPANY BEEF IN
THE CITY OF BARRANCABERMEJA 2013°

AUTHORS SORLENIS VILLARREA BAUTISTA **
HENRY SILVA PEREZ **

KEYWORDS Feasibility, deboning, vacuum packaging, meat, matured channel.

DESCRIPTION

The rapid economic growth which Barrancabermeja city has experimented due to its excellent
geographical location, likewise the large infrastructure projects in motion, such as the construction
of the Sogamoso Hydroelectric, the road “La Ruta del Sol”; the Barrancabermeja Refinery
Modernization Project, the new oil wells drilling campaigns in the Centro and Casabe zones, has
allowed people from other cities of the country to converge on “the oil capital” of Colombia.

Consequently, it is observed an increment to food consumption, especially that of beef meat which
is not fully satisfied. For that reason, an exploratory and descriptive research is conducted, starting
from particular situation that lead to general conclusions which may evidence that: a) there is a
problem in the beef meat supply in the zone under consideration, b) the unwillingness to
accomplish the current regulations concerning sale and marketing of this product, c) the National
Decree 3075 of 1997 BPM is not applied.

Considering the above, the following feasibility project is submitted, where its viability in each one of
the studies can partly solve the problem involving the community in these zones in
Barrancabermeja city, as well as enforce the low requirements of relevant law.

* Degree Work
** |nstitute for Regional Projection and Distance Education. Gestion Empresarial. Martha Cecilia
Rodriguez Suérez.
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GLOSARIO

ALMACENAMIENTO. Accion y efecto de almacenar. Conjunto de mercancias

almacenadas.

CALIDAD. Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una persona o cosa
que permiten apreciarla con respecto a las restantes de su especie: mejor, peor

calidad.

CANAL. Res muerta y abierta, sin despojos.

CARNE DE RES. Carne de vaca. Es una fuente habitual de proteinas, grasas y

minerales en la dieta humana.

CARNES DESPOSTADA. Es el proceso que se le practica a una canal después
de haber cumplido su requerimiento de oreo y enfriamiento y consiste en la

separacion en sus tres componentes principales: muscular, 6seo y adiposo.

CONSERVACION DEL MEDIO AMBIENTE. Accién de gestionar las actividades
de servicios urbanos y medioambientales y realizar procesos como el tratamiento
de residuos solidos urbanos, téxicos y peligrosos; la limpieza diaria de lugares
publicos, la construccidon y mantenimiento de jardines, la produccion de plantas en
viveros propios, la depuracién de aguas residuales y la gestion integral del ciclo de

agua.
CONCESION. Contrato que una empresa hace a otra o a un particular,

otorgandole el derecho de vender y administrar sus productos en unas

determinadas condiciones.
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DEPRECIACION. Disminucion del valor o precio de una cosa: la central nuclear

supuso la depreciacion del terreno.

DEROGAR. Abolir, anular una norma o ley.

EMPACADO AL VACIO. Es el sistema mas importante y mantenimiento de la
calidad natural de los productos carnicos. Con una barrera apropiada contra el
oxigeno, excluye el aire y el oxigeno del envase, inhibiendo consecuentemente el
crecimiento de algunos organismos alterantes y extendiendo la vida util del

producto.

ESTRATEGIAS. Técnica y conjunto de actividades destinadas a conseguir un

objetivo.

HIGIENE. Rama de la medicina que tiene por objeto la conservacion de la salud y

la prevencién de enfermedades: es especialista en higiene del trabajo.

INNOVAR. Cambiar una cosa introduciéndole nuevas caracteristicas.

INOCUIDAD ALIMENTARIA. Es la condicion de los alimentos que garantiza que
no causan dafo al consumidor cuando se preparen y/o consuman de acuerdo con
el uso al que se destinan.

MANIPULACION. Es la accion y efecto de manipular (operar con las manos o con
un instrumento, manosear algo, intervenir con medios habiles para distorsionar la

realidad al servicio de intereses particulares).

MATERIA PRIMA. Es la materia extraida de la naturaleza y que se transforma

para elaborar materiales que mas tarde se convertiran en bienes de consumo.

30



MATERIAL BIODEGRADABLE. Son todos aquellos materiales que pueden ser
destruidos por los microorganismos para impedir la acumulacion de compuestos
no biodegradables en la naturaleza, existen dos soluciones que actualmente estan
siendo objeto de investigacion: utilizar raices o cepas microbianas que pueden
atacar productos que se pensaban que no era degradables, o bien desarrollar

materiales biodegradables por cepas comunes.

MONTICULO. Monte pequefio, por lo comun aislado.

NECESIDAD. Carencia o escasez de lo imprescindible para vivir.

OPTIMA. Muy bueno, que no puede ser mejor.

OSSOBUCO. Comida italiana hecha con pierna de vaca o ternera cortada en

rodajas, que se sirve normalmente acompafada de arroz y tomate.

PERSPECTIVA. Posible desarrollo que puede preverse en algo.

PROCESO. Es el conjunto de operaciones necesarias para llevar a cabo la
produccion de un bien o servicio, que ocurren de forma planificada, y producen un

cambio o transformacion de materiales, objetos o sistemas.

PROMOCION. Campafia publicitaria que se hace de un determinado producto o

servicio durante un tiempo limitado mediante una oferta atractiva.

PROPIEDADES ORGANOLEPTICAS. Son todas aquellas descripciones de las
caracteristicas fisicas que tiene la materia en general, segun las puede percibir los
sentidos, por ejemplo su sabor, textura, olor y color. Su estudio es importante en
las ramas de la ciencia en que es habitual evaluar inicialmente las caracteristicas

de la materia sin la ayuda de instrumentos cientificos.
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PROTEINAS. Son biomoléculas formadas por cadenas lineales de aminoacidos.
El nombre proteina proviene de la palabra griega mpwrteog ("proteios"), que
significa "primario” o del dios Proteo, por la cantidad de formas que pueden tomar.
PROVEEDOR. Persona o empresa que abastece de algunos articulos necesarios.
PROYECCION. Formacién de un plan para lograr un objetivo.

RENTABILIDAD. Capacidad de rentar o producir un beneficio suficiente.

SACRIFICIO. Es uno de los procesos en la cadena de carnicos que debe

cumplirse bajo ciertas normas de sanidad.

SALUBRIDAD. Sanidad, estado de la salud publica.

SENSORIAL. Es parte del sistema nervioso, responsable de procesar la
informacion sensorial. El sistema sensorial estd formado por receptores

sensoriales y partes del cerebro involucradas en la recepcién sensorial. Los

principales sistemas sensoriales son: la vista, el oido, el tacto, el gusto y el olfato.
SIBARITA. Es una persona o grupo urbano de gustos refinados. La etimologia de
este término deriva de la ciudad italiana de Sibari, que en la antigiedad era
famosa por la exquisitez de sus servicios.

SUMINISTRO. Accidn de dar o proporcionar una cosa que se necesita.

TASA DE MERCADO. Precio de una divisa medida en unidades de otra. Equivale

al tipo de cambio o cotizacion de la divisa.
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TECNOLOGIA. Es el conjunto de conocimientos técnicos, ordenados
cientificamente, que permiten disefiar y crear bienes y servicios que facilitan la
adaptacion al medio ambiente y satisfacer tanto las necesidades esenciales como

los deseos de las personas.

TERMO-ENCOGIBLE. Empaque que ofrece excelentes propiedades , sin arrugas
ajustado a la forma y al tamafio del producto, ademas de otorgarle maxima
proteccion frente al ambiente, 6xidos, olores, humedad y luz UV, permitiendo que

el producto envasado tenga una larga vida util.
VITAMINAS. Son compuestos heterogéneos imprescindibles para la vida, que al

ingerirlos de forma equilibrada y en dosis esenciales promueven el correcto

funcionamiento fisiologico.
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INTRODUCCION

Desde la creacion del hombre, el consumo de carne se convirtio en uno de los
factores mas importantes en el desarrollo evolutivo del ser humano, esta nueva
fuente de alimentacion para nuestros ancestros resultdé importante para el
crecimiento del cerebro humano. A partir de los grandes aportes de
macronutrientes como las Proteinas de alto valor biolégico y Vitaminas,
especialmente del grupo B, asi como de Hierro, Zinc, Cobre, Selenio entre otros
minerales, que se comienzan a observar caracteristicas que lo diferencian del

resto de los seres vivos.

El consumo de carne ha conservado su papel relevante, tanto a nivel alimenticio
como cultural y es asi como esta proteina hoy por hoy sigue siendo un alimento
fundamental en el desarrollo del organismo y forma parte del plato del buen comer

por su alta calidad nutritiva.

La creciente poblacion de las grandes urbes y de ciudades intermedias como
Barrancabermeja, obliga a proveedores de este bien de la canasta familiar a
aumentar sus esfuerzos para satisfacer la demanda de este producto tan
necesario en la mesa de cada uno de nuestros pobladores, sin embargo la
demanda crece aceleradamente sin que se pueda satisfacer a plenitud la
necesidad de este bien.

Ademas con la demanda crecen las exigencias de ley y de los consumidores en
materia de crianza, sacrificio y comercializacion de productos de consumo
humano, esto con el proposito de garantizar la salud de los consumidores. En este
orden de ideas se pretende crear una empresa comercializadora de carne de res

en la ciudad de Barrancabermeja que cumpla con la normatividad vigente en este
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tema, que ademas satisfaga la demanda que existe en el sector objeto de este
estudio.

De acuerdo con lo anterior se presentan en este estudio, una Investigacion de
Mercados, donde se puede observar el comportamiento del mercado para esta
clase de productos y esta informacion permite determinar su demanda, la oferta,
los canales de comercializacion, precios, proveedores y otras variables que

condicionan este tipo de proyectos.

A través del Estudio Técnico se determiné el tamafio del proyecto mediante el
disefio de las capacidades, teniendo en cuenta la informacion obtenida en la
investigacion de mercados, de igual manera se define la micro localizacion, y se
disefid la distribucién de planta optimizando los espacios y dando cumplimiento a
la normatividad vigente en materia, ademas se contempla la ingenieria del

proyecto, los recursos, asi como los proveedores entre otros.

Por su parte en el Estudio Administrativo se define el tipo de sociedad en la que se
va a constituir la empresa, su estructura organizacional, se establece el manual de
funciones, perfiles y asignacion salarial para cada uno de los cargos necesarios

para la puesta en marcha de la empresa.

Considerando lo anterior se realiza el Estudio financiero donde se discrimina cada
uno de los recursos necesarios para la puesta en marcha y funcionamiento del
proyecto, con las respectivas cantidades y su valor en precios constantes, esta
informacion permite determinar los egresos, ingresos, precios de venta, se
realizan las respectivas proyecciones financieras, y con los datos obtenidos se
efectia la evaluacion financiera del proyecto que demuestra la viabilidad del plan
de negocio, ademas se determina el punto de equilibrio, el periodo de

recuperacion de la inversion inicial del proyecto, el VPN y la TIR, entre otros.
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Se finaliza con las conclusiones y recomendaciones de los autores del proyecto

con el propdésito de orientar a los inversionistas del mismo.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA DEL SECTOR
El sector al que pertenece el producto es el sector comercial.

La carne, alimento que actualmente es fundamental en las dietas por la cantidad
de nutrimentos que contiene, fue uno de los alimentos mas importantes en el
desarrollo evolutivo del ser humano. Hasta los afios 70 se creia que los ancestros
del hombre habian sido exclusivamente cazadores, sin considerar la posibilidad de

gue en realidad hubiese sido en sus origenes un ser carrofiero.

Hoy en dia se sabe que los primeros hominidos consumian cualquier alimento
disponible en su medio ambiente. Los cientificos descubrieron que el primer
encuentro de los antecesores del hombre con la proteina de carne, fue a través
del consumo de los restos de animales que habian sido devorados por los
depredadores, comiendo ademas de la carne que quedaba pegada a los huesos,
los sobrantes de visceras. Se piensa que podian alimentarse de carne de los
animales pequefios, muertos por enfermedad o ahogados que encontraban.
Algunos autores mencionan que el consumo de proteina carnica en la dieta de los

humanos se remonta a los primeros hominidos (Australopithecus)®.

' LAMBERT, David guia de Cambridge del Hombre Prehistérico, EDAF Madrid, 1988 pag. 98-103.
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Figura 1. Aprovisionamiento humano de alimento.
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Fuente: www.danigon.over-blog.es/article-dietas-verano-85838423

Hace cuatro millones de afios esta nueva fuente de alimento result6 importante
para el crecimiento del cerebro humano, a partir de este aporte proteinico se
comienzan a observar las caracteristicas que lo diferencian del resto de los
animales, como una mayor habilidad muscular y una mejor percepcién; sin
embargo, el crecimiento cerebral junto con la bipedestacion traen consigo una
desventaja reproductiva, dificultad al parto, lo cual se demostré por medio de
estudios comparativos entre los fésiles de especimenes de Australopithecus

safarensis (3.9 a 3 millones de afios) y el Homo sapiens arcaico?.

Otro indicador importante del consumo de la carne en los origenes del ser
habitos de

neanderthalensis). Esta especie que domind Europa por mas de 200 mil afios, se

humano, son los alimenticios los Neandertales (Homo

alimentaban basicamente de carne.

2 LAMBERT, David guia de Cambridge del Hombre Prehistérico, EDAF Madrid, 1988 pag. 104.
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Mientras que el hombre moderno (Homo sapiens), surgido en Africa, desarrollo
estrategias de sobrevivencia basadas en la division del trabajo por género, donde
los hombres se encargaban de la caceria de animales mayores y las mujeres y los
nifos recolectaban vegetales y animales pequefios, los Neandertales no
mostraron esa tendencia de division de roles de género tan marcada por las
condiciones ambientales en que vivian, las altas latitudes europeas Yy
especialmente en las estaciones mas frias, el cuerpo de los Neandertales
demandaban gran cantidad de calorias, lo cual obligaba a que en las caceria
también participaran las mujeres y los nifios. Desde el sur de Israel hasta el norte
de Alemania hay registro arqueoldgico de que los Neandertales dependian casi
por completo de la caceria de mamiferos medianos y grandes como caballos,
ciervos y ganado bovino salvaje, debido principalmente a la ausencia de alimentos
de origen vegetal. Por el contrario el hombre moderno diversifico las tareas y logré
disminuir los riesgos, protegiendo a las mujeres embarazadas y a los nifios,

quienes no trabajaban en la cacerfa, lo cual permitié asegurar la especie®.

Figura 2. Estrategia de supervivencia.

Fuente: www.prehistorialdia.blogspot.com/2010_12 01_archive.html

¥ STEPHEN S HALL, “Los Neandertales, los otros humanos” National Geographic, octubre 2008.
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El hombre Neandertal y los primeros representantes de la especie humana, como
el hombre de Cro-Magnon (40.000 y 10.000 afios de antigiedad), sufrieron los
cambios climaticos de las glaciaciones en Europa y Asia, por lo que tuvieron que
desarrollar un intenso comportamiento depredador para incrementar la proporcion

de carne en su dieta.

Otra evidencia reveladora en torno al consumo de carne, es que desde sus
origenes, el dominio del fuego fue uno de los rasgos principales del proceso de
hominizacion, ya sea por brindar seguridad y calor, como por la posibilidad de
cocinar los alimentos, en especial la carne, la cual se tornaba mas digerible,
apetitosa e inocua, pues consumir carne cruda representaba un riesgo de

envenenamiento por descomposicion.

Durante el neolitico el hombre descubre las primeras técnicas de agricultura, con
lo cual deja de depender de la caza, se torna sedentario e inicia la domesticacion y
estabulacion de animales para la obtencion de carne, como el Bosprimigenius

hace 7.000 afios en Macedonia, Creta y Anatolia.

Durante la historia de la humanidad el consumo de carne conservd su papel
relevante, tanto a nivel alimenticio como cultural; en algunas culturas antiguas, el
consumo de carne se asociaba a rituales religiosos como la hecatombe en la
antigua Grecia (significa sacrificio de 100 bueyes). En la Grecia Clasica una parte
del animal sacrificado era ofrecido a Dios y otra era consumida por los que
participaban en el ritual. Durante el imperio romano se consumia carne de cabras

y ovejas de pastoreo, asi como de cerdo domesticado.

Junto con el hombre, las técnicas de obtencion de carne, las practicas de higiene y
la seguridad alimentaria van evolucionando. La inspeccion de carnes realizada por
un médico veterinario con el fin de evitar el consumo de carne en mal estado,

pudo tener sus origenes en el siglo XVIII, sin embargo el Antiguo Testamento
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menciona que eran los sacerdotes quienes inspeccionaban a los animales y

escogian a los que podian ser sacrificados para consumo humano.

Hoy en dia, la carne sigue siendo un alimento fundamental para el correcto
desarrollo del organismo y forma parte del plato del buen comer por su alta calidad
nutritiva. Aporta principalmente macronutrientes como las proteinas de alto valor
biologico y vitaminas, en especial del grupo B, tiamina (B1), riboflavina (B2),
piridoxina (B6) y cianocobalamina (B12), ademas de vitamina A. la carne contiene
algunos nutrimentos inorganicos como hierro, cobre, zinc, selenio entre otros
minerales. Al hierro que contiene la carne se le caracteriza por tener una
biodisponibilidad alta (es méas facil de integrar al cuerpo). Estd demostrado que
una de las bondades de la carne es que su consumo aumenta la absorcion de
hierro de alimentos vegetales de dos a cuatro veces. Este efecto de mejoramiento
es conocido con el nombre de factor de la carne. La carne tiene también acidos

grasos, que al igual que las proteinas son necesarios para la vida.

Actualmente, la carne es uno de los alimentos mas valorados por ser una de las
fuentes mas importantes de proteina de origen animal, sin embargo también es
uno de los alimentos que mas polémicas suscita ya que existen creencias
erréneas sobre su consumo, ejemplo de esto es la cantidad de colesterol y grasas
saturadas en la carne de cerdo, o el uso indebido de promotores de crecimiento y
hormonas, o los mitos que giran en torno de la elaboracion de los embutidos, todo
esto puede ocasionar disminucion del consumo de carne, que a su vez se
reflejaria en la falta de nutrimentos como aminoacidos esenciales y el hierro que
puede afectar en mayor medida a los organismos en desarrollo. A pesar de esto,
el consumo de carne muestra una tendencia creciente en forma global en
consonancia con el incremento de la poblacion mundial y el nivel de vida, lo que
implica que en unos afios se necesitardn soluciones para satisfacer la demanda

de este alimento.
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El ganado llegé a América con los espafioles en el siglo XVI como un producto
indispensable para la alimentacion de los conquistadores, consumidores de carne
y trigo. Los indigenas no tenian animales domésticos y las proteinas de su dieta
las proveian la caza de especies silvestres y la pesca, suficiente para el sustento
de poblaciones limitadas por su habitat. Sin el ganado hubiera sido imposible la
conquista y apropiacion del continente americano. Los carbohidratos y vitaminas
de la alimentacion de los europeos los suministraron con beneficio los productos
nativos: el maiz y la papa, esos grandes aportes de América al mundo oriental, la
yuca y otros tubérculos, ademas de gran variedad de frutas y vegetales. No
obstante, el espafiol no hubiera podido sobrevivir con la escasa provision de
proteina animal que podia suministrar naturalmente el medio. El ganado, por lo

tanto, fue un elemento esencial en la construcciéon del nuevo mundo.

Los primeros bovinos llegaron con Coldn a la isla que bautizo “la espafiola” (Santo
Domingo), donde favorecido por la feroz naturaleza, se reprodujeron con creces.
De alli pasaron a tierra firme. En el territorio de la actual Colombia se tienen
noticias de las primeras reses introducidas por Rodrigo de Bastidas en 1525* con
destino a su gobernacion de Santa marta. Desde la ciudad primada se esparcieron
por el pais con las expediciones de la conquista. Durante el periodo colonial el
vacuno se multiplicé a medida que se penetraba en el territorio, para proveer el
alimento basico de los nuevos pobladores, el cual fue adoptado en mayor o menor
proporcién por los indigenas. No se consideré como un factor de riquezas, pues la
Nueva Granada, dentro del contexto macroeconémico del imperio espafiol, se
organiz6 como una economia minera y la actividad agropecuaria solo se
establecié para satisfacer el consumo doméstico. La ganaderia crecié en forma
espontanea, sin apoyo del estado y superé de sobra las necesidades alimenticias
de la poblacién, hasta el punto que se daban casos como el del Valle de Upar

donde se sacrificaban los animales solo para aprovechar el cuero, y la carne era

*En una capitulacién de Rodrigo de Bastidas, En Boletin de Historia y Antigiiedades, vol. XCIII, No.
833, abril-mayo de 2006.
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dejada de comida a las fieras y a los carrofieros, especializada la economia en la
extraccion de metales preciosos, las actividades agricolas y ganaderas crecieron
como faenas secundarias, salvo en aquellas regiones en las que, como en las
planicies bajas del Caribe, no habia minas. Alli la cria y levante de ganado
constituy6 la actividad principal de los pobladores, pues en la Nueva Granada
tampoco se dio la gran agricultura de plantacion®.

1.1.1 Elemento de colonizacion, siglos XVII Y XVIII. ElI hato ganadero se
multiplicé tanto en las llanuras como en las altiplanicies. Para fundar poblaciones
se exigia, como requisito indispensable, el suministro de ganados para formar
hatos con que alimentarse los vecinos y a cada poblado se le adjudicaban tierras
comunes de labranza y dehesas para las reses. En las sabanas de la region
Caribe y en los llanos de San Martin y Casanare surgieron grandes emporios
ganaderos y por toda la cordillera occidental se abrieron trochas que transitaban
arrieros transportando hacia el centro articulos de toda clase: productos de la
tierra, ropas de Castilla, herramientas, muebles y mercaderias llegados de la
metropoli. Por alli caminaron ganados y mulas hacia los reales de minas de
Antioquia y las poblaciones del altiplano. Los viajes muchas veces superaban los
700 kilometros desde el hato hasta su destino. En muchos lugares los caminos
atravesaban peligrosos despefiaderos en los que hallaban su fin ganados, arrias y
mercancias. En verano la polvareda impedia ver los huecos y zanjas y los
animales caian y se fracturaban las patas, o resbalaban al precipicio. En invierno
las lluvias convertian los caminos en lodazales y resumideros, que hacian de los

trayectos extensas jornadas de extenuante trabajo para vagueros y animales.

1.1.2 Una industria prioritaria, salto hacia la modernidad. En el siglo XX la
actividad ganadera cobré importancia como industria basica y factor de

acumulacion de capital, en razon del crecimiento demografico que exigié mayor

® Abello Vives, Alberto (Comp.). “Un Caribe sin plantaciéon”, en Memorias de la Catedra del Caribe
colombiano, primera version virtual. San Andrés, Universidad Nacional de Colombia, sede San
Andrés, Observatorio del Caribe. Unibiblos, 2006. Pag. 69
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productividad, la modernizacién del pais y su vinculacion en firme a la economia
mundial. Se destacan dos periodos cruciales en la historia ganadera enmarcados
dentro del desarrollo social y econémico del pais: la primera mitad del siglo en la
qgue se distinguen los afios hasta 1925, en los cuales subsisten los sistemas de
pastoreo y cria legados de la colonia, pero se toma conciencia de la situacion y se
inician los esfuerzos gubernamentales y particulares para salir del atraso, y los
afos siguientes hasta aproximadamente el final de la década de 1940 en que se
inicia el transito hacia la modernidad, impulsado por la prosperidad que disfruto el

pais a raiz de la entrada de nuevos capitales.

El segundo periodo se inicia a partir de la segunda mitad del siglo con una gran
transformacién de la actividad. Se caracteriza por la consolidacion de la ganaderia
moderna, no exenta de momentos de crisis, impulsada por el gran aumento de la
poblacion que superé el crecimiento del producto ganadero; la industrializacién y
la urbanizacion del pais que relegaron el campo a un segundo plano dentro de las
prioridades gubernamentales; la apertura, no obstante, de nuevas zonas
ganaderas; la tecnificacion de la industria; el notable mejoramiento de la sanidad
animal y de las razas criollas con la importacion de sementales europeos y
norteamericanos y la implantacion del Cebu de la India, cuyo cruce con los
bovinos nativos cambié completamente la composicién del hato nacional. Otro
hecho importante lo constituyé el fendmeno de agremiacion de los ganaderos a
través de instituciones y procedimientos, liderados por las asociaciones de
criadores y por el gremio cupula, la Federacion Colombiana de Ganaderos,
FEDEGAN, entidades que se volvieron directoras de la modernizacién y factores
reales de poder, determinantes del rumbo y las politicas nacionales sobre el
sector. En 2007 el inventario ganadero se estimé en 23.507.000 animales y

Colombia consolido su posicidon como el quinto productor del continente.
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Figura 3. La profesién de carnicero.

-
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Fuente: Martinez y A Rodriguez, influencia de la alimentacion en el comportamiento humano a
través de la historia.

El vertiginoso crecimiento y desarrollo que ha tenido Barrancabermeja en los
tltimos afios ha permitido la llegada de personas de otras partes del pais,
inclusive de otras partes del mundo en busca de oportunidades de trabajo para el
sostenimiento de sus familias. Esto ha impulsado la creciente empresarial en la
ciudad, con la formacién de nuevos negocios que surten a Barranca de productos

vitales en la canasta familiar.

Las estadisticas del DANE en Barrancabermeja arrojan que el sacrificio de ganado
vacuno para consumo local en el afio 2006 fue 20.235 cabezas de ganado para un
total de 7.733 toneladas, en el afio 2007 fue de 20.136 cabezas de ganado, para
un total de 8.145 toneladas de carne y para el afio 2008 se sacrificaron 24.325
reses con 9.594 toneladas de carne de bovino.®

® www.dane.gov.co
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La "bonanza petrolera" atrajo personas de todas las regiones del pais, en especial
de la costa atlantica y de la region cultural "paisa”. Asi la poblacion fue creciendo
de 40.000 habitantes en el afio de 1940 a 80.000 habitantes en el afio 1960. La
poblacién siguié en aumento hasta la actualidad y de acuerdo al Censo realizado
por el DANE en el afio 2005 Barrancabermeja cuenta con 192.258 habitantes
ubicandola dentro de los 100 municipios con mayor poblacién del pais’. De todo
esto se puede deducir que Barrancabermeja ha obtenido un crecimiento
poblacional en los ultimos afios y todo se debe a la generacion de empleos que ha
traido la Empresa Colombiana de Petroleos ECOPETROL S.A. dando como
resultados un menor indice de desempleo en la ciudad y haciendo de ella una

ciudad prospera.

Barrancabermeja ademas de ser ciudad petrolera, también se caracteriza por
tener afluencia de ganaderias en los alrededores, entre los cuales se encuentra el
Centro, la Lizama, Yondo, el Llanito, Sabana de Torres, San Alberto que sirven de
base en la provisién de ganado para el sacrificio y posterior expendio en la ciudad

de Barrancabermeja.

El consumo per cépita de carne de res que ha pasado de 17.2Kilos a 19.5 Kilos?,
dandose un aumento por encima de dos puntos, esto por la capacidad de compra
de los portefios y foraneos, siendo este un factor de relevante importancia cuando
se mira hacia el horizonte expedito como una oportunidad para la creacion de

empresas.

El comportamiento nacional de consumo de carne de res al igual que a nivel
internacional con la crisis global también sufrié una caida considerable del 8% en
el afio 2008 con relacion al 2007, también se puede observar que para el afio

2009 hay un crecimiento en el consumo de la proteina que llegé hasta el 20%,

7Www.dane.gov.co. Censo poblacional 2005
® Fedagro. Barrancabermeja.
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para el 2010 el aumento en el consumo fue del 12%. Para los afios 2011 y 2012
se nota un leve aumento en el consumo de la proteina como resultado del

incremento en los precios de la misma como lo muestra el grafico.

Gréafico 1. Consumo de carne bovina a nivel nacional.

Consumo de Carne Bovina Nacional
1.000 Toneladas

884 903 907

2000 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Foreigh Agricultural Service- United States Department.

En el ambito internacional Argentina encabezaba el consumo per capita de carne
de res en el afio 2007 con 86Kg por habitante, pero a partir del ailo 2008 con la
crisis global el consumo per céapita cayé a 65Kg por habitantes encabezado por
Uruguay y seguido por la republica Argentina, el tercer lugar ocupado por los
Estados Unidos. La gréfica muestra el comportamiento mundial en el consumo de
carne con el punto mas alto en el afio 2007y una caida leve de 0.5% en el afio
siguiente, para el afio 2009 el incremento en la caida del consumo fue de 2% con

relacion al aio inmediatamente anterior.
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Gréafico 2. Consumo de carne bovina a nivel mundial.

Consumo de Carne Bovina Mundial
1.000 Toneladas

56485 56243
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2000 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Foreigh Agricultural Service- United States Department.

En el ejercicio de desarrollo de la actividad realizada se encuentran los siguientes

procesos de investigacion:

“Factibilidad para la creacion de una comercializadora de carne de res en los
barrios la Colina y la Campifia de la localidad de Suba”
Autor: Jorge Armando Villamizar Villamizar.

Universidad Industrial de Santander.

Estudio de Factibilidad de la empresa la casa del novillo para la comercializacién
de carne de res en la linea de ganado gordo macho en la ciudad de Neiva Huila
Autores: Jerly Ricardo Osorio Villota y Nicholas Herrera Cabrera.

Universidad Sur colombiana- Universidad EAN

Estudio de mercado habitos de consumo de la carne en Costa Rica
Autor: Corporacion Ganadera CORFOGA.
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Estudio de mercado y sistema de comercializacion para la exportacion de carne a
EUA, Europa y Asia de la planta TIF de la UGR-BC 2009

Autor: La Union Ganadera de baja California.

Estudio sobre el mercado de carne de res en la Republica Dominicana
Autor: Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura.

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

Barrancabermeja, es la segunda ciudad del departamento de Santander, principal
Puerto petrolero de Colombia, localizada en la coordenada 7°03’48” latitud norte,
73°51°50” longitud occidental y a 75,94 metros sobre el nivel del mar. Limita al
norte con el municipio de Puerto Wilches, al sur con los municipios de Puerto
Parra, Simacota y San Vicente, al oriente con los municipios de Girén Betulia y

San Vicente, al occidente con el rio grande de la Magdalena.

La extension territorial del municipio es de 1154 km2 de los cuales 35 km?2
corresponden a la zona urbana y 1119 km? a la zona rural.

La economia de este municipio principalmente, se enmarca sobre la explotacion y
refinacion del petréleo. Dispone de medios de transporte como el terrestre, el
fluvial, el ferroviario y el aéreo. La topografia territorial, esta compuesta por dos
grandes zonas de origen aluvial, varios niveles de terrazas, pequefios monticulos

formados por las depresiones de los cimientos de agua.
En lo que respecta a las condiciones climaticas, Barrancabermeja maneja variadas

temperaturas, segun la época del afio, siendo preponderante una temperatura
media entre 35°C y 38°C.
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En cuanto a las caracteristicas hidricas del municipio, cuenta con el Rio
Magdalena, donde por muchas décadas han arribado grandes embarcaciones,
motivo por el cual la ciudad se conoce, como el Puerto Petrolero o del Oro Negro,
otros rios son: el Sogamoso, Oponcito y la Colorada, ademas cuenta con una
variedad de cafios y quebradas entre las cuales se destacan Guarumo, Llanito, la
Llanera y Putana. También por varias ciénagas entre ellas se cuenta con San
Silvestre, el Llanito, Brava, Opén Salada, la Cira, Juan Esteban, Zarzal y

Zapatero®. Algunas de ellas hoy por hoy explotadas turisticamente.

Urbanisticamente se divide en siete comunas que manejan los estratos desde el 1
hasta el 5 y los corregimientos del El Centro, el Llanito, la Fortuna, Meseta San
Rafael de Chucuri y Ciénaga del Opén. Posee multiples vias de acceso (terrestre,

fluvial y aéreo).

Figura 4. Ubicacion geogréfica.

Fuente: http://www.actiweb.es/jhonyalandete/

® www.dane.gov.co. Censo poblacional 2005
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1.3 ASPECTOS LEGALES

1.3.1 Decreto Nacional 3075 de 1997BPM (Buenas Practicas de Manufactura).
Se reglamenta la Ley 9 de 1979 Articulo 1°.-Ambito de Aplicacion. La salud es un
bien de interés puablico. En consecuencia las disposiciones contenidas en el
presente Decreto son de orden publico, regulan todas las actividades que puedan
generar factores de riesgo por el consumo de alimentos, y se aplicaran: A todas
las fabricas y establecimientos donde se procesan los alimentos; los equipos vy
utensilios y el personal manipulador de alimentos; A todas las actividades de
fabricacion, procesamiento preparacion, envase, almacenamiento, transporte,
distribucion y comercializacion de alimentos en el territorio nacional; los alimentos
y materias primas para alimentos que se fabriquen, envasen, expendan, exporten
o importen, para el consumo humano; a las actividades de vigilancia y control que
ejerzan las autoridades sanitarias sobre la fabricacion, procesamiento,
preparacion, envase, almacenamiento, transporte, distribucién, importacion,
exportacion y comercializacion de alimentos; sobre los alimentos y materias

primas para alimentos.

1.3.2 Norma Técnica Colombiana 4271 de 1997. Esta norma establece un
sistema de clasificacion de la canal del bovino maduro de acuerdo con las

caracteristicas de calidad de la canal para consumo humano.

1.3.3 Ley 388 de 1997 y Decreto 879 de 1998 (POT).Orientar su desarrollo
sostenible mediante la definicion de estrategias para el uso, ocupacion y manejo

del suelo.

1.3.4 Norma I1SO 9000 de 2000.Como se sabe, los cambios en las normas 1ISO
9000:2000, fueron muy representativos en cuanto a los principios basicos de la
Gestidn de la Calidad. Una vez que surge la idea de llevar a cabo todo un proceso

de trabajo que conllevara a la certificacion internacional, es necesario enfocarse
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primeramente en los principios que rigen la norma ISO 9001, ya que son
considerados como la base de todo un proceso de cambios. Los requisitos de la
norma I1SO 9000:2000 son flexibles y algunos de ellos se pueden omitir

dependiendo de las necesidades o caracteristicas de cada organizacion.

1.3.5 Norma ISO 9001 de 2000. Norma Técnica Internacional de Gestion de
Calidad. Especifica los requisitos para los SGC, genéricos y aplicables a
organizaciones de cualquier sector econdmico e industrial con independencia de la
categoria del producto/servicio. Son complementarios a los requisitos del
producto/servicio, que pueden ser especificados por los clientes, por la propia

organizacién o por disposiciones reglamentarias.

1.3.6 Resolucion 2505 de 2004. Por lo cual se reglamentan las condiciones que
deben cumplir los vehiculos para transportar carne, pescado o alimentos

facilmente corruptibles.

1.3.7 Decreto 1500 de 2007. Por el cual se establece el reglamento técnico a
través del cual se crea el Sistema Oficial de Inspeccidn, Vigilancia y Control de la
Carne, Productos Céarnicos Comestibles y Derivados Carnicos Destinados para el
Consumo Humano y los requisitos sanitarios y de inocuidad que se deben cumplir
en su produccion primaria, beneficio, desposte, desprese, procesamiento,
almacenamiento, transporte, comercializacién, expendio, importacion o

exportacion.

1.3.8 Resolucion 2905 de 2007. Por lo cual se establece el reglamento técnico
sobre los requisitos sanitarios y de inocuidad de la carne y productos carnicos
comestibles de las especies bovina y bufalina destinados para el consumo
humano y las disposiciones para su beneficio, desposte, almacenamiento,

comercializacién, expendio, transporte, importacién o exportacion.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Realizar un estudio de mercados, que determine las
oportunidades de creacion de una empresa de comercializacion de carne,
mediante la aplicacion de encuestas a la poblaciéon objetivo con el fin de

establecer su viabilidad.

2.1.2 Objetivos Especificos.
¢ Identificar los diferentes cortes que den preferencia al consumidor, a través de
la encuesta y el sondeo de opinion determinando los de mayor aceptacion en el

mercado, postulando una linea de presentacion técnica del producto.

e Cuantificar e identificar la demanda potencial a través del analisis de
informacion primaria y secundaria que caracterice la poblacion objetiva, el
comportamiento del sector en el mercado y las estrategias de marketing que

logren la participacion en el mismo.

e Identificar y cuantificar la oferta de carne de res en el Municipio de
Barrancabermeja, mediante la aplicacion de herramientas estadisticas y formulas

gue permitan identificar la competencia y su participacion en este mercado.

e Efectuar un analisis de los precios actuales en el sector realizando un sondeo
de mercado para determinar un referente en la asignacién de precios del producto

en Barrancabermeja y su zona de influencia.

e Determinar estrategias de publicidad y promocién que estimulen la demanda, a

través de la indagacion de medios existentes en el mercado promoviendo el
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lanzamiento y la operacion de la empresa Comercializadora de Carne en

Barrancabermeja.

¢ Definir los canales de distribucion apropiados para posicionar el producto en el
mercado, evaluando caracteristicas poblacionales en el consumidor, para definir el

conducto comercial apropiado para la carne de res.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

La empresa Comercializadora de Carne de Res, contaria con una gran variedad
de carnes finas que se adquiriria en canal en la planta de sacrificio Coimba en la
ciudad de Barrancabermeja, después de haber pasado por un riguroso proceso de
selecciéon, posteriormente sera llevada sin interrumpir la cadena de frio a las
instalaciones de la comercializadora donde se continua el proceso de
maduracion, el cual puede definirse como el proceso técnico controlado de los
cambios bioquimicos y fisicos de la actividad de algunas enzimas de la carne,
producido por las bajas temperaturas que oscilan entre 2°C y 5°C. De esta
manera se mejora la terneza, el sabor y la jugosidad, que son las caracteristicas
sensoriales (aroma, color, sabor, textura y consistencia), mas importantes para el
consumidor al momento de valorar la carne. Seguidamente se procede a realizar
el desposte en los diferentes cortes como son Lomo ancho, Lomo fino, Masa
negra, Bola de pierna, Punta de anca, entre otros, que sera vendida al por mayor

y al detal.

1% www.friogan.com/contenido/contenido.aspx?catiD=22&conlD=176
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Figura 5. Desposte del canal.

Fuente: www.contexto ganadero.com

Se dispondra de un avanzado sistema de empacado al vacio que consiste en la
extraccion del oxigeno del empaque para darle mayor durabilidad y proteccién de
los efectos del frio (no se quema); asi como del polvo y bacterias entre otros. Este
proceso aplica normas de calidad en cuanto a la disposicién de la carne para el
cual se utilizan empaques termo encogibles, brindando de esta manera un
producto higiénico y seguro al momento de consumirlo. También se puede
encontrar el producto empacado en bandejas de icopor sellado con plastico
adherente para darle una mejor presentacion. EI segundo empaque sera en bolsa
biodegradable disefiada con el logo simbolo de la empresa. La venta ser& al por

mayor y al detal.
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Figura 6. Empacado al vacio.

Fuente: www.cobacorp

Figura 7. Presentacién de la carne.

Fuente: http://www.soloasados.com.ar/cortes.htm

El producto es exhibido en vitrinas refrigeradas para continuar con la cadena de
frio hasta que llega al consumidor final. De esta manera se ofrece un producto

llamativo a los ojos del cliente, dando una imagen de higiene y salubridad.
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Figura 8. Exhibicién de la carne refrigerada.

Fuente: WWW.promqux.com

2.2.1 Descripcion, usos y especificaciones del producto/servicio.

2.2.1.1 Definicion. La carne es el tejido animal, principalmente muscular, que se
consume como alimento. La carne es uno de los mas ricos y nutritivos alimentos
gue podemos incluir en la dieta y por ello, se encuentra ubicada dentro de los
principales de la canasta familiar convirtiéndose en un alimento de primera
necesidad para el hombre. Por esa razén, resulta importante que usted como
consumidor posea informacion sobre este producto que incluye en su dieta, para
que en el momento de la compra tome la mejor decisiébn. A continuacién
relacionamos las diferentes formas de presentacion de la carne de res después

gue sale de la planta de beneficio.
2.2.1.2 Carne en canal. Corresponde al cuerpo completo de cualquier animal de

abasto publico o para consumo humano, después de haber sido sacrificado y

eviscerado, sin cabeza, sin las extremidades y sin la cola.

57



Figura 9. Canal de res completa.

Fuente: Guillermo Quiroga Tapias, zootecnista M. Sc. Ciencia y Tecnologia de Alimentos.

2.2.1.3 Media canal. Cada una de las dos partes obtenidas mediante la division
de la res por un corte longitudinal efectuado a través de los cuerpos vertebrales,

en su plano mediano y normal.

Figura 10. Media canal de res.

Fuente: Guillermo Quiroga Tapias, zootecnista M. Sc. Ciencia y Tecnologia de Alimentos.
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2.2.1.4 Cuarto de canal. Corresponde al resultado de dividir la media canal en
dos partes, mediante un corte transversal que se practica entre las costillas quinta
y sexta. Se obtienen dos cuartos denominados, Cuarto Anterior (parte delantera) y
Cuarto Posterior (parte trasera).Los cuartos de canal se transportan desde las
Plantas de Beneficio a los expendios de carne, donde manteniéndose colgados,
se procede a la labor de deshuese.

Figura 11. Cuarto de canal de res.

Fuente: Guillermo Quiroga Tapias, zootecnista M. Sc. Ciencia y Tecnologia de Alimentos.

2.2.1.5 Usos. De acuerdo como se ha venido mostrando el desprese de la res
sigue como secuencia los diferentes cortes de la carne, donde lo adquieren
habitualmente para su dieta alimenticia; ya que es rico en proteinas, grasas y
minerales. Se puede preparar asada, frita, sudada, molida o como el cliente lo
prefiera.

2.2.1.6 Especificaciones. La carne es un alimento basico. No solo tiene un sabor

inigualable, sino que le acompafan altas propiedades nutricionales: proteina de

alta calidad, hierro, vitamina B y zinc. Una de las mas apreciadas es la carne de
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vacuno, la carne de vacuno incluye ternera, novillo, vaca y buifalo. Existen algunas
diferencias nutritivas, dependiendo del tipo de animal, su edad o la parte de la
carne que se vaya a consumir. En este tipo de producto se puede diferenciar las
carnes blancas y las carnes rojas, dependiendo de la edad del animal. La carne
roja procede de animales adultos, como la vaca. Su sabor es mucho mas fuerte y
posee mayor cantidad de materia grasa y proteina. La carne mas tierna es la de
ternero, que hace referencia a las reses que no tienen ni un afio de edad y su
sabor es mucho mas suave, la carne de novillo es roja 'y comprende a las reses de
hasta cinco afos. Las vacas y toros mayores de cinco afios son los que tienen la
carne mas roja y disponen de un sabor y un valor nutritivo mayor. La carne de
vacuno es menos grasa que la del cordero y la del cerdo, y por eso, se le
denomina carne magra. También dependiendo de la parte del animal existen

diferencias nutricionales por ejemplo, la costilla es mas grasosa que el solomo.
A continuacion se relaciona las caracteristicas de los diferentes cortes de carne de

res obtenidos de los cuartos de canal traseros y delanteros en el desposte.

Figura 12. Diferentes cortes de carne de res.

COGOTE ¥ MORRILLO LOMO DE AGUIA

OLA DE PiERNA  CENTRO DE PIERNA

£

Fuente: Guillermo Quiroga Tapias, zootecnista M. Sc. Ciencia y Tecnologia de Alimentos.
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2.2.2 Atributos diferenciadores del producto con respecto a la competencia.
Frente a la competencia, el producto analizado, ofrece los siguientes atributos

diferenciadores:

El recurso humano estara capacitado en Buenas practica de Manufactura BPM en
el manejo de alimento, segun lo establece el Codigo Sanitario, el cual sostiene:
“En consecuencia las disposiciones contenidas en el presente Decreto son de
orden publico, regular todas las actividades que puedan generar factores de riesgo
por el consumo de alimentos, y se aplicaran: A todas las fabricas y
establecimientos donde se procesan los alimentos; los equipos y utensilios y el

personal manipulador de alimentos™"”.

Se brindara al cliente una atencién personalizada asesorandole en los diferentes
cortes de carne de acuerdo a la preparacion que vaya a realizar, con el fin de
satisfacer plenamente su necesidad de producto, acompafado de un trato amable

y respetuoso.

Las instalaciones seran higiénicas, amplias y dotadas de modernas maquinas y
equipos que cumplen con los requisitos establecidos en la norma (HACCP-1S0)*

para el expendio de carne y productos carnicos.

De manera puntual, manifiesta lo siguiente:

e El cumplimiento del Decreto Nacional 3075 de 1997 BPM (Buenas Préacticas
de Manufactura)®®.
e El cumplimiento de la norma en el Decreto 1500 de 2007,

¢ Infraestructura adecuada para el expendio de carnes

1 Cadigo Sanitario Nacional. Ley 9 de 1979.

2 WWW fao.org/docrep/005/y1579S/y1579S03.htm.

'3 |Instituto Nacional de Vigilancia de medicamentos y alimentos (INVIMA).
“ Ministerio de la Proteccién Social.
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e Carne madurada en frio seco, lo cual ofrece las bondades de la conservacion
de calidad.

e Producto empacado en bolsas termo encogibles para garantizar la calidad.

e Excelente variedad de cortes de carne.

e Calidad y garantia.

e Talento humano capacitado en atencién personalizada (asesoria en cortes).

e Servicio a domicilio.

e Rotacion de producto para tener carne siempre fresca.

e Horario extendido.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. El estudio considera como mercado potencial los
55.282 hogares, de la cabecera municipal de la ciudad de Barrancabermeja.

2.3.2 Mercado objetivo. El mercado objetivo estad determinado por 21.872%
hogares de los estratos 1 y 2 de las comunas 5, 6 y 7 de la ciudad de

Barrancabermeja.

2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 Demanda.El presente estudio sera de caracter exploratorio y descriptivo, ya
gue se inicia con la formulacion del problema para posibilitar una investigacion
mas precisa y descriptiva porque a la poblacién de las comunas 5, 6 y 7 del sector

nororiental de la ciudad de Barrancabermeja se le va a averiguar sobre las

®CER, anélisis socioeconémico de Barrancabermeja, apartir de Universidad Nacional, informe final
volumen 1 lineamiento para la revisioén del POT y desarrollo del componente normativo. Contrato
Administrativo 987 de 2009, Alcaldia Municipal de Barrancabermeja- Universidad Nacional de
Colombia diciembre 2010.
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preferencias, gustos, frecuencia y capacidad de compra de los productos

alimenticios (proteina).

2.4.1.1 Descripcion del problema de investigaciobn de mercados. En
Barrancabermeja existe una demanda insatisfecha y un gran nimero de hogares
del sector nororiental de la ciudad que se quedan sin adquirir el producto, por lo
gue se ven obligados a comprar productos sustitutos de la carne de res para el
consumo de cada dia. Esto se ha podido evidenciar a través del ejercicio de la

observacion adelantada por los autores en el sector de interés.

Segun la percepcién de los autores del proyecto se evidencia que por el hecho de
gue los expendios de carne del sector cierran temprano (entre las 9 y 10 de la
mafiana), no existe suficiente oferta del producto, razon por la cual hay un alto
grado de insatisfaccibn de los consumidores de carne de res en el sector
nororiental de la ciudad, ademas se encontraron falencias en la prestacion del
servicio (no brindar asesoria al cliente acerca del corte de la carne que necesita
para su preparacion, vender un corte diferente al que realmente necesita, entre
otros), asi como en la calidad del producto (exposicion del producto a los efectos
del medio ambiente), la cual refleja malas practicas en la manipulacién de

alimentos.

Debido a que la oferta de carne en el sector, es poca, segun el analisis y
experiencia de los autores del proyecto, este producto de la canasta familiar de
primera necesidad se agota rapidamente, viéndose afectados de esta manera los
consumidores que tienen que desplazarse al sector céntrico de la ciudad para
adquirir el producto generando mas gastos en el pago de transporte y pérdida de
tiempo, o en su defecto sustituirlo por otro producto. Otra razon es que la forma
en que se exhibe el producto no es la mas adecuada (colgado en ganchos),
siendo esta una manera antihigiénica de exhibirlo ya que la carne esta expuesta a

las bacterias, el polvo, los insectos y la manipulacion del producto por diferentes
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personas antes de llegar al consumidor, sin tener en cuenta la salud de las

personas.

Considerando los estudios adelantados sobre la poblacion realizados por la oficina
de planeacion, Barrancabermeja esta creciendo en un promedio del 2% anual,
sumado la migracion de personas de otras partes existe una poblacion flotante
que alcanza 50.000 personas®®, dados los proyectos de desarrollo que se llevan a
cabo en la ciudad como son el proyecto Yuma, la ruta del sol, el proyecto
Hidrosogamoso y la ampliacion de la refineria de Ecopetrol que se avecinan, se
puede visualizar que la demanda de carne de res en el sector va a aumentar sin
gue pueda ser satisfecha por los oferentes, considerando que las exigencias de
Ley y por parte del consumidor en cuanto a la calidad del producto han
aumentado, sumado que los expendios existentes son pequefios y no tienen la
capacidad econOmica para realizar las inversiones necesarias y asi dar
cumplimiento al Decreto ley 1500 del 2007 del Ministerio de la Proteccion Social,
por el cual se establece el reglamento técnico a través del cual se crea el Sistema
Oficial de Inspeccion, Vigilancia y Control de la Carne, Productos Carnicos
Comestibles y Derivados Cérnicos Destinados para el Consumo Humano y los
requisitos sanitarios y de inocuidad que se deben cumplir en su produccion
primaria, beneficio, desposte, desprese, procesamiento, almacenamiento,

transporte, comercializacion, expendio, importaciéon o exportacion.

Teniendo en cuenta que la capacidad de compra del consumidor ha aumentado
por una notable mejoria en las condiciones econdémicas de la ciudad, dadas por
las oportunidades de empleo, se espera que para los afios venideros haya un
incremento considerable en la poblacién a causa de los proyectos macros que se
tienen para la ciudad. Lo anterior genera una complejidad mayor en el tema del

abastecimiento de carne para la poblacién focalizada.

'° Oficina Asesora de Planeacién Municipal. Alcaldia de Barrancabermeja.
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Lo anterior permite concluir sobre la evidente necesidad de tener informacion de
fuentes primarias y secundarias, que faciliten determinar la viabilidad para la
creacion de una empresa comercializadora de carne de res en la ciudad de
Barrancabermeja que satisfaga las necesidades crecientes del sector objeto de

estudio.

2.4.1.2 Necesidades de informacion. Para la determinacion de la demanda, es
necesario conocer los siguientes aspectos del mercado, organizados mediante la

aplicacion de herramientas propias de las fuentes primarias y secundarias.

Por lo tanto se hace necesario obtener informacion de fuentes primarias para
identificar y definir los problemas del mercado y las oportunidades que este mismo
puede ofrecer, de esta manera tomar decisiones acertadas en la implementacion

de una nueva empresay su proyeccion.

e Gustos y preferencias del cliente respecto a los diferentes cortes de carne, para

Satisfacer esa necesidad.

e Conocer el numero de habitantes que hay en Barrancabermeja, para poder
segmentar y determinar el nUmero de hogares que hay en las comunas 5, 6 y 7
del sector nororiental de Barrancabermeja.

¢ Diferentes variables del mercado que garantice la viabilidad del producto.

e EIl consumo de carne de res per capita de los habitantes de las comunas 5, 6 y

7 de la ciudad de Barrancabermeja.

e Numero de oferentes de carne de res y la cantidad que cada uno de ellos

coloca en el mercado.
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e Sobre el mercado qué canales de distribucion son los mas utilizados, tanto por

los oferentes como por los consumidores.

e Las tablas de precios fijadas por la oficina de precios, pesas y medidas para
este producto en particular, asi como los precios que manejan los
comercializadores de carne.

e Sobre los medios de comunicacion mas utilizados por los habitantes del sector.

2.4.1.3 Ficha técnica de la demanda.

Cuadro 1. Ficha técnica de la demanda.

Se considerara el caracter exploratorio y descriptivo,
gue se necesita para la obtencion de informacion
Tipo de investigacion | permitiendo esclarecer la necesidad de las familias
del sector Nororiental de Barrancabermeja sobre el
consumo de carne de res.

Se utilizara el método inductivo, partiendo de
situaciones particulares que se llevara a
conclusiones generales, evidenciando cémo se esta
cubriendo actualmente la poblacion de interés y
espera ser atendida por un producto superior.

Método de
investigacion

Se requerird disponer de fuentes primarias y
secundarias, segun la pertinencia en la
investigacion.

Dentro de las fuentes primarias se encuentran las
Fuentes de informacidn | encuestas a hogares o familias de las comunas 5, 6
y 7 de Barrancabermeja.

En las fuentes secundarias estan los textos, normas,
leyes y manuales que regulan el producto y la
actividad.

Técnicas de Formulario estructurado. Encuesta.

investigacion

Instrumento para Cuestionario estructurado. (Véase anexo A)
recolectar la
informacion
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Modo de Aplicacion Directa, por parte de los autores del proyecto

e La unidad de muestreo: Unidades habitacionales
(hogares) o nucleos familiares de las comunas 5,
6y 7 de la ciudad de Barrancabermeja (21.872)
hogares.

e El elemento muestral: EI hombre o mujer que
realiza el consumo del producto.

Definicion de poblacion
(elemento, muestral o
censal)

La muestra se determina considerando los 21.872%'

hogares, distribuidos por la comunas 5,6 y7. El

célculo del tamafio de la muestra para este estudio

se realiza de la siguiente forma:

n= tamafo de la muestra sumatoria de las comunas

56y7

Z= 196 (variable estandarizada una

significancia del 5%)

P= 0,5 (probabilidad de éxito) se desconoce el

comportamiento de la ocurrencia.

g= 0,5 (probabilidad de no éxito) se desconoce el

comportamiento de no ocurrencia.

N= tamafio de la poblacién 21.872

e= 0,05 margen de error.
z%(p*q@)N

para

Determinacién de la
muestra

1,962(0,5%0,5)21872

n= [ez(N—l)]+[zz(p*q)]:[0,052(21872—1)]+[1,962(0,5*0,5)]:377
La participacion por comunas, se establece asi:
comunas hogares Porcentaje | Encuesta
% aplicada
5 10.782 49.29 186
6 4.985 22.79 86
7 6.105 27.73 105
Marco Muestral o Hogares de las comunas 5, 6 y 7 de la ciudad de
censal Barrancabermeja.
Alcance Municipio de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacion Entre el 1y el 4 de Septiembre de 2013

Fuente: Autores del proyecto

" CER, andlisis socioeconémico de Barrancabermeja, apartir de Universidad Nacional, informe
final volumen 1 lineamiento para la revision del POT y desarrollo del componente normativo.
Contrato Administrativo 987 de 2009, Alcaldia Municipal de Barrancabermeja- Universidad
Nacional de Colombia diciembre 2010
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2.4.2 Tabulacion, presentacion y andlisis de resultados. Tabulacion de los
resultados de la encuesta a los hogares de las comunas 5, 6 y 7 de la ciudad de

Barrancabermeja.

El proceso inicia con la recoleccion de informacion a través de la aplicacion de una
encuesta a la poblacién de interés, posteriormente se clasifica la informacién de
acuerdo a las respuestas, seguidamente se codifica la misma mediante el estudio
de los porcentajes obtenidos de acuerdo a la pregunta, destacando la de mayor y
menor importancia, después de examinada cada pregunta con su respectiva

respuesta se hard una descripcién mas completa de los resultados obtenidos.

Los resultados del trabajo de campo se presentaran en cuadros donde se muestra
la informacién obtenida en la encuesta, luego los datos se plasmaran en un grafico
que facilite la interpretacion de los resultados y su debida conclusion, para cada

item contemplado en la encuesta.
El analisis se hara a través de herramientas estadisticas de tendencia central,
tablas de frecuencia, media, promedio aritmético que faciliten la interpretacion de

los resultados y a su vez la toma de decisiones.

1. ¢(Consume en su hogar carne de res?

Cuadro 2. Frecuencia de consumo.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 303 80,37%
NO 74 19,63%
TOTAL 377 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Gréfico 3. Frecuencia de consumo.

SERIE 1,1
Sl 80%

SERIE 1,2
NO 20%

Fuente: Autores del proyecto

Es evidente, de acuerdo al resultado obtenido, que la poblacién local es altamente
consumidora de carne de res, segun el 80,37% que asi lo confirma. El resultado
favorece al proyecto, en la medida en que se trata de una comercializadora de

carne de res, la cual entraria a complacer necesidades en el consumidor potencial.

2. ¢, Cual es su frecuencia de compra?

Cuadro 3. Frecuencia de compra.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
DIARIO 60 19,80%
SEMANAL 182 60,06%
QUINCENAL 50 16,50%
MENSUAL 11 3,63%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Grafico 4. Frecuencia de compra.
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Fuente: Autores del proyecto

El resultado evidencia que la costumbre de compra del mercado se centra en los

periodos semanales, segun el 60,07%, seguido del diario con 19,80%. Esta

respuesta le proporciona al proyecto, informacién que le facilitara disefiar los ciclos

de abastecimiento y rotacién de la carne de res, segun costumbres de compra,

con lo cual se estara sincronizando la oferta con la demanda.

3. ¢ Qué cantidad de carne compra usted semanalmente?

Cuadro 4. Cantidad de compra semanal.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
la2Kg 131 43,23%
3a4Kg 123 40,59%
4a5Kg 29 9,57%

5 6 més 20 6,60%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Gréfico 5. Cantidad de compra semanal.
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Fuente: Autores del proyecto

En la pregunta anterior se pretendia conocer la frecuencia de compra, con esta
pregunta se pretende calcular la cantidad promedio de compra en la semana, por
lo tanto se tiene que la compra de carne programada con cantidades
comprendidas entre 1 a 2 kilos, con el 43,23% y entre 3 a 4 kilos con el 40,59%
respectivamente, son las cantidades que prefieren los hogares representados en
el mercado objeto de estudio para realizar su compra. El andlisis sobre éste
resultado demuestra que la costumbre de compra de los habitantes del sector esta
representada en las cantidades anteriormente mencionadas. Esta informacion es
muy importante para la comercializadora, ya que facilitara determinar la demanda

y por consiguiente las capacidades disefiada, instalada y utilizada.
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4. ¢ Dbénde compra usted carne de res?

Cuadro 5. Lugares de compra.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
TIENDAS 133 43,89%
SUPERMERCADOS 52 17,16%
FAMAS 90 29,70%
PLAZA MERCADO 28 9,24%
TOTAL 303 100,00%
Fuente: Autores del proyecto
Gréfico 6. Lugares de compra.
SERIE 1,3 ﬁ:lzig: MERCADO 9%
FAMAS 30% : /
‘w1
w2
3
L)
' :E?:R:ﬁikmré :f:;i:slu%

Fuente: Autores del proyecto
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Esta pregunta les indica a los autores del proyecto que el canal de
comercializacion preferido por la clientela, es el de las tiendas, segun el 43,89%,
seguido de las famas, las cuales indican el 29,70%. La respuesta obtenida
demuestra que los clientes de carne, prefieren acceder a locaciones cémodas,
dispuestas para la atencion indicada, tal como se evidencia en las tiendas de
venta. Lo concluido favorece al proyecto, toda vez que se pretende disefiar

locaciones que entre otras cosas, ofrezca comodidad al cliente.

5. ¢Por qué compra la carne en ese lugar?

Cuadro 6. Preferencia por el lugar.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
POR HIGIENE 43 14,19%
POR EL PRECIO 31 10,23%
POR EL SERVICIO 47 15,51%
VOZ AVOZ 182 60,07%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto

Gréfico 7. Preferencia por el lugar.
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Fuente: Autores del proyecto
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La respuesta del 60,07% ajustada Al voz a voz, evidencia que éste es el mejor
medio para capturar la atencion y decision de los clientes, a través de los cuales
se enteran de la existencia de puntos de venta, en los cuales aplican criterios de
selecciéon prioritaria como el servicio (15,51%), la higiene (14,19%) y el precio
(10,23%). Esto favorece a la empresa que se pretende crear y se tendrad en

cuenta para su ubicacion en un punto estratégico del sector nororiental.

6. ¢, De acuerdo a la clasificacidon, que clase de carne compra usted?

Cuadro 7. Categoria de la carne.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

PRIMERA CLASE 215 70,96%
SEGUNDA CLASE 57 18,81%
TERCERA CLASE 31 10,23%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto

Grafico 8. Categoria de la carne.
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Fuente: Autores del proyecto
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Se obtiene un 70,96% sobre la clasificaciébn de primera clase, demostrando una
muy fuerte participacion de la misma en la decisibn de compra de los clientes
analizados. Este resultado facilita informacion acerca de los niveles de preferencia
en la clase de carne que compran los clientes, lo cual le permite a los autores del

proyecto, programar la oferta.

7. ¢ Qué precio paga usted por el kilo de carne segun la categoria?

Cuadro 8. Precio categoria de primera.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

11.000 95 31,35%
12.000 180 59,41%
13.000 18 5,94%
14.000 10 3,30%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto

Gréfico 9. Precio categoria de primera.
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Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 9. Precio categoria de segunda.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

9.000 10 3,30%
10.000 118 38,94%
11.000 155 51,16%
12.000 20 6,60%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto

Grafico 10. Precio categoria de segunda.

SERIE 1,4 - _SERIE 1,1
$12.000 7% $9.000 3%
ml
‘ m2
3
n4:.
SERIE 1,3 SERIE 1,2
$11.000 51% $10.000 39%
Fuente: Autores del proyecto
Cuadro 10. Precio categoria de tercera.
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
8.000 25 8,25%
9.000 102 33,66%
10.000 161 53,14%
11.000 15 4,95%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Gréfico 11. Precio categoria de tercera.
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Fuente: Autores del proyecto

Las respuestas obtenidas en las tres categorias analizadas, demuestran que los
precios manejados en el mercado, actualmente, conservan margenes de
competitividad con el medio. Esta concluye que la informacion obtenida se utilizara
en la empresa al momento de asignar los precios de la carne de acuerdo a su

clasificacion.

8. ¢, Cual es la presentacion que usted prefiere?

Cuadro 11. Tipo de presentacion.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
EMPACADA AL VACIO 108 35,00%
EN BANDEJA 25 9,00%
SUELTA 170 56,00%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Grafico 12. Tipo de presentacion.
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Fuente: Autores del proyecto

El 56% obtenido en la modalidad de presentacién denominada como “suelta”,
demuestra que en la ciudad, todavia se acostumbra, por cuenta del cliente, revisar
a través de la observacion, la confirmacién de cumplimiento de condiciones que le
atraen del producto a la hora de tomar la decision de compra. Este resultado le
facilita al proyecto la determinacion del tipo de presentacion que manejara en la
practica, en coherencia con la preferencia del cliente. Ademas ayudard en la

creacion de estrategias de Marketing para poder ampliar los habitos de compra

del empacado al vacio.

9. ¢(Como califica usted la atencion recibida en el establecimiento en donde

compra la carne?

Cuadro 12. Tipo de atencion al cliente.

N

ml

m2

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
EXCELENTE 40 13,20%
BUENA 61 20,13%
REGULAR 185 61,06%
MALA 17 5,61%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Grafico 13. Tipo de atencion al cliente.
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Fuente: Autores del proyecto

La calificacibn REGULAR, arrojando un 61,06% demuestra que los niveles de

satisfaccion del cliente en lo que respecta a la atencion son débiles en el proceso

de comercializacion de carne en la ciudad. Este resultado le propone al proyecto

un cliente insatisfecho, susceptible de conquistarse por el mismo, facilitando la

creacion de una empresa comercializadora de carne con personal idoneo en la

atencion al cliente, brindando excelencia en la prestacién del servicio.

10. ¢ Consigue usted variedad de carne fresca?

Cuadro 13. Carne fresca.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

SI 119 39,27%
NO 184 60,73%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Grafico 14. Carne fresca.
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Fuente: Autores del proyecto

La dificultad que manifiesta la poblacion encuestada para acceder a carne fresca,
segun el 60,73% demuestra que los puntos de venta de carne de la ciudad no
cumplen con los niveles de satisfaccion en el producto que exige el mercado, lo
cual proporciona al proyecto un aspecto favorable en la medida en que éste

pretende, de acuerdo a periodos de compra y gustos y preferencias, cubrir

necesidades del cliente.

11. ¢ Por qué medio se entero de la existencia del lugar donde compra la carne?

Cuadro 14. Medios de publicidad.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

VOLANTE 90 29,70%
RADIO 11 3,63%
TELEVISION 45 14,85%
OTROS 157 51,82%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Grafico 15. Medios de publicidad.
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Fuente: Autores del proyecto

Con esta respuesta se identifica el mejor medio de comunicacion para
promocionar la existencia del negocio, refiriendose a otros medios diferentes a los
volantes, la radio y la television; lo cual deduce que el medio preferido son las
relaciones publicas, las cuales incluyen comunicacion directa con la poblacion
enterada de los puntos de venta existentes. Esto favorece a la comercializadora
para la creacién de campafas de promocion y publicidad que capte la atencion de

la poblacion de interés.

12. ¢Le gustaria encontrar un lugar cerca, donde encuentre variedad de carne

empacada al vacio y una excelente atencién?

Cuadro 15. Otra alternativa.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 303 100%
NO 0 0%
TOTAL 303 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Grafico 16. Otra alternativa.

SI 100%

m1l

Fuente: Autores del proyecto

El 100% de la poblacion encuestada desea encontrar un punto de venta como el

propuesto en la presente idea de negocio. Poblacion que el proyecto aspira a

convertir en clientes reales. Esto favorece a la empresa al momento de la

determinacion de un lugar estratégico, facil acceso y que brinde calidad en sus

productos y servicios.

2.4.3 Estimaciéon de la demanda. Considerando los resultados obtenidos en la

encuesta desarrollada, se evidencia que el 80.37% de la poblaciéon encuestada

consume carne de res.

Cuadro 16. Resultados de la encuesta.

COMUNA HOGARES PORCENTAJE HOGARES
CONSUMIDORES DE PARTICIPACION |POR COMUNA
5 49,29% 8.665
6 22,79% 4.006
17.578
7 27,92% 4.907
TOTAL 100.00% 17.578

Fuente: Autores del proyecto
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Estimando que existen 21.872 hogares en las comunas 5, 6 y 7 del municipio de
Barrancabermeja, se concluye que hay una demanda de 17.578 hogares que
comprarian el producto que se ofrece en el presente proyecto. Los anteriores
resultados favorecen el proyecto, manifestando la posibilidad de creacion de la

empresa, ya que hay un alto porcentaje de aceptacién en el mercado.

Para estimar la demanda se consideran los resultados obtenidos en la frecuencia

y la cantidad periodica de consumo del producto, segun la actividad a desarrollar.

Cuadro 17. Estimacion de la demanda.

Cantidad
Kilos Media | Poblacion | Porcentaje | Consumo | Consumo Consumo
semana semanal mensual anual
laz2 1,5 7.599 43,23 11.399 45.596 547.152
3a4d 3,5 7.135 40,59 24.973 99.892 1'198.704
4a5 4,5 1.682 9,57 7.569 30.276 363.312
50 més 5 1.160 6,61 5.800 23.200 278.400
TOTAL 17.578 100,00% 49.741 198.964 2'387.568

Fuente: Autores del proyecto

Teniendo en cuenta la pregunta N° 3 sobre la cantidad de carne que compra para
el consumo en una semana, se proyecta el consumo a un afio en relacion a los

17.578 hogares de las comunas 5, 6 y 7 de la ciudad de Barrancabermeja.
El consumo anual es de 2.387.568 Kilos de carne de res distribuidos en 547.152

Kilos para los que consumen entre 1 a 2 kilos por semana, 1.198.704 kilos para

los que consumen de 3 a 4 kilos por semana, 363.312 kilos para los que
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consumen entre 4 a 5 kilos por semana 'y 278.400 kilos para los que consumen 5 6

mas kilos por semana.

Demanda per- capita: para la estimacion de la demanda per- capita de carne en la
poblacion objeto de este estudio se toma la cantidad del producto demandado y se
divide entre la multiplicacion de los hogares por la cantidad de personas promedio

por hogar:

2.387.568/(17.578*4)= 34 Kilos de carne al afio consumo per- capita

2.4.4 Proyeccion de la demanda. En Barrancabermeja se analiza la proyeccion
de la demanda, teniendo en cuenta el porcentaje de la tasa de crecimiento
poblacional que es del 2%, segin el DANE, Planes de Desarrollo Municipal,
Anuarios Estadisticos Municipales, proyectada a la constitucion de hogares. La

proyeccion se realiza, teniendo en cuenta el indicador demografico.

Cuadro 18. Proyecciones de hogares.

HOGARES QUE 2014 2015 2016 2017 2018

DEMANDAN EL
PRODUCTO

Fuente: Autores del proyecto

17.578 17.929 18.287 | 18.653 | 19.026

De acuerdo al cuadro de estimacion de la demanda se proyecta el
comportamiento esperado de la demanda, considerando el nimero de viviendas
existentes en las comunas 5, 6 y 7 de la ciudad, para los proximos 5 afos.

Considerando el mismo rango de crecimiento poblacional explicado.

'8 Oficina Asesora de Planeacion Municipal. Alcaldia de Barrancabermeja. Barrancabermeja en
cifras 2005
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Cuadro 19. Proyeccion de la demanda.

2014 2015 2016 2017 2018

CANTIDAD DE KILOS
2.387.568 | 2.435.319 | 2.484.026 | 2.533.706 | 2.584.380

AL ANO

Fuente: Autores del proyecto

2.5 LA OFERTA

La investigacion pretende conocer el comportamiento de la oferta del producto y
establecer la cantidad de empresas que ofertan el mismo en las comunas 5, 6y 7

de la ciudad de Barrancabermeja.

Se debe considerar que la competencia directa son aquellas empresas que
comercializan el producto en el mercado de interés y que estan debidamente

inscritas en la Camara de Comercio de Barrancabermeja.

2.5.1 Necesidades de informacion. Se recurre a informacion primaria obtenida
de los habitantes y secundaria, tomada de los diferentes sectores considerados
competencia directa e indirecta. Para ello se hace necesario recurrir a toda la
informaciéon on line disponible en la WEB, asi como estudios empresariales y
sectoriales realizados en la regidon. La principal informacion a recolectar es la

siguiente:

¢ Informacién para conocer la trayectoria de la competencia en el mercado.
e Informacion para identificar los volumenes de venta de la competencia.

e Precios ofrecidos por las empresas comercializadoras de carnes.

e Tipos de canales de comercializacién usados por los oferentes.

e Estrategias de publicidad y promocién usadas por los competidores.
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e Proveedores existentes, estrategias que utilizan los proveedores y garantias

ofrecidas.

e Atributos diferenciadores de cada una de las empresas que se consideran

competencia para el presente proyecto.

2.5.2 Ficha técnica de la oferta.

Cuadro 20. Ficha técnica de la oferta.

Tipo de investigacién

Se considerara el caracter exploratorio y descriptivo, que nos
lleve a la obtencion de informacién que permita esclarecer la
oferta sobre el consumo de carne de res en el sector
Nororiental de Barrancabermeja.

Método de
investigaciéon

Observacion y deduccion, por cuanto se observa el mercado
actual y se deduce que no existen empresas
comercializadoras de carne en el sector nororiental de
Barrancabermeja.

Se requerira disponer de fuentes primarias y secundarias,
segun la pertinencia en la investigacién. Dentro de las

fuentes primarias se encuentran un sondeo a los
Fuentes de . N
: ! establecimientos de comercializacion de carne de res de
informacidn .
Barrancabermeja.
En las fuentes secundarias estan los textos, normas, leyes y
manuales que regulan el producto y la actividad.
Técnicas de Censo. Observacion directa.

investigacion

Instrumento para
recolectar la
informacion

Cuestionario estructurado

Modo de Aplicacién

Directa, por parte de los autores del proyecto

Definicion de
poblacién (elemento,
unidad de muestreo)

¢ La unidad de muestreo: establecimientos de expendio de
alimentos cérnicos.

e El elemento muestral: El hombre o mujer que representa
dicho establecimiento.

Marco muestral o
censal

Las 77 empresas comercializadoras de carne de res en el
municipio de Barrancabermeja

Alcance

Municipio de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacion

Entre el 1y el 4 de Septiembre de 2013.

Fuente: Autores del proyecto
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2.5.3 Tabulacion y presentacion de resultados de la oferta. Se hizo a través de
fuentes primarias y secundarias por medio del censo que se realiz6 a las 77

empresas que comercializan carne de res en la ciudad de Barrancabermeja’®.

El proceso inicia con la recoleccion de informacion a través de la aplicacion de un
censo a los oferentes del producto, posteriormente se clasifica la informacion de
acuerdo a las respuestas, seguidamente se codifica la misma mediante el estudio
de los porcentajes obtenidos de acuerdo a la pregunta, destacando la de mayor y
menor importancia, después de examinada cada pregunta con su respectiva

respuesta se hard una descripcién mas completa de los resultados obtenidos.

Los resultados del trabajo de campo se presentaran en cuadros donde se muestra
la informacién obtenida en la encuesta, luego los datos se plasmaran en un gréfico
que facilite la interpretacion de los resultados y su debida conclusion, para cada

item contemplado en la encuesta.
El analisis se hara a través de herramientas estadisticas de tendencia central,
tablas de frecuencia, media, promedio aritmético que faciliten la interpretacion de

los resultados y a su vez la toma de decisiones

1. ¢ Cuénto tiempo lleva en el mercado?

Cuadro 21. Trayectoria en el mercado.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 A5 ANOS 20 25,97%
6 A 10 ANOS 33 42,86%
11 O MAS ANOS 24 31,17%
TOTAL 77 100,00%

19 Centro de Estudios e Investigaciones para la Competitividad, COMPETITICS, Camara de
Comercio de Barrancabermeja, Dindmica Empresarial 2012.
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Grafico 17. Trayectoria en el mercado.
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Fuente: Autores del proyecto

La respuesta les muestra a los autores del proyecto que el porcentaje mas alto se

da en las empresas con una trayectoria entre los seis y diez afios en el mercado,

mientras que el menor le corresponde a las empresas cuya trayectoria oscila entre

uno y cinco anos. Esta informacién es importante para el proyecto para la creacion

de estrategias de mercadeo al momento de hacer su ingreso al sector.

2. ¢ Qué cantidad de carne vende diariamente?

Cuadro 22. Volumen de venta.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
100 a 200 KILOS 37 48,05%
260 a 340 KILOS 14 18,18%
350 O MAS 26 33,77%
TOTAL 77 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Gréafico 18. Volumen de venta.
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Fuente: Autores del proyecto

Es evidente que el porcentaje de mayor importancia (48,05) comercializa la mayor

parte de la carne que diariamente se vende en la ciudad. Este resultado le indica

al proyecto la estimacion en kilos, con lo cual se puede adelantar la proyeccion de

ventas para el estudio.

3. ¢, Cual es el precio de venta de la carne en kilo segun la categoria?

Cuadro 23. Precio de venta categoria primera.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
13.000 32 41,56
14.000 23 29,87
15.000 14 18,18
16.000 8 10,39
TOTAL 77 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
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Grafico 19. Precio de venta categoria primera.
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Fuente: Autores del proyecto
Cuadro 24. Precio de venta categoria segunda.
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
11.000 50 64,94%
12.000 17 22,07%
13.000 8 10,39%
14.000 2 2,60%
TOTAL 77 100,00%
Fuente: Autores del proyecto
Grafico 20. Precio de venta categoria segunda.
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Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 25. Precio de venta categoria tercera.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
9.000 40 51,95%
10.000 22 28,57%
11.000 10 12,99%
12.000 S 6,49%
TOTAL 77 100,00%

Fuente: Autores del proyecto

Grafico 21. Precio de venta categoria tercera.
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Fuente: Autores del proyecto

La respuesta que se obtuvo en las categorias analizadas, muestra que los
precios manejado por los oferentes mantienen niveles estables, esta informacion
es importante para la empresa al momento de realizar la fijacion de los precios del
producto teniendo en cuenta las diferentes categorias que se maneja en este

producto.
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4. ¢ Con qué frecuencia hace su pedido a los proveedores?

Cuadro 26. Frecuencia de pedido.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
DIARIO 38 49,35%
CADA 3 DIAS 25 32,47%
SEMANAL 14 18,18%
TOTAL 77 100,00%

Fuente: Autores del proyecto
Gréfico 22. Frecuencia de pedido.
181.: 49%
m DIARIO
B CADA 3 DIAS
SEMANAL
32%

Fuente: Autores del proyecto

La respuesta del 49,35% muestra que los actuales comercializadores del producto
realizan pedido a sus proveedores
infraestructura necesaria para almacenar grandes cantidades del mismo, frente al

18.18% que lo hacen semanalmente. Lo anterior es favorable para la propuesta
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toda vez que se pretender crear una empresa que por la infraestructura montada

pueda manejar volumenes considerables del producto, con el proposito de

satisfacer las necesidades del bien de la poblacion de interés

5. ¢ COmo es el proceso para obtener el producto?

Cuadro 27. Canales de comercializacion.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
DIRECTO 26 33,77%
UN INTERMEDIARIO 40 51,95%
DOS INTERMEDIARIO 11 14,28%
TOTAL 77 100,00%
Fuente: Autores del proyecto
Grafico 23. Canales de comercializacion.
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Fuente: Autores del proyecto

La informacion obtenida revela que el canal mas comudn en el proceso de

adquisicion de la carne por parte de los oferentes es el que tiene un intermediario
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con un valor correspondiente al 51.95% vy el 33.77% del censo prefiere realizarlo

directamente. Este resultado brinda informacion relevante a los autores para

determinar el canal de comercializacion mas favorable en el sentido de poder

tener control en la calidad de la materia prima y asi brindarles a los clientes un

producto de excelente calidad.

6. ¢ Qué medio de publicidad utiliza la empresa?

Cuadro 28. Medios de publicidad.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
VOLANTE 28 36,36%
RADIO 10 12,99%
TELEVISION 17 22,08%
OTROS 22 28,57%
TOTAL 77 100,00%
Fuente: Autores del proyecto

Gréfico 24. Medios de publicidad.
29% 36%
‘ m VOLANTE
= RADIO
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Fuente: Autores del proyecto
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El resultado arrojado muestra que el 65% de los encuestados utilizan el volante y
las relaciones publicas como medios publicitarios para dar a conocer sus
productos, dejando a un lado los medios masivos de comunicacion, esta
informacion le sirve a la comercializadora para la creacion de una campafa
publicitaria agresiva al momento su lanzamiento al mercado, de manera que se

pueda captar la atencion de la poblacion objetivo para el proyecto.

7. ¢ De donde son sus proveedores?

Cuadro 29. Proveedores.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

PROV LLANITO 20 25,97%
PROV CENTRO 25 32,47%
PROV SABANA 32 41,56%
TOTAL 77 100,00%

Fuente: Autores del proyecto

Gréafico 25. Proveedores.
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Fuente: Autores del proyecto
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A través de esta pregunta se puede visualizar que existe un buen numero de
proveedores del producto en las fincas de poblaciones aledafias a la ciudad de
Barrancabermeja, lo cual favorece al proyecto al momento de realizar la compra

de las reses para el sacrificio y su posterior venta en la comercializadora.

8. ¢Por qué le compra a ese(os) proveedores?

Cuadro 30. Preferencias.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

CREDITO 36 46,75%
ASESORIA 22 28,57%
CALIDAD 19 24,68%
TOTAL 77 100,00%

Fuente: Autores del proyecto

Gréafico 26. Preferencias.
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Fuente: Autores del proyecto
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El 46,75% del resultado de la preferencia con respecto a los proveedores
corresponde a la compra a crédito, lo cual revela una debilidad en los
comerciantes de la carne de res en el sentido que no cuenta con el capital de
trabajo suficiente para la compra de la materia prima. Esto favorece al proyecto al

momento de la creacion de la empresa.

2.5.3.1 Estimacion de la oferta. Considerando los resultados obtenidos en el
censo desarrollado a las 77 empresas comercializadoras de carne de res en la
ciudad de Barrancabermeja, se hace aclaracién que dentro de las 77 empresas en
total, existen 16 empresas de competencia directa en las comunas 5, 6 y 7 del

sector nororiental.

Cuadro 31. Estimacioén oferta.

cantidad
Cons. Cons. Cons. Cons.
kilos Media | Emp. % . N
o dia semana mes afo

diario
100 a 200 150 37 48,05 5.550 38.848| 155.394 1.864.724
260 a 340 300 14 18,18 4.200 29.400| 117.600 1.411.200
350 350 26 33,77 9.100 63.700| 254.800 3.057.600
TOTAL 77| 100,00% 18.850| 131.948| 527.794 6.333.524

Fuente: Autores del proyecto

Teniendo en cuenta la pregunta 2 sobre la cantidad de carne ofertada diariamente,
se proyecta la venta a un afio en relacion a las 77 empresas que comercializan el

producto.

La oferta anual es de 6.333.524 kilos de carne distribuidos en 1.864.724 kilos para
los que venden de 100 a 200 kilos diarios, 1.411.200 kilos para los que venden de
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260 a 340 kilos diarios y 3.057.600 kilos para los que venden 350 6 més kilos

diariamente.

Se hace aclaracion que dentro de las 77 empresas oferentes de carne de res,
existen 16 empresas que corresponden a las comunas 5, 6 y 7 del sector
nororiental lo cual corresponde a un 20,78% que equivale a 1.316.106 kilos de
carne anual. La oferta per capita de participacion del mercado es de 22.385 kilos

al ano.

2.5.3.2 Proyeccion de la oferta. En Barrancabermeja se analiza la proyeccion de
la oferta de carne de res teniendo en cuenta la dinamica empresarial en la ciudad
que es del 4.4%%° seglin Camara de Comercio de Barrancabermeja. La proyeccion
se realiza, teniendo en cuenta el indicador demografico. Tasa de la dinamica

empresarial.

Cuadro 32. Crecimiento empresarial.

EMPRESAS QUE 2014 2015 2016 2017 2018

OFERTANEL PRODUCTO 77 80 83 87 90

Fuente: Autores del proyecto

De acuerdo al cuadro de estimacién de la oferta se proyecta el comportamiento
esperado de la oferta, considerando el nUmero de empresas ofertantes existentes
en la ciudad, para los proximos 5 afios. Considerando el mismo rango de

crecimiento empresarial explicado.

“Centro de Estudios e Investigaciones para la Competitividad, COMPETITICS, Camara de
Comercio de Barrancabermeja, Dindmica Empresarial 2012.
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Cuadro 33. Proyeccion de la oferta en la ciudad.

CANTIDAD DE KILOS
AL ANO

2014

2015

2016

2017

2018

6.333.524

6.612.199

6.903.135

7.206.872

7.523.975

Fuente: Autores del proyecto

Considerando que de las 77 empresas en la ciudad, para la poblacién objeto de

estudio corresponde solo el 20.78%?2*, con base en este dato tenemos:

Cuadro 34. Proyeccion oferta comunas 5,6y 7.

CANTIDAD DE KILOS 2014 2015 2016 2017 2018

AL ANO 1.316.106 | 1.373.994 [ 1.435.094 | 1.497.588 | 1.563.482

Fuente: Autores del proyecto

De acuerdo con el estudio de mercados realizados en el sector nororiental de la
ciudad se puede establecer la relacion existente entre la demanda y la oferta, de
lo cual se puede decir que las empresas comercializadoras de carne de res tan
solo cubren el 55% de la demanda existente. Con base en la informacion anterior

se considera un alto porcentaje en la demanda insatisfecha.

2.5.4 Andlisis de la situacion actual de la competencia. En la investigacion se
relaciona las siguientes empresas que comercializan carne de res en las comunas

5, 6 y 7 de la ciudad de Barrancabermeja.

2! Centro de Estudios e Investigaciones para la Competitividad, COMPETITICS, Camara de
Comercio de Barrancabermeja, DinAmica Empresarial 2012
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e SURTICARNES LA FE

Ubicacion: Av. 52A 60- 56 Barrio Versalles
Propietario: Mario Benavides Diaz

Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 15 de Junio de 2006
Innovacion: nevera refrigeradora
Fortalezas: ubicacion

Debilidades: calidad, servicio al cliente

e EXPENDIO DE CARNES JK

Ubicacién: Calle 55 34E 66 Barrio Primero de Mayo
Propietario: Luis Antonio Pinzén Suarez

Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 27 de Octubre de 2006
Innovacion: empaque

Fortalezas: precios

Debilidades: cobertura de mercado

e EXPENDIO DE CARNES LA 52

Ubicacion: Calle 52A 34 60 Barrio Primero de Mayo
Propietario: Nelson Melo Suarez

Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 25 de Mayo de 2007
Innovacion: empaque

Fortalezas: precios

Debilidades: ubicacion, calidad

100



e FAMA DE CARNE LA OBRA DE DIOS
Ubicacién: Av. 52 61- 23 Barrio la Esperanza
Propietario: Sol Mary Acufia Pedroso

Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 13 de Diciembre de 2007
Innovacion: empaque

Fortalezas: servicio al cliente

Debilidades: poca oferta

e EXPENDIO DE CARNE BECERRO DE ORO
Ubicacién: Plaza Satélite local 075y 077
Propietario: Gloria Jaramillo Gonzales

Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucidon: 2 de Septiembre de 2009
Innovacion: empaque

Fortalezas: precios

Debilidades: infraestructura

e EXPENDIO DE CARNE MARY BCA
Ubicacion: Av. 52 61 70 Barrio Versalles
Propietario: Reynaldo Villalba Nifio

Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 2 de Junio de 2009
Innovacion: empaque

Fortalezas: precios

Debilidades: publicidad, calidad
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e FAMA DE CARNE LA MEJOR BCA

Ubicacién: Carrera 62 Calle 43 Barrio Maria Eugenia
Propietario: Carlos Emel Garcia quintero

Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 7 de Octubre de 1992
Innovacion: empaque

Fortalezas: precios, cobertura de mercado
Debilidades: calidad, servicio al cliente

e FAMA DE CARNE EL COICO

Ubicacion: Calle54 21 -14 Barrio Torcoroma
Propietario: Mauricio Hernando Pulgarin Marin
Punto de venta: fama

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 4 de marzo de 1998
Innovacion: empaque

Fortalezas: infraestructura

Debilidades: servicio al cliente

e MEGA CARNES

Ubicacion: Carrera 20 53- 17 Barrio Torcoroma
Propietario: Carolina Garcia Pérez

Punto de venta: Comercializadora

Personas laborando: 1

Fecha de constitucion: 10 de Julio de 2007
Innovacion: Vitrinas Exhibidoras

Fortalezas: ubicacioén, higiene, calidad

Debilidades: servicio al cliente
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e EL PALACIO DE LAS CARNES FINAS

Ubicacion: Calle 49 17- 46

Propietario: Claudia Janeth Garcia Pérez

Punto de venta: Comercializadora

Personas laborando: 15

Fecha de constitucion: 11 de Julio de 2005

Innovacion: Empacado al vacio, cortes, Vitrinas exhibidoras, cuarto frio
Fortalezas: infraestructura, servicio al cliente, calidad

Debilidades: demora en atenciéon

e CARNES KIKES

Ubicacién: Supermercado la 21 de Torcoroma
Propietario: Carnes Kikes

Punto de venta: Comercializadora

Personas laborando: 2

Fecha de constitucion: 0

Innovacion: Vitrinas exhibidoras, balanzas electronicas
Fortalezas: servicio al cliente, calidad

Debilidades: precios

e MADUCARNES SAS

Ubicacion: Calle 49 24- 06

Propietario: Maducarnes SAS

Punto de venta: Comercializadora

Personas laborando: 2

Fecha de constitucion: 28 de Noviembre de 2012

Innovacion: Carnes maduradas, empacado al vacio, vitrinas refrigeradoras.
Fortalezas: innovacién con carnes maduradas, higiene, empacado al vacio

Debilidades: precios, cobertura de mercado
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e ALMACEN EXITO

Ubicacion: Sector Comercial

Propietario: Aimacenes Exito

Punto de venta: Comercializadora

Personas laborando: 2

Fecha de constitucion: 0

Innovacion: empacado al vacio, vitrinas refrigeradoras, cuarto frio, promociones
Fortalezas: calidad, servicio al cliente, higiene

Debilidades: precios

e TIENDA JUMBO

Ubicacion: Centro Comercial San Silvestre

Propietario: Grandes superficies

Punto de venta: Comercializadora

Personas laborando: 2

Fecha de constitucion: 0

Innovacion: empacado al vacio, vitrinas refrigeradoras, cuarto frio, promociones
Fortalezas: calidad, higiene, servicio al cliente

Debilidades: precios

e COMERCIALIZADORA DE CARNES FINAS BCA

Ubicacion: Carrera 34 52- 99 Barrio las Malvinas

Propietario: Marisol Galvis Landazabal

Punto de venta: Comercializadora

Personas laborando: 2

Fecha de constitucion: 29 de Julio de 2011

Innovacion: vitrinas refrigeradoras, servicio a domicilio, promociones
Fortalezas: servicio al cliente

Debilidades: ubicacion, calidad
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2.6 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Cuadro 35. Relacién demanda y oferta.

DETALLE

2014

2015

2016

2017

2018

Demanda de
carne
en kilos

2.387.568

2.435.319

2.484.026

2.533.706

2.584.380

Oferta de
carne en
kilos

1.316.106

1.373.994

1.435.094

1.497.588

1.563.482

Demanda
insatisfec.

1.071.462

1.061.325

1.049.032

1.036.118

1.020.898

Fuente: Autores del proyecto

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. Son los elementos o intermediarios

que recurren a los productores para poner a disposicién del consumidor final el

producto. Los canales actuales de comercializacion en el sector carnico en

Barrancabermeja esta dado de la siguiente manera:

Productor — consumidor

Productor — distribuidor — consumidor final

Productor — mayorista — minorista — consumidor final
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2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales.
2.7.2.1Productor — consumidor.

Figura 13. Canal Corto.

PRODUCTOR |:>

Fuente: Autores del proyecto

Es la distribucion de productos de consumo mediante la modalidad del canal

directo en el cual el productor ofrece directamente al consumidor final.
Ventajas:

e Se mantiene un contacto directo con el cliente.

e Se puede ofrecer a un mejor precio

e Se conoce muy bien las necesidades del cliente.

Desventajas:

e Su radio de accién va estar concentrado solo en ese punto de venta.
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2.7.2.2 Productor — distribuidor — consumidor final.

Figura 14. Canal con un intermediario.

Productor :> Distribuidor ﬁ

Fuente: Autores del proyecto

Es la distribucion de productos de consumo, mediante la modalidad de una
persona 0 empresa intermediaria para colocar el producto a disponibilidad del

cliente final.

Ventajas:

e Se llega a un mayor numero de consumidores por medio de los distribuidores,

con menos esfuerzos que al utilizar un canal directo.

e Son canales relativamente cortos que no alteran la composicion fisica del
Producto y permite que el producto llegue en buenas condiciones al consumidor
final.

e Permite la distribucion del producto aun mayor nimero de negocios, alcanzando
una distribucion intensiva, ideal para productos que estan penetrando en el

mercado.
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Desventajas:

e EIl encarecimiento del producto al tener que cefiirse a los margenes de

ganancia de las empresas comercializadoras y su poder de negociacion.

2.7.2.3 Productor — mayorista — minorista — consumidor final.

Figura 15. Canal largo.

Productor :> Mayorista :> Minorista :>

Fuente: Autores del proyecto

Es un canal largo mediante la modalidad de dos 6 mas personas intermediarias

para colocar el producto a disponibilidad del consumidor final.

Ventajas

e La cobertura en el mercado se hace mas amplia haciendo conocer su producto
en diferentes puntos de venta.

¢ No asume el riesgo del deterioro del producto.

Desventajas:

e Pierde el control del manejo de su producto, como en el precio y cadena

deconservacion del producto.

¢ No tienen contacto directo con el consumidor final.
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2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacion.
2.7.3.1 Canal Directo. El canal de comercializacién sera de forma directa, es decir
la estrategia de ventas se manejara a través del punto de venta ubicado en el

sector nororiental de la ciudad de Barrancabermeja.

Figura 16. Canal directo.

comercializador

Cliete/Consumidor

Fuente: Autores del proyecto

2.8 PRECIO

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio determinado,
ademas es considerado como una variable que genera ingresos a la empresa o
negocio, y motiva las decisiones de preferencia y compra de los clientes, por su
parte la empresa utiliza el precio como factor de competitividad, sin dejar de tener

en cuenta otros factores como la estacionalidad y los ciclos del servicio.

2.8.1 Analisis de precios de la competencia.La competencia maneja los precios
del producto de acuerdo a los precios previamente fijados por la oficina de precios
pesas y medidas de la ciudad, sin embargo algunas comercializadoras de carne
localizadas en almacenes de cadena y otras empresas que expenden el producto
seleccionado (osea producto de optima calidad), fijan sus precios de acuerdo a la

calidad del corte que el cliente prefiera.
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2.8.2 Estrategias de fijacion de precios. Con el propésito de determinar precios
competitivos y favorables para la empresa y el cliente se tendrd en cuenta la

siguiente estrategia de precio:

Fijacién de precio de acuerdo con la competencia.Con esta estrategia lo que se
busca es llegar practicamente a un statu quo, es decir, se busca un seguidor del
lider, si la competencia tiene unos precios con los que estan funcionando, la
empresa los podria igualar o incluso podria poner los precios ligeramente por
encima o por debajo de ella, de modo que si ellos realizan fluctuaciones en los
precios, la empresa la sigue en el mismo proceso.Lo otro es llegar a acuerdos de
no agresion con los competidores respecto de los precios, y de evitar guerras de
precios, de modo que las empresas se enfoquen en nichos especificos de

mercado y busquen de alguna manera especializacién y posicionamiento.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos. Los objetivos que se pretenden alcanzar con el desarrollo de
estrategias de publicidad y promocion son:

e Posicionar la marca en la mente de los demandantes mediante mensajes claros
y sencillos para generar impacto en los consumidores acerca del nuevo producto

en el mercado.

e Persuadir al consumidor mediante una estrategia publicitaria agresiva para

generar la necesidad del producto en los consumidores.

e Disefiar una excelente presentacion del producto mediante un empaque

innovador de manera que llame la atencion del cliente.
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e Crear estrategias de ventas mediante el ofrecimiento de promociones en

eventos especiales para estimular la demanda del producto.

e Lograr que los demandantes del producto identifiquen mediante su nombre y
logotipo la razén social de la empresa facilmente para capturar su atencion.

2.9.2 Logotipo.

Figura 17. Logo de la empresa.

SUPERCURNES

FHqg S

Fuente: Autores del proyecto

Esta representado en una forma ondeante que da la sensacion que esta en
movimiento, en la parte superior del lado derecho se encuentra la figura de una
vaca con una mirada tierna cautivando la atencion del publico, el fondo de color
naranja es el mas indicado en productos alimenticios ya que da la sensacion de
apetito, internamente tiene las letras en color rojo que llaman la atencion e
identifican el color de la carne, las letras H y S son las iniciales que identifican a
los autores del proyecto, el tipo de letra expresa la unidad simbolo de la familia,
ademas se encuentran las manchas caracteristica de una vaca. SUPERCARNES
H y S identifica a la empresa como una comercializadora que vende las mejores

carnes de res de la ciudad.
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2.9.3 Slogan. “CALIDAD EN TU MESA” La palabra calidad hace alusion a las
Buenas Préacticas de Manufactura con las que contar4d la empresa en la
manipulacion de la carne desde su beneficio primario, hasta la mesa del

consumidor final.

2.9.4 Andlisis de medios. Entre los medios publicitarios encontrados en el
mercado, para ser implementados por la empresa comercializadora de carne de

res se encuentran:

2.9.4.1 Medio voz a voz. Este es un medio publicitario que tiene gran impacto en
la toma de decision al momento de realizar la compra, ya que contiene un mensaje
de credibilidad alto por la experiencia de un cliente satisfecho, quien se encarga

de hacer las recomendaciones en su medio social.

2.9.4.2 Volantes. Es un papel impreso, generalmente su tamafio es de media
carta, que se distribuye directamente mano a mano a las personas en las calles y
en el cual se imprime un mensaje breve y conciso para dar a conocer lo que se

requiere.

2.9.4.3 Tarjetas de presentacion. Es un medio de comunicacion inmediata entre
la empresa y los clientes. Las tarjetas por su tamafio permite tener a la mano la
informacion resumida de los datos principales de la empresa; tales como: el logo,
nombre del representante legal o del funcionario responsable, productos y
servicios principales, direccion, teléfono, correo electronico o pagina web, entre

otros.
2.9.4.4 Pautas radiales. Este medio publicitario masivo tiene cobertura a todas las

comunas en el municipio de Barrancabermeja y la regién del Magdalena Medio,

por lo que establece una de las principales ventajas publicitarias. Existen emisoras
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que prestan este servicio en todos los horarios y dias de la semana, segun

necesidades de informacion del usuario.

2.9.4.5 Pautas televisivas. La television es un poderoso medio de publicidad que
se basa en los efectos sonoros y visuales. Estos efectos se pueden usar
combinados para captar la atencion de la audiencia y reforzar la retencién de
indices repitiendo el mensaje usando sonidos y video. Los que hacen publicidad
pueden marcar sus publicidades usando el mismo tema para multiples
publicidades de TV, haciendo que sus comerciales sean como una pequefia serie

de televisién con seguidores cautivos.

2.9.4.6 Pendones. Es utilizado en especial en ferias comerciales, ruedas de
negocios ferias especializadas, supermercados, micro mercados o lugares de gran

concurrencia.

2.9.4.7 Vallas. Es una estructura de publicidad exterior consistente en un soporte
plano sobre el cual se fijan anuncios. Este tipo de publicidad se ha convertido en
una herramienta de apoyo a las estrategias de comunicacién de marca. Las vallas
se han convertido en parte habituales del paisaje urbano e interurbano

presentando anuncios o mensajes publicitarios.

2.9.5 Seleccion de medios. Los medios a utilizar serian radio, volantes, tarjetas
de presentacion y pendones.

2.9.5.1 Voz a voz. La publicidad voz a voz se ha considerado uno de los medios
de publicidad mas efectivos, ya que contiene un mensaje de credibilidad grande
por la experiencia de alguien que ya comprd un producto determinado. Como se
pudiera decir un cliente satisfecho vale por dos. Este tipo de publicidad genera

compras gracias a las recomendaciones creibles.
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Figura 18. Voz a voz.

Fuente: Autores del proyecto

2.9.5.2 Volantes. Fue escogido porque es un método efectivo para difundir un
mensaje a bajo costo, pero mas que nada, es efectivo porque la publicidad se
segmenta al mercado objetivo que queremos dirigir nuestros esfuerzos. Los
volantes se pueden repartir en ciertas zonas de la ciudad donde queremos
incrementar nuestra presencia y por supuesto las ventas. Se pueden repartir por
temporadas para influenciar a los consumidores, reforzar la presencia de una

empresa en una zonay es un método econdmico y efectivo de hacer publicidad.

Figura 19. Volante.

GRAN LANZAMIENTO
17 de €Enero 201%

Cpromoerones
& - pescuenios
= DEGUSTACIONES
VEN VDISFRETA NO T8 LO PRéEDES PERDER

Fuente: Autores del proyecto
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2.9.5.3 Tarjetas de presentacion. Seleccionamos este medio porque es el poder
y presencia de la empresa el cual nos ayuda a ser conocidos y recordados entre
los demas, facilidad de llevarla en los accesorios personales ya que su tamafio es
pequefio, tiene bajo costo y es una forma rapida de dar la primera impresion de la

empresa.

Figura 20. Tarjeta de presentacion de la empresa.

SORLENISVILLIARREAL

GERENTE

Avenida 52 N° 37 -65
Barrio 1° de Mayo

Barrancabermeja
Teléfono: 3102706806
Fax: 09706030140

Correo:
sorlenis01@hotmail. col

Fuente: Autores del proyecto

2.9.5.4 Pendoén. Las ventajas de utilizar este medio es su facil manejo, se puede
utilizar en centros comerciales, en las calles, en eventos relacionados con el tema,
y su proposito es dar a conocer las caracteristicas del producto objeto de la
publicidad.

2.9.6 Estrategias publicitarias. Las estrategias publicitarias para el lanzamiento y
la operacion de la empresa son:
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e Adelantar un ejercicio de datos esenciales de manera que facilite el contacto del
cliente con la empresa, se realizara de manera intensa por seis meses para
posicionar el nombre de la marca en el mercado. Apartir de los seis meses de
funcionamiento y se impulsard a través de la divulgacion en volantes y tarjetas de

presentacion.

e Hacer presencia en todoslos eventos comerciales que se desarrollen en la
ciudad y que estén relacionados con la compra procesamiento y consumo de
carne de res; tales como festivales gastronomicos, encuentros de comidas y
bazares. Esta estrategia se implementara desde el momento inicial de la empresa
y hara uso del pendén como elemento divulgador de marca.

e Se realizara el coctel de lanzamiento que incluira las diferentes presentaciones
de los cortes, las bondades del empaque, asi como las buenas practicas de
manufatura que se aplicaran en el proceso de obtencion de carne madurada. Esta
estrategia se harad a través de la presentacion de un video donde se dard a

conocer la informacion mas importante sobre el tema.

e Crear una estrategia de recordacion de marca. Utilizando la entrega de
obsequios como lapiceros, llaveros, cachuchas, etc. El objetivo de estéa es lograr el

posicionamiento en la mente del consumidor.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocién. A continuacion se detalla un
presupuesto con base en los requerimientos publicitarios para la empresa
comercializadora de carne de res en el sector nororiental de la ciudad de
Barrancabermeja, teniendo en cuenta los costos por publicidad de lanzamiento y

operacion.
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2.9.7.1 De lanzamiento. Su objetivo es influir en los consumidores, mostrando lo

bueno de sus productos. Busca crear expectacion en la gente, para que por

curiosidad pruebe lo que se les ofrece. Se realizara una sola vez.

Cuadro 36. Presupuesto de lanzamiento.

DESCRIPCION CANTIDAD UND. MEDIDA VALOR
COCTEL

Bebidas y pasabolas 1 500.000
Maestro de ceremonias 1 Horas 200.000
Mesero 1 Horas 100.000
Sonido 1 Horas 200.000
Decoracion 1 Permanente 100.000
VOLANTES 1000 Unidad 70.000
PENDON 4 Unidad 350.000
TARJETAS DE PRESENTACION 500 Unidad 60.000
VALOR TOTAL 1.580.000
Fuente: Autores del proyecto

e Presupuesto depublicidad ypromocién. Es el conjunto de medios

necesarios para despertar el interés de los consumidores en potencia y crear

habitos de compra a través de mensajes, de igual forma el impacto que produzca

la presentacion del producto beneficios que ofrezca el mismo, la calidad, etc.

2.9.7.2 De operacién.En este punto se relaciona la publicidad de operacion de la

empresa para el periodo de un afo.
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Cuadro 37. Presupuesto operativo.

DESCRIPCION CANTIDAD UND. MEDIDA VALOR
Volantes 2000 Unidades anual 140.000
Tarjetas presentacion 1000 Unidades anual 100.000
Pautas Radiales 12 Anuales 2’100.000
Detalles con logo 500 Unidades 150.000
Rifas 2 Anuales 200.000
Total $2’690.000

Fuente: Autores del proyecto

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Considerando los resultados obtenidos en la encuesta desarrollada, se evidencia
que el 80.37% de la poblacion encuestada consume carne de res. Estimando que
existen 21.872 hogares en las comunas 5, 6 y 7 de Barrancabermeja, se concluye
que hay una demanda de 17.578 hogares que comprarian el producto que se

ofrece en el presente proyecto.

Este alimento debido a sus componentes proporciona al organismo proteinas, por
tal motivo, se hace necesario de la creacion de una empresa que comercialice
este producto en el sector nororiental de la ciudad, permitiendo una cobertura a

este mercado que esta siendo desatendido.

El proceso de investigacion de mercados, permitié determinar que el 43.23% de la
poblacién encuestada consume entre uno y dos kg de carne de res por semana, lo
cual constituye un dato fundamental para la proyeccion de la demanda calculada
en 2.387.568 Kg al afo.

Tambien se evidencié la existencia de 77 empresas que ofertan el producto en la

ciudad de Barrancabermeja con 6.333.524 Kg de carne al afo, de los cuales el
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20.78% corresponde al sector objeto de investigacion con 1.316.106 para el primer
afo y proyeccion a cinco afio con 1.563,482 Kg de carne.

Se determiné la demanda insatisfecha en 1.071.462 kg al afo, lo cual se
considera informacion relevante para el posterior estudio técnico, donde se
determinara la capacidad disefiada, instalada vy utilizada; y se tomard como base

el resultado obtenido en este capitulo como demanda insatisfecha.

La estrategia que usard la empresa para la fijacion de preciosde su producto,
considerara los precios de la competencia. A partir de éstos, se estimaran los

margenes de rentabilidad del proyecto y se estimara el precio de venta.

En la estrategia de promocion y publicidad de la empresa se consideran varias
opciones entre ellas se tiene la publicidad radial, las relaciones publicas “voz a
voz”, los volantes, los pendones y las tarjetas de presentacién como las de mas
influencia en el mercado objetivo. El disefio del logo es de vital importancia en la
promocion del producto, por eso se han utilizado colores que producen la
sensaciéon de apetito en el ser humano, ademas las letras usadas simbolizan la

unidad familiar que es a quienes va dirigido el producto.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio de este proyecto establece la capacidad de comercializacién durante un
periodo de tiempo determinado, con las propiedades y disposiciones

correspondientes para este tipo de empresa.

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. El tamafio del proyecto esta definido
por la cantidad de kg de carne de res que se comercialice por dia, mes y afio. La
informacion obtenida en el estudio de mercado ayudara a determinar el tamafio
del proyecto en kg de carne de res que se comercialice en un periodo de cinco

afios, mostrando la demanda real para la comercializadora de carne de res.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto. El proyecto esta

condicionado por los siguientes aspectos:

3.1.2.1 El tamaio del proyecto y la demanda. Uno de los principales factores
para determinar el tamafio del proyecto es la demanda potencial insatisfecha o
mercado disponible para dicho producto, considerando que ésta se plantea en
linea directa con el montaje técnico del mismo. De acuerdo con lo anterior, la
demanda potencial para el producto debe ser al menos igual o superior al tamafio
gue se persigue, porgue el riesgo de la inversion a ejecutar se incrementa en la

medida en que ese tamafio se acerque mas a la demanda.

3.1.2.2 El tamafo del proyecto y los suministros e insumos (Proveedores).
Los proveedores constituyen un factor sumamente importante en este proyecto,
pues dado que el objeto social de la empresa es la comercializacion, se necesita

de un productor que se caracterice por sus productos de calidad y con buenas
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practicas de manufactura. EIl sector al que pertenece este proyecto cuenta con
una buena cantidad de proveedores en la ciudad y sus alrededores, lo que

facilitara la consecucion de la materia prima para su comercializacion.

3.1.2.3 El tamafio del proyecto, la tecnologia y equipos. El componente
tecnologico incida en gran medida en el tamafio del proyecto, aunque se concibe
como un proyecto enfocado al servicio, el uso de equipos con componente
tecnoldgico le genera valor agregado al servicio prestado. Actualmente se tiene un
mercado bastante amplio de proveedores de equipos y herramientas a nivel

nacional con precios razonables.

3.1.2.4 El tamafio del proyecto y la localizacion. La micro y macro localizacion
son determinantes en la medida que ésta dard respuesta a las condiciones y
requerimientos de la autoridad competente y por supuesto de la comunidad que se

constituye como mercado objetivo.

3.1.2.5 El tamafo del proyecto y el financiamiento. El capital de financiamiento
del proyecto se constituye en un limitante critico en la determinacién de su
tamafio. El capital proviene fundamentalmente de dos fuentes: una de los socios
del proyecto y el otro producto de un crédito empresarial con una entidad

financiera.

3.1.3 Capacidad del proyecto. Esta determinada por la cantidad maxima de
productos a ofrecer en un periodo de tiempo determinado, con base en los
recursos con los que cuenta la empresa, refiriéndose principalmente a maquinaria,
equipo, instalaciones fisicas y recurso humano. Para el presente proyecto, la

capacidad se compone por las siguientes:

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. Corresponde al maximo nivel posible de

comercializacion con el que son diseflados los equipos. Segun la informacion
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suministrada por el proveedor acerca de las caracteristicas del cuarto frio, las
vitrinas refrigeradoras y demas equipos utilizados en el proceso se determina que
la capacidad total disefiada del presente proyecto corresponde a dos canales de

res por dia cabe anotar que una canal de res equivale a 250 Kg aproximadamente.

Considerando lo anterior tenemos que la capacidad disefiada es de 500 Kg dia,
15.000 Kg mensuales, 180.000 Kg al afio, esta cantidad corresponde al 16,80% de

la demanda insatisfecha.

Cuadro 38. Capacidad total disefiada.
DIA MES (30DIAS) ANO (12 MESES)
500 Kg 15.000 Kg 180.000Kg

Fuente: Autores del proyecto.

3.1.3.2 Capacidad instalada. Dado que la capacidad instalada se refiere al
volumen de bienes y/o servicios que se puede obtener con los recursos
disponibles de una compafiia en determinado momento, (recursos como capital,
equipos, capital humano e instalaciones etc.) por lo tanto se considera la
capacidad instalada del proyecto en el 80% de la capacidad total disefiada, en
este orden de ideas se tiene que la capacidad instalada es de 1,6 canales de res
correspondiente a 400 Kg de res por dia, 12.000 Kg de res por mes y 144.000 Kg

de res al afo.
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Cuadro 39. Capacidad instalada.

DIA (8 HORAS)

MES (30 DIAS)

ANO (12 MESES)

400 Kg

12.000 Kg

144.000 Kg

Fuente: Autores del proyecto

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. Considerando los datos anteriores, se

estima la capacidad total utilizada en el 62,5% de la capacidad instalada, por lo

tanto se tiene que el proyecto tendra 250 Kg por dia, 7.500 Kg al mes y 90.000 Kg

al ano.

Cuadro 40. Capacidad utilizada y proyectada.

DIA (7 HORAS)

MES (30 DIAS)

ANO (12 MESES)

250 Kg

7.500 Kg

90.000 Kg

Fuente: Autores del proyecto

Se proyecta para los 5 afios la Capacidad Utilizada, teniendo como referente la

cantidad de 90.000 kg de carne de res para el primer afio, incrementando un 10%

para el segundo afio, 10% para el tercer afio, 10% para el cuarto afio y 10% para

el quinto afo teniendo en cuenta de no sobrepasar en el quinto afo la capacidad

disefiada de 144.000 kg al afio.
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Cuadro 41. Capacidad del Proyecto.

o Cantidad dia Cantidad mes Cantidad afo

Afo | Variacion

Kg Canales Kg Canales Kg Canales
2014 250,00 1,00 | 7.500,00 30,00 | 90.000 | 360,00
2015 10 % 275,00 1,10 | 8.250,00 33,00 | 99.000 | 396,00
2016 10% 302,50 1,21 | 9.075,00 36,30 | 108.900 | 434,88
2017 10% 332,75 1,33 | 9.982,50 39,90 | 119.790 | 479,16
2018 10% 366,02 1,55 | 10.980,60 46,50 | 131.767 | 527,10

Fuente: Autores del proyecto

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macro localizacion. La comercializadora de carne de res estara localizada

en la ciudad de Barrancabermeja, Departamento de Santander.

Figura 21. Macro localizacion de la empresa.

Fuente: Maps.google.es
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3.2.2 Micro localizacion. A través de la microlocalizacion se tiene el propésito de
seleccionar el lugar optimo para la instalacion estratégica de la empresa, por lo
tanto se han considerado los siguientes lugares como los que relunen las
condiciones necesarias para la localizacion de planta de la empresa y esta
permitido en el Plan de Ordenamiento Territorial de la ciudad de Barrancabermeja.
Como aparece en el capitulo 2, articulo 144 del grupo de comercio 2. Son aquellos
establecimientos comerciales que por razon de su mayor cubrimiento tienen un
mayor impacto urbano, a continuacion se relacionan los numerales que justifican

la micro localizacién de la empresa:

e Numeral 4. se presenta en establecimientos especializados para el uso
comercial ubicados en primeros pisos de edificaciones residenciales o en
manzanas 0 centros comerciales de las urbanizaciones y edificaciones
especializadas para el uso comercial en ventas de bienes en los primeros pisos y

ventas de servicios en los pisos superiores.
e Numeral 8: por ello y por no tener un impacto social negativo, se consideran
compatibles con el uso residencial, pudiendo aparecer mezclados con este a nivel

de area y de predio, pero en diferentes niveles de la edificacion®.

Considerando lo anterior se determiné tener en cuenta los siguientes sitios para la

realizacion del proceso de seleccion de la ubicacion de la empresa.

ZONA 1: Avenida 52 N°37-65 Entrada principal al Barrio Primero de mayo

ZONA 2: Diagonal 65 N° 62- 50Barrio las Granjas

ZONA 3: Calle 50 N° 54- 30 Barrio Vallareis

?pAcuerdo 018 de 2002. POT de Barrancabermeja
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3.2.2.1 Seleccion de factores.
e Factor 1. Ubicacion del local. Este es el factor de mayor importancia para el
proyecto, ya que se busca un lugar para estar lo mas cerca posible a los clientes y

cubrir el mayor porcentaje posible del mercado objeto de estudio.

e Factor 2. Suministro de materia prima. Es importante contar con la facilidad

de la provision de materia prima para la empresa.

e Factor 3. Canon de arrendamiento. Es el valor que se cancela por arriendo
del local donde funcionara la comercializadora y que puede afectar la rentabilidad

del negocio.

e Factor 4. Vias de acceso. Es importante tener excelentes vias de acceso a la

empresa que permita el ingreso de cualquier tipo de vehiculo sin inconvenientes.

e Factor 5. Disponibilidad de servicios publicos. El tener a disposicion los
servicios publicos basico es de vital importancia en localizaciéon de cualquier

empresa.
Para evaluar las alternativas, es pertinente ponderar cada factor de acuerdo al
nivel de importancia e impacto de cada uno de ellos en el proyecto. EIl puntaje

total es de 100.

Cuadro 42. Ponderacion y asignacion de puntos a cada uno de los factores.

FACTOR PONDERACION PORCENTUAL MAXIMODE PUNTOS
F1 35% 35
F2 20% 20
F3 15% 15
F4 10% 10
F5 20% 20
TOTAL 100% 100

Fuente: Autores del proyecto
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Para determinar la microlocalizacién se consideran la valoracion por factores y
grados, teniendo en cuenta los grados que mas generan conveniencia al proyecto

son los que tienen mayor puntaje, a continuacion se hace una relacion de estos.

Cuadro 43. Total puntos por zonas.

FACTOR GRADO PUNTAJE
1. Muy lejos de los clientes 0
1 2. Poca distancia de los cliente 20
3. Cerca de los clientes 35
1. Muy lejos de los proveedores 0
2 2. Relativamente lejos a proveedores 10
3. Cerca a los proveedores 20
1. Arriendo muy costoso 0
3 2. Arriendo con precio alto 5
3. arriendo con precio justo 15
1. Malas vias de acceso 0
4 2. Regulares vias de acceso 5
3. Excelentes vias de acceso 10
1. los Servicio publicos son pésimos 0
5 2. regulares los servicios publicos 10
3. Excelentes servicios publicos 20

Fuente: Autores del proyecto

e El factor 1, grado 3 tiene el mayor puntaje (35), ya que es muy importante la
ubicacién del local con relacion a la cercania de los clientes, donde puede
obtener ventajas en el tiempo para llegar al establecimiento, ahorro de dinero en el

transporte y encontrar gran variedad de cortes de carne.

e El factor 2, grado 3 tiene el mayor puntaje (20), ésta con relacién a la materia
prima, se tuvo en cuenta la cercania del proveedor con la ventaja de obtener
rapidez en el suministro de la misma y evitar que la cadena de frio sea mas larga

dentro del transporte.
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e El factor 3, grado 3 el mayor puntaje fue de (15), ésta con relacion al canon de
arrendamiento, se tuvo en cuenta el progreso o avance que ha tenido este sector
para pagar el arriendo con un precio que se ajusta de acuerdo a la actividad

comercial que se va a realizar.

e El factor 4, grado 3 con (10) puntos hace referencia a las vias de acceso se
tuvo en cuenta la importancia de tener excelentes vias de acceso ya que brinda
facilidad de movilidad vehicular para los clientes, proveedores, mensajeria entre

otros.

e Factor 5, grado 3 con un puntaje de (20) hace referencia a los servicios
publicos. Ya que es de vital importancia contar con ellos especialmente la energia
eléctrica para la refrigeracién de la materia prima y el servicio de agua potable
para mantener la limpieza del establecimiento reflejando higiene y salubridad en la

compra del producto.

La anterior informacion ayudara a la determinacion del micro localizacion de la
empresa, por lo tanto se aplicard a los tres sitios preseleccionados para este
propésito. Teniendo en cuenta la division de factores en grados, se define el

puntaje por sectores como se observa en el siguiente cuadro.

Cuadro 44. Factores y grados.

ZONA 1: AV. 52 B. 1° DE MAYO ZONA 2: B. GRANJAS ZONA 3: VILLARELYS
FACTOR GRADOS PUNTOS GRADOS PUNTOS GRADOS PUNTOS
1 3 35 2 20 2 20
2 3 20 2 10 2 10
3 2 5 3 15 2 5
4 3 10 2 5 2 5
5 3 20 2 10 2 10

TOTAL 90 60 50

Fuente: Autores del proyecto
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El mayor puntaje la obtuvo la zona 1, corresponde a un local ubicado en la
Avenida 52 N°37-65 Entrada principal al Barrio Primero de mayo, el cual retne las
especificaciones técnicas para la instalacion de la empresa por lo cual se

recomienda este sitio.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO
La ingenieria del proyecto objeto de estudio permite determinar el proceso, para la
utilizacion racional de los recursos disponibles destinados a la comercializacion de

carne de res en la empresa.

3.3.1 Ficha técnica del producto.

Cuadro 45. Ficha técnica de la carne de res.

Producto principal Carne de Res

Corte formado por el cuarto trasero y delantero de la res. Libre

Disefio : . ) .
de rilas, tejidos conectivos, nervios y grasa.

Piezas individuales limpias. Libre de grasa, materia fecal,
coagulos de sangre, color y olor caracteristicos de la carne de
Especificaciones res fresca. Color rojo, sabor, textura blanda, firme al tacto y

técnicas superficie sin bravosidad, el producto debe permanecer en
refrigeracion a temperatura entre 2 y 5° C hasta el consumidor
final.

El producto debe ser empacado en bolsas plasticas grado
alimentario, bien selladas, y/o dentro de canastillas plasticas
limpias y desinfectadas, sin la presencia de hielo, agua o
Empaque sangre, etc. Las bolsas deben tener una etiqueta de produccién
con informacién importante como son el nombre de la posta,
fecha de produccion, fecha de vencimiento, nimero de lote,
namero de posta y peso de la posta.

En condiciones 6ptima de la fecha de almacenamiento :
Vida atil Empacado al vacio 30 dias a partir de la fecha de desposte
Refrigeracion 7 dias.

Fuente: Autores del proyecto
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3.3.2 Descripcion técnica del proceso. Para realizar este proceso hay que tener

en cuenta los siguientes aspectos:

e Conserva y almacenamiento.
e Refrigeracion.

e Personal manipulador.

3.3.2.1 Conserva y almacenamiento. Las carnes son un producto perecedero e
inestable y deben ser almacenadas en ambientes refrigerados (lo ideal es que
estén entre los 2°C y los 5°C), las carnes envasadas en empaques al vacio
refrigeradas deben permanecer almacenadas en su interior hasta minutos antes
de su cocinado, si se rompe el envoltorio su vida media se reduce a unos dias. No
hay que envolver la carne con bolsas de plastico ya que aumenta la posibilidad de
crecimiento bacteriano, por lo que no debe ser envuelta la carne bajo ningun
criterio hasta que no se comercialice y llegue al consumidor final. La carne debe
estar separada y fuera de contacto con otros alimentos para evitar

contaminaciones cruzadas.

Para el congelado de carnes se aconseja que se realice lo “mas rapido posible”, el
congelado lento hace crecer cristales de hielo en las fibras musculares haciendo
gue se rompa la estructura de la pieza y se modifiquen las propiedades de ternura
y textura que poseian anteriormente. La temperatura ideal para el congelado de
carnes es -45°C, la duracion de la carne bajo estas condiciones depende de la
especie, pero como regla general una carne bien congelada puede durar unos seis

meses antes de ser preparada.
3.3.2.2 Temperatura de refrigeracion. Las carnes crudas y todos los alimentos

listos para consumir que necesitan refrigeracién, deberan conservarse a una

temperatura menor o igual a 5° C (menor a 2°C para carne picada).
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3.3.2.3 Personal manipulador. Todas las personas que manipulen alimentos
dentro del local deben tener entrenamiento en Manipulacién higiénica de
alimentos, esta es una de las maneras mas efectivas de asegurar la inocuidad de
los alimentos que se expenden. Deben lavar sus manos antes de tocar los
alimentos, después de haber ido al bafio, luego de manipular cajas, basura,
trapos, rejillas, etc. Y toda vez que un cambio de actividad haga suponer la
contaminacion de las manos. Esta prohibido el acceso al area donde se manipulan

y almacenan alimentos de personas ajenas al servicio o animales domésticos.

Se debe mantener la ropa de trabajo en perfectas condiciones de higiene. En caso
de sufrir diarrea aguda debe abstenerse de manipular alimentos e informar al
responsable del establecimiento para que este tome las medidas
correspondientes. Los manipuladores de alimentos pueden convertirse en
vehiculos de las STEC (productor de toxina Shiga que produce la enfermedad de
E. coli.).

3.3.2.4 Proceso. La primera fase del proceso consiste en la recepcién de la canal
proveniente de la planta de sacrificio, cabe anotar que la canal consiste en el
cuerpo completo de una res sin la cabeza, sin piel, sin sus extremidades, sin la
cola e indudablemente sin las visceras, esta esta dividida en 2 medias canales y
estas Ultimas en cuartos los cuales son el delantero y el trasero. La carne se debe
transportar en camiones que cumplan con las normas establecidas para el
transporte de productos alimenticios, entre las cuales tenemos: higiénicos, libre de
cualquier tipo de contaminantes, con sistema de refrigeracién, de manera que no

se rompa con la cadena de frio.
Seguidamente la canal continda con el ciclo de refrigeracion en los cuartos frios y

posteriormente la canal es sometida al desposte, procedimiento que consiste en

separar los diferentes cortes de carne con los que cuenta la canal. Se debe tener
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en cuenta que en el cuarto delantero de la canal estan los cortes de menor calidad

y en el cuarto trasero se encuentran los cortes de carne de calidad superior.

Este proceso se realiza en la sala de desposte. La cual debe estar debidamente
acondicionada con los equipos y herramientas necesarios que cumplan con los
requisitos sanitarios para tal efecto. A continuacion la carne es empacada al vacio
en bolsas termo encogibles y llevadas a las vitrinas refrigeradas o en su defecto al
cuarto frio. En la atencion al cliente se solicita la informacién necesaria para el

suministro del corte de carne de acuerdo a la preparacion de la misma.
Se realiza el corte, pesa y se hace entrega al cliente el cual realiza el pago.

3.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento.

Figura 22. Diagrama de flujo de procesos.

TIEMPO

e ™
1. RECEPCION DE MATERIA
PRIMA. PESO PROMEDIO DE LA 5 MINUTOS
CANAL 250 KILOGRAMOS
. | J
e ™
2. PESADO Y REGISTRO
DE LA CANAL 10 MINUTOS
\_ I J
e A
3. LAVADO Y DESINFECCION
DE LA CANAL 10 MINUTOS
\ y,
e ™
4. DESPOSTE DE LA CANAL 30 MINUTOS
\ Y,
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5. CLASIFICAR LOS CORTES
DE LA CARNE

6. EMPACADO AL VACIO
Y EN BANDEJASL

7. MOLER CARNE, SI APLICA

8. TRANSPORTE DE LA CARNE
A LA VITRINA EXHIBIDORA

L J
@ N
9. GUARDAR LOS DEMAS
CORTES EN CUARTO FRIO
. I J
r D
10. ATENDER AL CLIENTE
Y ASESORARLO
\ I J
4 )
11. SE DA EL PRECIO
DE ACUERDO AL PESO
Y SELECCION DEL CORTE
\. J

-
12. EMPACADO DEL PRODUCTOX
EN LA BOLSA BIODEGRADABLE
CON EL LOGOTIPO DE

LA EMPRESA
. J

e 2
13. EL CLIENTE CANCELAY
SE LE ENTREGA EL RECIBO

DE COMPRA

Fuente: autores del proyecto.
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3.3.4 Control de calidad. El control de calidad en la empresa se basara en el
cumplimiento de las especificaciones indicadas en el Decreto 3075 de 1997 y la
Norma ISO 22000, que rigen la manipulacién y seguridad de los alimentos, asi
como la norma NTC 4271 de 1997 que establece el sistema de clasificacion de
acuerdo con las caracteristicas de calidad de la canal de res y el decreto 1500 de
2007 por medio del cual se crea el Sistema Oficial de Inspeccion, Vigilancia y
Control de la Carne. Todas las operaciones de procesamiento, envase,
almacenamiento y comercializacion de la carne estaran sujetas a los controles de
calidad apropiados. Los procedimientos de control deben prevenir los defectos
evitables y reducir los defectos naturales o inevitables de tal manera que no

represente riesgo para la salud humana.

El sistema de control de la comercializadora de carne inicia desde la adquisicion
de la materia prima. Teniendo esta premisa como punto de partida, esta sera
adquirida en la planta de sacrificio Coimba administrada por Colombiana de
Alimentos, ya que aqui se manejan reses jovenes de muy buenas condiciones y
aptas para el sacrificio. Lo anterior garantizara a la comercializadora tener a

disposicion del cliente un producto de muy buena calidad.

En la planta se asegurara la calidad del producto ya que se contara con
instalaciones adecuadas, higiénicas y seguras y con la implementacion de
procedimientos estandarizados, la utilizacion de las herramientas y equipos
adecuados y necesarios en cada una de las operaciones, asi como el recurso

humano debidamente capacitado en la manipulacion higiénica de alimentos.

3.3.4.1 El personal.
e Las personas manipuladoras de alimentos deben haber pasado por un

reconocimiento médico antes de desempeniar esta funcion.
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e La direccion de la empresa tomara las medidas necesarias para que no se
permita contaminar los alimentos directa o indirectamente a ninguna persona que
se sepa o sospeche que padezca de una enfermedad susceptible de transmitirse

por los alimentos.

e Todo el personal debe tener formacion en materia de educacién sanitaria,
especialmente en las practicas higiénicas en la manipulacion de alimentos, con el
fin de tener las precauciones necesarias para evitar la contaminacion de los

alimentos.

e El personal debe portar carnet expedido por la Secretaria de Salud local quien

lo acredita como personal manipulador de alimentos apto para ejercer su labor.

e Se debe mantener un plan de capacitacion continuo y permanente para el

personal manipulador de alimentos.

e EIl personal manipulador debe estar entrenado para comprender y manejar el

control de los puntos criticos que estan bajo su responsabilidad.

3.3.4.2 Equipos y utensilios.

e Los equipos y utensilios empleados en la manipulacién de alimentos deben
cumplir con las disposiciones contempladas en el Decreto 3075 de 1997 capitulo
1.

e Los equipos y utensilios empleados en el manejo de alimentos deben estar
fabricados con materiales resistentes al uso y a la corrosion, asi como a la

utilizacion frecuente de los agentes de limpieza y desinfeccion.
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e Las superficies de contacto con el alimento deben ser inertes, de esta forma
neos permite el uso de materiales contaminantes como: plomo, cadmio, zinc,

antimonio, hierro u otros que resulten de riesgo para la salud.

e Todas las superficie de contacto directa con el alimento deben poseer un
acabado liso, no poroso, no absorbente y estar libres de defectos ya que pueden
atrapar particulas de alimentos o microorganismos que afectan la calidad sanitaria

del producto.

e Los equipos no deben poseer piezas 0 accesorios que requieran lubricacion ni

roscas de acoplamiento u otras conexiones peligrosas.

e Las superficies exteriores de los equipos deben estar disefiadas y construidas
de manera que faciliten su limpieza y eviten la acumulacion de suciedades,

microorganismos u otros agentes contaminantes del alimento.

3.3.4.3 Saneamiento.

e Los procedimientos de limpieza y desinfeccion deben satisfacer las
necesidades particulares del proceso y del producto. Se debe tener por escrito
todos los procedimientos, incluyendo los agentes y sustancias utilizadas asi como
las concentraciones o formas de uso y los equipos e implementos requeridos para

efectuar las operaciones.

e En cuanto a los desechos soélidos debe contarse con las instalaciones,
elementos, areas, recursos y procedimientos que garanticen una eficiente labor de
recoleccion, conduccion, manejo, almacenamiento interno, clasificacion, transporte
y disposicidén con el propésito de evitar la contaminacion de los alimentos, areas,

dependencias y equipos o el deterioro del medio ambiente.
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e Las plagas entendidas como artropodos y roedores deberan ser objeto de un

programa de control especifico.

3.3.4.4. Almacenamiento y comercializacion.

e Debe llevarse un control de primeras entradas y primeras salidas con el fin de
garantizar la rotacion de los productos. Es necesario que la empresa
periddicamente de salida a los productos y materiales inutiles obsoletos o fuera de
especificaciones para facilitar la limpieza de las instalaciones y eliminar posibles

focos de contaminacion.

e El almacenamiento de productos se realizara teniendo en cuenta las
condiciones de temperatura, humedad y circulacion del aire. Estas instalaciones
se mantendran limpias y en buenas condiciones higiénicas, ademas, de llevar a
cabo un control de temperatura y humedad que asegure la conservacion del

producto.

e Se debe contar con los dispositivos adecuados para la exhibicion de los

productos.

e Debe contarse con los equipos necesarios para la conservacion de los

alimentos como neveras, y congeladores.

e Antes de colocar el producto en el mercado, se debe especificar la trazabilidad
del mismo con informacion de vital importancia que oriente al consumidor, entre
estas tenemos: nombre del corte, peso, fecha de empacado, fecha de caducidad

entre otros.

3.3.5 Recursos.
3.3.5.1 Recursos humanos. La participacion del recurso humano, evidenciada en

la mano de obra directa de la empresa estara organizada en dos areas, asi:
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e Area Administrativa. Conformada por el Administrador, un Vendedor y una
Secretaria, que hara las veces de Cajera y colaborard en las actividades de

Ventas.

e Area operativa. Conformada por un Despostador, que asistira al vendedor en

las labores diarias.

3.3.5.2 Recursos fisicos. La determinacion de los recursos fisicos requeridos
para adelantar el proceso estudiado, considerara factores determinantes en la
decision, tales como el nivel de produccion, el mercado, el recurso humano, etc.,
con los cuales se hace coherente la decision tomada. Los recursos fisicos que

requiere la empresa para la comercializacién de carnes, se determiné asi:

e Maquinaria y equipo. En este item se consideran los recursos utilizados en el
proceso desde el desposte, el almacenamiento, refrigeracion y exhibicion de la
carne.

A continuacibn se detalla cada uno de los elementos a utilizar con sus

caracteristicas.

Cuadro 46. Maquinaria y equipos.

RECURSO ESPECIFICACIONES IMAGEN

Super Nérdico CFM B, sistema de auto
cierre 'y chapa de seguridad,
iluminacion interior, ldmina galvanizada
esbozada y aislamiento en poliuretano
cap. 500 Kg. Temperatura 5 a -5 °C,
Humedad relativa 90%.

Cuarto  frio

(1)
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Vitrina
refrigeradora

(2)

Fabricada en aluminio anodizado color
acero por los laterales, con tratamiento
especial anti huellas, la vitrina tiene una
condensacion ventilada y evaporacion
por gravedad, asi como des escarche
automatico y control digital.

Molino para
carnes (1)

Modelo 100 22 gabinete y charola en
acero inoxidable, sistema de molienda
estafiado, transmisiébn de engranajes
helicoidales, motor monofésico de 1.5
hp a 110 voltios.

Sierra
eléctrica para
huesos (1)

Mod v30i 1f — fabricada enacero
inoxidable sierra para corte de carne
con hueso o carne congelada, motor de
2hp, 1 fase. cuchilla de 98", altura de
corte 30cm. Fabricada en Colombia

Bascula
electréonica
etiquetadora

(1)

Mod. 525d - 15kg balanza de mesa de
doble cuerpo, liquidadora  con
impresora térmica mixta para etiqueta
autoadhesiva o tiquete contindo. Cap.
15kg, precision 5g, 10 vendedores,
hasta 5000 plus, 70x2 plus directos,
con bateria, salida para cajon,
interconectable hasta 10 balanzas en
una misma red.

Empacadora
al vacio (1)

Alysee 3f 40m3 importado empacadora
al vacio fabricada en acero inoxidable,
tapa en acrilico transparente, bomba
busch de 40m3/h, 220volt, 3 fases. Dos
barras de sellado de 52cm con
pistones. Fabricada en Italia
dimensiones equipo (cm): alto: 105.00
ancho: 77.00 profundidad: 69.00 peso
equipo (kg): 150.

Meson de
trabajo

metalico (1)

Mesa de trabajo tipo pared fabricado en
acero inoxidable quirargico calibre 18,
con  piso  entrepafio, regatones
nivelados ideal para trabajo con
productos alimenticios.
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Lavaplatos  fabricado en  acero
inoxidable tipo quirdrgico, con dos : ,k =
Lavaplatos pocetas, patas en acero, medidas: U [ l

metalico (1) | 1.80x0.60x0.90

Fuente: Autores del proyecto

e Herramientas.

Cuadro 47. Herramientas.

RECURSO ESPECIFICACIONES IMAGEN

Cuchillo de hoja ancha, 25
cms de longitud, filo liso
Cuchillo carnicero (2) 2f}tablzge1;gertei,nfg)23;z?eo w
pulido mate, mango POM,
polioximetileno.

Chaira mango de platina

integral en acero
: inoxidable disefio L
Chairas (2 o o ———
2) ergonémico, maxima y—

higiene, balance perfecto,
gran durabilidad.

Fabricada en acero )
inoxidable, mango POM

Hacha para carniceria (1) polioximetileno

Guante de malla metalica
. | en acero inoxidable con
Guantes para carniceria | correa se adapta con
() facilidad a la mano ideal
para la carniceria.

Ganchos fabricados en

acero inoxidable,
Ganchos para carniceria | Utilizados para colgar la
(8) canal en el cuarto frio y

cuando se esta realizado
en desposte de la misma
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Canastillas pléasticas (20)

Fabricadas en Polietileno
de Alta para inyeccion, lo
cual garantiza su
resistencia.

Facilitan el transporte de
diferentes productos en
condiciones de higiene
Optimas, permitiendo su
apilamiento. Dimensiones:
60x40x25 cms.

¢ TR i

Estibas (2)

REF: MP- 200 HEAVY
Largo: 1,20mts.

Ancho: 1,00 mts.

Alto: 16,5 cms.

Capacidad dinamica 1,2
Ton.

Capacidad estatica 8 Ton.

Fuente: Autores del proyecto

e Equipo de oficina. Son los requeridos para las actividades de administracion,

planeacion y organizacion de la empresa.

-Un computador

-Una Impresora multifuncional

-Un telefax

-Un teléfono moévil

-Una calculadora financiera

e Muebles de oficina. Son los requeridos para el uso de la empresa.

-Un archivador
-Dos escritorios

-Dos sillas ergonémicas

-Tres sillas complementarias
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e Insumos de oficina y aseo. Son aquellos que se requieren en las actividades
diarias de la oficina. La cantidad relacionada a continuacion sera la que se utilizara

en el periodo de un mes.

¢ Un software contable, este insumo tiene mayor tiempo de uso de un mes.

¢ Una memoria USB (Segun capacidad de almacenamiento)

e Unacajade CD

¢ Dos cajas papel tamafio carta para impresion

e Tres tintas impresiones (negras)

¢ Una tinta impresion (color)

e Un kit implemento de oficina

e Un kit papeleria en general

e Un kit articulos de aseo (escoba, trapero, cepillo, toalla para limpiar, esponjas,
detergentes, recipiente (basura), etc.).

e -Desinfectantes.

3.3.5.3 Recurso de insumos. El recurso necesario para adelantar el proceso
propuesto, es la canal de res, la cual se dispone para la comercializacion. Esta
canal sera suministrada por la planta de sacrificio COIMBA, administrada por
NACIONAL DE ALIMENTOS S.A.S, la cual garantiza la calidad del producto ya
gue maneja un ganado joven con un grado de novillo entre 2 y 2,5 afos de edad,;
siendo asi mas tierno, apto para la calidad del producto que desea ofrecer la

empresa.
Para adelantar el proceso de desposte de la canal se debe hacer la limpia de la

misma, proceso que consiste en quitar el cebo (grasa) que sobra de la carne, esto

es conocido técnicamente como merma y representa el 6%.
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Considerando que la cantidad de carne estimada para comercializar diariamente,

es de 265,95 kilos, (incluyendo el cebo), aplicando la merma (6%), se tiene la

cantidad real a comercializar, calculada en 250 kilos.

En el siguiente cuadro, se relacionan los valores reales de carne por canal,

dispuestos para comercializar en el dia, mes y afo. El obtenido de la merma, se

convierte en un subproducto del proceso de comercializacién adelantado.

Cuadro 48. Merma de la carne de res.

Comercializacién

Comercializacién

Comercializacién

Afo | Variaciéon dia mes afio
Kilos Canales | Kilos Canales | Kilos Canales
Compra 265,95 1,06 | 7.978,50 31,80 | 95.742 | 382,97
2014 | - merma 6% 15,95 0,06 478,50 1,80 5.742 22,97
Real 250,00 1,00 | 7.500,00 30,00 | 90.000| 360,00
Compra 292,55 1,17 | 8.776,50 35,10 | 105.318 | 421,27
2015 | - merma 6% 17,55 0,07 526,50 2,10 6.318 25,27
Real 275,00 1,10 | 8.250,00 33,00 | 99.000| 396,00
Compra 321,80 1,28 | 9.654,00 38,40 | 115.848 | 463,40
2016 | - merma 6% 19,30 0,07 579,00 2,10 6.948 28,52
Real 302,50 1,21 | 9.075,00 36,30 | 108.900 | 434,88
Compra 354,00 1,41 | 10.620,00 42,30 | 127.440 | 509,80
2017 | - merma 6% 21,25 0,08 637,50 2,40 7.650 30,64
Real 332,75 1,33 | 9.982,50 39,90 | 119.790 | 479,16
Compra 389,38 1,65 | 11.681,40 49,50 | 140.176 | 560,70
2018 | - merma 6% 23,36 0,10 700,65 3,00 8.407 33,60
Real 366,02 1,55 10.980,75 46,50 | 131.769 | 527,10

Fuente: Autores del proyecto

De acuerdo con la tabla anterior se determina que la cantidad de carne en canal

gue el negocio debe comprar, para comercializar es el que se presenta en el

siguiente cuadro.
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Cuadro 49. Cantidad de carne requerida para comercializar (en canal).

ARO COMPRA DIA EN COMPRA MES EN COMPRA ANO EN
KILOS KILOS KILOS

2014 265,95 7.978,50 95.742
2015 292,55 8.776,50 105.318
2016 321,80 9.654,00 115.848
2017 354,00 10.620,00 127.440
2018 389,38 11.681,40 140.176

Fuente: Autores del proyecto

3.3.6 Andlisis de proveedores.

Cuadro 50. Estudio de proveedores.

NOMBRE DEL PRODUCTO UBICACION EXPRIENCIA CAPACIDAD
PROVEEDOR SUMINISTRADO | (DOMICILIO) | EN EL MEDIO ECONOMICA
Planta de beneficio Barrio la Suficiente con
de COIMBA Carne en canal Esperanza 30 Arios ]Eapac!da_q de

inanciacion
Calle 74 N° -
o 57B 32 ) Suf|C|¢nte con
Javar S.A.S Maquinaria B . 40 Afios capacidad de
ogota . s
financiacién
Suficiente con
Refrigeracion Magquinaria y | Calle 15N° 70 AR capacidad de
e ! fios : o
Supernordico equipos 36- 89 financiacién
. Lista de
AQUA Computers Egﬁ:gﬁfo de ﬁcr’ éi - 19 5 afios productos
Elementos de | Calle 49 N° 10- Suficiente con
Papeleria AZTECA | papeleria y utiles |64 Sector | 30 afios capacidad de
de escritorio Comercial financiacion
Produccién
Industrias constante.
metdlicas el Rey, |Maquinaria Bucaramanga |25 afios Manejo de
Metalteco, Friocol existencias
HALCON Lista creciente de
PLASTICOS LTDA. B_olsas termo | Cr. 17 N°50220 21 afios productos
ajustables Bucaramanga

Fuente: Autores del proyecto
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3.3.7 Distribucion de planta. La distribucion en planta de la empresa consta de
las siguientes secciones: area de desposte, area de ventas, y el area
administrativa. El producto se protege contra el deterioro mediante su
almacenamiento en cuarto frio. Se considera una distribucion de planta visionaria,

proyectando el crecimiento hacia 5 afos.

Se desarrolla un diagrama de recorrido, asi:

Figura 23. Distribucién de planta.

| = [
EﬁL«)Ar‘rpA 2 = ‘

=3 ALESO

3.00m

CUARTO FRID
e
GERENCIA

q

(ORTE \

2.25m

140m i
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Fuente: Autores del proyecto

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Una vez concluido el estudio técnico, se considera que el proyecto es viable desde
el punto de vista técnico. Se consideraron aspectos como el tamafio del proyecto,
la capacidad de produccion del mismo, la localizacion de la planta productiva, el

recurso humano participante, la disponibilidad de insumos, entre otros.
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Se determind la capacidad total disefiada correspondiente a 15.000 Kg de carne al
mes y 180.000 Kg de carne al afio respectivamente. La capacidad Instalada se
determind en 12.000 Kg de carne al mes y 144.000 Kg de carne de res al afio, La
capacidad total utilizada de la empresa corresponde a 7.500 Kg de carne de res al
mes que equivale a 90.000 Kg de carne al afio. Con la cual se espera realizar la
evaluacion financiera del proyecto. Se disefia el diagrama de procesos, incluidos
los tiempos requeridos para la culminacién del proceso y se describe técnicamente

el mismo.

En coherencia con la totalidad de los recursos necesarios para el proceso, se
determinaron necesidades de los mismos, en lo que tiene que ver con los insumos
utilizados por la administracion de la empresa se hace una relacion detallada de
las cantidades necesarias en la operacion de un mes, para garantizar el

funcionamiento de la misma.

Para la determinacion de la localizacion de las instalaciones, se considero la
reglamentacion establecida en el P.O.T, sobre el cual no existe impedimento
técnico para la decision. Se plante6 el andlisis, en coherencia con la totalidad de
las variables que participan en el proceso (clientes, proveedores, Vvias,
instalaciones, etc.), adelantando valoraciones sobre ellas, hasta arrojar el mayor

puntaje, sobre el cual recae la decision final.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

El proceso de constitucion y puesta en marcha de la empresa, se ajustara a la Ley
1258 de 2008, por medio de la cual se crea la Sociedad por Acciones Simplificada.
En cuanto al tipo de sociedad a conformar estara regida bajo la figura de una
Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S, se ha escogido este tipo de sociedad
ya que ella representa una innovacion juridica en materia societaria, esta
establece una regulacién flexible que permite a los asociados estipular
condiciones bajo las cuales se regiran sus relaciones, para lo cual se requiere
responsabilidad en la adopcion de las clausulas por parte de los contratante,
ademas la naturaleza de la empresa siempre serd comercial, independiente de las

actividades previstas en su objeto social.

La sociedad estard conformada por dos socios, quienes se obligan a hacer
aportes en dinero, para gastos pre operativo y puesta en marcha de la empresa.
Los socios solo seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes.

Con el propésito de brindar una mayor autonomia y desenvolvimiento en su
actividad econdmica, las empresas deben constituirse legalmente, teniendo en

cuenta los procesos pertinentes para la constitucién en Colombia®;

Paso 1.Consultar en la pagina web de la camara de comercio el nombre que se
desea colocar al establecimiento, de manera que no exista una empresa

conformada con el mismo.

% Gufa basica Sociedad por Acciones Simplificada. Ministerio de Comercio, Industria y Turismo —
Presidencia de la Republica. Bogota, Colombia 2009.
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Paso 2. Después de haber sido aprobado el nombre de la empresa se redacta el
contrato o acto unilateral constitutivo de la S.A.S. Este documento privado debe

contener, al menos, la siguiente informacion de la sociedad:

e Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

e Razdn social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad

por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

e EI domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.

¢ El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan

pagarse.

e La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, deberd designarse al menos un
representante legal. De manera preliminar se debe adelantar la consulta del
nombre, marca y patentes, asi como de la actividad econdmica, incluida en la

elaboracion de la Escritura Publica.

Paso 3. Las personas que suscriben el documento de constitucion deberan
autenticar sus firmas antes que éste sea inscrito en el registro mercantil. Esta
autenticacion podra hacerse directamente en la Cadmara de Comercio del lugar en
que la sociedad establezca su domicilio principal. Para ello se solicita el formulario
de matricula mercantil de “sociedades comerciales”, y se presenta diligenciado

con los siguientes documentos:
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e EI formulario diligenciado de matricula mercantil junto con la consulta de

nombres aprobado.

e Dos copias autenticadas del contrato o acto unilateral constitutivo de la S.A.S.

en la que debe aparecer el nombramiento del representante legal de la sociedad.

e Recibo de pago del registro mercantil.

e Carta de cada una de las personas nombradas como: representante legal, junta

directiva y revisor fiscal cuando sea el caso.

¢ Documento de identificacion del representante legal.

e En caso de aporte de inmuebles al capital social, acreditar el pago de impuesto

de anotacion y registro.

¢ Solicitar en ventanilla de la Cadmara de Comercio el valor de la liquidacion de los

derechos de matricula.

¢ Realizar el pago de los derechos de matricula, reclamar copia del pago de los
derechos con el que entregan el certificado mercantil, dos copias del formulario,
las escrituras y las cartas de aceptacion.

e Obtener el certificado de existencia y representacion legal de la sociedad.

e Luego con este certificado se podra hacer los tramites ante la oficina de

impuestos y de industria y comercio.

149



Paso 4. Una vez matriculada en el registro mercantil, se presenta y solicita la
inscripcion de los libros contables, con carta dirigida a la Camara de Comercio.

Paso 5. Ante la oficina de la DIAN se solicita el Registro Unico Tributario RUT, el

cual es atil como identificacion en el ejercicio de actividades comerciales.

Paso 6. Diligencie los formularios caratula Unica, y registro Unico empresarial,
anexo DIAN y Alcaldia y presente en la oficina del CAD junto con la copia del acta
de constitucién y recibo de pago de impuestos y registro.

Paso 7. Se cancela su pago en la caja de la Camara de Comercio.

Paso 8. Diligencie formulario de matricula de Industria y Comercio con el numero

RUT y cancel su pago en el Banco Asignado.
Paso 9. La Alcaldia designa las visitas correspondientes de la Secretaria de Salud
y Bomberos a la empresa y posteriormente hace entrega de la matricula de

Industria y Comercio.

Paso 10. Se solicita el nimero patronal a la EPS para la vinculacion de

trabajadores y realizar los respectivos aportes.

Paso 11. Se solicita la vinculacién de los trabajadores al Sistema General de

Riesgos Profesionales.

Paso 12. Formulario de vinculacion al Sistema General de Pensiones.
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4.2 CULTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1 Vision. Ser en el 2018 una empresa reconocida en la Region del Magdalena
Medio por ofrecer a sus clientes la mejor opcidén en cuanto a productos carnicos

saludables. Destacandose por su gran servicio y responsabilidad empresarial.”

4.2.2 Mision. Somos una empresa comercializadora de carne de res que busca
ofrecer a sus clientes productos de buena calidad y saludables que contribuyan a
mejorar sus habitos alimenticios con mayor valor nutricional, bajo los mas estrictos
estandares técnicos, de higiene y salubridad. Con personal idéneo certificado en el

area de manipulacion de productos carnicos.

4.2.3 Objetivos.
e Garantizar a los consumidores productos bajo altos estandares de calidad,

higiene y salubridad.

e Formar un equipo de trabajo cualificado y comprometido con la organizacion,

gue le permita brindar un excelente servicio.

e Velar por la productividad y correcto funcionamiento de la organizacion que le
permita posicionarse en el mercado y mantenerse en él, con el proposito de lograr
ser una empresa Competitiva.

e Promover valores institucionales como parte de la estrategia corporativa.

e Generar empleos directos e indirectos a una poblacion vulnerable, mediante las

operaciones que desarrolle la empresa.
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4.2.4 Politicas.

4.2.4.1 Politica de personal. Los procesos de seleccion del Recurso Humano de
la empresa deberan cumplir con los requerimientos establecidos en el proceso de
convocatoria, seleccion y contratacion establecidos por la junta directiva, los
cuales determinaran los perfiles, salarios y funciones de cada uno de los cargos.

Se considerara como primera opcion la mano de obra de la region.

4.2.4.2 Politica de compras. Las compras se ajustaran a una programacion de
compra de insumos y materias primas, manejando periodicidades mensuales.
Estas compras seran realizadas por la modalidad de financiacion o crédito en el

corto plazo (maximo dos meses).

4.2.4.3 Politica de ventas. Las ventas se realizaran de contado, una vez la

empresa esté en funcionamiento se brindara la opcién de pagar con tarjeta débito

o crédito.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama. Se plantea una estructura organizacional plana, donde se

pueden observar de manera detallada y jerarquizada los cargos de la empresa.
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Figura 24. Organigrama.

Fuente: Autores del proyecto

Se plantea una estructura organizacional plana de tres lineas jerarquicas donde
se puede observar de manera detallada el rango de cada uno de los cargos

necesarios en la empresa.

En la primera linea se encuentra el administrador quien es la maxima autoridad en
la empresa, en la segunda linea se encuentra la cajera (auxiliar contable) con un
salario mayor al del Despostador y vendedor por la responsabilidad que tiene en el
manejo de dinero y documentos de gran importancia para su debido proceso y en
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la tercera linea se encuentra el Despostador quien sera responsable de la parte
operativa y el vendedor encargado de las ventas diarias. Todos se comunican con

la linea de autoridad que es el administrador.

Se hace aclaracion que en la linea de STAFF se encuentra el contador, ya que

este prestard servicios por honorarios siendo su jefe inmediato el administrador.

La estructura organizacional, maneja dos areas principales, ADMINISTRATIVA Y

OPERATIVA, se han establecido las siguientes funciones para cada uno de ellos:

Area administrativa: Esta area es la responsable de definir y dar cumplimiento a
los objetivos organizacionales y por ende del Plan Estratégico de la Organizacion.

Esta area la integran el gerente y el vendedor.

Area operativa. Esta area tiene bajo su responsabilidad las operaciones de la
empresa, por lo cual se deben realizar los requerimientos, disposicion y control de
los insumos, materias primas, maquinarias y equipos para trabajar. También se
determinan procesos, procedimientos, inspecciones, asignan tiempos, y control
del trabajo. Esta area la conforma el operario, quienes supervisado y dirigido por el

Gerente.
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4.3.2 Descripcion y perfil de cargos.

Cuadro 51. Descripcién de funciones del administrador.

SUPERCARNES
Hy S

MANUAL DE FUNCIONES
DATOS
NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: FECHA: DMA
Administrador DF -01 17-09-13
DIVISION: Administrativa | DEPARTAMENTO: Administracion
SECCION: Oficina CARGO JEFE INMEDIATO:
SUPERVISA A: N° CARGOS IGUALES:
Todo el personal Ninguno

FUNCION PRINCIPAL:
Planear, dirigir, coordinar, supervisar y evaluar las diferentes actividades; buscando
optimizar y maximizar los recursos de la empresa alcanzando los objetivos comunes.

DETALLE DE FUNCIONES:

Actuar como Representante Legal de la empresa para todos los efectos legales,
tributarios, y comerciales.

Liderar y velar por el cumplimiento de la mision, vision, objetivos principios y
valores organizacionales de la empresa.

Liderar el proceso de planeacién estratégica de la organizacién, determinando los
factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas especificas, velando
por el buen funcionamiento de la empresa.

Hacer una evaluacién periddica de los proveedores y clientes para verificar el
cumplimiento y servicios de éstos.

Contribuir con eficiencia y efectividad en la ejecucibn de los procesos
administrativos y de produccion de la empresa.

Ejercer un liderazgo dinAmico para volver operativos y ejecutar los planes y
estrategias determinados.

Encargado de la logistica y desarrollo de estrategias de publicidad y promocién.
Responder por los insumos y equipos de la empresa y velar por el buen uso y
mantenimiento de los mismos.

Manejar con responsabilidad y confiabilidad los recursos econdémicos generados
en la produccién y comercializacion del producto.

Elaboracién de informes sobre las actividades de producciéon y comercializacion
cumplidas.

Medir continuamente la ejecucion y comparar resultados reales con los planes y
estandares de ejecucion (autocontrol y Control de Gestion).

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 52. Perfil del cargo del administrador.

SUPERCARNES
FyS

PERFIL DEL CARGO Y COMPETENCIAS LABORALES
DATOS
NOMBRE DEL CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Administrador EC -01 17-09-13
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Administrativa Administracion
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Oficina
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Todo el personal

FORMACION ACADEMICA

EDUCACION:
Profesional en Gestion Empresarial. Conocimientos en el area contable.

HABILIDADES

EXPERIENCIA:
Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD MENTAL:
Capacidad de decisién y organizacion, honestidad, liderazgo y relaciones sociales.

HABILIDAD MANUAL:
Normal.

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION:
Se encarga de supervisar las actividades que realizan todos en la empresa.

POR CONTACTOS:
Con personas externas para el mercadeo y comercializacion del producto.

MANEJO DE VALORES:
Ocasionales y por un valor hasta de $10°000.000

ESFUERZO

MENTAL:
En su jornada requiere concentracion plena para planear, disefiar, administrar y
controlar.

FiSICO:
Normal de la actividad.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE: Agradable, el de la oficina.

MEDIO
RIESGOS BAJO X ALTO

OBSERVACIONES:APROBO

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 53. Descripcién de funciones del contador.

SUPERCARNES
FysS
MANUAL DE FUNCIONES

DATOS
NOMBRE DEL | CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Contador DF -02 17-09-13
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Externa Externo
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Externa Administrador
SUPERVISA A: N° CARGOS IGUALES:
Ninguno Ninguno

FUNCION PRINCIPAL
Asesorar, revisar y supervisar la contabilidad de la empresa y los demas estados

financieros.

DETALLE DE FUNCIONES

Tener claridad sobre la misién, visién, principios y valores organizacionales de la
empresa.

Contribuir con eficiencia y efectividad en la ejecucion de los procesos en gue se
encuentra comprometido.

Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la empresa.
Cumplir con los principios de honestidad, responsabilidad y ética de la profesion.
Avalar y aprobar por firma la contabilidad de la empresa, pago de impuestos y demas
obligaciones de ley.

Proveer de informacién oportuna, veraz y fidedigna a la administracion.

Asesorar a la administracion y a la empresa en general sobre cualquier aspecto

contable, fiscal y/o tributario.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 54. Perfil del

cargo del contador.

SUPERCARNES
FyS

PERFIL DEL CARGO Y COMPETENCIAS LABORALES
DATOS
NOMBRE DEL CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Contador EC -02 17-09-13
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Externa Externa
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Externa Administrador
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Ninguno
FORMACION ACADEMICA
EDUCACION:

Profesional en contaduria publica y manejo de software contable especializado

HABILIDADES

EXPERIENCIA:
Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD MENTAL:
Rapidez y agilidad mental en el manejo del lenguaje técnico contable y de los
indicadores matematicos.

HABILIDAD MANUAL:
Normal.

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION:
Sobre las actividades que realiza.

POR CONTACTOS:
Con la informacion que el administrador suministre

MANEJO DE VALORES: Ninguno

ESFUERZO

MENTAL: Durante su actividad requiere concentraciébn para planear actividades y
coordinar sus célculos.

FiSICO: Normal de la actividad.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE:
Normal al expuesto en la empresa.

BAJO
RIESGOS X

MEDIO ALTO

OBSERVACIONES:

APROBO

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 55. Descripciéon de funciones del despostador.

SUPERCURNES
FyS
MANUAL DE FUNCIONES

DATOS
NOMBRE DEL CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Despostador DF -03 17-09- 13
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Operativa Produccion
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Unidad operativa | Administrador
SUPERVISA A: N° CARGOS IGUALES:
Ninguno Ninguno

FUNCION PRINCIPAL
Desarrollar el despiece de la canal en cada uno de los cortes de carne

establecidos por ley.

DETALLE DE FUNCIONES
e Desposte de la canal

Clasificado del Producto.

Llevar registro de la actividad diaria.
Llevar registro de trazabilidad
Controlar la temperatura y humedad relativa del producto.

Operar de manera segura la respectiva maquinaria utilizada en el proceso.
Informar de los dafios graves del equipo.
Responsabilizarse de todas las herramientas e implementos que se utilizan en

la actividad diaria.
e Seguir normas de seguridad pertinentes, a fin de evitar accidentes de transito

y de trabajo.

e Empacar y etiquetar el producto.
e Realizar las pruebas, medidas y valoraciones necesarias para el control de
calidad de la canal y de los cortes de la carne.
e Empacar y almacenar adecuadamente los residuos y desechos del proceso
para destinarlos a otras actividades.

EMPLEADO

JEFE INMEDIATO

ANALISTA

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 56. Perfil del cargo del despostador.

SUPERCARNES
HyS
PERFIL DEL CARGO Y COMPETENCIAS LABORALES

DATOS
NOMBRE DEL CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Despostador EC -03 17-09-13
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Operativa Produccion
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Unidad operativa Administrador
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Ninguno
FORMACION ACADEMICA
EDUCACION:

Ser bachiller y tener realizado el curso de desposte de bovinos en el SENA

HABILIDADES

EXPERIENCIA:
Minimo un afio en la actividad.

HABILIDAD MENTAL:
Rapidez y habilidad mental en el manejo de proceso y puntos criticos de control en el
proceso de produccion.

HABILIDAD MANUAL:
La necesaria para manipular las herramientas y realizar bien los cortes.

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION: Sobre el uso adecuado de la canal de res y de los cortes. Igualmente
sobre los equipos e implementos usados en el proceso de desposte.

POR CONTACTOS:
Con la manipulacién de la canal de res

MANEJO DE VALORES: Ninguno

ESFUERZO

MENTAL: Normal de la funcién de desposte.

FiSICO: Normal. Debe cumplir actividades de pie, agacharse y levantar peso.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE:
Higiénico, inocuo, propio de la sala de desposte.

RIESGOS BAJO MEDIOX ALTO

OBSERVACIONES: Por cortadas, pinchazos, rasgaduras de la piel, caidas y golpes con los
equipos y elementos usados en la actividad. )
APROBO

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 57. Descripcién de funciones de la cajera.

SUPERCUARNES
FyS
MANUAL DE FUNCIONES

DATOS
NOMBRE DEL CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Cajera (Auxiliar DF -04 17-09-13
Contable)
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Ventas Mercadeo
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Unidad de ventas | Administrador
SUPERVISA A: N° CARGOS IGUALES:
Ninguno Ninguno

FUNCION PRINCIPAL
Recibir el pago de los productos, registrar y entregar dinero de vueltos.

DETALLE DE FUNCIONES

Cumplimiento de la mision, vision los principios y valores organizacionales de
la empresa.

Cumplir las politicas reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la
empresa.

Responder por los equipos que tiene a su disposicion para el desarrollo de la
actividad.

Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por el administrador
y que tengan relacion con la naturaleza de su cargo.

Atender a los clientes en la forma que corresponda.

Llevar el registro de la informacion sobre las ventas realizadas.

Colaborar, al final de la jornada, con el aseo de la empresa.

Recibir inquietudes de los clientes y entregarlas al administrador.

Informar oportuna, veraz y fidedigna a la administracién de sus actividades y
contratiempos.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 58. Perfil del cargo de la cajera.

SUPERCARNES
FHyS

PERFIL DEL CARGO Y COMPETENCIAS LABORALES
DATOS
NOMBRE DEL CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Cajera (Auxiliar EC -04 17-09-13
Contable)
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Ventas Mercadeo
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Unidad de venta Administrador
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Ninguno
FORMACION ACADEMICA
EDUCACION:
Ser bachiller comercial o académico.
HABILIDADES
EXPERIENCIA:

Minimo afio y medio en actividades similares.

HABILIDAD MENTAL:
Rapidez y habilidad para realizar calculos mateméticos

HABILIDAD MANUAL:
La necesaria para desarrollar actividades de caja y uso de la registradora.

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION:
Sobre las actividades propias que desarrolla.

POR CONTACTOS:
Con los clientes.

MANEJO DE VALORES:
Lo acumulado en ventas del dia.

ESFUERZO

MENTAL: Normal de la actividad de caja de caja.

FiSICO: Normal. Minimo para realizar y colaborar con las actividades de aseo.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE: Higiénico, inocuo, propio del area de ventas.

RIESGOS BAJO MEDIO ALTO
X
OBSERVACIONES: Por contactos con el dinero,’hongos.
APROBO

Fuente: Autores del proyecto

162




Cuadro 59. Descripcién de funciones del vendedor.

SUPERCUARNES
FyS
MANUAL DE FUNCIONES

DATOS
NOMBRE DEL CODIGO: FECHA: DMA
CARGO:
Vendedor DF -05 17-09-13
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Ventas Mercadeo
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Unidad de ventas | Administrador
SUPERVISA A: N° CARGOS IGUALES:
Ninguno Ninguno

FUNCION PRINCIPAL
Atender, asesorar y despacharles a los clientes el producto (diferentes cortes de
carne) que deseen.

DETALLE DE FUNCIONES

Cumplimiento de la misién, vision, los principios y valores organizacionales de
la empresa.

Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la
empresa.

Responder por los equipos y herramientas que tiene a su disposicion para el
desarrollo de las actividades.

Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por el administrador
y que tengan relacion con la naturaleza de su cargo.

Revisar las érdenes de solicitud de pedido y organizar el pedido.

Atender amablemente al cliente y entregarle el pedido en la forma que
corresponda.

Llevar el registro de las ventas.

Asear el area de ventas en especial los mostradores para la atencién al
cliente.

Asesorar en los diferentes tipos de cortes de manera imparcial al cliente.
Recibir inquietudes de los clientes y entregarlas a la administracion.

Informar oportuna, veraz y fidedigna a la administracién sobre sus actividades
y contratiempos.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 60. Perfil del cargo del vendedor.

SUPERCARNES
FyS
PERFIL DEL CARGO Y COMPETENCIAS LABORALES
DATOS
NOMBRE DEL CARGO | CODIGO: FECHA: DMA
Vendedor
EC -05 17-09 - 13

DIVISION: DEPARTAMENTO:
Ventas Mercadeo
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Unidad de venta Administrador
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Ninguno
FORMACION ACADEMICA
EDUCACION:

Ser bachiller comercial o académico. Curso de ventas y atencion al cliente del SENA.

HABILIDADES

EXPERIENCIA:
Minimo afio y medio en actividades de ventas.

HABILIDAD MENTAL:
Rapidez y habilidad para realizar calculos matematicos sobre el costo de los cortes de la
carne.

HABILIDAD MANUAL:
La necesaria para cortar y pesar el producto sin dafiarlo.

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION: Sobre la manipulacién del producto cuando lo selecciona y lo entrega al
cliente.

POR CONTACTOS: Con los clientes en el punto de venta.

MANEJO DE VALORES: Ninguno.

ESFUERZO

MENTAL: El normal de la actividad al hacer céalculos de corte y orientar al cliente.

FiSICO: Normal. Debe cumplir actividades de pie, agacharse y levantar peso.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE: Higiénico, inocuo, propio del area de ventas.

BAJO MEDIO ALTO
RIESGOS X

OBSERVACIONES: Por cortadas, pinchazos, rasgaduras de la piel y golpes por la
accion de elementos usados en la venta.

APROBO

Fuente: Autores del proyecto
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4.3.3 Asignacion salarial. La estructura organizacional de la empresa, sirve de
fundamento para determinar la asignacion salarial de la misma, partiendo de los
cargos requeridos, las funciones establecidas y los niveles de riesgo de los

mismos. Se resumen en el siguiente cuadro:

Cuadro 61. Asignacion salarial.

CARGO TIPO SALARIO SUELDO SUE~LDO
CONTRATO MES ANO

Administrador Nomina $1.800.000 | $2.859.390 | $34.312.680
Despostador N6émina $800.000 | $1.385.216 | $16.622.587
Vendedor Nomina $800.000 | $1.385.216 | $16.622.587
Cajera NOmina $850.000 | $1.464.643 | $17.575.717
Contador Honorarios $1.000.000 | $ 1.000.000 | $12.000.000
Total $8.094.465 | $97.133.571

Fuente: Autores del proyecto

La asignaciéon salarial se calcul6 teniendo en cuenta los salarios actuales en el
mercado laboral de acuerdo a los cargos estipulados en este proyecto, el pago de
los respectivos salarios se realizard los dias 30 de cada mes vencido, se hace
referencia al pago de prestaciones sociales el cual se hara en los periodos
correspondientes del afio, segun el concepto de las mismas, dando cumplimiento
a la reglamentacion que en materia laboral existe en Colombia. Cabe anotar que el
factor prestaciones aplicado corresponde al 58.855% vy el subsidio de transporte
$72.000 a quienes aplique.
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4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

La empresa comercializadora de Productos Carnicos del Sector Nororiental de la
ciudad de Barrancabermeja, requiere de todo el proceso de constitucion y
legalizacion, ademas de considerar toda la normatividad de higiene y salubridad

gue la acobija para su funcionamiento.

De acuerdo a la meta empresarial y las proyecciones de crecimiento se plantearon
la mision, vision, objetivos y politicas, que garanticen los fundamentos
organizacionales coherentes con el plan estratégico que enmarcan los socios de la

misma.

De acuerdo a la estructura organizacional planteada se determinaron los perfiles
ocupacionales requeridos para los diferentes procesos, analizando los

requerimientos técnicos, académicos y de competencias para cada cargo.
Es importante resaltar que se contratara mano de obra local, se dara prioridad a
mujeres madres cabeza de familia. Esto con el fin de dar cumplimiento a politicas

de responsabilidad social de la empresa.

De acuerdo al estudio administrativo del proyecto, se considera que éste es
VIABLE.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

A continuacion se presenta el estudio financiero para la comercializadora de carne
de res en la ciudad de Barrancabermeja, donde se consideran los estudios de
mercado y técnico, con los cuales se han identificado los recursos necesarios para
la operacion y se contempla la inversion requerida para la puesta en marcha del
mismo asi como de su estructura de financiamiento, se presenta la proyeccion de
ingresos, egresos, estado de resultados, balance general y el andlisis de los
indicadores financieros que tendré el proyecto en su vida util.

5.1 INVERSIONES

Esta seccidn involucra el total de inversiones requeridas para el funcionamiento de
la empresa. A continuacion se detallan las inversiones fijas, diferidas y capital de

trabajo, los valores se expresan en valores constantes.

5.1.1 Inversién fija. Esta inversion es la que realiza en la adquisicién de bienes
tangibles que son necesarios para el buen funcionamiento de la empresa, entre
ellos tenemos la construccion o adecuacion del local, maquinaria y equipo,
muebles y enseres, equipos de oficina y herramientas. En la inversion fija no se
tendra en cuenta la adquisicién de terrenos ya que la empresa operara en un local

tomado en arriendo.

5.1.1.1 Terreno. Para el presente proyecto no se hara compra de terrenos, ya que

se alquilara un local comercial para la comercializacion del producto.

5.1.1.2 Construccion. De igual manera para este item no se hara ningun tipo de

construccion para la puesta en marcha de la empresa.
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5.1.1.3 Maquinaria y equipo. La maquinaria que se requiere para este proyecto

son

los necesarios para el proceso por el cual pasa la carne en la
comercializadora.
Cuadro 62. Maquinaria y equipo.
concepto cantidad valor unitario valor total
Cuarto frio 1 $ 10.000.000 $ 10.000.000
Vitrinas exhibidoras 2 $ 8.000.000 $ 16.000.000
Empacadora al vacio 1 $ 8.419.500 $ 8.419.500
Sierra 1 $ 6.723.000 $ 6.723.000
Molino para carnes 1 $ 3.500.000 $ 3.500.000
Balanza electronica 1 $ 3.658.500 $ 3.658.500
Meson de trabajo 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
Lavaplatos metalico 1 $ 750.000 $ 750.000
total 9 $ 50.551.000

Fuente: Javar S.A.S, Ice cube, autores del proyecto

5.1.1.4 Muebles y enseres. Son los elementos utilizados en el area administrativa

y se requieren para su buen funcionamiento.

Cuadro 63. Equipo de Oficina.

CONCEPTO CANTIDAD |VALOR UNITARIO| VALOR TOTAL
Escritorios 2 $ 400.000| $ 800.000
Sillas ergonoémicas 2 $ 200.000| $ 400.000
Sillas visitantes 3 $ 150.000| $ 450.000
Archivador vertical 1 $ 120.000| $ 120.000
TOTAL 8 $ 1.770.000

Fuente Autores del proyecto
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5.1.1.5 Equipo de oficina. Son todos los equipos necesarios para que la

administracion de la empresa desarrolle sus actividades.

Cuadro 64. Equipo de oficina.

CONCEPTO CANTIDAD |VALOR UNITARIO| VALOR TOTAL
Computador de escritorio 1 $ 1.500.000 |$ 1.500.000
Impresora Multif Epson L210 1 $ 480.000 |$ 480.000
Impresora Epson UM- 220 1 $ 480.000 |$ 480.000
Calculadora Casio 120 LB 1 $ 50.000 |$ 50.000
Caja registradora Casio 1 $ 300.000 |$ 300.000
Teléfono Movil 1 $ 200.000 |$ 200.000
Telefax Panasonic KX - 77 1 $ 200.000 |$ 200.000
TOTAL 7 $ 3.210.000

Fuente: Aqua Computers, autores del proyecto

5.1.1.6 Herramientas. Estos son los elementos usados en la parte operativa para
las actividades de desposte y cortes de la carne.

Cuadro 65. Herramientas.

CONCEPTO CANTIDAD | VALOR UNITARIO| VALOR TOTAL
Cuchillos carniceros 2 $ 70.000| $ 140.000
Hacha carnicera 1 $ 80.000| $ 80.000
Chaira 2 $ 35.000| $ 70.000
Guante carnicero 2 $ 130.000| $ 260.000
Ganchos en acero Inox 8 $ 25.000| $ 200.000
Canastas plasticas 20 $ 10.000| $ 200.000
Estibas plasticas 2 $ 98.000| $ 196.000
TOTAL 37 $ 1.146.000

Fuente: Autores del proyecto
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5.1.1.7 Total inversién fija. El total de la inversion fija requerida para el

funcionamiento de este proyecto se detalla en el siguiente cuadro.

Cuadro 66. Total inversion fija.

CONCEPTO VALOR
Construcciones $ -
Maquinaria y Equipos $ 50.551.000
Herramientas $ 1.146.000
Muebles y enseres $ 1.770.000
Equipos de oficina $ 3.210.000
TOTAL $ 56.677.000

Fuente: Autores del proyecto

5.1.2. Inversion diferida. La inversion en este punto se refiere a los activos no

tangibles que son necesarios para la puesta en marcha de la comercializadora.

Entre ellos tenemos los estudios, la constitucion,

patentes, licencias de

funcionamiento, adecuaciones locativas de acuerdo a la normatividad vigente en la

materia.

Cuadro 67. Inversion diferida.

CONCEPTO VALOR
Estudio de Factibilidad $ 2.500.000
Varios de Constitucion (licencias ,Registros) $ 700.000
Escritura de Constitucion $ 300.000
Registro de libros y documentos $ 500.000
Registro mercantil $ 337.000
Software contable GBS $ 2.500.000
Adecuaciones $ 10.000.000
Publicidad Lanzamiento $ 1.580.000
TOTAL $ 18.417.000
Valor Amortizacion Anual (Por cinco afios) $ 3.683.400

Fuente: Autores del proyecto
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5.1.3 Inversion de capital de trabajo. Este estd conformado por las inversiones
destinadas a cubrir los costos y gastos generados por la operacion y
funcionamiento de la comercializadora de carne en su fase de iniciacion, que
corresponde a un periodo de un mes. Este estad conformado esencialmente por el
efectivo necesario para la adquisicion de la materia prima, pago de salarios,

financiamiento de cuentas por cobrar, entre otros.

5.1.3.1 Costos de produccion. Los costos generados en la produccion son los
que estan dados en la adquisicion de la materia prima, mano de obra directa y los
costos indirectos de fabricacion. La cantidad de materia prima esta consignada en

el estudio técnico.

e Materia prima. La materia prima utilizada es la canal de res, a la cual se le
aplicara el proceso de desposte y corte de acuerdo a las necesidades de los
clientes. La cantidad mensual sera de 7.978,50 kg y anual sera de 95.742kg, de

acuerdo a la tabla. A continuacion se detalla en el siguiente cuadro.

Cuadro 68. Materia prima.

CANTIDAD COSTO .
DETALLE VALOR MES | VALOR ANO
MES Kg UNIDAD
Carne res en canal 7.978,50 $ 6.250 | $ 49.865.625 | $598.387.500
Total $ 49.865.625 | $598.387.500

Fuente: Autores del proyecto

e Mano de obra directa. La mano de obra utilizada en la produccion sera la de
un operario (despostador), quien se encargara del desposte y de los diferentes

cortes de la canal de res.
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Cuadro 69. Mano de obra directa.

SALARIO CON N
CARGO SALARIO MES SALARIO ANO
PRESTACIONES
Despostador $ 800.000 $ 1.385.216 | $ 16.622.587

16.622.587

Total $ 1.385.216 | $

Fuente: Autores del proyecto

Las prestaciones legales que se aplica a cada uno de los empleados equivale al
58,855% sobre el salario base a continuacién se hace una relacién detallada de

estos. 7El auxilio de transporte corresponde a $72.000 mensuales.

Cuadro 70. Factor prestacional.

CONCEPTO FACTOR
Cesantias 8,333%
Interés cesantias 1,000%
Vacaciones 4,167%
Prima 8,333%
Parafiscales 9,000%
Salud y pension 20,500%
Dotacion 7,000%
Riesgos profesionales 0,522%
TOTAL FACTOR PRESTACIONAL 58,855%

Fuente: Autores del proyecto

e Costos indirectos de fabricacion. Estos son los costos en los que incurre la

empresa de manera indirecta al proceso productivo.
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Cuadro 71. Costos indirectos de fabricacion.

ITEM VALOR VALOR ANUAL
MENSUAL

Mantenimiento 506 |$ 210.629 | $ 2.527.550
Seguros 1% | $ 42126 | $ 505.510
Depreciacién Maquinaria y Equipos $ 421.258 | $ 5.055.100
Depreciacion Herramientas $ 9.550 | $ 114.600
Servicios $ 890.000 | $ 10.680.000
Arriendo $ 1.050.000| $ 12.600.000
TOTAL $ 2.623.563| $ 31.482.760

Fuente: Autores del proyecto

En el cuadro anterior se hace referencia al mantenimiento de maquinaria y equipo,
el cual equivale al 5% de los costos de la misma, de igual manera esta se asegura

por el 1% de su valor.

e Total costos de produccién. En la sumatoria de los cuadros anteriores se

tiene el total de los costos de produccién como se muestra en el siguiente cuadro.

Cuadro 72. Total costos de produccién.

. VALOR
ITEM VALOR ANUAL
MENSUAL
Mano de Obra Directa MOD $ 1.385.216| $ 16.622.587
Materia Prima $ 49.865.625| $ 598.387.500
Costos Indirectos de Fabricacion CIF $ 2.623.563| $ 31.482.760
TOTAL $ 53.874.404| $ 646.492.847

Fuente: Autores del proyecto
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5.1.3.2 Gastos de administracion y ventas. En este item tenemos los gastos
generados en las actividades administrativas como son los salarios del personal
de administracion y ventas, depreciacion, arriendo, servicios, publicidad, papeleria,

amortizacion de diferidos entre otros.

Cuadro 73. Gastos de personal administrativo.

SALARIO SALARIO CON .
CARGO SALARIO ANO
MES PRESTACIONES
Administrador $ 1.800.000 $2.859.390 $ 34.312.680
Cajera $850.000 $ 1.464.643 $17.575.717
Contador (honorarios) $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 12.000.000
TOTAL $ 5.324.033 $ 63.888.397
Fuente: Autores del proyecto
Cuadro 74. Gastos de personal de ventas.
SALARIO CON -
CARGO SALARIO MES SALARIO ANO
PRESTACIONES
Vendedor $ 800.000 $ 1.385.216 | $ 16.622.587
Total $ 1.385.216 | $ 16.622.587

Fuente: Autores del proyecto
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Cuadro 75. Gastos de administracion.

TEM VALOR VALOR ANUAL
MENSUAL

Mantenimiento 5% $ 210.629 | $ 2.527.550
Seguros 1% $ 49.800 | $ 597.600
Depreciacién Muebles y Enseres $ 29.500 | $ 354.000
Depreciaciéon Equipos de Oficina $ 53.500 | $ 642.000
Depreciacion Construcciones $ - |9 -
Servicios $ 410.000 | $ 4.920.000
Arriendos $ 450.000 | $ 5.400.000
Empaques $ 1.000.000| $  12.000.000
Insumos de aseo $ 250.000 | $ 3.000.000
Imprevistos $ 100.000 | $ 1.200.000
Publicidad de operacion $ 224.166 | $ 2.689.992
Papeleria $ 350.000 | $ 4.200.000
Amortizacion de Diferidos $ 306.950 | $ 3.683.400
TOTAL $ 3.434.545| $ 41.214.542

Fuente: Autores del proyecto

Los rubros correspondientes a servicios publicos y arrendamientos relacionados
en el cuadro anterior son los generados por la administracion en el ejercicio de sus
actividades, los insumos para el aseo son los que se requieren para la limpieza de
las instalaciones operativas y de ventas dos veces por dia, para eliminar focos de
contaminacion que puede afectar la calidad del producto y causar dafios a la salud

de los consumidores.

En el siguiente cuadro se presenta la sumatoria de todos los gastos generados por

la administracién de la empresa en el ejercicio de sus actividades.

175



Cuadro 76. Total gastos de administracién.

ITEM VALOR VALOR ANUAL
MENSUAL

Gasto de Personal Administrativo $ 5.324.033| $ 63.888.397
Gastos de Administracion $ 3.434545| $ 41.214.542
Gasto Personal de Ventas $ 1.385.216| $ 16.622.587
TOTAL $ 10.143.794| $  121.725.526
Fuente: Autores del proyecto
5.1.3.3 Gastos financieros.
Cuadro 77. Gastos financieros.

GASTOS FINANCIEROS VALOR MES
Monto de Intereses mes 1 $ 660.000,00

Fuente: Autores del proyecto

Los gastos financieros que se relacionan en el cuadro anterior son los que se
requieren para el capital de trabajo correspondiente a un mes y que se deben
tener a la mano. Los gastos asociados al rubro de gastos financieros estan
relacionados en el cuadro de Proyeccién de Egresos, los cuales se referencian en
los demas estados financieros como son el Estado de Resultados, Balance

General y Flujo de Caja.

5.1.3.4 Total capital de trabajo. La inversion de capital de trabajo para el
proyecto corresponde a los recursos en efectivo necesarios para el primer mes de
funcionamiento de la empresa, los cuales corresponde a la suma de

$64.969.198en el siguiente cuadro muestra detalles de este numeral.
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Cuadro 78. Total capital de trabajo.

VALOR A
CAPITAL DE TRABAJO VALOR MES
NECESITAR
Costos de Produccion $ 53.874.404 | $ 53.874.404
Gastos de Administracion y Ventas $ 10.143.794 | $ 10.143.794
Gastos Financieros $ 660.000 | $ 660.000
Gravamen del 4 x 1.000 $ 291.000 | $ 291.000
TOTAL $ 64.969.198 | $ 64.969.198

Fuente: Autores del proyecto

5.1.4. Total inversion. En este cuadrase muestran todos los rubros
correspondientes a la inversion fija, inversion diferida e inversién de capital de

trabajo.

Cuadro 79. Total de lainversion.

. VALOR

INVERSION TOTAL BASICO
Inversion Fija $ 56.677.000
Inversion Diferida $ 18.417.000
Inversién en Capital de Trabajo $ 64.969.198
TOTAL $ 140.063.198

Fuente: Autores del proyecto

5.1.5 Fuentes de financiacion. Los recursos financieros necesarios para
inversion total del proyecto, corresponden a $140.063.198 de los cuales el 60,73%
$85.063.198corresponde a los aporte de los socios, cada uno de estos aportara el
50% de esta cifra, cabe anotar que estos dineros son provenientes de los ahorros
de cada uno de los a portantes, y el 39,27% $55.000.000 restante proviene de un

préstamo realizado en la entidad financiera Banco Caja Social a razon de 15,38%
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efectivo anual, causando cuotas de $1.291.187,99 por 60 mensualidades y la

amortizacion del primer mes sera de $631.187,99

Cuadro 80. Amortizacion del crédito.

ANO PAGOS INTERESES ABONO A CAPITAL SALDO
1 $ 15.494.255 $ 7.399.552 $ 8.094.703 $ 46.905.296
2 $ 15.494.255 $ 6.153.821 $ 9.340.434 $ 37.564.862
3 $ 15.494.255 $ 4.716.378 $10.777.877 $ 26.786.984
4 $ 15.494.255 $ 3.057.721 $12.436.534 $ 14.350.450
5 $ 15.494.255 $ 1.143.805 $ 14.350.450 $ 0,00
TOTAL $77.471.275 $22.471.277 $ 55.000.000
Fuente: Autores del proyecto
5.2 COSTOS Y GASTOS
5.2.1 Costos y gastos fijos.
Cuadro 81. Costos y gastos fijos.
COSTOS FlJOSs VALOR ANUAL

Mano de Obra Directa MOD $ 16.622.587
Costos Indirectos de Fabricacién Fijos $ 22.938.760

Arriendo $ 12.600.000

Servicios $ 2.136.000

Depreciacién $ 5.169.700

Mantenimiento $ 2.527.550

Seguros $ 505.510
Gastos de Personal $ 63.888.397
Gastos de Administracion $ 41.214.542
Gastos de Personal de Ventas $ 16.622.587
TOTAL $ 161.286.874

Fuente: Autores del proyecto
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5.2.2 Costos y gastos variables.

Cuadro 82. Costos y gastos variables.

COSTOS VARIABLES

VALOR ANUAL

Materia Prima $ 598.387.500
Costos Indirectos de Fabricacion Variable $ 8.544.000
Servicios $ 8.544.000

TOTAL $ 606.931.500

Fuente: Autores del proyecto

5.2.3. Costo y gasto total unitario. Este dato resulta de sumar los costos y

gastos fijos con los costos y gastos variables y dividirlos en 95.742 que son las

cantidades que se adquirieron para el proceso.

Cuadro 83. Costo y gasto total unitario.

COSTO POR
COSTOS Y GASTOS TOTALES VALOR ANUAL
UNIDAD
Total Anual de Costos y Gastos Fijos $ 161.286.874 $ 1.685
Total Anual de Costos y Gastos Variables $ 606.931.500 $ 6.339
TOTAL $ 768.218.374 $ 8.024

Fuente: Autores del proyecto
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5.3 PRECIO DE VENTA

Para determinar el precio de venta del producto se han considerado los precios
gue actualmente existen en el mercado, teniendo como precio promedio para la
carne ordinaria $8.000 y precio promedio para carne superior $11.400.
Considerando lo anterior se tiene como precio promedio para la venta de carne
para el presente proyecto a razon de $9.700, generando una utlidad de 18%

aproximadamente.

5.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

5.4.1 Ingresos. Los ingresos de la empresa son los generados en las ventas del
producto, por lo tanto se tiene que la cantidad real de carne de res a vender es de
90.000 Kg para el primer afio a razon de $9.700 mas 5.742 Kg de cebo generado

en la limpieza de la carne, a razén de $300. Todo para un total $874.722.600

Cuadro 84. Ingresos.

ANO ANO ANO ANO ANO
DETALLE
2014 2015 2016 2017 2018
Kg Carne 90.000 99.000 108.900 119.790 131.769
Precio de
9.700 9.700 9.700 9.700 9.700
venta
Total
$873.000.000 | $960.300.000 | $1.056.330.000 | $1.161.963.000 | $1.278.159.300
carne
Kg cebo 5.742 6.318 6.948 7.650 8.407
Total
b $1.722.600 $1.895.400 $2.084.400 $2.295.000 $2.522.100
cebo
Total
) $874.722.600 | $962.195.400 | $1.058.414.400 | $1.164.258.000 | $1.280.681.400
ingresos

Fuente: Autores del proyecto
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5.4.2 Egresos. En este cuadro se relaciona todos y cada uno de los egresos

generados en cada uno de los afios.

Cuadro 85. Egresos.

ANO ANO ANO ANO ANO
2014 2015 2016 2017 2018
Mano de obra Directa MOD $16.622587 | $16.622.587 | $16.622587 | $16.622587 | $16.622.587
Materia Prima $508.387.500 | $658.237.500 | $724.050.000 | $ 796.500.000 | $ 876.100.000
Costos Indirectos de Fabricacion $22.938.760 | $22.938.760 | $22.938.760 | $22.938.760 | $22.938.760
fijos
Costos Indirectos de Fabricacion $8.544.000 $8.544.000 $8.544.000 $8.544.000 $8.544.000

Variables

COSTOS DE PRODUCCION

$ 646.492.847

$706.342.847

$ 772.155.347

$ 844.605.347

$ 924.205.347

Gastos de Personal $ 63.888.397 $ 63.888.397 $ 63.888.397 $ 63.888.397 $ 63.888.397
Gastos de Administracion $41.214.542 $41.214.542 $41.214.542 $41.214.542 $41.214.542
Gastos de Personal de ventas $ 16.622.587 $16.622.587 $16.622.587 $16.622.587 $ 16.622.587

GASTOS DE ADMINISTRACION

Y VENTAS

$121.725.523

$121.725.523

$121.725.523

$121.725.523

$121.725.523

Gastos Financieros $7.399.553 $6.153.821 $4.716.379 $3.057.721 $ 1.143.806
Gravamen del 4x1000 $3.498.890 $ 3.848.782 $ 4.233.658 $ 4.657.032 $5.122.726
Provision para impuestos $ 31.549.908 $ 40.961.060 $51.342.552 $62.770.083 $ 83.740.633
Reservas $ 6.405587 $ 8.316.336 $10.424.09 $12.744.229 $17.001.886
OTROS EGRESOS $ 48.853.939 $59.279.999 $ 70.716.682 $83.229.065 | $ 107.009.051

TOTAL EGRESOS

$817.072.313

$ 887.348.373

$ 964.597.555

$1.049.559.939

1.152.939.92

Fuente: Autores del proyecto
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5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

5.5.1 Estado de resultado proyectado a 5 afios.

Cuadro 86.Estado de resultados proyectado.

ANO
2014

ANO
2015

ANO
2016

ANO
2017

ANO
2018

TOTAL INRESOS

$874.722.600

$ 962.195.400

$1.058.414.400

$ 1.164.258.000

$ 1.260.661.400

Mano de obra Directa MOD

$ 16.622.587

$ 16.622.587

$ 16.622.587

$ 16.622.587

$ 16.622.587

Materia Prima

$ 598.387.500

$ 658.237.500

$ 724.050.000

$ 796.500.000

$ 876.100.000

Costos Indirectos de Fabricacion

fijos

$22.938.760

$22.938.760

$22.938.760

$22.938.760

$22.938.760

Costos Indirectos de Fabricacion

Variables

$8.544.000

$8.544.000

$8.544.000

$8.544.000

$8.544.000

COSTOS DE PRODUCCION

$ 646.492.847

$ 706.342.847

$ 772.155.347

$ 844.605.347

$924.205.347

UTILIDAD BRUTA

$228.229.753

$ 255.862.563

$ 266.259.053

$ 319.652.653

$ 356.476.053

Gastos de Personal $ 63.888.397 $ 63.888.397 $ 63.888.397 $ 63.888.397 $ 63.888.397
Gastos de Administracion $41.214.542 $41.214.542 $41.214.542 $41.214.542 $41.214.542
Gastos de Personal de ventas $ 16.622.587 $16.622.587 $16.622.587 $16.622.587 $16.622.587

GASTOS DE ADMINISTRACION Y
VENTAS

$121.725.526

$121.725.526

$121.725.526

$121.725.526

$121.725.526

UTILIDAD ANTES DE

$106.50.226 | $ 134.127.026 $ 164.533.526 $197.927.126 $ 234.750.526
INTERESE
Gastos Financieros $7.399.553 $6.153.821 $4.716.379 $3.057.721 $1.143.806
Gravamen del 4x1000 $3.498.890 $ 3.848.782 $4.233.658 $ 4.657.032 $5.122.726
Otros Ingresos (Venta de Activos)
Otros Egresos
UTILIDAD ANTES DE $95.605.783 | $124.124.423 $ 155.583.490 $190.212.373 $ 253.759.495
IMPUESTO
Provision para impuestos $ 31.549.908 $40.961.060 $51.342.552 $62.770.083 $ 83.740.633
UTILIDAD NETA $ 64.055.875 $ 83.163.364 $ 104.240.938 $127.442.290 $170.018.862
Reservas $ 6.405587 $ 8.316.336 $10.424.09 $12.744.229 $17.001.886

Fuente: Autores del proyecto

182




5.5.2 Flujo de caja proyectado.

Cuadro 87. Flujo de caja proyectado.

Ao Ao Ao Ao Ao Ao

2.013 2.014 2.015 2.016 2.017 2.018
Ingresos operacionales §  801.820.050 | §  882.012450 | § 970.213.200 [ § 1.067.236.500 | §  1.173.957.950
Recuperacion de Cartera $ 72.893.550 | § 80.182.950 | § 88.201.200 | § 97.021.500
Total de Ingresos Operacionales $  801.820.050 | §  954.906.000 | §  1.050.396.150 | $ 1.155.437.700 | §  1.270.979.450
Pagos de Costos
Pago de Materia Prima $ 598.387.500 [ §  658.237.500 | § 724.050.000 [ §  796.500.000 | § 876.100.000
Pago de Mano de Obra Directa $ 16.622.587 | $ 16.622.587 | $ 16.622.587 | § 16.622.587 | $ 16.622.587
Pago Costos Indirectos Fijos $ 22.938.760 | § 22.938.760 | § 22.938.760 | $ 22.938.760 | § 22.938.760
Depreciaciones $ -5.169.700 | $ -5.169.700 | § -5.169.700 | $ -5.169.700 | $ -5.169.700
Pago Costos Indirectos Variables $ 8.544.000 | § 8.544.000 | § 8.544.000 | § 8.544.000 | § 8.544.000
Total Pagos de Costos Operacionales | § 641323147 (% 701173447 § 766.985.647 | §  839.435.647 | § 919.035.647

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL BRUTO | [$ 160505903 §  253.732.853]$  283.410503[§  316.002.053[§  351.943.803
Pagos de Gastos

Pago de Gaslos de Administracion $  105102939[§  105102939[§  105102939[§  105.102.939[§ 105102939
Amortzaciones $ -3683400($  -3683400($ -3683400[$  -3683400]$§ -3683.400
Depreciaciones $ -996.000 | $ -996.000 | $ -996.000 | $ -996.000 | § -996.000
Pago de Gaslos de Ventas $  16622587|§ 16622587 16622587 |§ 16622587 § 16.622.587
Pago de Impuestos $ -5 315490085 40.961.060 [ §  51.342552 [ $ 62.770.083
Total Pago de Gastos Operacionales §  117.046126 | §  148.596.035 | § 158.007.186 | §  168.388.678 | § 179.816.210
FLUJO DE CAJAOPERACIONAL NETO | [$  43450776]§  105.136818]§  125403317]§  147.613375]$  172.127.593
Inversiones

Inversion Fija $ 56.677.000

Inversion Diferida $ 18.417.000

Inversion en Capital de Trabajo $ 64.969.198

Total de Inversiones $ 140.063.198 | § $ -1$ $ $

FLUJO DE CAJALIBRE [$ 40063198 [§ 434597768 105.136818[§  125403317[§  147613375[§ 172127593
Financiacion

Aportes de los socios $ 84.911.948

Crédito Financiero $ 55.000.000

Otras Fuentes (Valor en libro de actvos) $ 25.275.500
Total Ingresos de Financiacion $ 139.911.948 | § $ $ $ -1$ 25.275.500
Egresos de Financiacion

Abonos a capitl $ 8.094.703 [ $ 9.340435 [ $ 10777877 § 12436535 ] § 14,350 450
Pago de Intereses $ 7.399553 | $ 6.153.821 | $ 4716379[$  3057.721[$§ 1.143.806
Gravarren del 4 x 1.000 $ 3498890 | $ 3848782 $ 4233658 [$  4657.0%2]$ 5122726
Pago de Utlidades

Total Egresos de Financiacion $ -1$ 18.993.146 [ $ 19.343.038 | § 19.727.914($  20.151.288 | § 20.616.982
FLUJO DE CAJADE FINANCIACION [ 130911948]§  -18.003.446[$  -19.343.038[§  -10.727.914[§  -20.151.288]$ 4.658.518
FLUJO NETO DE CAJA [$ 451250 [§  24.466630] 6 85793780 [$ 105675403 §  127.462.087|§  176.786.112
Flujo de caja del periodo $ 140214448 [ § 24466630 [$ 85793780 |S 105675403 [$  127462087|§ 176786112
Saldo anterior de Caja y Bancos §  64960198|§  89435.828[§ 175220608 |§  280.905.011[§  408.367.098
SALDO FINAL DE CAJAY BANCOS B 140214448 | §  89.435828[$  175.220.608|§ 280905011  408.367.098]§  585.153.210

Fuente: Autores del proyecto
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5.5.3 Balance general inicial y proyectado.

Cuadro 88. Balance general inicial y proyectado.

Aiio Aio Ao Ao Ao Aiio
2013 2.014 2.015 2016 2017 2.018

Caja y Bancos $ 64.969.198 | § 80435828 | § 175229608 | $ 280.905.011§  408.367.098|$  585.153.210
Cartera (Cuentas por Cobrar) $ 72893550 | §  80.182.950| § 88.201.200(§  97.021.500|§  106.723450
Inventarios

Total Activo Corriente $ 64969198 [§  162.329.378|§  255412.558 | § 369.106.211|§  505.388.508 | §  691.876.660
Terrenos $ -1$ -1$ -1$ -1$ -1§ -
Adecuaciones $ -1 -1§ -1§ -1$ -1 -
Maguinaria y Equipo $ 50.551.000 | § 50551.000 [ §  50.551.000] $ 50.551.000 [ §  50551.000| § 50.551.000
Muebles y Enseres $ 1.770.000 | § 1770000 | § 1770000 | § 1.770.000 | § 1.770.000 | § 1.770.000
Equipos de Oficina $ 3.210.000] § 3210000 § 3.210.000| § 3.210.000] § 3210000 § 3.210.000
Herramientas $ 1.146.000 | § 1.146.000 | § 1.146.000 | § 1.146.000 | § 1.146.000 | § 1.146.000
Depreciacion Acumulada $ -1 -6.165.700 | §  -12.331400| § -18497.100 | §  -24.662.800 | § -30.828.500
Total Activo Fijo Neto $ 56.677.000 $ 50511.300 §  44.345600 § 38.179.900 §  32.014200 § 25.848.500
Activos Diferidos $ 18.417.000 | § 18417.000)§  18417.000| § 18417.000)§ 18417000 § 18.417.000
Amorfizacion Diferida $ -1 -3.683400) %  -7.366.800| § -11.050200 | §  -14.733600 | § -18.417.000
Activo Diferido Neto $ 18.417.000 | § 14.733600 | §  11.050.200 | § 7.366.800 | § 3.683.400] § .
TOTAL ACTIVOS $ 140063198 [§ 227574278 | §  310.808.358 | § 414652911 | § 541086198 |$  T717.725.160
Obligaciones Financieras $ 8.094.703] § 9.340435)% 107778171 § 12436535 |§  14.350450 [ § -
Proveedores por Pagar $ -1§ -1§ -1§ -1§ -
Impuestos por pagar $ 315499085  40.961.060 | $ 51.342552 [ §  62.770.083 | § 83.740.633
Total Pasivo Corriente $ 8.004.703 | § 40890343 |§ 51738937 § 63.779.086[§ 77120534 | § 83.740.633
Obligaciones de Largo Plazo $ 46.905.297 | § 37.564.862 (5  26.786.985| § 14.350450 | § -1§ -
PASIVO TOTAL $ 55.000.000 | $ 78455205 |§  78.525.922| § 78129537 [§ 77120534 | § 83.740.633
Aportes Sociales $ 84911948 | § 84911948 [ §  84.911.948] § 84911048 [§  84.911.948 ] § 84.911.948
Utlidades Ejercicios Anteriores $ -|§ 576502878 132497.315|§ 20631415918 341.012.220
Utlidades del Presente Ejercicio $ 576502875  74.841.027] § 93.816.845[§  114.698.061|$  153.016.976
Reservas (10% de las utliades del ejercicio) $ 64055879 14721924 25146018 [§  37.890.47] § 54.892.133
PATRIMONIO TOTAL $ 84911948 [§  148.967.823 [ § 232131187 § 336.372125 | §  463.814.415|%  633.833.217
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 130911948 [§ 227423028 §  310.657.108 | § 414501662 | § 540934948 | §  T17.573.910

Fuente: Autores del proyecto

5.6 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO
Considerando la informacion detallada que se suministré anteriormente, se puede

determinar que la viabilidad financiera del proyecto para la creacion de una

comercializadora de carne de res en la ciudad de Barrancabermeja es favorable,
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segun se demuestra en los siguientes resultados encontrados en el estudio

financiero.

La inversion total del proyecto para la creacién de una empresa comercializadora
de carne de res en la ciudad de Barrancabermeja es$140.063.198valor que esta
ajustado a los objetivos de la empresa, este valor esta representado en
$85.063.198, equivalente al 60,73% correspondiente a los aportes de los socios y
$55.000.000 que equivale al 39,27% del total de la inversion suplido por un

préstamo suministrado por la entidad financiera Banco Caja Social.

La tasa de interés aplicada al crédito es 15,38%, se hace aclaracion que al
momento de ejecutar el proyecto se tomard la tasa de interés mas baja que esté
en vigencia. Este punto es importante al momento del establecimiento de la
empresa en la medida que se generan pequefas cantidades al momento de hacer

los pagos de gastos financieros.

El precio promedio de venta al cliente corresponde a $9.700 por Kg, valor acorde a

los precios manejados actualmente en el mercado.

En el estado de resultado se puede observar que se genera una utilidad neta de
$64.055.875 para el primer afio.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

En lo que respecta a las actividades comerciales, sostenibilidad no es un término
nuevo. Sin embargo se ha convertido en una de esas cuestiones significativas que
en ocasiones surge y que no se pueden desechar como una mera tendencia. Esto
se debe a que los organismos gubernamentales, las empresas comerciales y las
personas han adoptado el concepto en un sentido mucho mas amplio que el
meramente econdmico. La sostenibilidad debe estar integrada con los derechos
humanos, los temas sociales y, quizas lo mas importante, el Medio Ambiente. Es

una cuestién generacional, quiza el mayor problema en nuestros tiempos.

Cuando se miden las ventajas del proyecto desde el punto de vista de todos y
cada uno de los grupos de interés de la empresa, es necesario utilizar las
herramientas disponibles para la realizacion de una evaluacién econdémica y

social.

En este orden de ideas se puede decir que la ejecucion de este proyecto genera
distintos efectos que causan impacto en los usuarios del mismo, en la

organizacién como tal y en la sociedad en general. Entre ellos tenemos:
6.1.1 Impacto directo. Estos son mas faciles de identificar y de refieren a aquellos

generados por el consumo de los bienes producidos en la comercializadora de

carne tales como:
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e EIl ofrecimiento de un producto de consumo masivo necesario en la canasta
familiar, que satisfaga las necesidades del consumidor, a través de instalaciones

adecuadas, seguras y salubres.

e Cubrir parte de la demanda insatisfecha que se ha detectado en la poblacién

objeto de este estudio.

e Aportar favorablemente a la dieta de los hogares de las comunas mencionadas,
a través del expendio de un producto de 6ptima calidad que cumple con la

normatividad vigente en la materia.

e Brindar a nuestros clientes la seguridad de que estan comprando en una
empresa que no solo estd determinada a proporcionar un producto de calidad a
muy buen precio, sino que estan comprando en una empresa responsable que es

sensible a las cuestiones sanitarias, de seguridad y ambientales.

6.1.2 Impacto indirecto. Este se refiere a los recursos que luego de la ejecucién

del mismo, quedan disponibles para el uso de la sociedad. Entre ellos se tendra:

e La creacion de fuentes de empleo en la comunidad donde se establecera la
empresa, aportando de esta manera a la disminucion del desempleo en la ciudad.
Vale la pena mencionar que con la gestién de los empleados de una organizacién
se hace que la economia del pais se desarrolle en muy variados sectores por
cuanto ellos y sus beneficiarios demandan otros bienes y servicios ofrecidos por

otras empresas.

e Los tributos. Como cualquier organizacion socialmente responsable, la

comercializadora de carne, legalmente constituida aportara al desarrollo de la
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ciudad de Barrancabermeja haciendo sus contribuciones al fisco con el pago de
los impuestos originados de la actividad comercial.

e La adquisicion de la materia prima en los proveedores existentes en la region
de igual manera hard su aporte en la generacion de empleo, contribuyendo al

mejoramiento de la calidad de vida de los finqueros de la region.

6.1.3 Responsabilidad social corporativa.

6.1.3.1 Derechos humanos. Los derechos humanos son tan importantes para los
individuos como para las organizaciones que ellos conforman. Como parte del
compromiso con el Pacto Mundial, la comunidad empresarial tiene Ila
responsabilidad de proteger los derechos humanos, tanto en el lugar de trabajo,

como en los lugares en los ejerce influencia.

6.1.3.2 Estandares laborales. La empresa de ninguna manera apoyara cualquier
forma de trabajo forzado o realizado bajo coaccién, los trabajadores tendran la
posibilidad de comunicarse de forma abierta con la administracion de la empresa
acerca de la condiciones laborales sin temor a represarias, intimidacién o acoso;
las actividades de la empresa estaran enmarcadas dentro de la ética y la

transparencia.

6.1.3.3 Lucha contra la corrupcién. Las actividades de la empresa estaran
enmarcadas dentro de la ética y la transparencia, para evitar el fraude, la
corrupcion y el lavado de activos; contribuir con el pago oportuno de impuestos,
nuestros funcionarios seran sensibilizados para no aceptar sobornos por parte de

proveedores, para adquirir los productos que ellos ofrecen.
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6.2 EVALUACION AMBIENTAL

El compromiso de la comercializadora de carnes Super Carnes Hy S S.A.S, con el
medio ambiente, permitira la realizacion de sus actividades en el marco de la Ley
establecido para tal efecto. En consecuencia se valora la coeficiencia la
biodiversidad y se contribuye con acciones efectivas para mitigar los cambios en el
impacto ambiental. Ademas realizara campafias educativas para promover una
mayor responsabilidad ambiental dentro de la organizacion y en la ciudad, que

contribuya con el mejoramiento del medio ambiente tales como:

¢ Se mantendra un enfoque preventivo que favorezca el medio ambiente.

e Cumplir con la normatividad vigente en materia de comercializacion de producto

de consumo humano (Ley 1500 de 2007).

e Favorecer el desarrollo y la difusion de tecnologias respetuosas con el

medioambiente.
e Realizar campafias dentro de la empresa para promover el cuidado del

medioambiente, tales como: clasificacion de los residuos generados en el proceso,

utilizacion adecuada de los recursos hidricos entre otros.
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6.2.1 Matriz de evaluacién de impactos.

Cuadro 89. Matriz de evaluacion de impactos.

IMPACTO AMBIENTAL

VALORACION DEL IMPACTO

. CLASE | Probabili | Accion :
DESCRIP Socioe Severida | Permane
PROCES | ASPECTO . (N, A, . o DE dad de del . Total
CION Agua Suelo | Aire | conémi 5 d del ncia del .
(0] AMBIENTAL E) IMPAC | ocurrenci | Impact criterio
IMPACTO co Impacto Impacto
TO a (o]
» Agotamie
Generacion
. nto
de residuos
. recursos
s6lidos
o forestales,
institucionale N X X X -1 7 7 2,5 3 -367,5
suelo,
S Y| .
o hidricos y
principalmen N
energético
te de papel
s
Donacion
Generacion de
de residuos | residuos a
sélidos organizaci
institucionale | ones de N X 1 7 5 5 3 525,0
s y | recuperad
principalmen | ores
te de papel ambiental
Todos los es
procesos Agotamie
de la Consumo de | nto de
Entidad energia recursos N X X X -1 10 10 5 3 -1.500,0
eléctrica hidricos y
aire
Agotamie
nto
recurso
Consumo de | hidrico y
B N X X X -1 10 10 5 3 -1.500,0
agua generacio
n de
vertimient
os
Emisiones
Generacion sonoras
de ruido e |en sedes
) o N X X -1 5 10 5 1 -250,0
impactos y oficinas
visuales de la
Entidad
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Generaci6

Generacién n de
de residuos | residuos
peligrosos de
administrativ | aparatos
os o de | eléctricos
oficina y -1 5 1 10 -250,0
(aparatos electrénic
eléctricos y | os y
electrénicos | agotamien
y lamparas | to de vida
luminarias) atil del
relleno
Agotamie
B nto de
Generacion . "
vida  dtil
de desechos
del relleno
no -1 10 7 7,5 -2.625,0
aprovechabl y »
afectacion
es o0 basura
al suelo e
hidrica
Formulaci
6n e
implement
aciéon de
acciones
de
Planeacion y | sensibilida
gestion d,

) ! 1 10 10 10 5.000,0
ambiental educacion
institucional y

programa
s
ambiental
es todos
los
procesos
Subtotal
Valoraci6
n Impacto -967,5
Todos los
procesos
Generacion Permuta o
de residuos | donacion
solidos de papel, 1 7 7 5 1.225,0
aprovechabl | plastico,
» es cartén
Gestion _ —
- Disposicio
de Generacion )
o . n final y
servicios de residuos .
. agotamien
de sanitarios, .
- to de vida
administra | papel -
” atil del
cion engrasado, -1 10 5 5 -750,0
| relleno vy
residuos de .

. contamina

comida y|

cion de
basura en

suelo e
general .

hidrica
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Devolucié

Generacion
j n por
téner  para
) . consumo 1 7 7.5 13125
impresion
o permuta
obsoletos .
de téner
Devolucié
n por
B consumo
Generacion
. o Permuta
equipos
o
eléctricos  y B 1 7 7,5 1.312,5
- devolucié
electrénicos
n de
en desuso .
equipos
electrénic
os
Generacién Contamin
residuos de | acién del
-1 7 75 -1.3125
cartuchos de | agua y
tinta suelo
Disposicio
n final y
. agotamien
Generacion X
to de vida
de -
. atil del
embalajes -1 10 2,5 -525,0
relleno 'y
de compra .
contamina
de productos .
cion de
suelo e
hidrica
Generacién »
B Generacio
de baterias
n de
de celular y . -1 7 75 -787,5
residuos
celulares en .
peligrosos
desuso
Agotamie
nto
recurso
Consumo de | hidrico en
agua para | caso de
. -1 7 2,5 -122,5
riego de | un uso
jardines inadecuad
[¢] del
recurso
hidrico
Generacion .
Contamin
de .
L acion  del
luminarias -1 7 7.5 -1.312,5
agua y
fluorescente
suelo
s en desuso
Agotamie
nto
recurso
Consumo de |
hidrico en
agua para
o caso de
limpieza de -1 7 5 -105,0
un uso
las X
. . inadecuad
instalaciones
[¢] del
recurso
hidrico
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Agotamie
Fugas de
nto del
agua en la -1 3 5 -45,0
. recurso
Entidad o
hidrico
Adquisicién y | Contamin
uso de | acion del
-1 10 2,5 -225,0
productos de | agua y
limpieza aire
Generacién Afectacion
de olores | salud
ofensivos publica y -1 5 5 -125,0
por uso | al medio
detergentes | ambiente
. Donacién
Convenios
de
con los .
residuos a
recuperador o
organizaci
es
. ones de X 1 7 5 525,0
ambientales
recuperad
para
» ores
donacion .
. ambiental
residuos
es
Subtotal
Valoracié
n Gestion
de
» -1.410,0
Servicios
de
administr
acion
Uso de .
Contamin
productos X
. acion  del
quimicos -1 7 5 -875,0
agua y
para la
o suelo
limpieza
Trapos y
textiles
. impregnados | Contamin
Acopio de . ”
. de residuos | acién del
materia -1 7 5 -875,0
de productos | agua y
prima y| "
quimicos suelo
Proceso N
utilizados en
de o
la limpieza
Desposte
Residuos
y oo )
liquidos Contamin
empacado B
compuestos | acion del
del -1 7 5 -875,0
por sangre | agua Yy
producto
de la canal | suelo
deres
Generaci6
. n de
Residuos de )
residuos
cebos de la| X -1 5 0,5 -12,5
sélidos
canal de res
aprovecha
bles
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Residuos de | Generaci6
huesos n de
generados residuos
. -1 10 10 05 -150,0
en el | sélidos
desposte de | aprovecha
la canal bles
Posibles Contamin
derrames de | acién del
. -1 1 1 75 -22,5
residuos de | suelo vy
solventes agua
Gestion  de .
. Tratamien
residuos
to y
generados . .
disposicié 1 10 10 10 5.000,0
en el .
n final
desposte de
controlada
lares
Sensibilizaci
on y
B Prevenci6
educacion
. n y
ambiental a
i aprovecha
servidores . 1 10 10 10 5.000,0
miento de
sobre
. los
manejo  de
) RESPEL
residuos
solidos
Potencial
Transporte i
. contamina
interno de | |
. cion  del -1 1 1 7,5 -22,5
residuos
. suelo y
peligrosos
agua
Subtotal
valoracio
n Acopio
y proceso
de
7.167,5
desposte
y
empacad
[¢] del
producto
Contamin
Uso de | acién del
empaque agua y
elaborados suelo vy
) ) 1 10 10 10 5.000,0
con material | potencial
biodegradabl | riesgo a la
Expendio € salud
humana
y venta
del Contamin
producto | Potencial acién del
contaminacié | agua y
n or | suelo
. P . y -1 5 5 7,5 -937,5
Cultivos  de | potencial
microorganis | riesgo a la
mos salud
humana
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Potencial
derrame de
residuos de
material

organico

Potencial

contamina
cion  del
agua y

suelo

7,5

-937,5

Material
particulado
en el cuarto
frio

Contamin
acion  del

aire

-525,0

Desinfeccion
de areade

ventas

productos
en
condicion
es
confiables
para su
consumo

10

350,0

Gestion  de
residuos

peligrosos

Tratamien

to y
disposicio
n final

controlada

10

10

7,5

3.750,0

Subtotal
valoracio
n
expendio
y venta
del
producto

6.700,0

Fuente: Autores del proyecto

Los resultados obtenidos en la valoracion de los riesgos que se tiene en el acopio,

desposte y venta del producto, se evidencia que el impacto es positivo, esto es

debido a las medidas que se toman para minimizar los dafios al medio ambiente.

6.2.2 Plan de mitigacion. Para el agua con fines de aseo y limpieza de las

instalaciones se prevé la instalacion de un tanque de agua para recoger el agua

de lluvia en tiempos de invierno y su posterior utilizacion.

En el tema de los desperdicios (cebo) generados a causa de la limpieza que se

realiza a la carne al momento del desposte y corte, se tiene para venta a

productores de jabones y velas, quienes lo utilizan como materia prima en su

proceso productivo.
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Asi mismo los huesos que se generan en el proceso de desposte se venderan a
productores de alimento para animales (Soya), este hueso lo muelen y se utiliza

como calcio para este tipo de productos.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

La empresa comercializadora de carne de res Super Carnes Hy S, sera evaluada
financieramente teniendo en cuenta los siguientes indicadores: El Valor Presente
Neto, La tasa Interna de Retorno, El periodo de Recuperacion y el Andlisis de las
Razones Financieras, estos valores estan dados en pesos constantes, pero para
ello es necesario hacer el calculo de TO, Tasa de Oportunidad o la TMAR, Tasa
Minima Atractiva de Retorno, tomando en cuenta los TES con un valor
correspondiente a 5,75% a 5 afos, la tasa de crédito con un valor de 15,38%
efectivo anual y la tasa de riesgo de 10,00%, valor obtenido sobre el riesgo que

implica desarrollar una actividad de produccion de alimentos.

TO= ((1+TES) (1+TR))-1 x 100
TO= ((1+ 0,0575) (1+ 0,10) -1 x 100
TO= 16,33%

TMAR= (TO X RP) + (RC x TI X (1 - %IMP))
TMAR= (0,1633 x 0,6073)+ (0,3927 x 0,1538 x (1 — 0,33))
TMAR= 0,1396x 100 = 13,96%

TO= tasa de oportunidad
TMAR= tasa minima atractiva de retorno
RP= porcentaje de recursos propios

RC= porcentaje de recursos del crédito
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TI=tasa de interés del crédito
TES= titulos de tesoreria a 5 afios del Banco de la Republica

%= porcentaje de impuestos de renta.

Como se trabaja con pesos constantes se debe deflactar, teniendo en cuenta que
la inflacion para el afio2103 es de 3,36% segun el Departamento Nacional de

Planeacion, esta operacion se realiza con la siguiente formula:

(1+TMAR)

TMAR Deflactada= ( D

1) x 100

(140,1396)
(140,0336)

TMAR D= ( 1) x 100

TMAR D= 10,26% Anual

La evaluacion financiera del proyecto se hara tomando la informacion obtenida

anteriormente y con la inversion total del proyecto.

6.3.1 Valor presente neto.

Cuadro 90. Valor presente neto.

< TASA DE FACTOR DE

ANO FLUJO ESPERADO DESCUENTO | DESCUENTO VALOR ACTUAL
Afo 0| $ -140.063.198 10,26% 1,000000| $ -140.063.198
Afio 11 $ 43.459.776 10,26% 0,906978| $ 39.417.046
Afio 2| $ 105.136.818 10,26% 0,822608 | $86.486.438
Afio 3| $ 125.403.317 10,26% 0,746088 | $ 93.561.850
Afio 4% 147.613.375 10,26% 0,676685| $ 99.887.715
Afio 50 $ 172.127.593 10,26% 0,613388| $ 105.641.232
VALOR PRESENTE ANUAL $ 284.931.083

Fuente: Autores del proyecto
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6.3.2 Tasa Interna de Retorno TIR. Este valor es la tasa de descuento que hace
qgue el VPN sea igual a cero o que iguale la suma de los flujos netos descontada la

inversion inicial.

Cuadro 91. Tasa interna de retorno.

Ano 0 $ -140.063.198
Afo 1 $ 43.459.776
Afio 2 $ 105.136.818
ano 3 $ 125.403.317
Afo 4 $ 147.613.375
Afo 5 $ 172.127.593
TIR 59,04%

Fuente: Autores del proyecto

6.3.3 Periodo de recuperacion. Este es el tiempo promedio donde los flujos
netos efectivos sin actualizar cubren el monto total de la inversion realizada.
Segun el analisis realizado en condiciones normales, dadas las estimaciones y
proyecciones de los datos obtenidos en el presente estudio se determina, que la
inversién $140.063.198 se recupera en 2 aflos 2 meses.

Cuadro 92. Valor actual ajustado.

ANO FLUJO ESPERADO TASADE FACTOR DE VALOR ACTUAL VALOR ACTUAL
DESCUENTO DESCUENTO AJUSTADO
Afio 0 $ -140.063.198 10,26% 1,000000 | $ -140.063.198 $ -140.063.198
Afio 1 $ 43.459.776 10,26% 0,906978 | $ 39.417.046 $ -100.646.151
Afio 2 $ 105.136.818 10,26% 0,822608 | $ 86.486.438 $ -14.159.713
Afio 3 $ 125.403.317 10,26% 0,746088 | $ 93.561.850 $ 79.402.137
Afio 4 $ 147.613.375 10,26% 0,676685 | $ 99.887.715 $ 179.289.851
Afio 5 $ 172.127.593 10,26% 0,613388 | $ 105.641.232 $ 284.931.083

Fuente: Autores del proyecto
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Para la obtencién del resultado se toma los dos datos donde cambia de signo mas
a signo menos, se restan colocando primero el de signo positivo y el resultado se
divide entre 12. Luego se toma el valor negativo de la tabla y se divide entre el

valor resultado de la operacién anterior.

6.3.4 Andlisis de las Razones Financieras. Los indicadores financieros se
constituyen en la forma mas comun de analisis financiero en una empresa, se
obtiene de establecer la relacion entre dos cuentas diferentes del balance general

o del estado de pérdidas y ganancias.
6.3.4.1 Razon corriente. AC/PC a través de este indicador se trata de verificar las

disponibilidades de la empresa, a corto plazo, para afrontar sus obligaciones con

otras entidades, también a corto plazo.

Cuadro 93. Razdén corriente.

Ano Ano Ano Ao Ao
2.014 2.015 2.016 2.017 2.018
3,97 494 5,79 6,55 8,26

Fuente: Autores del proyecto

Se analiza que la empresa en su primer afio de funcionamiento, por cada $1 que
debe acorto plazo tiene $3,97 representado en activos corrientes para responder,

esto es favorable para la empresa.

6.3.4.2 Nivel de endeudamiento. Este indicador establece el porcentaje de

participacion de los acreedores dentro de la empresa
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Cuadro 94. Nivel de endeudamiento.

2.014

2.015

2.016

2.017

2.018

34%

25%

19%

14%

12%

Fuente: Autores del proyecto

El cuadro anterior indica en el primer afio que por cada $1 que la empresa tiene
invertido en activos, se ha financiado $0,34, esto muestra que la empresa tiene

algunas obligaciones con terceros.

6.3.4.3 Rotacion de activos. En este indicador se establece la relacidon entre los

ingresos generados por las ventas y el activo fijo bruto

Cuadro 95. Rotacion de activos.

Ano Ano Ano Aino Ao
2.014 2.015 2.016 2.017 2.018
3,84 3,10 2,55 2,15 1,78

Fuente: Autores del proyecto

Con el resultado obtenido se puede ver que las ventas para el primer afio de
funcionamiento de la empresa fueron mayores que los activos fijos, esto es, que

por cada $1 invertido en activos fijos, se vendi6 $3,84.

6.3.4.4 Margen bruto de ganancia. Con este indicador se muestra a relacion

existente entre la utilidad bruta, 6sea antes de impuestos y las ventas netas.
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Cuadro 96. Margen bruto de ganancia.

Aino Ao Ao Ao Ao
2.014 2.015 2.016 2.017 2.018
10,93% 12,90% 14,70% 16,34% 19,81%

Fuente: Autores del proyecto

El anterior indicador significa que las ventas de la empresa generaron un 10,93%

en el primer afio. En otras palabras, cada $1 vendido en el afio generé 10,93

centavos de utilidad.

6.3.4.5 Utilidad neta. Aqui se muestra la relacion entre la utilidad neta y las

ventas netas, de acuerdo con lo anterior todo lo que afecta el margen bruto y el

margen operacional, afecta por igual al margen neto.

Cuadro 97. Utilidad neta.

Ao Ao Ao Ao Aio
2.014 2.015 2.016 2.017 2.018
7,32% 8,64% 9,85% 10,95% 13,28%

Fuente: Autores del proyecto

Lo anterior equivale a decir que la utilidad neta correspondié a un 7,32% de las

ventad netas en el primer afio, 6sea que por cada peso vendido se gener6é una

utilidad neta de 7,32 centavos.
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6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio permite determinar el momento en el cual las ventas netas

cubren el total de los costos, expresandose en valores de porcentaje y/o unidades

6.4.1 Punto de equilibrio en unidades. En el siguiente cuadro se relaciona el
punto de equilibrio en unidades para lo cual se tiene en cuenta la siguiente

ecuacion:
Qu= CF/ (PVU- CVU)

Qu=161.286.874/ (9.700 — 6.339)
Qu= 49.785 Unidades (kg de carne al afio)

Cuadro 98. Punto de equilibrio en unidades.

Punto d
Costos y Gastos Precio de Venta Costo y Gasto Kilos Fraccion de Costo Gasto umo ¢
Afo Equilibrio Anual
Fijos Por Kilo Variable Proyectados Variable por Kilo
(Kilos)
1 $ 161.286.874 | $ 9.700 $ 581.430.028 90.000 $ 6.460 49.785
2 $ 161.286.874 | § 9.700 $ 637.587.346 99.000 $ 6.440 49.479
3 $ 161.286.874 | $ 9.700 $ 699.293.254 108.900 $ 6.421 49.194
4 $ 161.286.874 | $ 9.700 $ 767.092.293 119.790 $ 6.404 48.929
5 $ 161.286.874 | $ 9.700 $ 841.581.825 131.769 $ 6.387 48.680

Fuente: Autores del proyecto

6.4.2 Punto de equilibrio en pesos. Se calcula donde los ingresos son iguales a

los costos totales como se muestra en el siguiente cuadro.
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Cuadro 99. Punto de equilibrio en pesos.

UNIDADES INGRESOS TOTAL COSTOS
0 - $ 161.286.874
10.000 $ 97.000.000 $ 225.890.210
20.000 $ 194.000.000 $ 290.493.546
30.000 $ 291.000.000 $ 355.096.883
49.785 $ 482.914752 $ 482.914.752
50.000 $ 485.000.000 $ 484.303.556
60.000 $ 582.000.000 $ 548.906.892
70.000 $ 679.000.000 $ 613.510.229
80.000 $ 776.000.000 $ 678.113.565

Fuente: Autores del proyecto

Grafico27. Punto de equilibrio.
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Fuente: Autores del proyecto
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6.5 CONCLUSIONES SOBRELA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

El proceso investigativo ejecutado establece que la puesta en marcha de la
empresa Comercializadora de Carne de Res HyS S.A.S en la ciudad de
Barrancabermeja, de acuerdo a los estudios realizados se considera favorable,
segun lo demuestra los resultados obtenidos de los cuales se puede decir:

Una vez concluido la evaluacion financiera del proyecto se considera que es viable
financieramente, considerando datos del mercado como son los TES (5,75% a 5
afnos), la tasa de crédito (15,38% EA) y la tasa de riesgo de (10%). Por lo tanto
obtenemos resultados que demuestran la viabilidad financiera del proyecto
arrojando un VPN de $ 284.931.083, una TIR de 59,04%,

La recuperacion total de la inversion se da en un periodo de 2 afios 2 meses. Este
resultado se considera favorable para el proyecto, ya que su periodo es corto, esto

por las bajas tasas de crédito que ofrece el mercado financiero.

Por su parte el punto se equilibrio se encontré al vender 49.785 Kg de carne de
res, esta cifra se encuentra por debajo de la capacidad utilizada para el primer afio
de operacion de la empresa que seria de 90.000 Kg de carne y en pesos se
obtiene el punto de equilibrio en $482.914.752.
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7. CONCLUSIONES

El proceso investigativo ejecutado establece que la puesta en marcha de la
empresa SUPERCARNES HyS S.A.S en el sector nororiental de la ciudad de
Barrancabermeja, de acuerdo a los estudios realizados es factible.

Se logro determinar que actualmente en la ciudad de Barrancabermeja, las carnes
se pueden adquirir en plazas, supermercados, micromercados, entre otros, sin
llevar a cabo las Buenas Practicas de Manufactura. Ademas de detectd que existe
una necesidad no cubierta o un deseo por satisfacer, de acuerdo a la escasez de
carne necesaria para la buena alimentacion de la comunidad que habita en el
sector nororiental de la ciudad de Barrancabermeja, por medio de la observacion
se evidencio que existe una intencion de compra del producto ya que las amas de
casa y demas compradores deben recurrir a la plaza de mercado o al

supermercado mas cercano en busca de este alimento.

Se evalud la viabilidad comercial del proyecto mediante el estudio de mercados
donde se determiné la demanda insatisfecha en 1°071.462 kilos al afio. Algunas de
las estrategias que manejara la empresa es el de coctel de lanzamiento que
incluira las diferentes presentaciones de los cortes, las bondades del empaque,
asi como las buenas practicas de manufatura que se aplicaran en el proceso de
obtencion de carne madurada; también la de recordacion de marca utilizando la
entrega de obsequios como lapiceros, llaveros, cachuchas, etc. con el objetivo de

lograr el posicionamiento en la mente del consumidor.
En el estudio técnico se determinaron las diferentes capacidades del proyecto

(disefiada, instalada y utilizada) de la empresa de acuerdo a la determinacién de la

demanda insatisfecha. Se realizé la descripcion del proceso graficamente a través
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de un diagrama de flujo, definiéendose alli las actividades béasicas para las

operaciones de la misma.

En la seleccion de la localizacion el mayor puntaje fue la zona 1 (Avenida 52 N°37-
65) ofreciendo ventaja competitiva, puesto que es un lugar muy transitado por
vehiculos y personas, lo cual aumenta las expectativas de venta. Ademas cuenta
con buenas vias de acceso y condiciones optimas de servicios domiciliarios, los

cuales soportaran el desarrollo de la empresa.

A nivel organizacional se propuso la conformacion de una sociedad por acciones
simplificada SAS, con dos socios, quienes aportan de manera equitativa un capital

y el restante se financiard mediante la banca privada.

En la cultura organizacional de la empresa se tendrd presente la Misién, Vision,
Objetivos entre otros, para cumplir con las metas propuestas con un recurso

humano capacitado para realizar cada una de las funciones asignadas.

Con el analisis de los estados financieros y los criterios de evaluacion financiera
arrojaron que la rentabilidad del negocio es muy buena comparada con la tasa de
oportunidad del mercado. La TIR que genera el proyecto es del 59,04%, por lo
gue se considera la viabilidad del proyecto, también se evalu6é el VPN el cual
resultd6 de$284.931.083, indicando que es viable. En cuanto al periodo de
recuperacion de la inversion es de2 afios 2 meses. La inversion del proyecto es de
$140.063.198

El estudio realizado muestra que el proyecto es factible desde el punto de vista

ambiental, financiero y social, por lo que es favorable la implementacién del

mismo.
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8. RECOMENDACIONES

La empresa debe establecer muy buenas relaciones con los ganaderos de la
region, pues esta relacién proveedor—empresa garantiza una cadena de suministro
mas eficiente y fiable en el momento de operacion. Ademas se logran beneficios

adicionales, como, precios, calidad y tiempos de entrega cortos.

Se hace necesario que en la ejecucion del proyecto, SUPERCARNES HY S S.A.S
establezca estrategias para alcanzar certificaciones que garanticen la calidad y
generen ventajas competitivas. Ademas, debe asumir el compromiso en el
cumplimiento de la Ley en lo que respecta a la manipulacion de alimentos, las
buenas préacticas de manufactura, procurando funcionar sin inconvenientes que

afecten la estabilidad econémica de la empresa.

Mantener las respectivas normas y leyes vigentes con lo que compete al proyecto

para no tener inconvenientes con los respectivos entes encargados en la ciudad.

La empresa y sus trabajadores deben estar en mejoramiento continuo en la forma

de desarrollar sus actividades y la atencion al cliente.

Mantener la integracion y motivacién de los trabajadores por el trabajo en equipo

en la busqueda de objetivos comunes y no individuales.

Buscar el posicionamiento en el mercado, promoviendo un proceso productivo

excelente, que satisfaga las expectativas y necesidades de la poblacion objetivo.

Al momento de ejecutar el proyecto se debe indagar sobre las tasas de crédito
vigentes mas favorables, ya que esto pude afectar positivamente el proyecto en

cuanto al retorno de la inversion en un periodo mas corto.
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ANEXOS

ANEXO A. ENCUESTA PARA DETERMINAR LOS HABITOS DE CONSUMO DE
CARNE DE RES EN LAS COMUNAS 5,6 Y 7 DE LA CIUDAD DE
BARRANCABERMEJA

Uniwversidad
Induscrial de
Santander

Carrera 28 N° 62-50. Teléfono 6225022 PBX 6344000 ext. 6027

Buenos (dias, tardes), este cuestionario servira para conocer los habitos de consumo de

carne de res. La informacion brindada sera confidencial

Se agradece la disposicion y veracidad de la informacién consignada en el documento

estructurado siguiente.

Marque con una X la respuesta que usted considere conveniente.

1. ¢Consume en su hogar carne de res?

2. ¢Cual es su frecuencia de compra?

Diario ------

Semanal ------
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Quincenal ------

Mensual -------

3. ¢Qué cantidad de carne compra usted en la semana?

5. ¢Por qué compra la carne en ese lugar?

Por higiene -----
Por el precio -----

Por el servicio -----

6. ¢De acuerdo a la clasificacion, qué clase de carne compra usted?

De primera (Lomo ancho, lomo fino, punta de anca, bola de pierna) -----
De segunda (Pecho, bola de brazo, paletero, lomo de aguja) -----

De tercera (Morrillo, cogote, visceras rojas, visceras blancas) -----

7. ¢ Qué precio paga usted por la carne, segun la categoria?
De primera De segunda De tercera
$11000 ----- $9000 ----- $8000 -----
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$12000 ----- $10000 ----- $9000 -----
$13000 ----- $11000 ----- $10000 -----
$14000 ----- $12000 ----- $11000 -----
8. ¢Cudl es la presentacion que usted prefiere?

9. ¢Como califica usted la atencidn recibida en el establecimiento donde usted compra la

carne?

12. ¢Le gustaria encontrar un lugar cerca, donde encuentre variedad de carne fresca,

empacada al vacio y una excelente atencion?
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ANEXO B. ENCUESTA PARA DETERMINAR LA OFERTA DE CARNE DE RES
EN LAS COMUNAS 5,6 Y 7 DE LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA

Uniwversidad
Induscrial de

EDUCACION INTERACTIVA
Y ABIERTA AL LIDERAZGO

Carrera 28 N° 62-50. Teléfono 6225022 PBX 6344000 ext. 6027

Buenos (dias, tardes), este cuestionario servird para determinar los volimenes de venta

de carne de res. La informacion brindada sera confidencial

Se agradece la disposicion y veracidad de la informacién consignada en el documento

estructurado siguiente.

1. ¢ Cuanto tiempo lleva en el mercado?

De 1 a 5 afios -----

6 a 10 afos -----

2. ¢ Qué cantidad de carne vende diariamente?

De 100 a 200 kilos -----

260 a 340 kilos -----

3. ¢ Cual es el precio de venta de la carne en kilo segun la categoria?

De primera De segunda De tercera
$13000 ----- $11000 ----- $9000 -----
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$14000 ----- $12000 ----- $10000 -----
$15000 ----- $13000 ----- $11000 -----
$16000 ----- $14000 ----- $12000 -----

4. ¢ Con qué frecuencia hace su pedido a los proveedores?

Diario -----
Cada 3 dias -----

Semanal -----

5. ¢ Como es el proceso para obtener el producto?

Directo -----
Un intermediario -----
Dos intermediarios -----

6. ¢ Qué medio de publicidad utiliza la empresa?

7. ¢, De dbénde son sus proveedores?

Proveedor llanito -----
Proveedor centro -----

Proveedor sabana -----

8. ¢Por qué le compra a ese(os) proveedores?
Crédito -----

Asesoria -----

Calidad -----
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ANEXO C. COTIZACION EQUIPOS DE COMPUTO.
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ANEXO D. COTIZACION MAQUINARIA Y EQUIPOS

Barrancabermeja, 02 de Noviembre de 2013

- IEECUBE

& ENFRIADORES

‘Bucaramanga

NIT. 91.241.263 -5

SENOR:

HENRY SILVA PEREZ

COTIZACION

ESPECIFICACIONES DE NEVERA VITRINA EN VIDRIO CURVO

LARGO:1.90 Metros

ALTO:1.28 Metros

ANCHO:80 Cms (Estandar)
BANDEIJAS: 6 en acero inoxidable

TUBO PARA COLGAR Y/O BANDEJA ENTREPANO
BODEGA DE CONGELACION

COLOR: Requerido por el cliente

MESA DE TRABAJO: Requerido por el cliente
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UBICACION DE LA UNIDAD: Requerido por el cliente
GARANTIA: Un (1) afio
MANTENIMIENTOS PREVENTIVOS: 2 en el aio

OPCIONES DE DISENO

EQUIPO ELABORADO TOTALMENTE EN ACERO INOXIDABLE LAMINA 304 CALIBRE 24

VALOR DEL EQUIPO: $8.000.000

FORMAS DE PAGO:

CONTADO:

15% cuota inicial de contrato:$ 1.200.000
15% a la instalacion:$ 1.200.000

25 dias habiles la entrega del equipo
Saldo: $5.600.000

Como méaximo 25 dias después de la instalacion, se aplica 5% de descuento ($ 400.000)

CREDICONTADO 6 MESES:
15% cuota inicial de contrato:$ 1.200.000
15% a la instalacién:$ 1.200.000
25 dias habiles la entrega del equipo
Saldo: $5.600.000

Dividido en 6 cuotas sin intereses: $ 933.350

CREDITO 12 MESES:
15% cuota inicial de contrato:$ 1.200.000
15% ala instalacién:$ 1.200.000
25 dias habiles la entrega del equipo

Saldo: $5.600.000 con 1.5% de interés
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VALOR CUOTA MENSUAL: $550.700

Quedamos muy agradecidos por permitirnos ser parte de ustedes, muy

respetuosamente.

CONSUMO

Atte.
OSCAR GARZON
Asesor comercial

314 -205385

ICECUBE ENFRIADORES / MAS ENFIAMIENTO MENOS

Diagonal 56 # 12-15 * Barrio: pueblo nuevo * teléfono: 6200555 Bucaramanga Santander

Correo: icecubes.barrancabermeja@hotmail.com icecube Barrancabermeja
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Paginas: /6

Flaar i dvim denber

Bogotd DUC 02-09-2013

Sefior (es)

Alt. HENRY SILVA PEREZ
Ciudad

Estimados Sefiores.
Es grato para JAVAR pressntar a su contideracion ket productos requeridos en tu amable soficitud.

Poder servir y garantizar sus exigencias de calidad, son las bages sobre a5 gue JAVAR SAS. estructura Su actitud como
fabricante.

En Su% manas tiene nueestra oferta para Su estudio, cualquier inguietud o aclaracidn con respecto & capacidades,
rerdimiento, materisled de fabricacitn o fomas de pago, ro dude &n comunicane con nosobros; con qusta lo atendersmos.

Viske nuestra pdging web: wes, Jovaro0m oo o Sigandcs en we fatebeak comAVAR SAS

Abentaments,

William Baez
Bezpzor Comercial
Teddfonos contacta: 320 I1S0006 | 3214215594 (ST7) 1 437 7575 ext. 114

E-miail: williambaezgjavar.com.co

SEDCE PARCIPAL: ©m. 1.9 Via Parcalas de Coba, Vereda Sharia, Cosjums de Badegan AEP PH, Bodega B, Coba » CUMDIRAMAACA » Tekidsae- 5T (1) 858 8470
SALR DE VENTAS- Calle 74 Ko, 275X » Talione: §7 1) 43T 1575 « Bogobh » CUMDIRAMBACA
WA jrwaromn.cn + COLDSELR,

221




RYA}
JEIWEX )

Flast adnaan A b

JAVAR 5.A.5.

Direocidn: SALA DE VENTAS: Calle 74 Ko, 27832

MNIT: 50.055.371-4

Ciudaid: Bogoth

Pala: Colombia

Tebifone: +57-1-437 TETS

Fax: +57-1-437 7371

Wl www favar com. oo

ALITORETENEDOEES

1WA REGIMEN COMUN - NO SOMOS GRANDES CONTRISLVENTES

2013IR-4000 - PUNTO DE CARNICOS

Paginas: X6

Z2013IR-4000
|Hu-.m Errpria- Hormbre Contacta:
HEMIY SILVA FEREZ
[mie: o 143566
Direccion:  Ciudad | Dpte. )
elfomo: Fas:

|Asemor Comerdal: ‘Willlem Bacz

Fecha Cotleacidm: 02-00-2013 71:51:14

Fecha Vemcimiento: 02-10-2013

Imagen del Producto

|‘l‘iun:-
Descuents |Doto. Sin
VA

Valor Total
con LV.A

M3Z0C] - 15KEG
IMPORTADD

BALAMTE COLGEMTE, LICLNIDAICF.
LI BAFREERORA D TIOUILTE
COMITIHLC, CAPATITAD 19505,
MILTEMH 5. 11 VONDEDORES,
HASTA H0DD FLLE, T3 PLLES

1 [|DeRECTON. TOM RATERGA,
NTERTTINIICTARLE HESTA 10
BALAMIES 4 LUMA MESMA HEDT SN
LUMITE CF RALAMZAS 0§ UMA FID
[TERNET.
DIMENFROMES DOLEPD |TM:
imali DD
achecd D0
Profunsices: 1200
FCR0 DDLU (G
Pl O CRIGTN: DEAL

Tab.z07

2 HEEL Y [ 10 %)

LA et

T.6BG.00D

SECE PRINCIPAL: Em 1.3 Via Percslan de Coba, Versda Sherla, Conjunis Se Bodegen AEP PH, Bodega B, Cota + CUNDIRAMARCA. » Telidono: 5T 1) 098 8600
SALA DF WENTAL: Calle T4 Ke. J7E-I0 « Talilors: 57 (1) 45T TAPE » Bogolid = CLMDIRAMAALCK
wWere rsarmncn « TOLDMELE
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(BR\VA - }
oI ERWES W

P alinaniy A dovder

Paginas: 3/6

Imagen del Producto Cant.

Valor Total
con LV.A

2 [SSMAAL 22IVOLT, 2 FASES. DOS
RAPAAS CC STLLADO O€ 430 CON
METONES. VACK) SUAVE PASA
CREMAG. PAE OC DRIGTN: AL
DAMTNDONES COUPD |2V
JAtzodl 0O

Iachoc $3.00

Profurcidac: 20.00

050 COUWO DG 62

PAE OC ORIGEN: TALA

2054 65

B06.466
(10%)

| 7252150

8.£19.500

3 [3SMAN 22VOLT, 2 FASES. DOS
BARAAS CC SDLLADO OC S20M CON
METONES. VACKD SUAVT PASA
CREMAG. PAE OC DRIGTN: TALA
DAMTVRONES COUPD 1TM):
IAtot0 00

PAache €3.00

Profurcidas: 63.00

050 COURO 0GE 71

PAE OC ORGTN: TALA

10202 584

1.020.259
110%)

| 9122 374

10.651.500

SEOS PUNCIRAL: £mu 1.3 Via Percaden de Cota, Verwde SBerle, Conjurts Sx Sodegen AEM M, Bodega 6, Cota + CUNDINAMARCA » Teddfono: 5T (1) 298 8470
SALA DE VENTAS: Calle 74 No. 2785-52 + Teltorc: ST (1) 437 TS7S » Bogoth = CLUNDINAMARLCA

www jewarcor co + DOLDMEBIA
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RYA ¥
o EAWES ¥

Plast adinanir dim e

Paginas: /&

Descripoién ded
ftem Producto

Descuento

‘com
r”"" Valor Total
“ﬁj‘"" con VLA

L572.845
| 10 %]

15 Tre 4y

14155603 16.420.500

CAFMIDAD 1505, MDCFAG0N 5g, 1D
MDCDOALS, WASTA 3000 FLLES,
P FLUS DRDCTOS. ODM RATERA,

SALIINA PARLE CRPOM,
MTTACOAICTABLE HASTA 10
LALAMTAS D4 LA MESMA ALD ¥ 8

350.431
| 10 %]

2504300

ERLTE b |

34.658.500

SEDE PRIRCIPAL: Em. 1 'Wia Parcslan de Coba, Versde Hoera, Conjunis Se Bodegan AEF PH, Bodega B Cofa + CUNDIRAMAACK = Tesslonpe 5T 1) 2596 &0
SMLE D WENTAL: Calle 72 Ke. JTE-X0 v Takines: 57 (1] 83T TA7Y » Bagobid » CLUNDIRAMAALE

wWere |Isarmm e » [OLDBELL
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Paginas: 56
R YA -
JEAVES 1

Pl il drim del

Walor L0 faior Total
Unitario Descuento |Dcto. Sin T

— Descripoidn del
Producto LA

SIERFA FARA CARNE W30I
1F - ACERD INOXIDAELE

SICFFLE. FARLE. CORTT Of CARME CON
MUCSD D CARME (OMGLLADS,
TABEICADA D4 ACTRE IDOBDADLE,
MOTOR D 34, 1 FASE. TLICHILLA Dif

G43.9G6
LT L [ 10 %] S b0 6.723.000

FCR0 DOUNRT (G 117
PSS D DRIGEN: ODL MBI

[TAJADDRA DE CARNE
FRESCA CI250 1F -
IMPORTADD

APALOEA DD TARND THESDA
TABRICALA, 0§ ACTFD INOMODATLE,
DERCTT O ACTED INONICASILE D
7 |15CMICE DAMETRL, POTINCIA
JJIHF, UDIWDLT, 1 PR FRS CO
DRAKGEAE ITALLA,

DIMENSORES: DOLIRD [0M):
[zl 0D

Ly apdii]

Profurcides: 5103

R0 DO (G S

FAS D DRGCN MALA

S 1000y J|15|I'E5.T| 505 483 5.880.600

5B TOTAL |5im I.W.A.] 51.241.034

) VA, [16%]) £.198.565)|
|AVAR SAS spreserva o derecho a modificar as camcieristicas de s
eouipos sin prewo aeso. DESCUENTD ADRCFOMAL ﬂl

[TOTAL COTIZACION EB.HB-.ECH]|

OBSERVACIOHES GENERALES:

SEOE FANCPEL: Em 1.3 Wia Percslas de Cofia, Vereda SEsra, Conjunis & Bodegen AEM PFH, Bodega B (ofa » CUMCIRAMBACE = Telonoe 5T (1) B9 8800
SALE DE VENTAL: Calle 74 Ko, ITE-0 » Telrdons: 57 (1] 43T T30S » Bogold = CUMDIRAMAALS
W |rsarmmcn v OO ELL
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Pl i i daafer

Fletes:

validez de la cotizacitn:

Garantia:

MNota importante:

Paginas: /6

CONDICIONES COMERCIALES

JTAWAR 5.4.5, e comprormete a entregar las méguinas
dentro del perdmetro urbana de Bogata,

LOS FLETES ¥ SEGUROS A OTRAS PLAZAS SERAN A
CARGD DEL CLIEMTE.

30 dias.

Lag productas tenen garantia de 1 afio a partic de
entrisga & satisfaccbn. Para la linea RATIONAL la
garantia a5 de 2 afics,

La garantia cubre defecios de fabricadon y exsduye los
problernas ocasionadas por Auctuaciones de valtaje,
negligencla o mala operacidn de los equipas, falta de
rmantenimianto o intersencones no sutorizadas.

Las instalsciones eértricas, de gas o de vapor, &=l
coma todas las abras chviles y en general los materiales
¥ acetarias para & maontaje seran por cuenta del
compradar.

Para la linea RATIONAL la garantia es valids por 2 afios,
5l v shlo sl personal autorizada realiza la instalacidn o
una Intervencitn béonica durante este perioda.

SEDE PRARCIPAL: . 1.9 Via Parcslin de Cofia, Vereda Sbera, O

BE™ P, B, Coba » CUMCIRAMAACA = Telidsaee 5T (1) 89 8590

SELA DF VENTAS: Calle 74 Ko, I7E-X0 » Tebilone: 57 (1] 43T T575 » Bogold = CUMDIRAMAACK

wWere |marmncn « TOLORELL,
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