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RESUMEN

El presente trabajo de grado analiza la viabilidad del modelo de negocio de una empresa
comercializadora de carne de bufalo que tendria como plaza inicial la ciudad de Medellin y
el sector Llanogrande del municipio de Rionegro, Antioquia.

La idea de negocio surge a partir de la identificacion, por parte de los emprendedores, de
una oferta pobre en cuanto a especies de las cuales se comercializan derivados carnicos
en el pais; se limita a las cuatro especies tradicionales, res, cerdo, pollo y pescado. Se
toma la especie bufalina como fuente de oportunidad, debido a sus beneficios, tanto a
nivel pecuario como a nivel nutricional.

A partir de un estudio bibliografico del estado de desarrollo de productos similares en
otras ciudades del pais y en otros paises, es posible identificar las diferentes formas de
consumo de estos. Por otro lado, mediante la aplicacion de encuestas a una muestra de
la poblacién objetivo, se logra determinar las tendencias de consumo del nicho de
mercado y su disponibilidad a probar nuevos productos.

Con la asesoria de expertos en temas técnicos de la produccién pecuaria, puntualmente
de la ganaderia, es posible determinar las necesidades de materia prima, los posibles
proveedores, los estandares de calidad requeridos y otros aspectos desarrollados a lo
largo del trabajo.

La subcontratacién de proveedores para la ejecucién de procesos especificos es tomada
como la mejor opcién para iniciar el proyecto, debido a la notable disminucién en costos
fijos y al logro de estandares de calidad desde el principio de la operacion, debido a su
experiencia en el proceso respectivo.

Las propiedades alimenticias de la carne y otros productos derivados de los bufalos, es
desconocida por la mayoria de la poblacién colombiana. La empresa, ademas de ofrecer
sus productos, tiene como misién educar a la poblacion en cuanto a sus beneficios y
brindar momentos de disfrute con su exquisito sabor.

En cuanto al estudio financiero del proyecto, este muestra que si es viable la propuesta de
negocio, pero el margen de utilidad para el primer afio es considerablemente bajo. Para
lograr que la empresa tenga una buena rentabilidad, es necesario hacer algunos ajustes a
medida que aumenta su desempefio en el mercado y que se observan los diferentes
aspectos por mejorar.

Palabras clave: BUFALO, CARNE, MADURACION, CONSUMO, COLOMBIA



ABSTRACT

This thesis analyses the viability of a business model for a buffalo’s meat marketing
company, which would begin its operation in Medellin and an area of Rionegro,
Llanograde, both in Antioquia, Colombia.

This business idea comes from the identification by entrepreneurs, about insufficient meat
supply in the country, in terms of species from which this meat is made of. Most
Colombian markets only offer the four traditional species: beef, pork, chicken and fish.

Buffalo’s meat is taken as a business opportunity because of its benefits in terms of
livestock performance and nutritional properties.

Based on a literature review of the state of development of similar products in other cities
and other countries, it is possible to identify different consumption forms of these.
Furthermore, by applying a sample survey of the target population, it is able to determine
trends in consumption niche and their willingness to try new products.

With support of experts on technical issues of livestock production and livestock promptly,
it can be determined the raw material needs, potential suppliers, high quality standards
requirements and other aspects descripted below.

For the initial operation of the company, outsourcing suppliers are taken as the best option
to execute some specific processes, due to the significant decrease in fixed costs and
achieving quality standards, due to its experience in each process.

Nutritional properties of buffalo’s meat and some others derivatives, are unknown by most
Colombian population. For this reason, the company’s mission, in addition to selling
products, is about educating the population about its benefits and providing moments of
enjoyment by its exquisite taste.

Based on the financial study of the project, there it shows that it is a viable business
proposition, but the profit margin for the first year is considerably low. To ensure that the
company has a good return, it needs to make some adjustments as it increases its market
performance and observes the different aspects to improve.

Key words: BUFFALO, MEAT, MATURING, CONSUMPTION, COLOMBIA



INTRODUCCION

El siguiente trabajo de grado desarrolla el estudio de la viabilidad del modelo de negocio
para una empresa comercializadora de carne de bufalo, la cual tendria funcionamiento en
Colombia. El analisis del modelo se lleva a cabo desde dos perspectivas, la de mercado y
la de finanzas, el fin de determinar si es una empresa sostenible y rentable a corto plazo.

La baja oferta de carne proveniente de especies alternativas a las cuatro tradicionales,
res, cerdo, pollo y pescado, y el creciente desarrollo de la ganaderia bufalina en
Colombia, permite identificar como una oportunidad de negocio, la introducciéon de la
carne de bufalo como alimento de consumo frecuente. Debido a las caracteristicas
nutricionales de la carne de bufalo, las tendencias saludables y el creciente interés por el
bienestar corporal, son comportamiento del mercado que motivan a realizar este estudio.

La metodologia que se utiliza para realizar el estudio, inicia con la recopilacion de
informacién acerca del estado de desarrollo de la ganaderia bufalina en el pais, seguido
de la industrializacién de esta actividad en el pais y de los productos derivados de ella,
tomando como actores importantes los posibles competidores y los productos sustitutos.
Posteriormente, mediante un estudio de mercado, se define la poblacion a la cual va
dirigida el proyecto, de acuerdo a la segmentacion previamente establecida con base a
las caracteristicas de los productos. Siguiente a esto, se realiza el estudio técnico del
proyecto, definiendo todos los recursos necesarios para el adecuado funcionamiento de la
empresa. Con base en lo anterior, se realiza el andlisis financiero, en el cual se establece
el Flujo de Caja Libre del proyecto y la Tasa Interna de Retorno del mismo. De esta
manera es posible saber si el proyecto es viable en términos monetarios.

Para el desarrollo del proyecto, es indispensable la asesoria técnica, tanto a nivel
financiero como a nivel pecuario y de manipulacion de alimentos. Requiere también, la
aplicacion de conceptos de produccién y optimizacién de recursos.

Como sustentacion del trabajo, se anexan documentos y archivos Utiles, en donde se
encuentra ampliamente descrita toda la informacion.

Al final del trabajo se establecen las conclusiones del proyecto con base en los resultados

obtenidos y los resultados deseados, ademas de las recomendaciones para trabajos
similares o para aplicacion futura del mismo trabajo.
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1. PRELIMINARES

1.1 JUSTIFICACION

Debido a la limitada oferta de productos céarnicos de fuentes animales en Colombia, la
poblacion del pais basa su alimentacion en el consumo de res, pollo, pescado y cerdo,
ordenados asi de acuerdo a su tasa de consumo. Debido a lo anterior, no se tienen en
cuenta las fuentes alternativas de proteina animal como bufalos, ovejas, cabras, conejos,
etc., las cuales pueden tener iguales e incluso mejores caracteristicas nutricionales,
subvaloradas hasta el momento por desconocimiento del publico y carencia de oferta, que
las comunes.

Particularmente, la carne de budfalo es una excelente fuente de proteina, con menor
cantidad de grasa que la carne de res y con un sabor superior. (CERVANTES, ESPITIA, &
PRIETO, 2010). Adicionalmente, debido a la adaptabilidad de la especie, a su resistencia
a condiciones ambientales dificiles y al aprovechamiento de todo tipo de pasturas, el
levante de los bufalos requiere menor utilizacibn de sustancias quimicas, como
antibiéticos, agroquimicos y demas, lo cual hace de su carne un alimento mas sano y
natural. La oferta actual de carne de bufalo en Colombia es muy limitada, sus productos
se encuentran en establecimientos muy especializados y a costos muy elevados. Algunos
de los restaurantes mas reconocidos del pais incluyen este tipo de carne dentro de sus
platos, pero, generalmente, es de dificil acceso.

El levante de bufalos es, actualmente, una actividad pecuaria en evolucién en Colombia y,
aunque su crecimiento no es acelerado, las condiciones geogréficas y climaticas del pais
son ¢ptimas para el adecuado desarrollo de esta especie. Los bufalos son animales
resistentes a los climas extremos y, gracias a su gran aprovechamiento de las pasturas,
alcanzan altos pesos en intervalos cortos de tiempo (CERVANTES et al., 2010). Segun la
revista(Semana, 2015), la agroindustria bufalera es prometedora en el pais; la especie es
adaptable a las condiciones y la poblacién cada vez estd mas abierta a consumir
productos nuevos, que sean beneficiosos para su salud y bienestar, sin comprometer el
sabor y calidad.

Actualmente el Magdalena medio, el Viejo Caldas, Antioquia, la Costa Atlantica y los
Llanos orientales son las regiones en las cuales se desarrolla, a mayor escala, el levante
de bufalos en el pais. Las plazas principales donde se comercializa la carne de esta
especie son Bogotd y Medellin, siendo también buenas consumidoras Manizales,
Monteria, entre otras.

El desarrollo de empresas colombianas que comercialicen productos carnicos de bufalo,
tanto procesados como sin procesar, es una oportunidad de negocio viable y con gran
futuro en el pais, gracias a la gran demanda de carnes rojas y a que la competencia
directa no es muy alta. Ademas, por las caracteristicas nutricionales de la carne de bufalo
y las crecientes tendencias de la alimentacion saludable y la comida gourmet en el pais,
los productos ofrecidos por la empresa pueden ser bien acogidos en el mercado nacional.
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1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.2.1 Objetivo General:

Formular un plan de negocio para el desarrollo de la empresa IBUCOL S.A.S,
comercializadora de productos céarnicos de bufalo, que estard ubicada en el Valle de
Aburra, Antioquia.

1.2.2 Objetivos Especificos:

e Identificar el nicho de mercado al cual van dirigidos los productos que
comercializara la empresa.

o Especificar las necesidades del nicho de mercado identificado.
e Concretar las ventajas y desventajas de los competidores directos e indirectos.

e Definir la propuesta de valor de la empresa, teniendo en cuenta las ventajas y
desventajas en el medio.

o Identificar los proveedores potenciales, con base en referencia de empresarios
reconocidos del sector.

e Establecer los canales de distribucién adecuados para los productos, de acuerdo a
la concentracion de compra de las personas pertenecientes al nicho de mercado.

¢ Identificar los recursos y actividades requeridas para ejecutar el proyecto, de
acuerdo a la capacidad de la empresa.

1.3 ANTECEDENTES

El desarrollo de proyectos de emprendimiento enfocados en la comercializacion de
carnicos en Colombia se limita a ofrecer productos fabricados con materia prima de pollo,
res, cerdo, pescado y, en el mejor de los casos, mariscos. La oferta de carnes
provenientes de fuentes animales diversas es pobre en el pais, debido a la cultura
gastrondémica colectiva del mismo y a la falta de innovacién a la hora de ofrecer este tipo
de productos en el mercado. A pesar de esto, en algunas poblaciones del pais, las
tradiciones incluyen preparaciones culinarias con carne de animales poco convencionales,
por lo cual la idea de incursionar productos de estos en el mercado masivo no es
descabellada.

Algunas empresas colombianas, como restaurantes y comercializadoras, dirigidas hacia

nichos de mercado pequefios y muy especializados, ofrecen productos cérnicos de
especies exdticas, como son llamadas por el comun de la poblacién colombiana; entre
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estas se encuentran animales como avestruz, serpiente, oveja, cabra, cuy, conejo,
bufalo, entre otras.

Algunas de las empresas comercializadoras que han desarrollado proyectos similares al
propuesto son:

BUFALOS BEEF (Envigado): En Envigado, Antioquia, se encuentra la
comercializadora de carnicos y lacteos de bufalo (Bufalos Beef, 2015). Esta
empresa tiene un portafolio de productos que incluye chorizos, carne precocida,
gueso, salchichas, jamoén y dos cortes de carne sin procesar, los cuales son
distribuidos a través de su tienda propia, ubicada en el mismo municipio. A nivel
general los productos de la empresa nho tienen mucho reconocimiento entre la
poblacion de la ciudad, debido a la falta de informacién proporcionada al publico
objetivo y a la dificultad para acceder a los productos, debido a la falta de puntos
de venta diversos.

AP-3 Carnes (Medellin): Al igual que Bufalos Beef, AP-3 es una empresa
comercializadora y procesadora de carnicos, aunque proveniente de cerdo vy res,
de origen medellinense. Mediante la oferta de un amplio portafolio de productos,
entre embutidos y carne sin procesar, empacada al vacio, fresca, madurada, etc.
ha logrado posicionarse en el mercado de la ciudad y de gran parte del
departamento. Estos productos estan disponibles en algunos supermercados
reconocidos de la region y en sus tiendas propias, consideradas en la categoria de
carnicerias. (AP3, 2015)

Carnes Casa Blanca (Medellin): Esta marca de productos carnicos inicié en
Medellin a partir de la idea de crear un nuevo concepto de punto de venta de
carne, diferente de la tradicional carniceria, donde no se exhibia la carne colgada
sino en neveras con vidrieras para que fuera posible refrigerar la carne
adecuadamente, con el fin de lograr un ambiente agradable, de limpieza y libre de
malos olores en la tienda.(Casablanca, 2015). Originalmente, solo se ofrecian
cortes de carne fresca sin ningun tipo de procesamiento; a lo largo de su historia
fueron incluyendo diferentes lineas de productos como chorizos y morcilla, ademas
de otros embutidos y cortes de carne empacada al vacio. Actualmente la marca se
encuentra muy bien posicionada en el mercado, siendo reconocida por su alta
calidad. Los productos se encuentran disponibles Ganicamente en las cinco tiendas
propias Casa Blanca, las cuales estan ubicadas en el Valle de Aburra.

Fresh Plazza (Chia): Es un supermercado especializado en productos agro, es
decir, frutas, verduras, carnes, lacteos y demas, ubicado en Chia, Cundinamarca.
Dentro de su portafolio de céarnicos ofrece una gran variedad de productos de
bufalo, ademas de los tradicionales de res, pollo y pescado. (Fresh Plaza, 2015)
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1.4 MARCO DE REFERENCIA

Histéricamente, la cultura gastrondmica de Latino América, ha accedido a fuentes de
proteina animal como elemento fundamental de su alimentacion. En Colombia,
particularmente, el consumo de carnes, tanto rojas como blancas, representa una gran
parte del consumo total de alimentos, siendo res, pollo, pescado y cerdo las cuatro
principales opciones de consumo, nombradas en este orden de acuerdo a su demanda en
el mercado.

Para tener una alimentacion balanceada, es necesario consumir los tres macronutrientes
esenciales: grasas, carbohidratos y proteinas (Smith, 2012). Estas Ultimas pueden ser de
origen vegetal, pero preferiblemente de origen animal, como lo son las carnes blancas y
rojas, incluyendo mariscos.

En las ultimas tres décadas, en Latino América se ha presentado un gran incremento en
la tasa de poblaciéon con sobrepeso y obesidad, debido a cambios en las condiciones de
vida, como disminucién de actividad fisica y aumento en los ingresos, debido a la
accesibilidad a condiciones de comodidad y disminucién de esfuerzo fisico (Castaldi,
2014). Esta situacion ha afectado de manera negativa el estado de salud general de la
poblacion de los paises de esta region, lo cual se ha convertido en una preocupacion
latente para sus habitantes y gobernantes. Por esta razén, en estos paises, se han
iniciado campafias en pro de las costumbres de vida, lo cual incluye buenos habitos
alimenticios, con el fin de mejorar, colectivamente, las costumbres de alimentacion y
consigo, la salud de aquellos que apliquen estas técnicas.

Lo anterior sustenta el hecho de que en la actualidad la calidad de los alimentos y su valor
nutricional son aspectos de gran importancia para la poblacion latinoamericana, ya que a
lo largo del tiempo se ha incrementado el interés por tener un estilo de vida saludable,
cémodo y que brinde bienestar perdurable en el tiempo. Colombia no es la excepcion a
esta situacion y, debido a ello, se ha presentado un incremento considerable de la
demanda de alimentos con alto valor nutricional, que brinden beneficios inmediatos y
futuros a sus consumidores (Nielsen, 2015). Particularmente, en la ciudad de Medellin y
en la region del Valle de Aburra, la tendencia de llevar un estilo de vida saludable ha
aumentado en los ultimos afios, debido a la constante preocupacién por tener buena
salud y buena apariencia.

Paralelamente, los consumidores latinoamericanos han aumentado su interés por acceder
a productos muy agradables a su paladar, que proporcionen a su alimentacién un atributo
placentero, con el fin de convertir esta necesidad biolégica en una experiencia de disfrute.
Esta es una de las causas del incremento de la demanda de productos gourmet en el
mercado nacional, a pesar de que su precio sea superior a la de los productos estandar.
Los productos gourmet se caracterizan por ser de alta calidad y tener caracteristicas
especificas de sabor, textura, propiedades nutricionales, etc. (Alimentos, 2014).

El consumo de fuentes de proteina animal, es decir, carnes rojas y blancas, ha tenido un
comportamiento creciente a lo largo del tiempo en el pais, pues las personas han
aumentado su capacidad adquisitiva, y consigo, ha mejorado la calidad de los alimentos
que consumen diariamente.
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Dentro de la oferta de carnes rojas en Colombia se encuentran, Unicamente, la de res y
cerdo, lo cual indica que los consumidores tienen opciones muy limitadas de productos
para su consumo. Las carnes de fuentes alternativas, como bufalos, tienen muy poco
comercio en el pais, a pesar de que sus propiedades nutricionales son muy buenas,
incluso superiores a las de las otras dos especies mencionadas. Esto se debe a que la
explotacion pecuaria del pais es muy tradicional y no tiene en cuenta especies diferentes
a las que siempre se han desarrollado en el territorio nacional.

La especie de ganado bufalino ha estado penetrando la ganaderia colombiana muy
lentamente. En algunos territorios ganaderos del pais se han hecho intentos de levante de
estos animales y han dado resultados excelentes, ya que esta especie tiene la capacidad
de aprovechar de manera mas eficiente los recursos naturales de los terrenos, ganando
mMAas peso en intervalos de tiempo mas cortos (CERVANTES et al., 2010).

Segun (CERVANTES et al., 2010):

Comparacion de algunos pardmetros productivos entre bufalos y bovinos

Tablal:
Especie Peso al Peso al Peso alos Peso en Edad
nacer (Kg) destete 18 meses  canal (kg matadero
(kg) (K9g) (meses)
Bufalo 35-40 190-210 400 240 24
Vacuno 28-32 140-160 320 200 30

Ademas de los beneficios técnicos del bufalo como especie, las caracteristicas
nutricionales de la carne de bufalo son muy superiores a las de la carne de res, ya que
tiene mayor cantidad de proteina, menor cantidad de grasa y de colesterol.

Figura 1:
Caloria(Kcal) | 13100 | 28900
Proteina(N625) | 2683 | = 2407
[Total Lipidos (gr) | 180 | 2069
Acidos Grasos _ :
Monesaurados (gr) | 083 | 9.06
PPolinsaturados 8gr) f 0.36 077
Colesterol (mg) | 6100 f 90.00
Minerales Ul | 64180 | 583.70
Vitaminas g 2095 i 18.52

(Tecnocarnicosalejo, 2010a)

Los cortes de carne que se pueden obtener del bufalo, segun (Tecnocarnicosalejo, 2010b)
son:
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Figura 2:

CONOZCA CADA PARTE DEL BUFALO
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2. METODOLOGIA DEL PROYECTO

Los objetivos del proyecto se alcanzaran por medio del estudio del entorno del proyecto y
el andlisis de los factores que interactGan en este, es decir, mercado objetivo,
competidores, comportamiento del mercado y demdas aspectos influyentes, como
viabilidad del proyecto en cuanto a costos de desarrollo y oportunidad de éxito con base
en las tendencias del mercado actual. El procedimiento para cumplir los objetivos es el

siguiente:

e OBEJTIVO 1: Identificar el nicho de mercado al cual van dirigidos los productos
que comercializara la empresa.

@)

@)

Actividad 1: Realizar una investigacion acerca del estado demogréfico de la
region del Valle de Aburra, con base en estudios realizados por fuentes
confiables. Se desarrolla por medio de la busqueda de informacién en
bases de datos digitales y paginas web confiables.

Actividad 2: Definir el nicho de mercado especifico de la empresa, teniendo
en cuenta las caracteristicas socioeconémicas de la poblacién y los gustos
de la misma. Esto se logra extrayendo el nUmero de personas ubicadas en
los estratos del publico objetivo que cumplan con las caracteristicas de
edad y género adecuadas.

e OBJETIVO 2: Especificar las necesidades del nicho de mercado identificado.

O

Actividad 1: Disefiar encuestas y entrevistas para aplicar a una muestra del
nicho de mercado definido anteriormente, con base en estudios de
poblaciones consultados a través de bases de datos digitales y libros, con
el fin de obtener informacién util a partir de las encuestas.

Actividad 2: Implementar las encuestas presencialmente a personas
pertenecientes al nicho de mercado de la empresa, acerca de sus habitos
de consumo y sugerencias para empresas del medio.

Para establecer el nimero de personas que seran encuestadas y
entrevistadas se hace uso de herramientas cuantitativas para poblaciones
finitas e infinitas, de acuerdo al tamafio estimado de la poblacién a la cual
va dirigida. Las formulas matematicas que permiten hacer estos calculos
son:

1. Para poblaciones finitas (Poblacién <= 100.000)

zZ x PON
- (N—1)e? x z2PQ

mn

18



2. Para poblaciones infinitas (Poblacion > 100.000)

zZ % PO
n= -
o2

Donde:

N: tamafio de la poblacion

P: Probabilidad de tener éxito
Q: Probabilidad de fracaso

e: Error maximo permitido

z: Nivel de confianza

(Torres, Paz, & Salazar, n.d.)

o Actividad 3: Analizar los datos obtenidos en las encuestas y concretar las
necesidades mas comunes entre los encuestados

El andlisis de las entrevistas se realiza con base en los parametros
establecidos por (Davis, n.d.), con el fin de obtener resultados significativos
para la investigacion.

OBJETIVO 3: Concretar las ventajas y desventajas de los competidores directos e
indirectos.

o Actividad 1: Estudiar a los competidores con base en informacion publica
disponible en medios digitales y fisicos, acerca de los mismos.

o Actividad 2: Disefiar encuestas para los clientes de los competidores, con
las cuales sea posible identificar las ventajas y desventajas que estos
reconocen en dicho competidor.

o Actividad 3: Implementar las encuestas disefiadas a los clientes de los
competidores.

o Actividad 4: Comparar los resultados de las encuestas y la informacion
publica investigada.

OBJETIVO 4: Definir la propuesta de valor de la empresa, teniendo en cuenta las
ventajas y desventajas en el medio.
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o Actividad 1: Definir las necesidades del mercado que seran satisfechas por
los productos ofrecidos por la empresa, con base en las necesidades
identificadas en el nicho de mercado del proyecto.

o Actividad 2: Formular la propuesta de valor generada por la empresa con
base en lo anterior.

OBJETIVO 5: Identificar los proveedores potenciales, con base en referencia de
empresarios reconocidos del sector.

o Actividad 1: Identificar los empresarios mas reconocidos en el medio de
productos carnicos de la regién e incluso del departamento de Antioguia,
mediante informacién digital pablica disponible en paginas web y mediante
informacion facilitada por personas con trayectoria en este.

o Actividad 2: Contactar a los empresarios identificados anteriormente para
solicitar informacién acerca de los proveedores potenciales confiables
como fuente de materia prima.

o Actividad 3: Contactar a los proveedores recomendados para indagar
acerca de las condiciones de negociacion, de acuerdo al comportamiento
del mercado, a las condiciones de transporte y a los requerimientos de
calidad correspondientes.

OBJETIVO 6: Establecer los canales de distribucion adecuados para los
productos, de acuerdo a la concentracion de compra de las personas
pertenecientes al nicho de mercado.

o Actividad 1: Investigar acerca de los requerimientos ambientales de los
alimentos, particularmente de los cérnicos, en bases de datos digitales
confiables, paginas web de universidades y grupos de investigacion, etc.

o Actividad 2: Investigar las tendencias de consumo del nicho de mercado del
proyecto, mediante encuestas a una muestra de este, por medio de la cual
sea posible identificar los canales de distribucién mas apetecidos.

OBJETIVO 7: Identificar los recursos y actividades requeridas para ejecutar el
proyecto, de acuerdo a la capacidad de la empresa.

o Actividad 1: Establecer la demanda esperada de los productos que seran
ofrecidos por la empresa, mediante la definicién del tamafio del nicho de
mercado.

o Actividad 2: Calcular la cantidad de recursos, monetarios, humanos, etc.,
necesarios para cumplir con la demanda establecida.

o Actividad 3: Establecer el presupuesto de operacion de la empresa para
completar sus procesos.

20



o Actividad 4: Asignar las tareas respectivas para cada uno de los procesos
gue se llevaran a cabo en la empresa.

La informacién que se recolectara para el estudio del proyecto incluye variables tanto
cualitativas como cuantitativas, ya que es necesario analizar, en el caso del estudio de
mercado, las caracteristicas particulares del nicho de mercado al cual esta dirigido el
proyecto, es decir, gustos, opiniones, tendencias, etc. y en el caso del estudio financiero
del proyecto, es necesario evaluar variables cuantitativas que aporten fundamentos
numéricos al estudio de la viabilidad monetaria del proyecto.

Las encuestas de conocimiento del mercado estaran dirigidas a muestras aleatorias
extraidas de la poblacion a la cual esta enfocado el proyecto, la cual se definird de
acuerdo a lo explicado previamente.

NOTA: Para definir el universo, la poblacién y la muestra que sera estudiada para definir

el nicho de mercado se estd desarrollando un estudio poblacional. Los resultados seran
mostrados en la entrega final del Trabajo de Grado.
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3. DESARROLLO DEL PROYECTO

3.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1.1 Anaélisis del macroambiente

e Analisis PESTE:

El andlisis PESTE es un modelo guia para examinar los factores externos de un proyecto,
organizacion, entidad, etc, con el fin de definir cuéles de estos representan amenazas u
oportunidades para el mismo. Se estudian concretamente los factores Politicos,
Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos y Ecolégicos del entorno que pueden afectar el
proyecto y que, por naturaleza, no se pueden controlar. (Ruiz, 2012).

Para el proyecto en desarrollo se realiza el siguiente analisis de factores:

Tabla 2:
CLASIFICACION FACTOR IMPACTO CONCLUSION
Oportunidad de crear
Manejo de residuos del diferenciacion del
Normatividad proceso de tran;formacic’m producto por material
ambiental de la carne (residuos de empaque y proceso

Politicos y Legales

organicos, plasticos y
demas)

de produccion
amigable con el medio
ambiente

Normatividad de
comercio de
alimentos

Cumplimiento de la
normatividad de
manipulacion y
comercializacién de
alimentos (tiempos,
distribucidn, etc.)

Se debe ajustar la
metodologia de
comercializacion a la
normatividad para
evitar sanciones

Normatividad de
sanidad y
salubridad de
alimentos

Ajuste de las condiciones del
proceso de transformacion
de la carne a los estandares
de sanidad y salubridad
establecidos por la norma de
salud publica

Cumplimiento estricto
de la normatividad de
salubridad y sanidad
para garantizar a los
consumidores finales
la calidad de los
productos

Tratados de
comercio

Impacto generado por el
ingreso de productos
importados que puedan
representar amenaza para
los productos ofrecidos por la
empresa. Competencia por
precios

Actualizacion
permanente de
estandares
internacionales que
impacta cualquier
escalon del a cadena
productiva

Seguridad nacional

Impacto de la seguridad en

Tener vision
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(vias)

las vias del pais en los
tiempos de transporte de la
materia prima y el producto
en proceso, lo cual afecta
directamente la calidad de
los mismos

estratégica en cuanto
a la seguridad de las
vias para aplicar
planes de contingencia
para escases de
materia prima

Econdmico (aplica
para los factores
de Colombia)

Inflacion

Impacta en el aumento de
los costos de produccion por
el alza de los salarios y
demés

Requiere de
adaptacion total por
parte de la empresa

Ingresos per cépita
del segmento al
cual se direcciona

Afecta la capacidad
adquisitiva del mercado
objetivo, lo cual limita su
capacidad de acceder a los

Se deben utilizar
estrategias de
mercadeo que hagan
del producto una
necesidad de consumo

el proyecto productos para el segmento
objetivo
Afecta los costos de la Requiere de
Impuestos al . . . e
CONSUMo materia prima y el precio del | adaptacion total por

producto final

parte de la empresa

Costo combustible

Afecta los costos de
transporte de la materia
prima, producto en proceso y
el costo de distribucién del
producto final

Se pueden optimizar
los desplazamientos
para el transporte de
materia prima,
producto en proceso o
producto terminado
para disminuir costos

Social

Tendencias de
consumo

Impacta directamente en el
mercado objetivo, en sus
gustos, sus preferencias y
sus prioridades de consumo

Se debe estudiar
permanentemente el
mercado y las
tendencias de
consumo alli
presentes, para
entender las
necesidades del
cliente y tener claridad
del enfoque del
producto y de la
difusién de sus
beneficios

Tecnologico

Equipos de
tecnologia
avanzada para el
sacrificio y
desposte

Influyen en la calidad de la
carne y los cortes de la
misma. Permite mejorar el
aprovechamiento del animal.

Se debe estudiar
permanentemente los
avances tecnolégicos
de los equipos de
sacrificio y desposte
para sugerencia a los
proveedores y analisis
de ventajas
competitivas

Redes Sociales

Es un medio de contacto
directo con el mercado
objetivo

Se deben aprovechar
las redes sociales
como medios de
difusion de informacién
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para el mercado
objetivo, lo cual incluye
publicidad, difusion de
los beneficios de los
productos, etc.

Ecoldgico Contaminacion calidad de la carne extraida

Se debe controlar la
calidad de los
animales adquiridos
como materia prima
para evitar agentes
contaminantes que
puedan afectar la
calidad del producto
final. Esto se logra
mediante la seleccién
cuidadosa de
proveedores que
controlen la calidad de
los alimentos para el
levante de los
animales.

Es un factor critico para la

de los animales

3.1.2 Analisis del ambiente competitivo

Andlisis del Sector:

La especie bufalina ha hecho parte de la historia del sector pecuario de Colombia
desde 1972, cuando se inicié un proyecto de prueba para explotar esta especie de
ganado de manera extensiva con la ayuda del Fondo Ganadero de Caldas (Semana,
2015). La evolucién de la especie en el pais es poco conocida, ya que su difusién ha
sido despaciosa y un tanto invisible para el comun de la poblacion; no obstante, la
difusibn de esta informacién en el gremio ganadero ha sido mas extensiva y
actualmente tiene un potencial de crecimiento bastante fuerte (Jaramillo, 2015).

A medida que ha pasado el tiempo y se han identificado las ventajas de la ganaderia
bufalina, se ha aumentado el nimero de animales de esta especie en el pais y se ha
ido extendiendo su levante a los largo de terrenos poco aprovechables para otras
actividades agropecuarios por su tendencia de inundacion.

Ademas del levante de los bufalos, el consumo de productos derivados de estos, tanto
lacteos como carnicos, ha tenido también un incremento significativo, particularmente
en la ultima década. Algunas tendencias de consumo que tienen gran fuerza
actualmente, como alimentacion saludable, cocina gourmet, entre otras, han tenido
gran influencia en este incremento, ya que han permitido difundir informacién acerca
de las caracteristicas nutricionales y beneficios de consumir productos de esta fuente
animal por medio de fuentes masivas como las redes sociales.

La oferta de productos de bufalo en el pais no es masiva; se limita a pocos puntos de
venta, con un publico objetivo similar, selecto y con un gusto premium por la comida.
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Los principales canales de distribuciobn de estos productos son supermercados
enfocados al segmento de alta calidad y tiendas especializadas; se ubican
habitualmente en las ciudades principales del pais. Particularmente en el Valle de
Aburra se encuentran en supermercados como Carulla y tiendas especializadas como
Bufalo’s Beef.

Analisis del mercado:

Segun (Nielsen, 2015), “...hoy en dia las tendencias del mercado y el consumo se
mueven hacia categorias de alimentos y bebidas que tengan beneficios funcionales o
representen un consumo mucho més light.” Lo anterior soporta el incremento de la
demanda de productos saludables en el mercado y el surgimiento de la necesidad de
tener acceso a una amplia variedad de productos saludables, con excelente sabor,
que permitan tener una experiencia de disfrute para recordar mientras se conservan
las propiedades saludables de los mismos.

Los cortes de carne de bufalo premium, los chorizos y salchichas ofrecidos por
IBUCOL S.A.S tienen propiedades nutricionales que se ajustan a las tendencias
saludables presentes en el mercado actual, mencionadas anteriormente. La cantidad
de grasa, calorias y colesterol son muy inferiores a la de su sustituto mas fuerte, la
carne de res. Ademas, el contenido de proteina de la carne de bufalo es muy superior
a la de res y, debido a las condiciones rusticas y naturales de levante de los animales,
las cantidad de sustancias externas, como hormonas, aceleradores de crecimiento y
demas, es casi nula; esto hace que los productos ofrecidos por la empresa tengan una
ventaja frente a los que se encuentran actualmente en el mercado, pues representan
bienestar y salud para quienes los consuman.

Por lo anterior, es posible decir que el mercado objetivo de los productos de IBUCOL
S.A.S son personas entre 25 y 45 afios, pertenecientes a los estratos 5 y 6,
interesados en tener un estilo de vida saludable, sin perder el interés por el buen
sabor y el gusto por la buena comida. De este publico se estima que el 60% sea
masculino y el 40% femenino, ya que por tradicién en el pais y en la regién, las
actividades culinarias sociales y familiares que incluyen carnes, particularmente
asados, parrilladas, barbacoas, etc. son desarrolladas en su mayoria por hombres, a
pesar de que el consumidor final incluye tanto a hombres como a mujeres.

NOTA: el mercado potencial sera definido a partir de la informacién obtenida del
estudio poblacional que se estad desarrollando actualmente. Sera definida para la
entrega final del Trabajo de Grado.

Andlisis del Consumidor / Cliente:

Los productos que ofrece la empresa, cortes de carne de bufalo premium y chorizos y
salchichas de bufalo, estan enfocados hacia un puablico que busca disfrutar la
experiencia de consumir estos productos en un ambiente agradable, familiar o social,
en el cual tenga la posibilidad de salirse de su rutina de vida agitada y tener un
momento para recordar.
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El consumidor potencial de estos productos es una persona, hombre o mujer, entre los
25 y 50 afios, residente de estrato 5 0 6, que se encuentra en etapa laboral; disfruta
compartir momentos en familia o con amigos, amante de la buena comida, interesado
en conocer las propiedades de los alimentos que consume, busca y valora la calidad
de los productos y esta dispuesto a pagar por ello.

Por tratarse de productos de una fuente animal poco comercial, predominan algunas
caracteristicas de personalidad aventurera, poco temerosa al cambio o a probar cosas
nuevas y quien disfrute de lo natural.

La presentacion de los productos, el lugar en el cual tenga acceso a ellos y la manera
mediante la cual se llega al consumidor (degustaciones, informacién acerca de los
beneficios, difusion en medios, entre otras) son elementos con gran influencia en el
momento de la compra, ya que por medio de estos es posible transmitir al cliente el
interés por brindar bienestar y calidad a través de los productos.

Para el comprador de estos productos es de gran importancia que los beneficios
obtenidos por su consumo sean evidentes y visibles, para €l y para el medio en el cual
se desenvuelve. Dichos beneficios son basicamente cinco: tener una experiencia
memorable, disfrutar el momento y el entorno en el cual se consumen los productos,
encontrar bienestar durante la experiencia de consumo y posterior a ella, tener un
momento de calma y desconexiébn de su rutina y, por Gltimo pero no menos
importante, sentir que el consumo de estos productos genera estatus y reconocimiento
en su entorno.

En el momento de la compra, el cliente estara dispuesto a recibir informacién acerca
de los productos y aceptara tener una degustacion de estos, apreciando su sabor,
textura y beneficios, pues por lo general estd en un momento de descanso y enfocado
en encontrar productos que le permitan tener un momento para compartir con
personas especiales para él. La atencién especial en el momento de la compra es un
factor muy influyente para lograr fidelizar al cliente, ya que mediante una buena
asesoria y recomendacion es posible que la experiencia de consumo del cliente sea
superior a lo esperado por él, aumentando asi su satisfaccién con el producto y con la
marca.

Personas del segmento que han sido entrevistadas para conocer su opinién acerca de
los productos de IBUCOL S.A.S, han manifestado interés por conocer cuales son los
beneficios de estos y por degustar los productos. Se sienten atraidos por el hecho de
ser productos derivados de un animal poco consumido en el medio y con
caracteristicas nutricionales tan favorecedoras respecto a sus sustitutos.

Analisis de la competencia:

Actualmente en el Valle de Aburra, donde se proyecta iniciar la venta de los productos,
tiene poca oferta de productos directamente competidores; Unicamente se identifican
como competidores directos una empresa ubicada en el municipio de Envigado, la
cual ofrece productos carnicos y lacteos de bufalo, y el supermercado Carulla, donde
se encuentran cortes de carne de bufalo premium empacados al vacio.
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En el caso de la empresa especializada en productos de bufalo se puede observar
una clara competencia en productos, pero su difusion en el medio es poco visible y la
accesibilidad a sus productos es limitada, pues el Unico canal de distribucién es su
tienda propia (Bufalos Beef, 2015). Por el contrario, los cortes de carne ofrecidos en
los supermercados Carulla representan una gran competencia para el proyecto,
debido al posicionamiento de esta cadena de tiendas y al respaldo que esto
representa para los clientes que acceden a los productos por medio de este canal.
(Carulla, 2015).

Ademés de los dos competidores directos mencionados, en el mercado regional
también se encuentran competidores que ofrecen productos sustitutos de los
proyectados a ofrecer por IBUCOL S.A.S, como lo son cortes de carne de res y cerdo
premium y chorizos premium de cerdo, ternera y res (particularmente de las especies
vacunas Brangus y Angus). Algunas de estas empresas competidoras son Carnes
Casa Blanca, AP3, Certified Angus Beef, entre otras.

El segmento al cual se dirigen todos los competidores mencionados es muy similar al
cual van dirigidos los productos de la empresa en proyecto. Teniendo algunos, como
Certified Angus Beef, mayor enfoque hacia consumidores con un perfil un poco mas
alto y mas formal.

Los precios de venta de los productos ofrecidos por los competidores son un referente
importante para establecer los precios de venta de los productos de la empresa en
proyecto, pues permiten identificar el rango de precios que se considera aceptable
para los clientes pertenecientes al segmento definido. Es necesario hacer una
referenciacién de los precios promedio que se encuentran en el mercado para cada
uno de los cortes que seran ofrecidos por la empresa en los diferentes canales por los
cuales se quiere llegar al consumidor final, teniendo en cuenta el requisito de tener un
precio competitivo para lograr penetrar en el mercado a pesar del posicionamiento que
actualmente tienen los competidores.

En Colombia existen algunas asociaciones con las cuales se pueden entablar
relaciones estratégicas para generar confianza en los consumidores de los productos
y para tener un respaldo de calidad reconocido en el pais. La Asociacion Colombiana
de Criadores de Bufalos (ACB) es la primera de ellas; tiene como objetivo promover,
proteger y desarrollar el levante y consumo de la especie bufalina en el pais
(Asobufalos, 2015). La segunda asociacion aportante para el proyecto es la
Federacion Colombiana de Ganaderos (Fedegan), quienes tienen como
responsabilidad representar al gremio ganadero en el pais, analizar el sector y con
base ello generar informacién confiable acerca de los indicadores y cifras
representativas para el sector (Fedegan, 2015).

3.1.3 Identificacion de los factores criticos de éxito
Dentro del analisis del proyecto es necesario identificar los factores criticos que sera
necesario superara para lograr que el proyecto tenga éxito.
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Debido a que los productos ofrecidos por la empresa son alimentos, la calidad de
dichos productos y la garantia de la seguridad del cliente al momento de su consumo
son factores que deben ser controlados estrictamente en todos los eslabones de la
cadena productiva de los mismos. De esta manera es posible generar una relacion de
confianza entre el cliente y la marca, logrando asi ser recomendados por el cliente
para que otras personas de su mismo segmento accedan a los productos. Un
elemento que seria favorecedor para la marca frente a la competencia, seria contar
con la certificacion de calidad de materia prima y de los procesos utilizados para
obtener los productos.

Adicionalmente, la manera de llegar al cliente en el momento de la compra y en
momentos claves de su vida cotidiana, representan un gran reto para la empresa en
proyecto, pues la percepciéon inicial del cliente frente al producto determina su
disposicién a experimentar un producto diferente de una marca apenas en etapa de
iniciacion en el mercado. Este factor incluye los medios de comunicacion por medio de
los cuales se proyecta promocionar los productos y la marca, ademas de las
actividades que se realizaran durante la etapa de introduccion de la marca al mercado
(bazares, degustacion, participacion en ferias gastronémicas de la region, entre otras).

Profundizando un poco mas, el proyecto presenta algunos factores de riesgo que
requieren de especial atencion para evitar que afecten el desempefio de la misma.
Dentro de estos factores hay unos criticos que, de no ser tratados adecuada y
oportunamente, pueden producir efectos muy negativos para la empresa; estos son:

-  MATERIA PRIMA CONTAMINADA: Este factor debe ser controlado estrictamente,
pues la calidad del producto final depende de éste en gran proporcién. Para
efectuar dicho control se debe hacer, desde el inicio de su funcionamiento, una
seleccion rigurosa de los proveedores, verificando su cumplimiento de normas
sanitarias y ambientales correspondientes. Adicionalmente, en el momento de la
recepcion de la materia prima se debe realizar una inspeccion de la misma para
determinar si cumple con los parametros de calidad especificados o si es devuelta
por incumplimiento de estas.

- ACOGIDA DE LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO (CULTURA): Este factor es
importante a tener en cuenta, pues es factible que se presente en Colombia, ya
que la carne de bufalo no ha sido nunca parte de la oferta comercial de carne en el
pais, por lo cual los clientes potenciales pueden temer un poco de consumirla.
Para controlar este factor se deben implementar campafias que motiven al publico
objetivo a consumir este tipo de productos, involucrandolo en el proceso y
facilitindole informacion veridica acerca de las caracteristicas de los mismos.
Ademas, al iniciar la penetracion del mercado es necesario ofrecer a los clientes
potenciales la posibilidad de degustar el producto y conocerlo.

- COMPETENCIA DEL MEDIO: Actualmente la competencia directa para la
empresa en proyecto no es grande en la regién, ya que Unicamente existe un
comercializador de productos carnicos de budfalo en ella. A pesar de ello, se
presenta una fuerte competencia por parte de las carnes tradicionales disponibles
en el mercado, como lo son res, cerdo, pollo y pescado, debido a que los
consumidores estan acostumbrados a estas y a que sus precios son inferiores al
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de la carne de bufalo. Para debilitar este factor es necesario hacer un plan de
mercadeo inteligente, que permita al cliente identificar claramente los beneficios de
consumir los carnicos de bufalo en comparacién con los de las demas carnes. Se
deben resaltar sus caracteristicas mas sobresalientes acerca de calidad, gusto y
beneficios para la salud. Este plan debe involucrar al cliente en él y brindarle
herramientas suficientes para decidir por los productos de la empresa en proyecto.

Ademas de factores de riesgo para el proyecto se encuentran algunos otros factores,
tanto internos como externos, que pueden afectar el desempefio de la empresa, unos
positivamente y otros negativamente. Dentro de los factores externos, es decir, del
entorno, se encuentran las oportunidades que tiene la empresa en el medio en el cual
se desenvuelve. Con base en las caracteristicas de la empresa y del entorno en el
cual operara, algunas de las oportunidades que se pueden identificar son:

POCA COMPETENCIA DIRECTA EN LA REGION: La oferta de productos de
bufalo en la region del Vallé de Aburrd es muy reducida y, gracias a ello, se
presenta entonces una oportunidad grande para la empresa en proyecto de
impactar positivamente en el mercado, debido a la exclusividad de sus productos y
a la especialidad de la empresa en estos.

TENDENCIAS DE CONSUMO SALUDABLE Y GOURMET EN COLOMBIA:
Actualmente y como lo sustenta (Nielsen, 2015) en su estudio, la demanda de
productos saludables crece aceleradamente en Latino América y Colombia, ya que
los consumidores cada dia estan mas interesados en alimentos beneficiosos para
su salud y estética. Ademas, en los estratos 4, 5 y 6 la tendencia de la comida
gourmet se ha incrementado en los ultimos afios, debido a la influencia extranjera
y a la globalizacién gastronomica (Alimentos, 2014). Esto es una gran oportunidad
para los productos carnicos de bufalo, pues se ajustan a las caracteristicas de
ambas tendencias, lo que indica que pueden ser bien acogidos en el mercado de
los productos saludables y de los gourmet.

ALIANZAS CON EMPRESAS RECONOCIDAS EN EL MEDIO: Una oportunidad
latente para la empresa IBUCOL S.A.S es la alianza con empresas actualmente
reconocidas en el medio por su alta calidad, como restaurantes, escuelas de
gastronomia y mercados especializados, ya que permiten promocionar los
productos de una manera confiable para los clientes potenciales y conociéndolos a
través de la experiencia.

3.2 MODELO DE NEGOCIO

Para entender mejor esta herramienta de planeaciéon de negocios, segun (Osterwalder,
2004, 15), citado por (Méarquez G., 2010) en su articulo: Un modelo de negocio es una
herramienta conceptual que, mediante un conjunto de elementos y sus relaciones, permite
expresar la l6gica mediante la cual una compafia intenta ganar dinero generando y
ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red
de aliados para crear, mercadear y entregar este valor, y el capital relacional para generar
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fuentes de ingresos rentables y sostenibles. Con base en esta definicién, es posible
entender el objetivo final de esta herramienta, que puede ser aplicada de diferentes
maneras, de acuerdo al autor con el que se esté mas de acuerdo.

En este caso, la metodologia de Osterwalder, llamada Canvas, es la que se implementara
para disefiar el modelo de negocio de IBUCOL S.A.S, pues permite definir los aspectos

mas importantes del negocio y establecer las relaciones que existen entre estos,
dividiéndolos en nueve bloques.
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Tabla 3:

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE

RELACIONAMIENTO CON

SEGMENTOS DE

SOCIOS CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTES
- Gestion de relaciones con
Tiendas especializadas aliados.
en comercializacién de - Gestiodn de logistica con los
carnes y productos proveedores.
derivados. (Casablanca, | - Uso adecuado de redes - Relaciones por medio de
La Cava del Brangus, La sociales para acercarse al portales web.
Cava de Quesos, etc.) publico objetivo y crear PRODUCTOS - Atencion personalizada.
Supermercados dirigidos vinculos de cercania con los CARNICOS DE - Comunidades: blog de - Personas que gustan

hacia el mismo nicho de
mercado. (Carulla,
Consumo, Euro
Frontera, Euro
Guadalcanal, Euro
Laureles)

Mercados Saludables
reconocidos en la ciudad
(Mercasano,
Vitaintegral, Natto,
Integral Market, etc.)
Escuelas de

clientes.

- Gestion de la efectividad de
los canales de distribucion.

- Gestion de la calidad de los
productos.

- Gestion de la calidad de la
prestacion del servicio al
cliente.

RECURSOS CLAVE

- Redes sociales.

BUFALO, DE ALTA
CALIDAD, EXQUISITO
SABOR, AGRADABLE

TEXTURA'Y
CARACTERISTICAS
NUTRICIONALES
EXCEPCIONALES
(BAJOS EN GRASA,
COLESTEROL Y
CALORIAS),

DISPONIBLES EN
SUPERMERCADOS Y

actualidad de tendencias
gastrondémicas y recetas
con los productos

ofrecidos por la empresa.

CANALES DE

DISTRIBUCION

de las carnes rojas.

- Personas que gustan
de la cocina gourmet.

- Personas que llevan
un estilo de vida
saludable.

- Personas con espiritu
innovador.

- Personas que gusten
de lo natural.

- Personas interesadas
en iniciar una vida

gastronomia - Recurso humano. TIENDAS saludable.
reconocidas (La - Recursos financieros. ESPECIALIZADAS EN . - Dirigido a personas
Colegiatura, etc.) - Bodega de recepcion de EL VALLE DE Pro_mlomo_n en redes de los estratos 5y 6,
Ganaderos con enfoque productos (adecuada para ABURRA. sociales (instagram, debido a su costo.
en levante de bufalos. manipular alimentos bajo Eag'”a;VEbl_y Facebook).
Productores de refrigeracion permanente). - Serlas ea I(rjnenaosl.
empaques plasticos. - Vehiculos adecuados para - upermerc;l 0s de
Productores de carnicos trasporte de alimentos _Sr(?grgento fef'nlrlm-d
procesados (embutidos). refrigerado. - Iendas especializadas.
Otros Proveedores.

COSTOS INGRESOS
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Recursos humanos

Materias primas

Transporte

Almacenamiento

Magquila

Distribucién

Adecuaciones fisicas de la bodega

Ventas de cortes de carne premium empacados al vacio.

Ventas de cortes no premium sin procesar.

Retoma de elementos secundarios, sobrantes del proceso de sacrificio de los
bufalos.
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3.3 RESUMEN EJECUTIVO

La empresa IBUCOL S.A.S se establecera en el Vallé de Aburrd como comercializadora
de productos carnicos de bufalo de alta calidad y exquisito sabor, bajos en grasa,
colesterol y calorias. Tendrd a la disposicion de sus consumidores cortes de carne
premium, chorizos, salchichas y jamén empacados al vacio, con el fin de conservar sus
caracteristicas méas especiales de sabor, textura y aporte nutricional. Estos estaran
disponibles en supermercados y tiendss especializadas de la region.

La competencia directa para la empresa en la regién es limitada, pues Unicamente
identificamos dos empresas comercializadoras de este tipo de productos: Bufalos Beef y
Carulla. En general, las ventajas de la empresa frente a sus competidores son la calidad
de los productos y la difusion de informacion acerca de los beneficios que representan
para quienes los consuman. Cabe resaltar que dichos productos son elaborados con
carne de bufalos colombianos de la mejor calidad, que cumplen con las condiciones de
salubridad y seguridad biolégica necesaria para garantizar al cliente una experiencia de
consumo segura. Por lo anterior es posible brindar al consumidor una experiencia de
sabor inigualable sin descuidar en ningiin momento el ciudado de su salud.

La empresa sera establecida por tres emprendedores

Tabla 4:

Nombre David Sanchez Posada

C.C 1.097.392.773

Profesion Veterinario y Zootecnista

Cargo a desempefar Gerente Técnico

Tabla 5:

Nombre Pablo Sanchez Posada

C.C 1.097.389.680

Profesion Ingeniero Mecatrénico con Especializacion en Gerencia de
Proyectos

Cargo a desempefiar Gerente Finanaciero

Tabla 6:

Nombre Maria José Sanchez Posada

C.C 1.097.401.585
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Profesion Ingeniera Industrial en formacion

Cargo a desempefiar Gerente Logistica y Comercial

Pablo Sanchez Posada (Ingeniero Mecatronico), David Sanchez Posada (Veterinario y
Zootecnista) y Maria José Sanchez Posada (Ingeniera industrial en formacién), quienes
haran aportes de inversion equivalentes al 33,33% del total de la inversion. Ademas,
seran quienes desempefaran los cargos administrativos de la empresa.

La produccion de los productos céarnicos, es decir, chorizos, salchichas y jamén sera
desarrollada por una empresa subcontratada, seleccionada rigurosamente bajo
estandares de calidad muy altos. Los cortes de carne y los productos carnicos terminados
seran empacados por operarios de la empresa, con el fin de mantener los productos en
las condiciones ambientales Optimas para conservar sus propiedades.

Para ejecutar esta idea de negocio y poner en funcionamiento la empresa, es necesario
que los socios realicen sus aportes para acceder a una bodega adecuada para la
recepcion de la materia prima y al personal requerido para su operacién. Ademas es
necesario gestionar las alianzas con restaurantes, tiendas especializadas, supermercados
y demds, con el fin de ampliar los canales de distribucién de los productos para
satisfaccion del cliente.

El plan financiero del proyecto actualmente no esta disponible, ya que hasta el momento
se encuentra en etapa de anteproyecto. Posteriormente, en la realizacién del trabajo de
grado acerca del proyecto se tendran establecidos los costos, gastos e ingresos del
proyecto, para determinar si este es viable o no en este aspecto.

NOTA: El resumen ejecutivo es elaborado con base en el ejemplo (Arboleda Montes &
Arenas Blum, 2009).

3.3.1 ESTRATEGIA DE MERCADEO
e Concepto del producto o servicio:

Los productos ofrecidos por IBUCOL S.A.S seran cortes premium de carne de bufalo,
como solomito, punta de anca, chata, caderita, rib eye, entre otros, empacados al
vacio con el fin de conservar las caracteristicas de frescura, textura, terneza, color y
sabor de los productos. Ademas, tendran un grado de maduracién controlado
cuidadosamente para aportar suavidad y jugosidad a la carne (U. de la R. de C.
Facultad de Agronomia, n.d.).

El empaque de los productos sera de material plastico resistente, trasparente con la
etiqueta de la marca adherida al mismo. La presentacion de los cortes sera en corte
entero, debido a que asi se brinda la posibilidad al consumidor de prepararla de esta
manera o porcionada. La etiqueta de los productos tendra la informacion nutricional
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del mismo para permitir al cliente tener conocimiento acerca de las propiedades de los
alimentos que consumird, el modo de uso de los mismos y las indicaciones de
conservacion. Adicionalmente tiene la fecha y lote de empaque y la fecha de
vencimiento.

La presentacién de los productos serd similar a esta:

Figura 3:

Imagen tomada de: http://img2.mistatic.com/s_MLV_v_O_f 407864005_2994.jpg

Figura 4:

Imagen tomada de: http://carnesmomposina.com/imagenes/procl.jpg

Para conservar el producto en perfecto estado, el transporte del producto terminado se
hard por medio de cajas grandes plasticas en donde se puedan apilar varios
empagques individuales sin sufrir ningan dafio.

Los productos proyectados a ofrecerse tienen uso en actividades culinarias caseras y
profesionales, principalmente asados, parrilladas, barbacoas y salteados, aunque
pueden ser utilizados en el contexto deseado por el consumidor. Dentro de sus
caracteristicas mas sobresalientes se encuentra la alta calidad de los animales de los
cuales proviene la carne y las propiedades nutricionales excepcionales de la especie
bufalina: menor cantidad de grasa, colesterol y calorias que la carne de especies de
carne roja comerciales, ademas de su exquisito sabor y agradable textura.
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El posicionamiento de marcas regionales en el mercado de carnes rojas es un reto
grande para el proyecto, ya que la estrategia de acercamiento a los clientes y
fidelizacion de los mismos definira el éxito de los productos.

Marketing Mix:

Estrategia de Producto: La definicion de la marca de los productos se encuentra

actualmente en etapa de desarrollo, pues se basa en un estudio profundo de
mercadeo y disefio. De acuerdo con el segmento al cual van dirigidos los
productos se debe tener en cuenta el mensaje transmitido al cliente para
comunicarle las caracteristicas fundamentales de los productos, como calidad,
exclusividad, buen gusto, exquisito sabor, disfrute y seguridad de consumo.

El ciclo de vida de los productos se puede definir en cuatro etapas: Introduccion,
crecimiento, madurez y declive. (Collignon & Vermorel, 2012). Las estrategias a
utilizar en cada una de las etapas son las siguientes:

1.

2.

3.

4.

Introduccién: Durante esta etapa es fundamental tener una gran difusion de
la informacién de la marca y de los productos por los diferentes medios de
comunicacion; en el caso del proyecto y de su mercado objetivo se
considera que el mas adecuado son las redes sociales como Facebook e
Instagram, pues es posible llegar a gran parte del segmento con un
presupuesto mucho mas bajo. Adicionalmente, es necesario brindar al
cliente objetivo espacios en los cuales pueda degustar el producto para
iniciar a consumirlo; se proyecta iniciar con degustaciones en las tiendas y
supermercados donde se tenga acceso a los productos y posteriormente,
iniciar con la participaciébn en eventos gastrondmicos reconocidos en la
ciudad, como ferias y bazares.

Crecimiento: Durante la etapa de crecimiento de los productos del proyecto
es necesario tener respaldo firme en la produccién, pues sera
indispensable poder satisfacer oportunamente la demanda de los productos
para fidelizar al cliente por medio del buen servicio y la accesibilidad a los
productos. Ademas, es necesario empezar a incursionar en nuevos canales
de distribucion y a desarrollar alianzas con socios estratégicos como
restaurantes y escuelas de gastronomia reconocidos en la ciudad, con el fin
de tener un mayor alcance hacia el mercado objetivo.

Madurez: En la etapa de madurez de los productos es necesario disefiar
estrategias innovadoras que permitan a los productos sorprender
nuevamente al cliente, saliéndose de la zona de confort ya alcanzada y
superando las expectativas de los consumidores. Es de gran importancia
en este punto mantener un nivel de precios competitivo en el mercado para
no perder participacion en el mismo y conservar los clientes que hasta el
momento estén fidelizados con la marca; asi es posible evitar llegar a la
etapa de declive, ya que una vez alli es muy probable que los productos
salgan del mercado.

Declive: En esta etapa las estrategias que se pueden disefiar para evitar la
eliminacion de un producto del mercado son bastante exigentes, pues en
este punto el mercado ya esta saturado de los productos o ha perdido el
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interés por consumirlos, dando por prescindible la necesidad que estos
satisfacen. Para hacer resurgir al mercado un producto que ya esté en este
punto es necesario hacer un redisefio profundo de todas sus
caracteristicas, desde su disefio hasta su funcionalidad. En algunas
ocasiones es mejor desistir del producto en cuestion y hacer un nuevo
desarrollo.

Estrategia de Distribucion: Los productos de IBUCOL S.A.S serén distribuidos
inicialmente a través de dos canales: supermercados del segmento, como Carulla,
Consumo, Casa Blanca Indiana y Euro, y tiendas especializadas, como
Vitaintegral, Mercasano, Natto Mercado, Ovivo, entre otras; ubicados en los
municipios de Medellin, Envigado y Rionegro (Llanogrande).

A medida que los productos y la marca incrementen su posicionamiento en el
medio se extenderd la distribucion hacia nuevas plazas, como restaurantes y
supermercados de grandes superficies.

Para realizar el proceso de la distribucion de los productos se utilizar4 el modelo
de tercerizacion por medio de proveedores de distribuciéon. Asi sera posible
entregar los productos terminados en perfectas condiciones a los contratistas para
que, cumpliendo con los estdndares de calidad estipulados en el momento del
contrato, procedan a entregar el producto final a los clientes directos, es decir,
supermercados y tiendas especializadas, inicialmente.

Como estrategia de ventas es necesario brindar a los clientes directos informacion
veridica y completa acerca de los beneficios que brinda el consumo de los
productos y la calidad de la materia prima de la cual son derivados. Ademas, es
indispensable destacar el aporte de los productos a la competitividad de los
supermercados y tiendas especializadas en cuanto a la variedad de productos
ofrecidos, ya que en el mercado actual la oferta de productos carnicos de bufalo es
muy limitada y la demanda de los mismos tiende a aumentar cada dia.

Estrategia de Precios: En cuanto a los precios de los productos, es necesario
analizar el precio de la competencia para tener un rango de referencia en el cual
pueda variar; para determinar este rango también es necesario analizar el precio
de los productos sustitutos disponibles en el mercado, dando mayor importancia a
las plazas en las cuales se quiere impactar inicialmente. Esta referenciacion se
realizara por medio de visitas a distribuidores de la competencia y por medio de
consultas en paginas web confiables.

Adicionalmente, es importante conocer cuél es el precio promedio y méximo que
esta dispuesto a pagar el cliente para acceder a productos de excelente calidad
con una nueva propuesta de alimentacion; esta informacion se obtendra a través
de encuestas realizadas a muestras aleatorias de personas pertenecientes al
segmento definido para los productos.
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Para determinar los precios de los productos, ademas del andlisis mencionado, es
necesario determinar los costos de produccién; asi es posible definir el rango de
margen de ganancia base de acuerdo a la decisién de los emprendedores.

Cabe resaltar que, para lograr impactar el mercado, es trascendental tener precios
de venta competitivos, con los cuales el cliente se sienta atraido para probar un
producto nuevo y una marca nueva, dejando a un lado los productos que ya
conoce.

Estrategia de Promocién: Para la promocion de los productos hacia los clientes
directos (canales de distribucion) se utilizaran estrategias de descuentos por
volumen y pronto pago; se definiran rangos de volumenes de las 6rdenes y para
cada uno de ellos se determinara un precio especifico (a mayor volumen menor
precio de venta). Se establecera con el cliente un plazo de pago determinado de
acuerdo a su frecuencia de pedido y a la cantidad ordenada; si el pago se realiza
de manera anticipada a la fecha acordada el cliente recibira un descuento en su
compra o bonificaciones para una proxima compra.

La cobertura de la oferta de los productos se hard inicialmente en supermercados
del segmento premium de la ciudades Medellin y Envigado, precisamente Carulla,
Euro (La Frontera, Laureles y Guadalcanal) y Consumo (Los Balsos, Envigado y
Mall Terracina), ademas de tiendas especializadas ubicadas en los mismos
sectores de la ciudad.

Como estrategia de promocion inicial para los clientes finales de los productos, es
decir, de los consumidores, se haran degustaciones durante el primer mes en los
diferentes establecimientos donde se puede acceder a ellos. Las degustaciones
seran distribuidas por impulsadoras que difundiran informacion acerca de los
productos y de los beneficios de su consumo, ademas de los otros puntos de
venta donde pueden encontrar los productos. En el momento en que se ofrece la
degustacién a los clientes potenciales serd entregado también un bono de
descuento en productos de la marca con el fin de promover la primera compra y
asi lograr que el cliente viva la experiencia de disfrutar la calidad de los productos.

Durante el primer mes también se haran jornadas de degustacion los dias sabado
en las diferentes tiendas especializadas, ya que es durante estos dias que el flujo
de compradores aumenta en estas, particularmente en Vitaintegral.

A medida que los productos sean acogidos en el mercado y su demanda se
incremente, se expandira la cobertura de la marca hacia municipios como
Rionegro, El Retiro y La Ceja, haciendo convenios con canales de distribucion
confiables ademas de los ya establecidos con Carulla y Casa Blanca. Se
mencionan particularmente estos municipios debido a la frecuencia de visita de
personas pertenecientes al segmento definido para los productos del proyecto a
estos sectores para realizar actividades como dias de campo, asados, picnic,
barbacoas, parrilladas, etc.
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El presupuesto de promocion y publicidad se presenta en la siguiente tabla, en la
cual se especifican los elementos que hacen parte de la estrategia de mercadeo.
Inicialmente, durante el mes previo a la salida al mercado, la marca realizard una
fuerte campafa publicitaria a través de redes sociales como Facebook e Instagram
dirigida a su poblacién objetivo. En el primer mes en el mercado, se continuara
esta campafa y se haran degustaciones de los productos en los diferentes puntos
de venta de los productos de la marca; esto se hard por medio de impulsadoras
contratadas por medio de una empresa especialista en el tema. En el segundo
mes, se mantendra la publicidad en redes sociales con la misma intensidad, pero
se suspenderan las degustaciones. A partir de este punto, se reducird el
presupuesto de publicidad a la mitad, para mantener una campafa en redes
sociales, pero menos agresiva.

En los meses 6 y 12 de estadia en el mercado, con el fin de dar un mayor impulso
a los productos de la marca, se retomaran las degustaciones en los puntos de
venta; la publicidad en redes sociales continuara hasta el doceavo mes como en el
tercero.

Para el afio siguiente, se haran los ajustes de presupuesto pertinentes, segun el
comportamiento de los productos en el mercado y de las necesidades a ese
momento.

Para ver con detalle el presupuesto general del proyecto, dirigirse al anexo n°1.

Figura 5:

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Degustaciones en puntos de venta - 5.000.000 - - - - 5.000.000 - - - - - 5.000.000
Campafia pubicitaria en redes sociales  3.000.000  3.000.000 3.000.000  1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000
TOTAL 3.000.000 8.000.000 3.000.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 6.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 6.500.000

Estrategia de Comunicacion: La comunicacion con los clientes directos, es decir,
los canales de distribucién de los productos, se hara voz a voz, ya que es
necesario entablar relaciones de confianza y lealtad con ellos y comunicar los
diferentes beneficios de los productos para su mercado con mayor profundidad y
fundamentacion.

La estrategia de comunicacion para los clientes finales (consumidores) se llevara a
cabo por medio de medios de comunicacion digitales, como redes sociales
(Instagram y Facebook) y paginas web.

En las redes sociales mencionadas se crearan perfiles de la marca en donde los
clientes potenciales podran encontrar informacién acerca de los productos y de los
puntos de venta de los mismos. Ademas, ser& publicada informacion acerca de los
beneficios de los productos, tendencias de consumo gourmet y saludable, eventos
gastronémicos importantes en la region y demas contenido de interés para el
segmento definido.

Se disefiara una pagina web propia de la marca en donde los visitantes puedan
encontrar la historia de la marca, misién, visién, productos disponibles en el
mercado (fotos y descripcion), canales de acceso a los productos, informacion de
contacto y buzén de sugerencias y comentarios.
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A medida que la marca tenga mayor posicionamiento en el mercado se buscaran
canales alternos de comunicacion como revistas.

— Estrategia de Servicio: Para lograr ingresar fuertemente en el mercado, es
necesario tener estrategias de servicios claras y efectivas, pues es necesario
responder efectivamente a todos los clientes que tengan alguna inconformidad,
sugerencia, observacion o demas respecto a los productos de la marca.

Por tratarse de una marca nueva y de productos con propuestas de consumo
diferentes a las que se encuentran disponibles en el mercado actual, es necesario
soportar la venta de los productos con servicios postventa amables con el cliente y
gue tengan como prioridad hacer sentir al cliente incluido y recibido de manera
calida por la empresa.

Para garantizar lo anterior, se tendra habilitada una linea de atencion al cliente en
donde los consumidores puedan llamar para comunicarse con un operador que
atienda sus requerimientos o enviar su caso particular por medio del buzén de
sugerencias y reclamos de la pagina web.

Como garantia de calidad para el cliente durante la compra, es necesario tener el
soporte de entidades certificadoras confiables en el pais y en la region; asi es
posible brindar seguridad a los clientes respecto a las materias primas utilizadas
para producir los productos, a la adecuada manipulacién de los alimentos como
productos en transito, etc.

e Proyeccion de ventas:
La proyeccion de ventas se realiza con base en el tamafio poblacional

determinado a partir del estudio de mercado realizado.

Con base en la encuesta de calidad de vida del afio 2013, realizada en Medellin por parte
de la alcaldia, se puede extraer el tamafio de la poblacibn que cumple con las
caracteristicas del mercado objetivo de los productos de la empresa. (Alcaldia de
Medellin, 2013)
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Figura 6:

Personas Grupo de edad

lenda £ L 2 2 5] g 8 3 < % 8 B8 8 8 (= 2 =3
1. Bajo bajo 311,098 1287 6078 | 5675| 6,021| 5723| 5907| 29,997 | 30,146| 29571| 26,993 28,089 | 23750 20,398 | 18617 20,131 16,760 12,260 98| 6210| 4576| 2389 2,682
2.Bajo 889,097 | 36.78 13,658 | 13,248 | 12,479 | 13,467 | 12517 | 6451 69525| 73743 | 82603 | 78,714| 66,337 | 60,130| 62,770| 64518| 60222 | 45711| 33,483 | 23933 | 14426 | 12532 10,573
3. Medio bajo 718,689 | 2973 7069 | 7375| 7575| 6815| 7.304| 37.996| 40,605| 52227| 60,092| 56,754 | 51)41| 43879 | 48,706 | 65696| 63269 | 51,402 | 37.061| 26012| 18,124 | 14005] 15583
4. Medio 236,021| 9.76 1480( 1136 1611| 1841 1488| B840B| 9636| 13555| 14454 18468 | 17224| 14635( 14,352| 21,581 22,387 | 21204 | 17712| 12724| 8195| 5798| 8130
5. Medio Alto 167.303 | 6.92 521 1212 919 923 140 | 4682 5869| 6345| 11,267 12,534| 13703 9712| 9,651 12,972 14561| 14647 | 14202| 11,563| 7772| 6552 6,287
6. Alto 95118| 393 599| 576| 558| 405 608 3298| 3987| 4685| 5392| 6892| 6065| 6094| 7438 9771| 1025 8187 6488| 4518 3435| 2811| 2285
Total 2417325 | 100.00 || 28,405 29,221 29,163 | 28,173 | 29,236 | 148,892 | 159,768 | 180,125 | 200,806 | 201,452 | 178,220 | 154,847 | 161,533 | 194,669 | 188,224 | 153,410 | 118,064 | 84,960 | 56,528 | 44,088 | 45,541

% 100.0 122 1.2 il 121 | il 6.16 661 745 831 833 737 6.41 6.68 805 779 6.35 488 351 234 182 1.88

Imagen tomada de:
https://www.medellin.gov.colirj/go/km/docs/pccdesign/SubportaldelCiudadano_2/PlandeDesarrollo_0_17/Indic
adoresyEstadsticas/Shared%20Content/Encuesta%20Calidad%20de%20Vida/ECV2013/PDFs/01Poblaci%C3

%B3n.pdf

El numero de hombres y mujeres, habitantes de Medellin, con edad entre 25 y 50 afios,
pertenecientes a estratos 5 y 6, es de 94.832 personas. Con base en este namero, la
poblacion a la cual desea llegar la marca anualmente es el 5% de dicho tamafio, es decir,
4742 personas aproximadamente. Esta cifra se espera incrementar en un 1,5% anual, de
acuerdo al posicionamiento de la marca en el mercado y a las experiencias de los
consumidores.

De acuerdo con lo anterior, el tamafio de la muestra serd determinado para poblaciones
finitas menores o iguales a 100.000.

NxZo?xpxq

n

N: Tamafio de la poblacién

«: % de confianza

Z=: Nivel de confianza

P: Probabilidad de éxito

Q: Probabilidad de fracaso

TAiX(N—1D+ZoPxpxq

D: Precision (error maximo admisible)
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https://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/pccdesign/SubportaldelCiudadano_2/PlandeDesarrollo_0_17/IndicadoresyEstadsticas/Shared%20Content/Encuesta%20Calidad%20de%20Vida/ECV2013/PDFs/01Poblaci%C3%B3n.pdf
https://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/pccdesign/SubportaldelCiudadano_2/PlandeDesarrollo_0_17/IndicadoresyEstadsticas/Shared%20Content/Encuesta%20Calidad%20de%20Vida/ECV2013/PDFs/01Poblaci%C3%B3n.pdf
https://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/pccdesign/SubportaldelCiudadano_2/PlandeDesarrollo_0_17/IndicadoresyEstadsticas/Shared%20Content/Encuesta%20Calidad%20de%20Vida/ECV2013/PDFs/01Poblaci%C3%B3n.pdf

_ 94832 x 1.96° x 0.5 x 0.5
T 0.062% % (94832 — 1) + 1.962 x 0.5 X 0.5

n

n = 266 personas

Debido a las condiciones de la investigacion y teniendo en cuenta que la recoleccion y
analisis de datos representa una gran inversién de tiempo, se tomara una muestra
arbitraria de cien (100) personas para realizar la encuesta.

La encuesta, sus resultados y analisis se encuentran en el anexo n°2.

3.3.2 ANALISIS TECNICO - OPERATIVO

En las Ultimas dos décadas la implementacion de ganaderia bufalina se ha ido
incrementando lentamente en Colombia, gracias a las caracteristicas éptimas del territorio
y las condiciones climéticas para el levante de esta especie; asi lo reporta el estudio de
viabilidad de sistemas bufalinos realizado por (CERVANTES et al., 2010). El modelo de
explotacién doble propdsito es el mas aplicado hasta el momento, ya que tanto
produccion de leche como de carne de esta especie es extraordinaria en comparacion con
la de los vacunos.

Hasta el momento en el pais se han desarrollado muy pocos proyectos de utilizacion de
este tipo de carne, debido al desconocimiento de la poblacion y la falta de propagacion de
la informacién. En algunas regiones, como Antioquia, el Magdalena Medio, Caldas, los
Llanos Orientales, la Costa Atlantica, entre otras, grandes ganaderos han decidido
implementar la cria y levante de los bufalos como alternativa de la ganaderia
convencional, ya que, por las condiciones climaticas que se presentan en estos territorios,
los animales tienen mejor adaptacion y por consiguiente son mas productivos.

El aumento de peso en los bufalos se presenta mucho mas rapido que en los vacunos,
por lo cual en un periodo de tiempo igual, el incremento de peso de estos animales es
mayor al que se presenta en los vacunos.

La informacion acerca de entidades que hayan realizado algun proyecto similar al que
esta en curso es muy limitada, por lo cual la mayoria de los datos obtenidos han sido por
medios empiricos, con relacionamiento con personas del medio, como ganaderos y
trabajadores de frigorificos.

e FICHA TECNICA DE LOS PRODUCTOS

Tabla 7:

NOMBRE DEL PRODUCTO | CARNE BUFALO MADURADA EMPACADA AL VACIO
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NOMBRE COMERCIAL
DEL PRODUCTO

Carne de Bufalo madurada empacada al vacio

GENERALIDADES

La carne ofrecida es extraida de las canales de bufalos, levantados en los
terrenos colombianos, por medio del proceso de desposte. Una vez obtenidos
los cortes se transfieren al proceso de maduracion, naturalmente controlada,
para mejorar algunas de sus caracteristicas, como sabor y textura.

Estos cortes de carne se caracterizan por ser magros y suaves y por tener
buenas propiedades nutricionales, pues en comparacién con otras carnes
rojas, tiene menor contenido de grasa y calorias y mayor contenido de
proteina.

El corte de carne en bloque es empacado al vacio para conservar sus
propiedades y para mantener el ambiente adecuado para su distribucién.

CALIDAD Y/O
CARACTERISTICAS

Cortes premium de carne de bufalo.
Peso neto dado en gramos (Q).
Carne con proceso de maduracion natural controlado.

Producto netamente constituido por carne de bifalo. No contiene aditivos ni
conservantes.

Una vez empacado el producto este debe quedar completamente sellado y
aislado de cualquier contaminante o agente externo.

REQUISITOS GENERALES

La carne debe ser 100% proveniente de bufalos, no debe tener mezcla de
carne de res ni otras especies.

Los cortes de carne empacados al vacio deben tener color y apariencia
agradables, al igual que buen olor.

Los productos no deben estar en contacto con sustancias peligrosas ni con
productos que generen cambios fisicos o quimicos en los mismos (ejemplo:
productos téxicos, combustibles, detergentes, etc.)

Los productos deben estar refrigerados permanentemente, incluyendo las
actividades de almacenamiento, transporte y distribucion, a una temperatura
entre 0°y 4°C

REQUISITOS Los productos deben cumplir con la siguiente normatividad:
ESPECIFICOS
e Decreto Numero 2162 de 1983 sobre produccion, procesamiento,
transporte y expendio de productos carnicos procesados.
e Norma Técnica Colombiana NTC 1325 sobre Industrias Alimentarias.
Productos Carnicos Procesados no Enlatados.
EMPAQUE Y Corte de carne entero empacado al vacio por unidades entre 500g y 1000g

PRESENTACION

(se especifica el peso neto en la etiqueta).

Para identificar cada corte, el producto tendra una etiqueta en la cual se
especifique el gramaje exacto del producto al momento del empaque, el corte
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de carne segun el nombre que este tenga en el mercado objetivo, la fecha y
lote de elaboracién y la fecha de expiracion del producto, al igual que las
recomendaciones de conservacion y el modo de empleo.

Para facilitar la actividad de transporte, se disponen las unidades en
canastillas plasticas haciendo varios pisos de los productos.

CONDICIONES DE Los productos deben ser conservados bajo refrigeracion permanente, a una
CONSERVACION temperatura entre 0° y 4°C. Si el tiempo de consumo es mayor a 15 dias
después de la fecha de elaboracién, debe someterse a congelacion, a
temperatura entre -18° y -26°C. Los productos no se deben congelar por un
periodo de tiempo mayor a 1 afio.

INFORMACION Certificacion INVIMA
ADICIONAL /
OBSERVACIONES Registro Sanitario

Formato de ficha técnica tomado del caso de (AGROFIB, n.d.)

Con base en informacion contenida en (Ministerio de Salud, 1983), (Duque Grisales,
2013), (ICONTEC, 2008), (“OBTENCION Y TRANSFORMACION DE LA CARNE
Congelacion en la Carne,” 2012)

e ESTADO DE DESARROLLO DEL PRODUCTO

Tomando como base (Universidad Nacional de Colombia, 2013), Colombia es
actualmente uno de los mayores productores de ganado bufalino en América del Sur,
después de Brasil. A pesar de ello, el consumo de los productos derivados de estos
animales, tanto carnicos como lacteos, es muy bajo a nivel nacional, principalmente por
desconocimiento de sus propiedades nutricionales y por la tradicion cultural del pais.
(Universidad Nacional de Colombia, 2013) indica que en lo anterior se evidencia un
potencial latente en Colombia, que puede representar un gran futuro si se educa a la
poblacién en cuanto a sus beneficios y se desarrollan productos de acuerdo a ello.

El mayor productor y consumidor de ganado bufalino en el mundo es India (Universidad
Nacional de Colombia, 2013), seguido de otros paises asiaticos, como Malasia, Vietnam,
Filipinas y algunos otros africanos (Instituto de Promocién de la Carne Vacuna Argentina,
2010). El consumo de esta especie se ha incrementado considerablemente en La India
debido a la prohibicion del consumo de carne bovina, derivada de sus creencias
religiosas. (EL TIEMPO, 2015).

Segun (Instituto de Promocién de la Carne Vacuna Argentina, 2010), el 90% del valor de
las exportaciones de India corresponde a las ventas de carne de bufalo, deshuesada y
congelada a otros paises. En el caso de Brasil, el consumo de bufalo no es muy elevado,
unicamente el 10% de la carne de bufalo se consume dentro del pais; el 90% restante se
destina para exportaciones (Arias, 2010).

Tomando en cuenta la opinion de (Arias, 2010) en su articulo, la cultura latinoamericana
ha sido mal criada en cuanto a la disponibilidad de alimento, ocasionada por la falta de
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guerras y hambrunas, por lo cual es reacia al consumo de especies diferentes a las cuatro
tradicionales: res, cerdo, pollo y pescado. Continuando con (Arias, 2010), en Costa Rica,
la produccion de bufalos se ha incrementado debido a sus territorios y condiciones
climaticas, pero por lo expuesto anteriormente, el consumo de los productos derivados de
este no tienen una alta tasa. A pesar de ello, (Bufalo - Grill & Market, 2015) ofrece una
variedad de productos derivados de los bufalos, tanto lacteos como carnicos;
enfocandonos en los carnicos, ofrece diferentes presentaciones, como: Carne molida,
carne para pinchos, costillas, bisteck parrilero, carne para desmechar, chorizos,
hamburguesas y cortes patrrilleros.

Por otro lado, de acuerdo con (Tecnologia de Carnicos, 2010), la carne de bufalo en
Argentina es utilizada como materia prima para productos embutidos dietéticos y en Brasil
es comercializada en los mismos cortes que la bovina, por lo cual es utilizada tanto para
asados como para otras preparaciones. En Estados Unidos es a menudo consumida en la
forma de hamburguesa, con la connotacién de baja en grasa y calorias.

En cuanto al contexto de los productos en Colombia, en la seccién de Antecedentes se
encuentra una amplia descripcion de este.

e INNOVACION

Los productos proyectados a ofrecerse por la empresa brindan al consumidor la
oportunidad de disfrutar una carne, con baja oferta en el mercado actual, de alta calidad,
con exquisito sabor, gran suavidad y agradable textura; que cuenta ademas con valiosas
propiedades nutricionales, reflejadas en un menor contenido de grasa, calorias y
colesterol y un mayor aporte de proteinas, en comparacién con las demas carnes rojas.
(Tecnocarnicosalejo, 2010a)

El origen colombiano de los bufalos utilizados para la produccion de los productos, la
forma de levante artesanal y la alimentacion totalmente natural de los mismos, permite
obtener carne de alta calidad con menor cantidad de toxinas y sustancias poco
convenientes para la salud humana. Adicionalmente, el proceso productivo de los cortes
de carne bajo control estricto de calidad permite obtener productos libres de
contaminacién, garantizando su sanidad e higiene.

El adecuado manejo de la cadena de frio de los productos a lo largo de su manipulacién
es un aspecto clave para lograr obtener productos de alta calidad, con las propiedades
guimicas, fisicas y biologicas adecuadas para el consumo de los mismos; este manejo es
controlado permanentemente a lo largo del proceso de produccion, incluyendo las
actividades de transporte de producto en proceso y de producto terminado, el
almacenamiento y la distribucién.

Los productos de la empresa en proyecto tienen como objetivo impactar en el mercado de
carnes del departamento de Antioquia, ya que es muy limitado en cuanto a especies;
Unicamente se comercializan a gran escala la carne de pollo, res, cerdo y pescado y
mariscos. Con la oferta de una especie, ya conocida pero poco ofertada en el mercado,
como lo es la bufalina, es posible lograr que el cliente se sienta atraido por dicha especie
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y acoja estos productos como habituales de consumo, pues su costo es muy similar al de
la carne de res y sus beneficios, mencionados anteriormente, son superiores.

Debido a que los productos pueden tener un proceso de acogida lento en el mercado, a
causa del desconocimiento o del temor al cambio del mercado objetivo, es necesario
brindar informacién veridica y concreta acerca de los beneficios de los productos, asi
como degustaciones oportunas del producto.

e DESCRIPCION DEL PROCESO

El proceso de elaboracién de la de carne de bufalo madurada empacada al vacio, inicia
con la compra de los bufalos en pie, la cual se lleva a cabo en subastas ganaderas o por
medio de negociaciones directas con proveedores de confianza. Una vez obtenidos los
animales se debe registrar la informacion de la compra reciente, dentro de la cual se debe
incluir el namero de animales comprados, el peso de cada uno de dichos animales, el
vendedor de los animales y la fecha de compra.

Una vez constatada la informacién de la compra, se llevan los bufalos por medio de
trasporte terrestre, contratado con terceros, a la central de sacrificio con la cual se tiene
convenio; al ingresar a la central de sacrificio es necesario registrar nuevamente la
informacién de los animales, con el fin de verificar la llegada de todos los animales
comprados y de tener bases para saber cuantas canales deben salir del proceso de
sacrificio. En este punto se procede a sacrificar los bufalos.

Posterior al proceso de sacrificio es necesario revisar la calidad del resultado de este y el
estado de las canales obtenidas. Este procedimiento esta a cargo de la misma central de
sacrificio, la cual debe cumplir con un listado de caracteristicas de calidad especificadas
previamente con la empresa. Si las canales de bufalino no cumplen con los
requerimientos de calidad, se realiza el reclamo pertinente a la central de sacrificio, la cual
tiene como responsabilidad dar a conocer la razén por las cuales no se cumplieron estos
requerimientos, y de tener la responsabilidad, deben asumir el costo monetario de dicha
pérdida. Si los requerimientos de calidad se cumplen sin inconvenientes, se trasladan las
canales de bufalo a los cuartos de refrigeracion ubicados dentro de la misma central de
sacrificio. Algunas partes del animal como patas, cola, cabeza, visceras, sangre, entre
otras son revendidas a la central de sacrificio para que ellos dispongan de estos, pues
sirven como base para procesos de elaboracion de harinas y alimentos para animales.

Después de pasadas 48 horas desde el momento del ingreso de las canales al cuarto de
refrigeracion, se debe proceder a registrar la informacién de las canales ya refrigeradas, la
cual debe incluir el numero de canales, el peso de cada una de ellas, la fecha de salida y
el personal encargado de la entrega. Una vez hecho este registro, se llevan las canales a
la planta de desposte, ubicada dentro de la misma central de sacrificio; al ingresar a dicho
proceso es necesario registrar nuevamente las canales que ingresan para tener control de
las mismas.

Ya en este punto se procede a hacer el desposte de las canales, lo cual consiste en
extraer los cortes de carne enteros, definidos previamente entre la empresa y la
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administracion de la planta, con base en las necesidades de comercializacién y en la
disponibilidad de cortes, limitantes respectivos de cada parte. Una vez realizado el
desposte, se debe revisar la calidad de los cortes obtenidos; si el corte ho cumple con las
caracteristicas de presentacion, tamafio, color y olor adecuadas, aunque sea solo una de
las mencionadas, se debe hacer el reclamo a la planta de desposte, quienes deben
asumir las pérdidas de dafiar el corte durante la ejecucidén de este proceso; en este caso
se debe hacer el registro del operario que realizé el desposte, de la cantidad (en
kilogramos) de carne que no cumple los parametros y de la fecha de realizacién de este
proceso. En caso de cumplir con todas las caracteristicas mencionadas, se debe registrar
la informacion de salida de los cortes, su peso, operario que realizo el desposte y la fecha
de salida.

Ahora los cortes de carne deben ser llevados al area de empaque, en la misma central de
sacrificio. Al ingresar la carne despostada al area de empaque, se debe registrar
nuevamente la informaciéon de dicha mercancia. Una vez ingresados los cortes de carne,
el proceso a seguir es la clasificacion de la carne de acuerdo a los cortes, con base en si
€S 0 no un corte premium; esta clasificacion es previamente definida entre la central y la
empresa. En este punto cabe resaltar que, debido al comportamiento del mercado en la
region, los cortes que se comercializaran seran: solomito, punta de anca, rib eye, chata y
caderita. La carne que no sea seleccionada como premium debe trasladarse al area de
almacenamiento de cortes para revender; alli se hace el registro de las cantidades
ingresadas a esta bodega. Los cortes clasificados como premium, continan el proceso
con una revision de calidad bastante estricta, en donde se chequea el corte como tal, la
apariencia, el color, el olor y la consistencia.

Después de este control de calidad, la carne que no cumpla con alguno de los parametros
establecidos para las caracteristicas recién mencionadas, se traslada al almacenamiento,
ya nombrado, para cortes no premium que deben ser revendidos. De esta revisién de
calidad, los cortes que cumplan todos los parametros, se trasladan al area de empaque y
etiquetado.

En dicha area, se inicia el proceso con el empaque, en el cual se utiliza la maquina de
sellado al vacio para eliminar todo el aire contenido al interior del empaque plastico de
cada corte. Una vez empacados los cortes, se trasladan al area de etiquetado, donde se
adhieren las etiquetas a todas las unidades de los diferentes cortes, con la informacion del
producto, es decir, ingredientes, modos de uso, conservacion, informacion de la empresa
y nimero de lote. Esta etiqueta es enviada previamente a la central de sacrificio por parte
de la empresa.

En este punto del proceso, los cortes de carne contindan con el pesaje, en el cual se
utiliza una balanza etiquetadora para determinar el peso de cada unidad e imprimir la
etigueta adhesiva con la informacién del peso y fecha de empaque. Ya etiquetadas las
unidades son transferidas a la bodega de producto final, en donde se agrupan para
entregar a la empresa.

Al consolidar el lote completo de carne empacada, esta es enviada desde la central de

sacrificio, Caucasia, hasta el centro de distribucion en Envigado; esto tarea esta a cargo
de la misma central, ya que desde un principio se pacta asi la negociacion. Para
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conservar las propiedades de la carne es necesario que este transporte se realice bajo
condiciones de refrigeracion, conservando una temperatura entre 0°y 4 °C.

Retomando los cortes de carne no premium, mencionados anteriormente, que se
almacenan por separado, estos son negociados por parte de la empresa con carnicerias,
supermercados y demas puntos de distribucion de carne estandar ubicados cerca del
sector, es decir, Caucasia y, como segunda opcién, Monteria.

Al llegar esta mercancia a la central de distribucion de IBUCOL S.A en Envigado, se
realiza el registro de ingreso de los productos y se disponen a almacenarse bajo
refrigeracion, durante aproximadamente cuatro dias, para lograr el punto de maduracion
adecuado. El tiempo estimado para lograr el punto de maduracion éptimo de los
productos es, aproximadamente, de doce dias; debido a la condiciéon de que los productos
estaran en las gondolas de los supermercados entre cinco y diez dias, para evitar que se
supere por mucho este tiempo, la maduraciéon controlada se reduce a cuatro dias.

Una vez cumplido este tiempo, se hacen las agrupaciones de lotes mas pequefios para
los despachos de los pedidos de los clientes. Paralelamente, el gerente de la empresa
debe realizar la propuesta de ruta de distribucién de los productos con el fin de optimizar
el recorrido, de acuerdo también a la prioridad de entrega de los mismos. La distribucion
fisica de los productos esta a cargo de una empresa especialista en logistica de
distribucion de la ciudad de Medellin: L&D Logistica de Distribucién S.A.

Asi se lleva a cabo el proceso productivo y de distribucion de la carne de bufalo madurada
empacada al vacio. Cabe resaltar que durante todo el proceso de transformaciéon de la
carne es necesario mantener la cadena de refrigeracion de la misma, con el fin de
conservar las propiedades fisicoquimicas y microbiolégicas de los productos. Desde el
proceso de desposte hasta la distribucion, teniendo en cuenta todos los procesos
intermedios, como transporte, empaque y demas, es necesario mantener la carne a una
temperatura entre 0° y 4°C.

Es de gran importancia resaltar que para mantener la calidad de los productos y para
entregarlos en perfecto estado a los clientes, la empresa se rige por la filosofia FIFO, la
cual propone que los primeros en entrar son los primeros en salir. Esto hace referencia a
que tanto la materia prima como los productos terminados, se despachan de acuerdo a la
fecha de llegada o elaboracién, respectivamente.

A continuacién se muestra el flujograma del proceso, en el cual se puede identificar cada
una de las actividades y su desarrollo del proceso.
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e NECESIDADES Y REQUERIMIETOS

Para la obtencion del producto final ofrecido por la empresa, es necesario contar con
recursos como personal, capital de trabajo, materia prima, maquinaria, planta fisica, entre
otros. Para detallar esta informacion se hara una descripcion de cada uno de ellos.

o MATERIAS PRIMAS E INSUMOS:

Como base del proceso productivo se debe contar con las siguientes materias primas e
INSUMos:

e Carne de bufalo: la cual es extraida de los bufalos comprados en subasta y
sacrificados en centrales certificadas con las cuales se hara convenio.

e Empaque pléstico: este insumo se tiene en cuenta en le negociacion con la central de
sacrificio, de acuerdo a las especificaciones establecidas por la empresa al momento
de realizar el contrato. Tiene como funcion proteger la carne y conservarla en un
ambiente adecuado para mantener sus propiedades (al vacio). Serd comprado a
proveedores seleccionados, ya que debe cumplir con caracteristicas de grosor,
higiene, color, etc. especificas.

e Etiquetas: en estas se imprime la informacién que deben saber los consumidores de
los productos, como lote, fecha de elaboracion, fecha de vencimiento,
recomendaciones de uso, tipo de corte de carne y peso de la carne, ademas de la
marca de la empresa y el logo. El material en el cual se imprimiran las etiquetas sera
comprado a un proveedor seleccionado y las etiquetas seran impresas por otra
empresa subcontratada.

e Cajas de transporte: son cajas plasticas requeridas para transportar el producto
terminado de manera adecuada para conservarlo y facilitar su manejo. La central de
sacrificio que es quien realiza el transporte del producto terminado debe contar con la
dotacion de estas.

e Agua: aunque es un insumo base de muchos procesos productivos, cabe resaltar que
es indispensable para este para la limpieza y adecuada presentacion de los productos;
es necesaria a lo largo de todo el proceso.

o TECNOLOGIA REQUERIDA:

Dentro de la maquinaria requerida para llevar a cabo todos los procesos por los cuales
deben pasar los productos de la empresa son:

50



e Balanza industrial

Este equipo es requerido en diferentes etapas del proceso para pesar la cantidad de
materia prima que ingresa a un proceso o sale del mismo y para pesar la materia prima
que se recibe a los proveedores. Es de gran utilidad para llevar control permanente del
flujo de la materia prima en todo el proceso productivo. Debido a que se manejan grandes
volimenes de materia prima al ingreso y, posiblemente, durante el proceso, se opta por
seleccionar una maquina con capacidad maxima de 600 kg, teniendo en cuenta ademas,
la posibilidad de crecimiento de la empresa. Es necesario adquirir tres unidades de esta,
ya que para evitar cuellos de botella en el proceso, se debe tener disponible una balanza
para el almacén de materias primas, otra para el area de produccién y otra para el area de
despachos. (ESSEN, 2015)

Figura 7:

— Modelo TCS-B60

v‘
Capacidad 600 Kg
Division 200 G
Bateria Recargable
Area Bandeja 40x60 Cm
LCD con Luz

Imagen tomada de: http://www.essen.com.coffiles/TCS-B60-600.jpg

e Cuarto de refrigeracion para almacenamiento y maduracién

De acuerdo con (U. de la R. U. Facultad de Agronomia, n.d.) el proceso de maduracion se
debe realizar en un intervalo de tiempo y bajo una temperatura determinados y
controlados, ya que de esto depende la terneza de la carne y otras propiedades que van
ligadas directamente con su calidad. Para realizar este proceso de manera adecuada y
para poder tener un mejor control de los factores recién mencionados, es necesario
instalar un cuarto de refrigeracion destinado para este proceso. Analizando algunos de los
principales proveedores encontrados via virtual, se opt6 por la siguiente opcion:
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Figura 8:

Imagen tomada de: http://revistaialimentos.com.cof/files/classifieds/1714-2396.jpg

Su mantenimiento es relativamente sencillo, ya que se debe realizar peridédicamente en
los sistemas de refrigeracion, con la asistencia de un técnico experto, y diariamente en
sus instalaciones fisicas por parte del personal operario; de esta manera es posible
mantener en estado 6ptimo el funcionamiento de esta area de la planta de produccion.

o SITUACION TECNOLOGICA DE LA EMPRESA:

Para obtener la carne madurada empacada al vacio como producto final, se debe contar
con la siguiente tecnologia:

e Software de administracion de los recursos y tiempos de la empresa: hace referencia
a un ERP, el cual permita coordinar la interaccion de todas las areas de la empresa
para desarrollar las actividades de produccién y planear la logistica de manera
organizada, ademas de tener informacion acerca de inventarios, producto en proceso,
plan de produccién, entre otros, en tiempo real.

e Tecnologia de transporte para animales vivos: para transportar los bufalos comprados
en la subasta o directamente en el lugar de levante hasta la central de sacrificio.

52



Tecnologia de transporte de canales bufalinas (similares a las bovinas): para
transportar las canales de bufalo de la central de sacrificio a la planta de desposte, en
caso de no estar ubicadas en el mismo sitio; este traslado se debe realizar bajo
refrigeracion permanente.

Tecnologia de sacrificio: esta es responsabilidad de la central de sacrificio, pues hara
parte de los equipos de la misma, sin embargo, cabe resaltar que es indispensable
para el proceso y afecta directamente la calidad de la carne y sus propiedades.

Tecnologia de desposte: al igual que con la anterior, es responsabilidad de la planta
de desposte contar con los equipos para realizar este procedimiento; a pesar de ello,
es de gran importancia conocer acerca de esta tecnologia, pues afecta directamente
la calidad de los cortes obtenido.

Refrigeracion: a lo largo del proceso de elaboracion de la carne es necesario
mantenerla a temperaturas entre 0° y 4°C para conservar sus propiedades
fisicoquimicas y microbiolégicas y evitar su descomposicién, por esta razén es
indispensable contar con salas de proceso refrigeradas en la planta de produccion y
en las bodegas de almacenamiento, ya sea de materia prima, producto en proceso o
producto terminado.

Maduracion: la tecnologia utilizada para el proceso de maduracién de la carne sera la
refrigeracion controlada de la misma, tanto en tiempo como en temperatura. La cava
de maduracién debe estar instalada dentro de la planta de produccion.

Empaque al vacio: este tipo de empaque sera usado con el fin de conservar la carne
durante mas tiempo y en un ambiente mas adecuado para preservar sus
caracteristicas de sabor, textura, terneza, etc. Para obtener este tipo de empaque es
necesaria una maquina empacadora al vacio que extrae todo el aire contenido en la
envoltura plastica. Debe instalarse dentro de la planta de produccion.

Impresién de etiquetas: para brindar a los clientes informacién acerca de los productos
es necesario poner una etiqueta en cada uno de ellos, para lo cual es necesaria una
impresora de etiquetas autoadhesivas, que sea instalada en la planta de produccién
previo al proceso de etiquetado.

Pesaje: es necesario realizar el pesaje de la materia prima al momento de recibirla a
los proveedores, al momento de entregar la materia prima del almacén de materia
prima al proceso productivo, durante el proceso y en el momento del despacho del
almacén de producto terminado.
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e Etiquetado: para pegar las etiquetas ya impresas a los productos es necesaria una
maquina etiquetadora industrial, la cual trabaja continuamente y permite agilizar el
proceso de etiguetado, ademas de tener un menor indice de error.

En la siguiente tabla se vera el resumen de la tecnologia para cada uno de los procesos
de la empresa.

Tabla 8:

PROCESO TECNOLOGIA JUSTIFICACION
REQUERIDA

Recepcion, maduracion y Balanza de piso La balanza de piso es
almacenamiento de requerida para realizar el
producto terminado Cuarto refrigerado pesaje de los productos que
son recibidos de los
proveedores. Requiere
capacidad aproximada de
500 kg para agilizar la
manipulacion de los
mismos.

El cuarto refrigerado se
requiere para mantener los
productos entregados por el
proveedor en condiciones
adecuadas y para efectuar
el proceso de maduracion
adecuado de los mismos.

Gestion de la informacion Computador Para gestionar de manera
eficiente los pedidos, la
Impresora solicitud de materias
primas, en general, toda la
informacion de la empresa
es necesario contar con un
computador.

La impresora es necesaria
para imprimir documentos y
facturas.
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o MANO DE OBRA REQUERIDA

En la siguiente tabla se detallan los requerimientos de personal por area y las actividades
a realizar en el cargo respectivo:

Tabla 9:
CARGO N° AREA DE ACTIVIDADES
PERSONAS DESEMPENO
Administrador 1 Administrativa Elaborar la planeacién financiera de la

empresa.
Disefiar el plan de inversion empresarial.

Elaborar el informe mensual del estado
financiero de la empresa.

Revisar el informe contable mensual
generado por el contador.

Establecer los costos de produccion
mensuales.

Calcular la rentabilidad mensual de la
empresa.

Definir y actualizar los lineamientos
técnicos a seguir en cada etapa del
proceso.

Establecer los rangos de adecuados para
cada una de las variables sanitarias y
fitosanitarias a controlar.

Elaborar y revisar el informe diario de
cumplimiento de parametros técnicos del
proceso.

Analizar el desempefio de los proveedores
de materias primas y servicios, con base en
el reporte de calidad de los mismos.

Definir las normas de operacion en la
planta y las condiciones fisicas y
ambientales adecuadas para los procesos,
de acuerdo a sus necesidades.

Disefiar indicadores de medicién de
sanidad de los productos.

Elaborar la programacion de recepcién y
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despacho de pedidos.

Gestionar las compras de materias primas,
insumos y prestacion de servicios con los
proveedores.

Gestionar las ventas de los cortes no
premium con terceros.

Disefar el plan de despachos de los
productos de la empresa, de acuerdo a los
pedidos recibidos de los clientes.

Recibir los pedidos de los clientes via
telefonica, mail o personalmente.

Agrupar los soportes fisicos de gastos,
costos y ventas mensuales para entregar al
contador.

Elaborar las facturas de ventas de los
clientes.

Recaudar el dinero proveniente de las
ventas de la empresa.

Realizar los pagos a los proveedores.

Administrar la caja de efectivo y hacer el
cuadre de la misma diariamente.

Elaborar los formatos fisicos de pedido a
proveedores.

Realizar la compra de elementos de aseo,
papeleria y cafeteria requeridos en la
empresa.

Contador

(Contrato por
prestacion de

Apoyo a Gerencia

Elaborar el informe contable mensual de la
empresa y presentarlo frente a los entes de
control tributario.

servicios)
Auxiliar Produccion Recibir la mercancia entregada por el
General proveedor, es decir, el producto terminado.

Revisar la calidad de los productos
recibidos, de acuerdo a los parametros
establecidos.

En caso de presentarse alguna
anormalidad en los productos, reportar al
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administrar esta situacion.

Acomodar de manera organizada los
productos entregados por el proveedor en
la bodega de almacenamiento.

Realizar las actividades de aseo, limpieza y
desinfeccién de las instalaciones de la
empresa.

Realizar el alistamiento de los lotes a
despachar para la entrega de pedido de los
clientes.

TOTAL 3
PERSONAS

o LOCALIZACION Y TAMANO

La empresa se localizara en el departamento de Antioquia, puntualmente en el municipio
de Envigado, en el sector industrial cercano a la Autopista Regional. Esta localizacién se
decide sin estudio particular debido a los evidentes beneficios de dicha localizacion. El
facil acceso de los proveedores debido a la cercania con esta via principal, lo cual permite
disminuir tiempos de entrega y posibles retrasos en la llegada de materias primas e
insumos. Adicionalmente, se selecciona esta ubicacidon debido a la cercania con los
posibles distribuidores de los productos y a la seguridad que se presenta en este
municipio, superior a la que se presenta en los sectores industriales del municipio de
Medellin.

En la empresa se debe contar con un area aproximada de 60 m?, en la cual se ubicarén
las oficinas administrativas y el area de almacenamiento refrigerada. En este local se
debe contar con acceso vehicular adecuado y acceso a servicios publicos de calidad. El
tamafio preciso de la cava de refrigeracion para el almacenamiento de producto terminado
es aproximadamente de 30 m?; la capacidad de este espacio es de 2 Toneladas.

e PRESUPUESTO DE PRODUCCION

Para que la empresa pueda poner en marcha su actividad de produccion y distribucion se
requiere una inversion inicial en equipos, adecuaciones e implementos requeridos para el
funcionamiento de la empresa. A continuacion se muestra el presupuesto de produccion
inicial para la empresa:
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Figura 9:

Cantidad Elemento Inversion Justificacion
1 Computador 1,700,000 |Oficina Administracion
1 Impresora 300,000 |Oficina Administracion
1 Cava de Refrigeracion | 40,000,000 |Refrigeracion-Maduracion-Almacenamiento
1 Maobiliario 2,000,000 |Cficina Administracion
20 Cajas Plasticas 700,000 |Almacenamiento-Transporte
1 Adecuaciones Local 5,000,000 |Funcionamiento empresa
TOTAL 49,700,000

e PLAN DE PRODUCCION
o ANALISIS DE COSTO DE PRODUCCION

A continuacién se presenta una tabla resumen con los costos fijos y variables de la
operacion de la empresa. Para ver el detalle de los costos de produccion, dirigirse al
anexo n°l

Tabla 10:

Cantidad de animales

30
Precio / KG
2.800

Costos de maquila

Desposte
1.800.000

Transporte
641.250

Distribucion

394.875

Contador




400.000

Seguros
3.000.000

Publicidad
3.000.000

e PLAN DE COMPRAS

o IDENTIFICACION DE PROVEEDORES

Debido a la informalidad que se presenta en el sector ganadero del pais, la forma mas
efectiva y econémica de obtener la materia prima para la elaboracién de los productos de
la empresa, es decir, los bufalos en pie, es negociando directamente con los ganaderos
reconocidos y, en situaciones de escasez de ganado, a través de subastas de renombre
para tener una mayor confiabilidad.

Para el proceso de identificacion de proveedores se ha hecho una recoleccion de
informacion por medio de contacto personal y telefénico con personas que estan en el
sector agropecuario. De acuerdo a informacion suministrada por (Sénchez Posada,
2015a), quien se desenvuelve en dicho sector, se han podido contactar algunos de los
proveedores reconocidos en el gremio por la alta calidad de sus productos y la
confiabilidad en sus negociaciones; de esta manera ha sido posible obtener cotizaciones
e informacion del procedimiento para el acuerdo. Adicionalmente, (Llanos Marquez, 2015)
ha sido una fuente de informacion importante acerca de las subastas que se llevan a cabo
en el municipio de Caucasia: Subaguaca, y en Monteria: Subasta Ganadera del Sinu.

Una vez contactados los posibles proveedores se realiza una visita a sus instalaciones
para ver de cerca la calidad de los animales ofrecidos por este; esta visita esta a cargo del
socio conocedor del tema, David Sanchez Posada, veterinario y zootecnista, quien
observa el estado de los animales como tal y las condiciones de levante de los mismos.

Posterior a dicha visita, se procede a establecer las condiciones de negociacién para
identificar los aspectos favorables y desfavorables de cada uno de los proveedores
preseleccionados; un factor que se tiene en cuenta en este andlisis es la facilidad de
transporte hasta la central de sacrificio desde el punto de entrega del ganado, ya que esto
impacta directamente el costo de produccion.

Con respecto a los proveedores de servicios, en este caso de sacrificio, desposte y
transporte, se debe hacer un riguroso proceso de seleccion, ya que de estos depende en
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gran medida la calidad de los cortes de carne para comercializar y las caracteristicas de la
carne, tanto de gusto como de sanidad e higiene.

La identificacion de buenos proveedores de los servicios mencionados se hace mediante
la referencia de personas con gran experiencia en el sector; (Llanos Marquez, 2015) es
una de las fuentes de informacién mas confiables, debido a su historial como ganadero y
proveedor de la zona de Antioquia y Coérdoba. Gracias a su informacién se ha podido
hacer contacto con algunas centrales de sacrificio, frigorificos y plantas de beneficio. Uno
de los proveedores mejor referenciados y con caracteristicas adecuadas de
funcionamiento es el Frigorifico del Cauca, ubicado en el municipio de Caucasia, ya que
cuenta con los servicios de faenado y desposte en la misma planta y ofrece también el
servicio de transporte de la carne ya despostada; adicionalmente, cabe resaltar que
cuenta con la certificacion INVIMA, el respaldo de CORANTIOQUIA y FEDEGAN, lo cual
proporciona credibilidad y confianza en su prestacion de servicios. (Frigorifico del Cauca,
2015).

En la siguiente tabla se encuentra un resumen de los posibles proveedores para cada una
de las materias primas, insumos o servicios requeridos:

Tabla 11:
MATERIA PRIMA, INSUMO INFORMACION DE
O SERVICIO POSIBLE PROVEEDOR PROVEEDOR
Ganadero
Carne Gustavo Llanos Marquez
Ubicacion: Ayapel, Cérdoba
Sacrificio Frigorifico con gran
trayectoria y reconocimiento
Desposte

Certificaciones de calidad y

Frigorifico del Cauca b L
uenas practicas

Empagque al vacio Ubicaciéon: Caucasia,

Antioquia

Centro de Logistica:
Armenia, Quindio

Gran experiencia en

Transporte Juan David Roldan transporte refrigerado

Caucasia-Medellin

Flota de vehiculos moderna
y que cumple con los
estandares de calidad.

Prestacion de servicios de

Agua EPM acueducto
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Ubicacién: Envigado

Etiquetas adhesivas
personalizadas
Etiquetas TOPASA S.A
Ubicacion: Sabaneta,
Antioguia

L&D Logistica de Logistica de distribucién

Distribucion de productos Distribucion S.A.

Ubicacion: Medellin

o CONTROL DE CALIDAD

Para obtener productos de alta calidad a partir del proceso de transformacion realizado
por la empresa, es necesario realizar controles, tanto del proceso y las instalaciones de la
empresa, como de los proveedores y la materia prima que se adquiere para su
elaboracion.

Algunos de los primeros aspectos que se evallan de los proveedores de las materias
primas son las condiciones de levante de los animales ofrecidos, lo cual se analiza desde
el proceso de seleccion de los proveedores por medio de la visita mencionada en
inspeccion de los proveedores. Las fincas o haciendas donde se realiza el levante de los
bufalos deben cumplir una serie de parametros de higiene, salubridad y orden que
permitan que el desarrollo de estos sea lo mas natural posible, con las condiciones de
terreno, alimentacion, vacunacién y trato adecuadas para que crezcan animales sanos y
saludables para sus consumidores futuros. Ademas de lo anterior, es necesario que el
proveedor y los animales que este ofrece cumplan las condiciones de inocuidad
establecidas por el Instituto Colombiano Agropecuario, ICA, con las que se garantiza que
estén libres de enfermedades y contaminantes. (Instituto Colombiano Agropecuario,
2015).

Adicionalmente, como condicion indispensable al momento de recibir el lote de bufalos, el
proveedor debe suministrar a la empresa el estado microbiol6gico de los animales, el cual
es expedido por un laboratorio de alimentos que debe ser certificado por el Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos, INVIMA (Sanchez Posada, 2015b).
De igual manera es necesario que el proveedor suministre la trazabilidad del lote
entregado, lo cual hace referencia a la informaciéon de los animales acerca de su edad,
finca de origen y fecha de despacho. (Sanchez Posada, 2015b)

En cuanto al control de calidad de los proveedores de los servicios de sacrificio, desposte
y transporte de los animales, es necesario que cuenten con certificacion del INVIMA, para
garantizar la sanidad de los productos, el manejo adecuado de los residuos, las
instalaciones sanitarias, la calidad del agua utilizada durante los procesos, el personal
manipulador, los utensilios y equipos manejados, los drenajes de residuos liquidos, entre
otros factores de gran impacto en la calidad de la carne obtenida después de realizados
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estos dos procesos (Castrillon Franco, 2014). Adicionalmente, se debe solicitar a los
proveedores la Guia Sanitaria de Movilizacion Interna del ganado, GSMI, expedida por
intermediacion del ICA.

Como condicion particular de la empresa, se exige a los proveedores, tanto de materias
primas como de servicios, que tengan el apoyo y acompafiamiento de la corporacion
regional que tenga dominio en la regién donde se ubican, para asi tener la seguridad de
gue la gestion ambiental de la empresa prestadora de los servicios se realiza de manera
adecuada, evitando la contaminacion y en pro al cuidado y recuperacion de la naturaleza
y biodiversidad colombiana.

3.3.3 ORGANIZACIONAL Y LEGAL
e CONCEPTO DEL NEGOCIO — FUNCION EMPRESARIAL

IBUCOL S.A.S se crea como una empresa que quiere sorprender a los consumidores de
productos carnicos con un portafolio de alta calidad, brindandoles cortes de carne
premium que pueden disfrutar en su dia a dia gracias a su accesibilidad y versatilidad de
preparacion.

Esta idea surge de la identificacion, por parte de los emprendedores, de la falta de oferta
de carnes de especies no tradicionales en la region y, en general, en el pais. Se
selecciona el ganado bufalino como especie fuente de la carne a comercializar, debido a
su excelente adaptabilidad a climas adversos y a sus propiedades nutricionales
superiores, ademas de su apariencia y sabor similares a la carne de res, lo cual se
considera una ventaja para un producto entrante en un mercado muy conservador, como
lo es el paisa y el colombiano.

e OBETIVOS DE LA EMPRESA
La empresa se funda con los siguientes objetivos:

o Desarrollar una marca de productos carnicos reconocida en el mercado por su
alta calidad, delicioso sabor, agradable textura y excepcional terneza, ademas
de su accesibilidad y versatilidad de preparacion.

o Crear una empresa que sea fuente de empleo para los habitantes de la
sociedad antioquefia, brindando calidad humana y econdémica por medio del
trabajo y condiciones laborales adecuadas.

o Establecer una empresa que represente una fuente importante de utilidades
para los socios participantes, adquiridas a través de la venta y distribucion de
los productos elaborados por la misma.
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Iniciar una empresa familiar que tenga una vision a futuro con crecimiento y
diversificacion de lineas de negocio, tomando como base de funcionamiento el
mejoramiento continuo y la excelencia de sus procesos.

Posicionar la carne de bdufalo, inicialmente en el mercado antioquefio y
posteriormente en el nacional, como una carne premium de consumo diario,
que brinda bienestar y disfrute a sus consumidores.

e ANALISIS MECA

De acuerdo a las caracteristicas de la empresa y haciendo un analisis de las mismas, se
pueden identificar algunas fortalezas y debilidades en su estructura. Como juicio inicial y
con miras a mejorar continuamente esta posicion, se clasifica en aspectos a mantener, a
explorar, a corregir y a afrontar. A continuacion el detalle de dicha clasificacion:

O

arwNE

ogrwWNE

O

1.

2.

MANTENER:
Diferenciacion de productos en el mercado
Alta calidad de los productos
Alianzas con proveedores y fuentes de informacion
Control de calidad de materias primas estricto
Innovacién en producto

EXPLORAR

Integracion hacia atras en la cadena de valor (hacia proveedores)

Integracion hacia adelante en la cadena de valor (hacia distribuidores)

Ingreso a mercados de otras ciudades o regiones del pais

Alianzas estratégicas con restaurantes reconocidos y escuelas de gastronomia
Elaboracién de productos carnicos para aprovechar cortes no premium
Establecimiento de puntos de venta propios

CORREGIR

Falta de experiencia en negociacion con almacenes de cadena vy
supermercados

Carencia de alianzas con establecimientos, como restaurantes, en los cuales
se puedan degustar diversas preparaciones de los productos de IBUCOL
S.AS.
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O

1.

AFRONTAR

Temor de los consumidores a acoger los productos dentro de su consumo
regular

Crecimiento de la cultura animalista en la ciudad, la cual va en contra del
consumo de productos de origen animal

Criticas al consumo de carnes rojas.

Retraso en pagos por parte de los distribuidores de los productos,
puntualmente de los supermercados.

Posicionamiento muy fuerte en el mercado de carnes rojas tradicionales, es
decir, cerdo y res.

e GRUPO EMPRENDEDOR

La empresa tiene como base de constitucibn un grupo de tres emprendedores
profesionales en diferentes areas del conocimiento, quienes gracias a esto tienen la
capacidad de aportar de diversas maneras al correcto funcionamiento y al continuo
mejoramiento de la empresa. Sus perfiles son los siguientes:

O

O

PABLO SANCHEZ POSADA
Edad: 28 afios
Profesién: Ingeniero Mecatrénico — Especialista en Finanzas Corporativas

Experiencia: 8 afios como ingeniero de proyectos (Mitsubushi Electric
Corporation, GOMECO Ltda., Coldeplast S.A.S y Microplast S.A.S)

Conaocimientos especificos: Excel avanzado, SAP, Evaluacién de
proyectos, Manejo de personal, Mantenimiento preventivo y predictivo,
Montajes de plantas productivas, Programacion de producciéon, TPM como
herramienta de mejoramiento continuo.

DAVID SANCHEZ POSADA
Edad: 26 afios
Profesion: Veterinario y Zootecnista
Experiencia: 6 afios como asesor comercial (Premex S.A)
Conocimientos especificos: Manejo de industrias agropecuarias, Control de

factores de produccion, Suplementacion animal, Requerimientos sanitarios
y fitosanitarios de animales para producciéon de alimentos, Control de

64



contaminantes en materias primas de origen animal, Industria de alimentos,
Control microbiol6gico de procesos.
o MARIA JOSE SANCHEZ POSADA
Edad: 21 afos
Profesién: Estudiante 10° semestre Ingenieria Industrial
Experiencia: 6 meses como estudiante en convenio (Bancolombia S.A)

Conocimientos especificos: Proyecto empresariales, Disefio de procesos
productivos, Optimizacion de recursos, Estandarizacion de procesos.

e ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa se presenta en el siguiente organigrama, en el
cual se visualizara la jerarquia de los diferentes cargos.

Figura 10:

Inversionistas

Contador
— = = = |(Outsourcing)

T (1)

Administrador

(1)

Auxiliar
General

(1)

e GASTOS DE ADMINISTRACION Y NOMINA
Para conocer el detalle del andlisis financiero del proyecto, dirigirse al anexo n°1

Figura 11:
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Cargo n°| Salario |Aux. Transporte Salud Cesantias |Int. Cesantias|Prima servicios| Pesiones |Riesgo Laboral| Aportes |TOTAL/trabajador

TOTAL

Administrador 1| $2.000.000 | $ - $ 170.000 | $166.667 | S 20.000 [ S 166.667 | $240.000 | S 10.440 [ S 180.000 | $ 2.953.773

$ 2.953.773

Auxiliar general 1[/$ 800.000|$ 74.000 | S 68.000 | $ 72.833 | S 8.740 | S 66.667 | S 96.000 | $ 34.800 | S 72.000 | S 1.293.040

$ 1.293.040

TOTAL SALARIOS

$ 4.246.813

e ORGANISMOS DE APOYO

IBUCOL S.A.S cuenta con tres socios aportantes de capital, los cuales invierten en
proporciones iguales la cantidad de $32°000.000, de sus recursos propios, completando
asi un capital inicial de $96°000.000, el cual sera destinado a la adecuacion del local,
equipos y maquinaria requerida, elementos mobiliarios de oficina, capital de trabajo
requerido durante el tiempo en el que el negocio alcanza el punto de equilibrio, etc.

La empresa contard con asesoria técnica permanente, para los temas de sanidad,
higiene, buenas practicas sanitarias y fitosanitarias, caracteristicas biol6gicas de los
productos y demas aspectos de este tipo, por parte de uno de los socios, David Sanchez
Posada, quien es profesional en Veterinaria y Zootecnia y tiene gran experiencia en el
campo de industrias de alimentos y sanidad de ambientes agroindustriales.
Adicionalmente, se tendra el apoyo para el area financiera por parte de otro de los socios,
Pablo Sanchez Posada, quien es profesional en Ingenieria Mecatrénica y especialista en
Finanzas Corporativas.

e CONSTITUCION DE EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES
o TIPO DE SOCIEDAD

Para constituir la empresa se opta por establecerla como una Sociedad por Acciones
Simplificada S.A.S, debido a la simplicidad de su estructura y a los bajos costos de
constitucién y mantenimiento de la misma.

Las S.A.S pueden constituirse por personas naturales o juridicas, las cuales tengan como
fin coman la creacién de una empresa de actividad comercial, principalmente, pero
también puede tener funciones civiles. (EAFIT, 2013). Adicionalmente, este tipo de
sociedad no requiere tener junta directiva, lo cual se toma como un beneficio, ya que la
toma de decisiones de la empresa se simplifica considerablemente. (CONGRESO DE LA
REPUBLICA DE COLOMBIA, 2008).

Dentro de los muchos beneficios que tiene constituir la empresa bajo esta sociedad, se
encuentra la facilidad de realizar reformas estatutarias, las cuales Unicamente deben ser
aceptadas por los accionistas. (CONGRESO DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA, 2008).
Teniendo en cuenta que los accionistas de la empresa son familiares entre si, se
considera que las reformas estatutarias se acordaran de manera apacible y sin tropiezos.

Para ver todas las caracteristicas de las Sociedades por Acciones Simplificadas dirigirse
al anexo n° 5.
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o LEGISLACION VIGENTE PARA ACTIVIDAD ECONOMICA

La empresa desempefiara como actividad econdmica la elaboracién y comercializacion de
productos carnicos, especificamente de cortes de carne enteros empacados al vacio.
Segun la legislacion colombiana, las normas que aplican a esta actividad son:

e DECRETO N° 2270 DE 2012, por el cual se modifica el DECRETO N°1500 DE 2007.
En este se estipulan las condiciones de transporte, manipulacién y sanidad para
animales en pie y para productos derivados de los mismos, ademés de las
caracteristicas fisicas de las instalaciones en las cuales se hard el levante y posterior
transformacion de dichos animales. Establece también las normas ambientales que
rigen estas actividades y sus tiempos de cumplimiento. (Ministerio de Salud y
Proteccion Social, 2012).

Para ampliacion de la informacion contenida en este decreto dirigirse al anexo n°6.

e CONPES 3375 de 2005: Esta norma establece la politica nacional de sanidad
agropecuaria e inocuidad de alimentos para el sistema de medidas sanitarias y
fitosanitarias. Es expedida por el Departamento Nacional de Planeacién. (Consejo
Nacional De Politica Economica y Social, 2005a).

Para ver todos los detalles de la norma dirigirse al anexo n° 7.

e CONPES 3376 DE 2005: Por medio de esta norma se establece la politica sanitaria y
de inocuidad para las cadenas de la carne bovina y de la leche. Igualmente es
expedida por el departamento Nacional de Planeacion. (Consejo Nacional De Politica

Economica y Social, 2005b)

Para ver todos los detalles de la norma dirigirse al anexo n° 8.

o NORMAS POLITICAS DE DISTRIBUCION DE UTILIDADES

De acuerdo con el decreto 410 de 1971, la reparticién de utilidades para las S.A.S se
realiza en proporciones iguales a los aportes de los accionistas. (Presidencia de la
Republica de Colombia, 1971). Aplicando esta norma a la empresa, las utilidades estarian
dispuestas en un 33,33% para cada uno de los accionistas.

3.3.4 FINANCIERO

e SISTEMA DE FINANCIAMIENTO
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ESTADO DE RESULTADOS

Debido a la connotacién de la empresa, de ser constituida completamente con capital
propio de los inversionistas, no aplica el sistema de financiamiento para dicho proyecto.

e FLUJO DE CAJAY ESTADOS FINANCIEROS

o ESTADO DE RESULTADOS: En la siguiente imagen, se presenta el estado
de resultados calculado para el proyecto. (Para ver el estudio financiero
completo, dirigirse al anexo n°1)

Figura 12:

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes ¥ Mes 8 Mes 3 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Wenta Bruta Cortes Premium 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000 13,176,000
VentaBruta Otros 0 47377500 47377500 47977500 47377500 4737500 477500 4vAvEa00 49.5TRS00 47570500 4vATTS00  4737VS00 47570500
Yentas Brutas 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500 67,153,500
Animales vivos 42,000,000 42000000 42000000 42000000 42000000 42000000 42000000 42000000 42000000 42000000 42,000,000 42,000,000
Madquila sacrificio 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000
Maquila desposte 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1.500,000 1.500,000 1.500,000 1.500,000 1.500,000 1.500,000 1.500,000
Maquila empague 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 £00,000 £00,000
Transporte 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250
Mémina 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813 4,246,813
Costos 52,588,063 52,588,063 52,588,063 52588063 52588063 52588063 52,588,063 52588063 52588063 52588063 52588063 52588.063
UTILIDAD BRUTA ! OPERATIVA 14,565,437 14565437 14565437 14.565.437 14565437 14565437 14565437 14565437 14565437 14565437 14565437 14.565.437
Margen bruto 224 224 224 224 224 224 224 224 224 224 224 224
Contador 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000
Arrendamiente 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000
Facturacidn 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000
Publicidad y Promocidn 5,000,000 3,000,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 £,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 £,500,000
Imprevistos 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000
Transporte distibucion 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875 334,875
Gastos 11,352,875 6,352,875 4,852,875 4.852.875 4.852.875 9.852.875 4,852,875 4,852,875 4.852.875 4.852.875 4,852,875  9.852.875
EBITDA 3.212,562 8.212562 9712562 9712562 9.712.562 4.712562 9.712562 9.712562 9.712.562 9.712.562 9.712.562 4.712.562
Depreciacidny amartizacidn 447 222 447 222 447 222 447 222 447 222 447 222 447 222 447 222 447 222 447 222 447,222 447,222
LLAL 2,765339 7.765.339 9.265.339 9265339 9.265339 4.265339 9.265339 9265339 9265339 9.265339 9,265339 4,265339
Renta 912,562 2562 562 3,057,562 3,057,562 3,057,562 1407 562 3,057,562 3,057,562 3,057,562 3,057,562 3,057,562 1407 562
IC& 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614 268,614
Impuestos 1,181,176 283,176 3,326,176 3,326,176  3.326.176 1676176 3,326,176 3.326.176  3.326.176 3,326,176  3.326.176 1,676,176
UTILIDAD NETA 1584163  4.934.163 5939163 5.939.163 5939.163 2589.163 5939163 5939.163 5939.163 5939.163 5939163  2.589.163
Margen Meto 2.36% T.35% 8.84% 8.84% 8.84% 3.86% 8.84% 8.84% 8.84% 8.84% 8.84% 3.86%

Andlsis: Segun el estado de resultados obtenido, la utilidad neta en los 12 meses del
primer afio es positiva, lo cual indica que la operacion de la empresa genera ganancias
sobre los costos y gastos. Con lo anterior, se puede decir entonces que el proyecto como
fuente de utilidad es viable.

Para ver con detalle la variacién de la utilidad de la empresa a partir del cambio del

volumen de ventas mensual, ver la seccion de andlisis de sensibilidad en la parte que
continda.

o FLUJO DE CAJA LIBRE

A continuacién se presenta en la figura 13, el Flujo de Caja Libre calculado para el
proyecto, tomando en cuenta los diferentes rubros de inversion inicial, costos
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operacionales, gastos e ingresos. (Para ver con mas detalle el estudio financiero, dirigirse
al anexo n°1).

Figura 13:
I FLUIO DE CAJA
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes T Mes 8 Mes 3 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Mngresas
(+) CxC(30Dias) - - 67,153,500 67153500 67153500 67153500 67153500 67153500 67153500 67153500 67153500 67153500 67153500
Egresas

CxP (30 dias)
Animales vivos
Maquila sacrificio
Maq. desposte y empagque

(=) 42,000,000 42,000,000 42000000 42000000 42000000 42000000 42000000 42000000 942000000 42000000 42000000
(-]

(-]

(-] Material de empagque

(-1

-]

(-]

3,300,000 3,300,000 3300000 3300000 3300000 3300000 3300000 3300000 3,300,000 3300000 3300000
1800000 1,800,000 1800000 1800000 1800000 1800000 1800000 1800000 1800000 1800000 1,500,000
600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 B00.000 600,000 600,000 600,000 600,000

-1 Transporte 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250 641,250
-l Segumos 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000
-l Publicidad 1,000,000 1,000,000 1000000 1000,000 1000000 1000000 1000000 1000000 1000000 1,000,000 1,000,000
Contado
-1 MNémina - 4,246,513 4.246513 4.246513 4.246,513 4246513 4246813 4246513 4246513 4246813 4246813 4246813 4246513
(-1 Cantadar - 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000
(-1  Amendamisnto - 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000
-] Facturacidn - 55,000 58,000 58,000 58,000 58,000 58,000 58,000 558,000 558,000 58,000 55,000 55,000
(-] Impuestas - 1181076 2831076 3326176 3326176 3,326,176 1676176 3326176 3326176 3326176 3.326W6 3326176 1676176
(-1 Imprevistos 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000
Imwersidn inicial
-] Cuarofria 20,000,000
(-] Mobilizric Oficina 3,000,000
[-]  Registro Invima 2,500,000
(-] Publicidad v Promocidn 3000000 8000000 3000000 1,500,000 1500000 1500000 6500000 1500000 1500000 1500000 1500000 1500000 6,500,000
(-] Capital de trabajo £,704,813
= Flujo de cajalibre (35,704,813 (163853830 4.526261 5531261 5.531.261 5.531.261 2,181,261 5.531.261 5.531.261 5.531.261 5.531.261 5.531.261 2,181,261

Andlsis: Con base en el flujo de caja libre calculado, se puede decir que, en el primer
mes, como consecuencia de la inversion inicial requerida para el funcionalmiento de la
empresa, el flujo de efectivo en caja es negativo. A pesar de ello, en los siguientes meses
se observa una rapida recuperacion de dicha cifra, la cual se estabiliza a partir del tercer
mes; vuelve a disminuir en el sexto y en el doceavo mes, a causa de la inversion en
promocioén de la marca mencionada en el presupuesto de publicidad y promocion. Con lo
anterior, se puede concluir que la liquidez del proyecto es buena y que su flujo de caja
libre es positivo a partir del segundo mes de operacion.

Para ver con detalle la variacién de la utilidad de la empresa a partir del cambio del
volumen de ventas mensual, ver la seccion de analisis de sensibilidad en la parte que
continda.

e EVALUACION DEL PROYECTO (TIR, VPN)

Para evaluar la tasa de retorno interno del proyecto, y el valor presente neto del proyecto,
se presenta, en la figura 14 a continuacion, el resumen de los calculos respectivos. (Para
ver detalladamente el estudio financiero del proyecto, dirigirse al anexo n°1).

Figura 14:
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WAC 30%
VNA § 194,951 284
TIR 164%
VPN $ 159,246,471

Analsis: Para entender el origen del WAC, es necesario mencionar que es decision de
los inversionistas determinar la rentabilidad, ya que no cuenta con tasas de interés que
limiten su operacién, pues la inversion inicial se realiza con recursos propios de los
socios. Este proyecto hace parte de un portafolio de negocios que poseen los
inversionistas, complementado por otros dos: un restaurante y la ceba extensiva de
bufalos. En dichos negocios la rentabilidad es 20% anual y 41% anual, respectivamente.
Por lo anterior, y teniendo en cuanta que el negocio de ceba de bufalos conlleva un alto
riesgo para la inversion, el grupo de inversionistas busca un negocio con menor riesgo y
con una buena rentabilidad; por dicha razén, establecen la Tasa Interna de Oportunidad
en 30%.

Segun los resultados obtenidos, la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es del
164%, lo cual indica que le rentabilidad del proyecto supera con creces la Tasa Interna de
Oportunidad esperado por los inversionistas. Con base en esto, se puede decir, que para
el objetivo de los accionistas, el proyecto en cuestién es viable.

En cuanto al Valor Presente Neto (VPN) calculado para el proyecto, se puede decir que
es muy bueno, ya que genera utilidades netas de $159'246.461 en el periodo de cinco (5)
afno, recuperando facilmente la inversion incial del proyecto de $35'7004.813. Para
aprobechar realmente este indicador, es de gran utilidad compararlo con el VPN generado
por un proyecto que se analice paralelamente con este. Asi es posible determinar cuél de
los dos es mejor, cuanto a rentabilidad.

Para ver con detalle la variacién de la utilidad de la empresa a partir del cambio del
volumen de ventas mensual, ver la seccion de analisis de sensibilidad en la parte que
continva.

e ANALISIS DE RIESGO

Los diferentes riesgos que tiene el proyecto dependen tanto de factores internos como
externos.

La correcta ejecucion de las diferentes actividades que conforman el proceso productivo,
deben estar coordinadas entre si y deben cumplir con el aporte particular de valor
agregado para el producto final; de esta manera es posible obtener la calidad esperada
por los clientes en los productos y asi satisfacer sus necesidades y lograr que el proyecto
tenga éxito en la marca.

Debido a la connotacion de alimento del producto final, la calidad de los insumos, el
cumplimiento con los requerimientos de sanidad e higiene, la conservacion adecuada de
las materias primas y la vigilancia permanente de las condiciones de transformacién, son
factores criticos inherentes al proceso y que representan un gran riesgo para el proyecto.
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En cuanto a los factores externos, el comportamiento del mercado, las tendencias de
consumo, las estrategias de venta y la calidad de intermediacion por parte de los
distribuidores, constituyen una diversa fuente de riesgo para que el proyecto no sea
exitoso.

Es necesario controlar estos factores mencionados y para ello, es indispensable negociar
con los proveedores y los distribuidores de manera concreta y especifica respecto a las
condiciones de operacion requeridas y al impacto que estas pueden tener en el
desempenio de la empresa.

e ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y PLAN DE CONTINGENCIA

El proyecto en cuestion, es sensible a diferentes agentes externos, desde los ambitos
politicos y econdmicos, hasta los sociales.

El comportamiento de la sociedad como motor generador de las tendencias de consumo,
es un aspecto al cual el proyecto es bastante sensible, pues influencia directamente el
comportamiento de los consumidores. Este factor tiene un alto grado de dificultad para ser
controlado, pues fluctia constantemente de acuerdo a las preferencias inmediatas de los
consumidores, afectadas por tendencias mundiales, nacionales y regionales. Como plan
de contingencia a los cambios sociales, se tiene la motivacion a consumir los productos
de la empresa debido a los multiples beneficios, que deben ser informados a su publico
objetivo de manera veridica, respaldada y constante.

En cuanto a los factores econdémicos, la apertura o cierre de fronteras comerciales con
otros paises, puede afectar o beneficiar el desempefio de la empresa, pues es posible
gue se incentive a la exportacion de los productos o, por lo contrario, que lleguen
productos importados de otros paises que puedan ser sustitutos de los de la empresa.
Para enfrentar este factor, la empresa debe realizar constantemente vigilancia estratégica
del comportamiento de sus competidores, no solo nacionales sino también de otros
paises. De esta manera es posible identificar previamente las acciones que realizaran
estos y asi disefiar planes de contingencia adecuados para las condiciones particulares
del momento y del lugar.

Respecto al ambito politico se puede decir que el cambio de legislacion que afecte la
operacion de la empresa, de sus proveedores y distribuidores, tiene gran influencia en el
desempenfio y en la dinamica de funcionamiento de la misma. Para este aspecto, el plan
de contingencia considerado, es la adaptacion a dichas normas y la optimizacién de
recursos para aprovecharlas al maximo.

Numéricamente, el proyecto muestra cambios en el comportamiento del estado de
resultados y de la TIR y VPV con las variaciones del numero de animales sacrificados
mensualmente, es decir, con la fluctuacién de las ventas mensuales.

En las siguientes figuras, se evidencia dicho cambio.

Figura 15:
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VPN V5. ANIMALES MENSUALES

N® animales §159,246.471
15 |545.255.523)
20 $27.007.131
25 $95.947.749
30 5159.246.471
35 §222.281.655
a0 §285.316.839
45 5348.352.022
50 5411.387.206
55 5474.422.390
60 §537.457.574
65 5600.492.758
70 5663.527.942
Figura 16:
TIR V5. ANIMALES MENSUALES
MN® animales 164%
15 -15%
20 53%
25 111%
30 164%
35 219%
a0 276%
45 333%
50 391%
55 450%
60 509%
65 568%
70 628%
Figura 17:

UTILIDAD ANUAL V5. ANIMALES MENSUALES

Utilidad anual 59.209.961 Util. mensual
15 (19.081.422) (1.590.118)
20 8.575.804 714.650
25 34.967.513 2.913.959
30 59.209.961 4,934,163
35 83.352.016 6.946.001
40 107.494.070 8.957.839
45 131.636.125 10.969.677
a0 155.778.179 12.981.515
55 179.520.234 14.993.353
60 204.062.288 17.005.191
65 228,204,343 19.017.029
70 252.346.397 21.028.866
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Con base en las figuras anteriores, se puede decir que el proyecto es viable si sus ventas
superan una necesidad mensual de materia prima de 20 animales en adelante, es decir, si
se venden alrededor de 410 kg de cortes de carne premium 0 mas.

Se puede ver que a medida que aumenta el nimero de animales requeridos como
insumo, la rentabilidad del negocio aumenta considerablemente; esta situacién se debe al
apalancamiento operacional que se presenta en la empresa, ya que los costos fijos
permanecen constantes y, con el incremento de los ingresos por ventas, se cubren estos
costos y los costos variables de igual manera.

3.3.5 IMPACTO DEL PROYECTO

El proyecto de la empresa IBUCOL S.A nace como una idea de emprendimiento familiar a
partir de la identificacion, por parte de los inversionistas, de la necesidad del mercado de
tener oferta de productos céarnicos provenientes de especies alternativas a las
tradicionales (pollo, res, cerdo y pescado). Debido a su origen, tiene gran impacto en el
proyecto de vida de sus inversionistas y en su circulo de personas cercanas.

Adicionalmente, el proyecto tiene un impacto importante en el mercado de céarnicos de
Medellin, inicialmente, y luego de Antioquia; no precisamente por su volumen de ventas,
ya que el posicionamiento actual de su competidor mas directo, la carne de res, es muy
alto en la region, pero si podra impactar en el comportamiento y el conocimiento de los
consumidores acerca de los productos que puede y quiere tener disponibles. En
proyeccion a un futuro, la empresa pretende extender su cobertura de oferta, inicialmente
a otras ciudades del pais y posteriormente a otros paises; esta situacion impacta las
exportaciones y el comercio en general del pais, pues es un producto novedoso para
Colombia en todos los aspectos.

En cuanto a la economia nacional, impacta en el desarrollo de la ganaderia, pues estara
aprovechando una especie gue actualmente se encuentra en expansion en el pais y que,
gracias a las condiciones climaticas del mismo, tiene un futuro prometedor.

Socialmente la empresa tendra un impacto importante en los empleos indirectos que
generard en el municipio de Caucasia, pues sus proveedores de los servicios de sacrificio,
desposte, empaque y transporte se ubican en él y requieren de personal para cumplir la
demanda generada por la empresa.

En cuanto al impacto ambiental, la actividad realizada por la empresa o por las cuales la
empresa contrata proveedores de servicios, podrian ocasionar impacto negativo en el
medio ambiente, ya que generan desperdicios organicos y requieren de la utilizacién del
agua a lo largo de sus procesos; debido al estricto control de calidad en cuanto a los
procesos de transformacion de la materia prima y a la rigurosa seleccién de los
proveedores, con base en la normatividad colombiana y las diferentes certificaciones
vigentes al momento, la empresa se compromete a no generar afecciones al medio
ambiente, por el contrario, a utilizar dichos residuos organicos para reutilizarlos como
abono o como materia prima de otros productos, como lo es el caso de la industria de
rendering).
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3.3.6 PLAN DE IMPLEMENTACION

En la siguiente tabla se presenta el plan de implementacion del proyecto, de acuerdo a las
actividades a realizar, a los resultados que se esperan tener con la ejecucion de estas, al
plazo disponible para realizarlas y a la persona responsable de llevarlas a cabo.

Tabla 12:
- Resultados o
Objetivo Esperados Actividades Plazo Responsable
Establecer los
lineamientos de la
sociedad y las Estatutos de L .
condiciongs del la sociedad Constitucion de 1 semana Socios
: la sociedad
negocio entre
inversionistas
Cumplir con la
reglamentacion Registro Registro de la
nacional para la mercantil de | sociedad y 1 dia Socios
creacion de una la empresa | cumplimiento de
empresa normatividad
Firma de
Definir legalmente el Contrato de | contrato de
punto de ubicacion de | arrendamiento | arriendo del
la bodega de recepcion | firmado por | local de 2 dias Administrador
y almacenamiento de las dos partes | recepcion y
producto terminado participantes | almacenamiento
de productos
terminados.
Ejecutar las obras
o . Local
civiles necesarias para .
adecuar el local terminado con : Obreros
comercial a los todas las Adecuaciones 2 semanas Administrador
-y adecuaciones | fisicas del local
requerimientos de la :
necesarias
empresa
Contratos de
compray N o
- ) egociacion
Definir los parametros venta de cor?
de negociacién con los materias proveedores de 1 semana Administrador
proveedores ;;;lg:;gndge materia prima y
P s servicios
servicios
Contratos de
Definir los parametros compray Negociacion
de negociacién con los venta de con clientes 1 semana Administrador
lien r N
clientes plsgl;%?essdae (distribuidores)
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Iniciar la operacién de
la empresa

Empresa
recibiendo
pedidos a los
diferentes
clientes.

Inicio de
funcionamiento
de la empresa

1 semana

Administrados
Auxiliar general
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4. CONCLUSIONES

Debido a que la cultura colombiana es muy arraigada a sus costumbres
gastronémicas, es de gran importancia, ademas de brindar un producto de gran
calidad y diferenciacién, desarrollar un plan de educacién para el consumidor, que
permita transmitir al mercado objetivo el conocimiento necesario para que valore
los beneficios del consumo de carne de bufalo y deje a un lado el temor de probar
productos nuevos.

La estrategia de precios que se aplique en el proceso de introduccion de los
productos al mercado, requiere de un disefio estructurado y estratégico, pues
debe ser competitiva con los precios de los productos sustitutos y debe permitir al
cliente identificar un beneficio de consumo por un precio similar o mejor.

La disponibilidad de los productos en los diferentes puntos de venta, es un factor
de gran importancia para que los clientes sientan confianza y seguridad de
consumirlos. Para que dicho factor agregue valor al proceso productivo de la
empresa, es necesario tener una relacion fuerte con los distribuidores y tener una
gestién oportuna del despacho de los pedidos y de la distribucién de los mismos.

Los productos, debido a su connotacién gourmet y a sus diversas posibilidades de
preparacion, tendrian un mayor impacto al estar disponibles también en
restaurantes reconocidos de la ciudad.

De acuerdo al flujo de caja libre, obtenido en el estudio financiero de este trabajo,
el proyecto es viable y rentable aproximadamente desde que la demanda supere
el requerimiento de 20 animales como materia prima.
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5. RECOMENDACIONES

La estrategia de mercadeo marca una pauta inicial para el éxito del proyecto, pues
en el medio por el cual los productos comunican su mensaje a los clientes y logran
captar su atencion.

La integracion de la cadena de valor de los productos de la empresa, requiere un
nivel considerablemente alto de produccion, para recuperar la inversibn en un
tiempo prudente y para tener capacidad de pagar los costos fijos que esto genera.

El relacionamiento con las diferentes fuentes de informacion, como expertos y
bases de datos confiables, son aspectos claves para lograr la recopilacion
adecuada y oportuna de informacion confiable y util.

El andlisis cualitativo del mercado es un factor clave para determinar estrategias

adecuadas de mercadeo, distribucién, divulgacion de la informaciéon e
implementacion del proyecto.
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ANEXO 1

Ver archivo de Excel adjunto “Andlisis Financiero IBUCOL”

ANEXO 2

Ver archivo de Excel adjunto “Andlisis resultados encuestas”
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