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Concepto

Definicion

Léacteos

El concepto de lacteos es utilizado para referirse a aquellos productos que son
derivados de la leche, como son el queso, la mantequilla, crema de leche, yogurt,
siendo estos los mas consumidos.

Leche

La leche es una sustancia liquida y blanca que segregan las mamas de las hembras
de los mamiferos para alimentar a sus crias y que esta constituida por caseina,
lactosa, sales inorganicas, globulos de grasa suspendidos y otras sustancias;
especialmente la que producen las vacas, que sirve como alimento.

Queso

El queso es un alimento sélido que se obtiene por maduracion de la cuajada de la
leche una vez eliminado el suero; sus diferentes variedades dependen del origen
de la leche empleada, de los métodos de elaboracion seguidos y del grado de
madurez alcanzado.

Mercado

El mercado son los consumidores reales y potenciales de un producto o servicio,
y existen tres elementos importantes: uno o varios individuos con necesidades y
deseo por satisfacer, un producto que pueda satisfacer esas necesidades y
personas que ponen los productos o disposicion de los individuos.

Condiciones comerciales

Por condiciones comerciales en una empresa se comprenden todas aquellas
politicas o reglas que tienen las empresas respecto a sus funciones comerciales;
estas ayudan a que los involucrados y los actores en el proceso de venta tomen
decisiones bajo pautas establecidas. Ese conjunto de normas y reglas se presentan
mediante un acuerdo, segun con la ley vigente, con antelacion a cualquier
transaccion determinando asi responsabilidades, derechos, deberes y
obligaciones.

Estrategias administrativas

La estrategia administrativa consiste en ser diferentes, es decir, significa elegir
deliberadamente un conjunto de diferentes actividades para brindar una mezcla
Unica de valor.

Variables financieras

Son los mecanismos matematicos utilizados para el andlisis y le medicién de los
objetivos de la compafiia; son aquellas que observan las posibles alternativas de
los cursos de accion en el futuro, base para la toma de decisiones presentes y la
identificacion sistematica de oportunidades y peligros que surgen en el futuro
para una correcta toma de decisiones.

Estructura de costos

La estructura de costos de una empresa describe la composicion de los cargos de
dicha empresa, y asi es el monto de los cargos fijos y de cargos variables dentro
de una situacion determinada.

Presupuesto

Calculo, planificacién y formulacion anticipada de los gastos e ingresos de una
actividad econdmica; es un plan de accion dirigido a cumplir con un objetivo
previsto expresado en términos financieros, el cual debe cumplirse en un tiempo
determinado con ciertas condiciones.

Flujo de caja

Plan operacional

El Flujo de caja muestra todos los ingresos y egresos, actuales y futuros, que tiene
o0 tendra un plan de negocios. Empieza con la inversion inicial y luego se incluye
la proyeccion de ventas.

Es una herramienta util, que facilita la coordinacion de departamentos de la
empresa para lograr metas y objetivos; permite evaluar la cantidad de gastos
necesarios para un eficiente funcionamiento de la empresa, donde basicamente
se podria decir que es la guia para toda la operacion.







RESUMEN

Colombia es un pais que consume productos lacteos, en este caso especifico el queso, de
manera habitual, de tal forma que las personas demandan diferentes tipos de quesos y cada region
tiene un consumo especifico de cada producto. Hace parte de la canasta basica de los colombianos
y €s un producto que tanto su produccion como su consumo esta en aumento a nivel nacional e

internacional.

El modelo de negocio que se plantea toma en consideracion todas las variables claves
relacionadas con la descripcion del servicio y el producto de un plan de negocio, presentando una
propuesta de valor e identificando elementos que son clave para asi desarrollar todas las estrategias
operativas y de mercado para la viabilidad del negocio. Se realizaran analisis financieros, los cuales
muestran una viabilidad y favorabilidad los primeros 5 afios proyectados, concluyendo asi que la

implementacion del negocio es recomendada para los duefios o inversionistas de la empresa.

Conceptos clave: Plan de negocios, Queso, Sede comercial, Propuesta de valor



ABSTRACT

Colombia is a country that consumes dairy milk based products, in this specific case cheese
on a regular basis, they demand different types of cheese and each region has a specific
consumption of each product. Cheese is part of the basic basket of colombians consumption, also
its a product that botch its production and its consumption is increasing nationally and

internationally talking.

The business model that is proposed to be considered in this case, the approach of all the
key variables related to the description of the service and the product, the value proposal identified

are key for the development of all operational and market strategies for the viability of the business.

Financial analyzes are carried out, which show a viability and favorability for the first five
years projected, we can conclude that the implementation of this business model is highly

recommended for the owners or investors of the company.

Keywords: Business plan, cheese, comercial headquarters, value proposition.
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1. INTRODUCCION

La administracion de los negocios esta en una evolucion continua, lo que lleva a que las
empresas generen constantemente actividades innovadoras, no solo en busca de beneficios
econdmicos, sino también en la generacion de valor agregado, previendo que sean sostenibles en
el tiempo. Por tal razon las empresas deben determinar estrategias que permitan diferenciarse de

la competencia y les permita prepararse hacia un cambio favorable en el mundo de los negocios.

Por tal motivo, el objetivo primordial de esta investigacion era estructurar un plan de
negocio para la creacion de una sede de la empresa Quesera Primavera en el Oriente de Antioquia,
Colombia, dado que, tanto a nivel nacional como mundial, el queso es un alimento tradicional, el

cual constituye parte de multiples culturas y una porcién de la dieta de los consumidores.

Dado lo anterior, esta investigacion busca con el plan de negocio determinar las
condiciones de mercado, operativas y financieras de la empresa Quesera Primavera en el Oriente
de Antioquia, tomando en consideracién las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades de

la empresa, asi como también analizar el entorno en el cual se desarrollara la misma.

Asi entonces, se realizaron como procedimiento metodologico dos modalidades de
investigacion, cuantitativa y cualitativa, enfocadas en realizar un analisis para planes de negocios
de aperturas de nuevas lineas de negocios dentro de una compafiia, en este caso especifico la

apertura de una nueva sede comercial en la ciudad de Rionegro.
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El desarrollo metodoldgico se realizé en cinco fases: teodrica, observacion, recoleccion de
datos, analisis de datos y resultados. En la elaboracion se obtuvo una recopilacion de datos que
ayudaron a tener cero errores, o por lo menos unos minimos sesgos, de tal manera que el nivel de
objetividad fuera mayor al momento de la toma de decisiones. Por otra parte, se plantea mediante
la observacion de la realidad todos los factores que pudieran afectar la toma de decisiones, teniendo
en cuenta asi mismo la realidad de los clientes que pudieran afectar el desarrollo de la apertura de
la nueva sede comercializadora. De esta manera se pretende asi dar respuesta a la necesidad
presentada en el Oriente antioquefio, puesto que la venta se tercerizaba para su comercializacion

en esta zona del pais.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Teniendo en cuenta que uno de los principales puntos para un plan de negocio es plantear
el problema que este encuentra, y con base en el crecimiento de la economia en la regién del
Oriente antioquefio, se ve la posibilidad de establecer un punto de comercializacion de queso
dentro de esta zona; ademas, observando y analizando la necesidad y la demanda de los productos
ofrecidos (queso costefio, queso industrial), con pocos o limitados puntos de venta al por mayor

de dichos productos, se contempla que este sea ofertado para cubrir dicha demanda.

Identificando un crecimiento sostenido del mercado lechero y quesero, las tendencias de
este a nivel global, nacional y regional, es menester responder y fortalecer esta oferta y demanda
por medio de estrategias de comercializacion que sean acordes a la realidad de los mercados:
agiles, creativos y funcionales. Este propdsito sera llevado a cabo a través del plan de negocio para
la apertura de una sede comercial de la empresa en dicha regién —Ia cual permita poder generar
utilidades—, por medio de un método estructurado de estudio que incluya todos los aspectos
administrativos, financieros y del mercado, contemplando asi las bases académicas con las que un

plan de negocio deba ser desarrollado y realizado.

En Colombia el mercado de los quesos es un mercado que esta en crecimiento: segun cifras
de Euromonitor (2021) las ventas del mercado de quesos en el pais ascienden a 1,456 billones Cop,
donde se observa un crecimiento de las ventas en un 4% en el 2021, alcanzando asi 76,600

toneladas.

Por otra parte, el crecimiento de la unidad de queso aument6 en un 5% en el 2021 y se

espera un crecimiento del 7% para finalizar este afio segun la consultora Euromonitor.com (2021).
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En términos del mercado minorista, las tiendas pequefias permanecen conservando la preferencia
sobre los canales de distribucion para su consumo diario, sin embargo hay un reto muy importante
para este canal de distribucion, dado que se observa una tendencia de los consumidores a preferir

cadenas de descuento tipo D1, Justo & Bueno o Ara (euromonitor.com, 2021).

El consumo de quesos en el pais esta distribuido basicamente en cuatro grupos, donde el
queso suave se lleva el mayor porcentaje de la torta de participacion, seguido del queso duro, el
queso esparcible y por ultimo el queso procesado tipo industrial. Es importante resaltar que las
tendencias de los consumidores colombianos a raiz del COVID-19 han pasado de consumir todo
en el hogar en el 2020, a que actualmente los colombianos prefieran salir a comprar y consumir
los productos fuera de casa, con un gran ascenso de los quesos madurados como la marca La
ratonera de origen mas organico y con mayor grado de produccién que los tipos de queso
esparcible, marcando asi grandes desafios para la industria para poder cubrir dichas tendencias y
satisfacer las demandas del mercado. Sin embargo, Colombia tiene grandes retos para la creacion
y apertura de nuevos negocios: la alta carga tributaria, el desconocimiento de los principios basicos
financieros y administrativos, entre otros, tal como evidencian las cifras que acompafan esta
afirmacion. Segun un reporte de (Republica, 2020), en los periodos comprendidos entre mayo 2020
hubo un incremento del 12,12% en el cierre de empresas; segun el mismo reporte en Colombia se
cierran aproximadamente 93 micronegocios por dia y segun laraconsulting.com (2018) en el 2018
en Colombia el 70% de las Pymes fracasaron en sus primeros cinco afos, argumentando que la
principal razon de las compafiias fue la falta de conocimiento de los factores que determinan el

desempefio de las empresas.
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Aungue nos encontramos en el marco local, segun la (OIT, 2020), 463 millones de
empresas estan en riesgo de cerrar en el mundo a raiz de la pandemia. Es por esto que para el
mundo académico este fendmeno es una razén de estudio, donde vale, como siempre, hacerse la
siguiente pregunta: ;Cémo hacer que un negocio o una idea de negocio funcione? La respuesta
abarca multiples formas y maneras en el mundo administrativo, sin llegar a una receta méagica.
Diferentes autores, como es el caso de Alexander Osterwalder, con su modelo canvas para definir
la propuesta de valor, donde para el negocio y modelo se tienen definiciones especificas, o
diferentes escuelas de pensamiento administrativas como la clasica, donde a través de la
observacion trataban de mejorar los procesos, tal como lo decia (Porter M. E., 1980)al disefiar la
estrategia de las empresas es importante coémo van a diferenciarse las empresas de las demas y que
esta diferenciacion esté basada en un valor percibido por el publico escogido de manera superior

sobre la competencia.

A la fecha siguen surgiendo nuevas corrientes, nuevas practicas y modelos para poder
responder dicha pregunta, y una de las opciones encontradas en la literatura es el concepto de
Business Plan o Plan de negocio, el cual, segun Rocio (2007), afirma que: “No es otra cosa que la
planeacion de una empresa 0 negocio en su conjunto, considerando cada una de sus partes o areas

esenciales y la interaccion de cada una de estas con las demas” (p. 13).

Beckett (2021) explica que los planes de negocio juegan uno de los roles méas importantes
en una compafiia, donde se provee estabilidad y prosperidad para la misma; para que los planes de
negocio sean efectivos estan divididos en dos grupos: unas recomendaciones generales y un

modelo de recomendaciones donde las primeras tienen que estar mas enfocadas en el cliente y en
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el largo plazo, y las segundas son unas recomendaciones ubicadas en la parte financiera y

operacional.

Por otra parte Weinberger (2009) afirma que : “Un plan de negocios es un documento
escrito de manera clara, precisa y sencilla que es el resultado de un proceso de planeacién donde
este sirve para guiar un negocio porque muestra desde los objetivos que se quiere lograr hasta las
actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos, buscando asi combinar la forma'y el
contenido, teniendo en cuenta que la forma es una estructura ilustrativa y amigable y el contenido
es el plan como propuesta de inversion, la calidad de la idea, informacién financiera, andlisis y

oportunidades del mercado” (p. 23).

En términos generales podriamos afirmar que el plan de negocio puede ayudar a visualizar
el dia a dia cdbmo es una idea, 0 cOmo se comporta un negocio, de una manera conjunta y
organizada, donde se puede generar sinergia entre sus areas para asi poder alcanzar los objetivos
propuestos por la directiva o los duefios, de una manera eficaz, produciendo al maximo con un
minimo de recursos. Los procesos de ideacion, creacion, desarrollo y consecucion de una empresa
estan supeditados a multiples factores que afectan en el inicio de esta; variables tales como las
administrativas, legislativas, técnicas, legales, del macro y micro entorno, tendencias y financieras,
hacen parte del comienzo de una empresa, por lo cual es imperativo el analisis de estos factores de
una manera aplicada y rigurosa, donde al adquirir este comportamiento y analisis metodolégico y
estratégico a la manera de creacidn de una empresa es posible crear un equilibrio en los cimientos
de la estructura de una posible organizacion, para asi poder combatir y sortear los acertijos,

problemas y retos que se puedan encontrar en el futuro.
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Es por esto que se tiene que contar con herramientas académicas y administrativas que
permitan que la gestion que se realice en las empresas y en sus futuros proyectos puedan ser
evaluados de una manera clara y concisa, y que permitan crear planes de accién y mecanismos de
defensa para los diferentes problemas coyunturales que se encuentren: es ahi donde el plan de
negocios nos permite evidenciar la concepcidén y resumen de lo necesario para la toma de

decisiones acertadas en beneficio de toda actividad empresarial.

El queso es un alimento sélido, obtenido por la maduracién de la leche animal o vegetal,
sus diferentes tipos de productos o derivados son obtenidos dependiendo del animal utilizado, de
su tiempo de madurez y los procesos con bacterias utilizados para su fermentacion. En Colombia
y a nivel mundial el queso es un alimento tradicional, el cual constituye parte de multiples culturas

y hace parte de la dieta de los consumidores, tanto a nivel nacional como internacional.

Con respecto al mercado de los lacteos, se obtienen datos que respaldan y demuestran el
favoritismo de este producto. Segun la OECD/FAO (2020), se tienen estimaciones de un aumento
de la produccion de productos lacteos en el mundo durante los periodos comprendidos entre el
2019 y el 2029; adicionalmente, estas mismas organizaciones también manifiestan un aumento de
los productos lacteos frescos del 2,1% y de los procesados con un crecimiento del 1,5%,
crecimiento que estard impulsado por los paises en desarrollo, mostrando asi una gran oportunidad
para el mercado de los productos lacteos hacia la conquista de nuevos mercados internacionales,
donde el consumo de queso mundial registra segun la OECD/FAO (2020) un estimado del 2,8%

en el aumento del consumo hasta el 2029.

Por otra parte, en el mercado nacional, los lacteos tienen un peso importante dentro de los

habitos de consumo de los colombianos: de acuerdo con el DANE (2022), en el segundo trimestre
17



del afio pasado los lacteos representaron un 24,09% del PIB en el sector agropecuario y un 1,76%

del total nacional.

Este plan de negocio se presenta porque se vio la necesidad de crear una sede de la Quesera
Primavera en el Oriente antioquefio, dado que la venta se tercerizaba para su comercializacion para
esta zona del pais. Esta tercerizacion representaba una pérdida representativa al momento de
compararse con la competencia. Adicionalmente, el producto no llegaba en las mejores

condiciones

Con la creaciéon de la sede, la empresa tendria un mejor control, en primera instancia del
producto, cuidando su sabor, su higiene, su frescura y su cadena de frio. De esta manera, entregaria
al cliente final un producto mejor conservado. Esta sede propia también ayudaria a tener una mejor
ganancia del producto, ya que actualmente al tercerizar se estd perdiendo una ganancia
significativa. Este modelo que se desea realizar aborda una oportunidad de negocio para el

crecimiento de la compaiiia.

El siguiente plan de negocio tiene como objetivo ser una herramienta de comunicacion para
los accionistas, la cual permitird de forma clara y concisa enunciar y desarrollar los objetivos
econdmicos, el desarrollo de las actividades programadas, los resultados econémicos y financieros

de estos con la apertura de una nueva sede comercial de la empresa en la ciudad de Rionegro.
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3. OBJETIVOS

3.1 GENERAL

Estructurar un plan de negocio para la creacion de una sede de la empresa Quesera
Primavera en el Oriente de Antioquia, Colombia.
3.2 ESPECIFICOS
= Describir la estrategia de la empresa con relacién a los servicios que seran ofrecidos para
cada uno de sus productos.
= Especificar las caracteristicas de los servicios con respecto a la comercializacion de los
productos lacteos.
= Disefiar las estrategias de mercado potencial para la prestacion de los servicios con respecto
a la comercializacion de los productos lacteos y definicion de las condiciones comerciales.
= Realizar el plan de mercadeo para la oferta de los servicios con respecto a la
comercializacién de los productos lacteos.
= Levantar el plan operacional de los servicios con respecto a la comercializacion de los
productos lacteos y la identificacion de la normatividad legal y sanitaria.
= Establecer los requerimientos necesarios en maquinaria, infraestructura y vehiculos para la
comercializacién de los productos lacteos.

= Establecer la estructura de costos, presupuestos y flujo de caja proyectados.
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4. MARCO TEORICO O MARCO CONCEPTUAL

El marco conceptual que se presenta a continuacion, esta relacionado con el objetivo, el
cual es un plan de negocio, por lo tanto, cuenta con las siguientes conceptos, variables o factores

que se incluyen dentro de un plan de negocio:

4.1 PLAN DE NEGOCIOS

Para Steven Peterson (2010), un plan de negocios es un proceso para determinar la
capacidad de una empresa comercial, objetivos, estrategias y acciones proyectadas para promover
su supervivencia y el desarrollo dentro de un marco de tiempo determinado. Es decir, la
planificacion empresarial que tiene la compafiia se centra en los aspectos claves para hacer frente

a los riesgos y obtener beneficios.

Los planes de negocios tienen una estructura clara, donde se debe concentrar y contemplar
un contexto de la compafiia, las visiones, misiones y objetivos de la empresa, asi como un plan de
accion a desarrollar. Por otra parte, deben contener unos elementos principales, entre los cuales se
encuentra el plan de mercadeo, definir la propuesta de valor del negocio, el plan operacional, la

estructura de costo y los analisis a futuro de los ingresos de la compafiia.

4.2 PLAN DE MERCADEO

Segun Mcdonald & Wilson (2011), un plan de mercadeo tiene como insumo principal la

definicion de la eficiencia en términos de la satisfaccion del cliente, por lo cual ayuda a identificar
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aquellos servicios y productos que son el centro, para que asi aquellas necesidades del publico

objetivo definido se cumplan, siempre y cuando cumplan a su vez con los objetivos de la empresa.

Westwood J. (2013) indica que es un término utilizado para describir los métodos para
aplicar mercadeo a través de los recursos encontrados para cumplir los objetivos de marketing. Las
fuentes y los recursos pueden variar de compafia en compafiia, e inclusive pueden cambiar con el
tiempo. Este es utilizado para segmentar el mercado, identificar la posicion del mercado, analizar
el tamafio del mercado y realizar asi un plan de un mercado viable que comparta y se ajuste a cada

segmento especifico.

4.3 MODELO DE NEGOCIO

El concepto de modelo de negocio, como su nombre lo indica, es la estructura fundamental
para organizar y emprender la idea que queremos plantear, incluyendo cuatro pilares

imprescindibles: estrategia, creacion de valor, capturar valor y red de valor.

Se presentan a continuacién algunas definiciones en orden cronoldgico de autores

reconocidos:

Drucker (1984) fue el primero en hablar del tema proponiendo que un modelo de negocio
se refiere a la forma en la que la empresa lleva a cabo su negocio. Propone un modelo que responda
a quién es el cliente, que valora, cuél es la l6gica subyacente que explica como podemos aplicar
dicho valor al cliente a un costo apropiado. Por su parte, Eriksson & Penker (2000) postulan que
es una abstraccion de cémo una empresa funciona, proporciona una vista simplificada de la
estructura de negocios que actua como la base para la comunicacion, mejoras o innovacion, asi

como los requisitos de los sistemas de informacion que apoyan a la empresa. Pero en cambio
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Linder & Cantrell (2000), de Accenture, definen un modelo de negocio operativo como la I6gica
nuclear de la organizacion para crear valor. EI modelo de negocio de una empresa orientada a los

beneficios explica como esta hace dinero.

4.4 ESTRATEGIA

Para Chandler (1963) la estrategia es la determinacion de las metas y objetivos de una
empresa a largo plazo, las acciones a emprender y la asignacion de recursos necesarios para el
logro de dichas metas (p. 21). Por otro lado, Andrews (1963) plantea que: Laestrategia es el
conjunto de metas y de las principales politicas para alcanzar dichas metas, establecidas de manera
que definan en qué negocios estd o debiese estar la empresa, el tipo de organizacion que es 0 que
debiese ser, y la naturaleza de la contribucién econdémica y no econémica que busca realizar a sus
accionistas, empleados, clientes y a la comunidad.. Por su parte, para Porter (1980) propone que,
la estrategia muestra la combinacion de las metas que busca la empresa, y de los medios y politicas
a través de las cuales busca la consecucion de dichas metas. Por Gltimo, Rumelt (2011) indica que
la estrategia implica la eleccion de un conjunto coordinado de acciones destinadas a abordar los
problemas identificados en el diagnostico acerca de los principales desafios de la empresa. Asi,
estrategia es una logica impuesta a una organizacién para hacer algo que de otra manera no se

haria.
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5. PROCEDIMIENTO METODOLOGICO

El procedimiento metodoldgico mediante el cual se realizo el siguiente plan de negocio, es
por medio de dos modalidades de investigacion, cuantitativa y cualitativa, y tuvo como foco el
realizar un anélisis para planes de negocios de aperturas de nuevas lineas de negocios dentro de
una compafiia, en este caso especifico la apertura de una nueva sede comercial de Quesera

Primavera en la ciudad de Rionegro.

A continuacién, se relacionan las actividades, fuentes y la ubicacion donde se encontro la

informacion.

Tabla 1 Estrategia de la empresa con relacion a los servicios que seran ofrecidos para cada
uno de sus productos

Actividades Fuente de Informacion Ubicacion
Meiji a-Brgueta, Christopher; Higuita- Salazar,
Descripcidn de ls empresa Catalina; Hidalgo- Carvajal, David. In Estudios httpz:Meds-p-ebscohost-
Gerenciales: Octubre- Diciembre 2015 31(137); 4d1- com.ezprosy. eafit. edu. coledslpdfview erlpdfviewer?
454 Language: Spanish; Castilian. Doi: wid=208=id=F77530c8-2136-4173-31be-
Objetivos de la empreza 1010716 estger. 2015.05.002 af28ef350c31 d0redis
Lienzo de la propuesta de valor Osterwalder, &., Piegneur, ., Bernarda, 5., Smith, https: feds-p-ebscohost-
Lienzo modelo Canva A (2015) Disefiando la propuesta de valor. comledsidetailldetail Puid= 3&sid=F7T538:8-2136-

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 2 Caracteristicas de los servicios con respecto a la comercializacion de los productos
lacteos
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Actividades Fuente de Informacion

Ubicacion
https://www.quesodelcaqueta.co/notic

Definicion de queso costefio bajo en sal ias/tipos-de-quesos-en-colombia

Caracteristicas de los servicios

Definicion de queso mozzarella

https://www.guesosgomezmoreno.co
m/diferenciar-entre-un-queso-
artesanal-y-un-industrial
https://www.colanta.com/aprende-

Definicién de queso Tipo industrial de/noticias/quesomozzarella/

Fuente: Elaboracion propia Tabla 3

Estrategias de mercado potencial para la prestacion de los servicios con respecto a la
comercializacion de los productos lacteos y definicion de las condiciones comerciales

Actividades Fuente de Informacion

Andlisis de la industria de quesos Euromonitor(2022)

Andlisis de la industria de leche Euromonitor(2020)

Andlisis del entorno (Pestel, 5 fuerzas)

Contexto, tendencias y oportunidades del mercado de
los derivados lacteos en Antioguia (2021)

¢Como estd el sector lacteo en Colombia? (2022)

Boletin lacteo 839 — Asoleches 2022

Estudio de mercado DOFA Plan de negocios herramienta para evaluar la viabilidad
de un negocio (2009)

Ubicacion

Euromonitor (2022) Passport. Passport. Https://www-
porta-
euromaonitor.com.consultaremota.upb.edu.co/portal/mag
azine/gomemain

Euromonitor (2020) Passport. Passport. Https://www-
porta-
euromonitor.com.consultaremota.upb.edu.co/portal/mag

azine/gomemain

https://www.camaramedellin.com.co/Portals/0/Documen
tos{2021/estudio%%20de%20tendencias%20derivados%20|
acteos/202021%20abril%2012.pdf?ver=291-04-12-140202-
407

https://www.larepublica.co/economia/la-ndustria-del-
sector-lacteo-aporta-24-3-del-producto-interno-bruto-

agropecuario

https://www.asoleche.ORG/wp-
content/uploads/2022/07/boleti%ccScc?81n-839. pdf

https://www.virtualpro.co/biblioteca/plan-de-negocios-

herramienta-para-evaluar-la-viabilidad-de-un-negocio

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 4 Plan de mercadeo para la oferta de los servicios con respecto a la comercializacion

de los productos lacteos

Actividades

Marketing mix definicion de las 4ps

Fuente de Informacion
Kotler, P., Keller, {2012). Direccidn de market
Edicion). México: Perason education .

Ubicacion
ing (14ta.  http://www.montartempresa.com/wwp-content-

uploads/2016

Kotler, P., Bloom, P, Hayes, T. (2004) El marketing de Repositorio de respuestas técnicas —Econdmicas: Area

servicios profesionales. Espafia. Paidos

Mercadeo, Medellin, Antioguia.

Alcaide, J. C., Aviles, JA., Herndndez, R. (2019) Marketing http://www.freelibros.me/administracién-estrategia-de-

para las empresas de servicios profesionales.

marca-3ra-edicion-kevin-lane-keller

Keller, K. (2008) Administracion estratégica de marca. http://books.google.co.e/books?id=fgsvil3pzmc&printsec
Branding (3ra edicion) México: Pearson education. =forntcover&source=ghsatb#v=onepagae&q&f=false
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Fuente: Elaboracién propia

Tabla 5 Plan operacional de los servicios con respecto a la comercializacién de los
productos lacteos y la identificacion de la normatividad legal y sanitaria

Actividades Fuente de Informacion

. P Plan de negacios herramienta para evaluar la viabilidad
Definir localizacion

de un negocio (2009)

Pérez, Porto, J., Gardey, A. (2009) Definicion de plan

operativo

Definir recursos

Definir area operacionales primarias y de . » .
Mariscal, D. Formulacidn de evaluacion de proyectos

Definir proceso de servicio Editorial ESPOL, (2004)

Fuente: Elaboracién propia

Ubicacion
https://www.virtualpro.co/biblioteca/plan-de-negocios-
herramienta-para-evaluar-la-viabilidad-de-un-negocio

https://definicion.com/de/plan-de-accion/

https://snavarro.files.wordpress.com/2015/11/evaluacion-
y-formulacion-de-proyectos.pdf

Tabla 6 Estructura de costos, presupuestos y flujo de caja proyectados

Actividades Fuente de Informacion

Baca, G. (2013) Administracion de riesgos evaluacion de
Construccion de presupuestos, flujos de proyectos. (7ma edicion) México, Mc- Graw Hill
caja libre, costos de capital y evaluacién Plan de negocios herramienta para evaluar la viabilidad
financiera de un negocio (2009)
Sopag, M. Sapag, R. (200) Preparacion y evaluacion de
proyectos (4ta edicidn) Santiago, Chile: Mc —Graw Hill

Fuente: Elaboracién propia

Ubicacion
https://econforesyproyec.files.wordpress.com/2014/11/e
valuacion-de-proyectos-gabriel-baca-urbina-

corredigo.pdf
https://www.virtualpro.co/biblioteca/plan-de-negocios-

herramienta-para-evaluar-la-viabilidad-de-un-negocio

Repositorio de respuestas técnicas —Econdmicas: Area
supply Chain (Empresas Varias)

Con esta informacion recopilada se va a dar continuacién y y se explicara como se desarrollo

toda la estructura del plan de negocios para el plan de negocios de la empresa Quesera Primavera.
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6. PLAN DE NEGOCIO PARA LA APERTURA DE UNA SEDE COMERCIAL DE
LA EMPRESA QUESERA PRIMAVERA EN EL ORIENTE ANTIOQUENO

El plan de negocios que se presenta a continuacion esté definido por las variables que contiene un

plan de negocio, las cuales son:

6.1 ESTRATEGIA DE LA EMPRESA CON RELACION A LOS SERVICIOS QUE SERAN
OFRECIDOS PARA CADA UNO DE SUS PRODUCTOS

6.1.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y SERVICIOS

Figura 1 Imagen de la marca

o QUESERA

Primavera

Fuente: Elaboracion propia

La empresa cuenta con mas de quince afios de experiencia en la produccion y
comercializacion de queso en la Costa Caribe colombiana; con esta nueva apertura la compafiia
quedara habilitada para la venta de queso en el Oriente antioquefio, buscando siempre prestar un
servicio de venta de calidad. Esta nueva sede contara con una bodega de almacenamiento con
temperatura adecuada, con la finalidad de acortar el tiempo de entrega sin perder en ningln

momento la cadena de frio.
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Uno de los factores diferenciales que siempre han caracterizado a la compafiia es su
excelente producto, elaborado con los mayores estandares de calidad; ademas de esto, en el
portafolio de producto existe una gran variedad de tipos de queso, donde el cliente puede escoger

el tipo de queso que mas se le adecue a su necesidad.

Con la apertura de esta sede, la compafiia busca implementar ventas directas, de esta
manera los clientes tendran un acompafiamiento de compra con asesores altamente capacitados en
el tema que podran ofrecer una posventa adecuada, construyendo una relacion con el cliente para

garantizar su satisfaccion y fidelizacion.

Los clientes objetivo de la nueva sede seran los hogares antioquefios que compran el queso
para su consumo dia a dia, asi como las panaderias, las pizzerias, los restaurantes y otros

comerciantes que usan el queso como materia prima para la elaboracién de sus productos.
6.1.2 OBJETIVO DE LA ORGANIZACION

Como objetivo general, la sede de la empresa Primavera se encargara de la
comercializacién de una amplia variedad de quesos frescos producidos en la Costa Caribe
colombiana para el Oriente antioquefio y alrededores, buscando ampliar su presencia en esta zona
del pais, cumpliendo siempre con todos los estandares de calidad establecidos por las diferentes
normas nacionales y departamentales, garantizando a su vez una operacion sostenible y rentable

para la compaiiia.
6.1.3 PROPUESTA DE VALOR

Osterwalder, Pigneur, Bernarda, & Smith (2014) en su libro Value Proposition Design,

definen la propuesta de valor como, aquello que describe los beneficios, que los clientes esperan
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sobre los productos y servicios que la empresa ofrece. Estos beneficios son creados por parte de la
empresa para atraer a sus clientes potenciales, dandoles un valor agregado por encima de la

competencia.

Carlos Mejia C. (2003), define la propuesta de valor como esa mezcla Unica de productos,
servicios, beneficios y valores agregados que la institucion le ofrece a sus clientes, los cuales la
hacen una oferta diferente en el mercado. Ademas, los estudios de mercadeo nos ensefian que el
posicionamiento estratégico es tomar una opcion frente al mercado (clientes) y la competencia por
anticipado, y definir cdmo quiero ser y cdmo espero que el mercado me perciba. Significa ademas

saber qué no quiero ser y qué no debo hacer.

Es muy importante entender que para crear esta propuesta se debe conocer muy bien al

cliente, para crear esas ventajas que la empresa esta buscando ofrecer a estos.

La figura 2 permite entender el plan de negocio creado para comprender los beneficios que

tendrén los clientes con el producto y el valor agregado.

Figura 2 Lienzo de valor
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ErEiEmE 2 Punto de venta

15 afios en Ventas al por mayor y al

propio, cadena
de frio adecuada
y tecnologica

detal Garantizando
economia en el producto

produccion y
comercializacion
de quesos

Productos
y servicios

momento de trabajar

Producto siempre Excelente calidad del
fresco producto

Producto econémico Disponibilidad siempre
del producto

Creadores de alegrias Alegrias TR
M:::llzl::::“a E M . almacenamiento
Producto manejable al para conservar

Elaboracion calidad del
de quesos producto

Trabajo(s)
del cliente

» &
>

s

Alta capacidad de electrodomésticos de

queso l'lltima temOIugia
Costeiio _— ;
yd Aliviadores de frustraciones
Personal
Queso tipo capacitado y con

industrial experiencia

Cumplimiento de Planta de Entrega directa
estandares produccién de desde la fibrica
técnicos y | quesospropia [ sinintermediarios
sanitarios

Herramientas y

\

+
Mala calidad Mal servicio
I

Mal sabor

Desplazamiento

Frustraciones al punto de venta
para reclamar el

producto

Poca
dispenibilidad e
del producto ~ Producto

vencido o0 malo

> visualmente
Precios altos y

de los
domicilios

Fuente: (strategyze, 2022), Plantilla lienzo de valor y Elaboracién propia

En el mapa de valor se hace una descripcion

méas estructurada y detallada de las

caracteristicas de la propuesta de valor, la cual esta dividida en:

Productos: Se enlistan los productos y servicios
construye la propuesta de valor. Para la apertura de la nue

grupos de productos resumidos en:

1. Queso costefio

Figura 3 Producto queso costefio

Fuente: Elaboracion propia
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2. Queso mozzarella

Figura 4 Producto queso mozzarella

Fuente: Elaboracion propia

3. Queso tipo industrial

Figura 5 Producto queso tipo industrial

Fuente: Elaboracion propia

Aliviadores de frustraciones: Describen de manera exacta como los productos y servicios
alivian todas aquellas frustraciones que tienen los clientes, es decir, y para resumir de manera
especifica, como se van a eliminar o reducir todas las molestias que tienen los clientes antes o
después de realizar la compra de los productos. Para este caso especifico, se tiene un excelente
cumplimiento de las regulaciones y los estandares de sanidad, con ello es posible garantizar
siempre que los productos estén frescos, sean manipulados de la manera correcta y conserven sus
propiedades, acompafiados de empleados que estén capacitados y tengan conocimiento tanto en el

manejo del producto como de un servicio al cliente; por ltimo se tiene que hay una produccion
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propia de los quesos, garantizando asi que se cumplan sus estandares de calidad tanto como el
transporte a la nueva sede, lo que permite generar mejores controles y seguimiento a la calidad del

producto.

Creadores de alegria: Describen basicamente como los productos crean las alegrias al
cliente. Como se pretende generar los resultados y los beneficios que los clientes esperan, para la
apertura de la nueve sede comercial y la venta del producto en el nuevo mercado, se cuenta con
mas de 15 afios de experiencia en elaboracion de quesos, un punto de venta donde se tenga un
excelente almacenamiento y control de la refrigeracion para garantizar siempre la sostenibilidad
del producto en el tiempo y por Gltimo que se genere una economia a escala donde se garantice un
precio econdmico, ya que se van a eliminar los intermediarios. En el perfil del cliente se describe
de una manera mas estructurada y detallada un segmento especifico de los clientes, sefialados en

la propuesta de valor; este perfil del cliente esta dividido en:

Trabajos del cliente: Son todas aquellas actividades que tiene que realizar el cliente,
trabajos que tiene que resolver para intentar satisfacer sus necesidades. Como en este caso el
negocio esta orientado a ser mas al contacto directo con otras empresas, los principales trabajos
encontrados por el cliente son elaborar su propio queso para la produccion de sus productos, tener
que transportar y almacenar todos los productos y realizar largos desplazamientos para la

obtencion de este.

Frustraciones del cliente: Las frustraciones son la descripcion de todo aquello que
molesta al cliente, durante, después o al momento de intentar un trabajo; en este caso nos
encontramos con que una mala calidad del producto, que los precios de los productos sean muy

altos, que el producto tenga un mal sabor, una mala presentacion, que no se encuentre el producto
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cuando se necesita 0 una mala atencién al cliente, son todas aquellas molestias que tiene el cliente

en el proceso de realizar sus trabajos.

Alegrias: Las alegrias describen los resultados y beneficios que quieren los clientes. Segln
Osterwalder en su modelo se tienen cuatro tipos de alegrias: necesarias, esperadas, deseadas e
inesperadas. Importante resaltar que una alegria puede resultar esencial o agradable para el cliente,
del mismo modo que las frustraciones pueden ser extremas 0 moderadas. En este caso se identifico
que los clientes valoran la excelente calidad del producto, que siempre se encuentre fresco y en
perfectas condiciones, que siempre se tenga disponibilidad a la hora de solicitarlo, que sea
econémico y que al momento de combinarlo con otros productos, como en las panaderias o

pizzerias, se deje trabajar de manera facil.

Teniendo en cuenta el andlisis del lienzo de valor expuesto anteriormente, se procede con
la definicidn de la propuesta de valor, donde se busca lograr una sinergia entre el mapa de valor y

el perfil del cliente. Se muestra a continuacién en la figura 6:
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Figura 6 Propuesta de valor

NUESTIro(S) rouo e o

A las empresas comercializadoras, restaurantes,

ay u d a( n ) panaderias y clientes directos del oriente antioquefio

que
q u i e re n Adquirir queso de buena calidad a un bajo costo

p a ra Evitar sobrecostos y mala presentacién en sus productos

y Asi poder consumirlo, comercializarlo y utilizarlo como materia prima para otros productos

Fuente: (strategyze, 2022), Propuesta de valor. Contenido: Elaboracion propia

Esta propuesta de valor se basa en la produccién y comercializacion de tipos de queso
personalizado, por medio de asesores especializados en los tipos de queso que la empresa produce,
por lo tanto, el asesor tendra la capacidad de explicarle al cliente el producto que necesita para su

negocio, creandole asi un impacto positivo, a través de soluciones que se adapten a su necesidad.

El valor de esta propuesta para los clientes radica en la oportunidad de tener un queso de
excelente calidad, a un bajo costo y hecho a la medida que el cliente requiera, sin necesidad de
desplazarse a otro departamento, ya que la compafia tendra presencia en el Oriente antioquefio,
pudiendo contar con un servicio permanente en la region. La propuesta de valor de este modelo de
negocio se basa en el acompariamiento de los clientes desde que hacen su primera consulta hasta
en la posventa, descubriendo necesidades del cliente que lo motiven a seguir comprando nuestro

producto y creandole una fidelidad.
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6.1.4 Modelo de negocio

El modelo de negocio Canvas es una herramienta que nos permite crear la razon de una
empresa, de manera que esta sea adaptable a todo tipo de coyuntura que encuentre la compafiia,
de una manera dindmica y visual. Cada uno de los blogques nos permiten identificar las principales
sinergias entre cada uno de los aspectos fundamentales de la compafiia, analizando asi el negocio
desde distintas perspectivas con puntos de vista diferentes, de tal manera que se pueda identificar
claramente cuales son los clientes a los cuales se les va a ofrecer los productos a través de una
propuesta de valor clara y concisa que permita, ademas, aclarar cuales van a ser las actividades
claves para dicho segmento, los canales mediante los cuales se van a distribuir los productos, los
socios claves, la estructura de costo, entre otros. En la tabla 7, se identifica el modelo de negocio
que se tiene disefiado para la apertura de una comercializadora de la empresa Primavera en el

Oriente antioquefio.
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Tabla 7 Modelo de negocio para la apertura de una comercializadora de queso en el Oriente

antioquefio

Asociaciones clave

&

» Productores de
queso en el
departamento de
Antioquia y
Magdalena.

Ordefiadores que
lleven a cabo el
proceso de
extraccion de leche

Actividades clave Q
« Recepcdn y andisis de la leche

« Usar as cantidades adecuadas de los
productos para cusiar s leche

« Proceso e elaboracion

« Capacitacdn constante a los
Ccolaboracores en el proceso o2
produccion

o Destrbucion a purtos de venta

« Promacin

de manera correcta,
evitando la mastitis
o contaminacion en
la leche

» Restaurantes
* Pizzerias
* Supermercado

Recursos clave 2

¢

o leche
. P

o Cap

o Cusrto refrigenado

o Pastewizacon

* Maquina smpacadon de 3t vaco

Colaboradores

o Umpiesa
* Quesar
o Ouferes
o Contador

Propuestas de valor -ia%
Nuestros productos
lacteos tipo queso
ayudan a las
Empresas
comercializadoras y
restaurantes del
Oriente Antioqueno
que quieren
adquirir queso de
buena calidad y bajo
costo para evitar
sobre costo y mala
presentacion y asi
poder
comercializarlo o
transformarlo.

Relaciones con clientes Q@

« Encuesta de
satisfaccién

« Pruebas gratis de los
tipos de queso

« Descuento al por
mayor

« Comunicacién con el
cliente en posventa

Canales

L)

* Sede ubicada en Rionegro

* Redes Sociales

* Comunicacién directa con
asesores especializados

* Pagina web

o Distribucion a pizzeria,
restaurantes,
supermarcados y dientes

Segmentos de mercado ’

e Empresas
comercializadoras,
pizzerias,
panaderias,
restaurantes o
supermercados
del Oriente
Antiogueno que
usen el queso
como materia
prima.

Estructura de costes

o Compra de medicamentos para les va
* Salario de los colaboradores

* Compra de maguinaris € insumos

* Pago de luz

¢ Pago de intemet

+ Compra de equipos necesarios para trabajar en el campo

¢ Arriendo de local

¢

Tipo de queso

* Queso Mozzarella
* Queso costefio bajo en sal
* Queso tipo industrial

Fuentes de ingresos

Tipo de queso

* 5009
. 1kg

. 25k
* 10kg
. 5kg
* 30kg
e S0kg

Métodos de pago

« Efectvo

« Transferencia Bancaria
* Tarjeta débro

* Tarjets créddo

Fuente: (strategyze, 2022), Lienzo del Modelo de Negocio. Contenido: Elaboracion propia

Para la elaboracion de la herramienta, los autores Osterwalder, Pigneur , Bernarda, & Smith
(2014), han disefiado una guia para el correcto diligenciamiento de esta, asegurando asi que se

cumpla y se minimice el riesgo de no cumplir con los objetivos propuestos.

1. Segmento del mercado: En el segmento de mercado se identifica el mercado objetivo al
cual se quiere llegar con la empresa, principalmente se hace énfasis en aquellas renuncias
a las cuales la empresa no tiene que brindarle mayor atencion; en este caso se busca que
sea un negocio B2B, buscando abastecer a aquellas empresas que utilicen el queso como

materia prima, tipo restaurantes, y aquellas empresas que sean comercializadoras de queso.
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2. Propuesta de valor: La propuesta de valor identifica la manera en cdmo la empresa va a
aliviar los dolores de los clientes del mercado objetivo y cOmo va a generar espacios de
alegria para el cliente; como se mencion6 anteriormente, la empresa se va a basar en un
negocio B2B ,donde se le va a prestar la mayor atencién a aquellos clientes que tengan
como necesidad comprar los quesos en altos volumenes para su comercializacion o futura
transformacion.

3. Canales: Seran los lugares de distribucién mediante los cuales el cliente realizara o hara
efectiva su propuesta de valor, en este caso sera en el punto directo de apertura de la nueva
sede, sin embargo, se va a manejar pagina web y linea de atencion telefonica.

4. Relacion con los clientes: La relacion con los clientes basicamente identifica cual sera el
tipo de relacion que se va a tener con ellos: en este caso especifico al ser clientes B2B la
relacion tiene que ser méas formal, y de una manera méas estrecha, garantizando asi la
fidelizacion del cliente de acuerdo con las necesidades puntuales que tenga y las dudas
acerca del producto o servicio.

5. Fuentes de ingreso: Las fuentes de ingreso es la manera mediante la cual la empresa va a
generar sus flujos de caja; actualmente la empresa posee varios productos de queso, sin
embargo, se va a enfocar en la apertura de la sede en la comercializacidn de tres variedades:
el costerio, el tipo industrial y el mozzarella, teniendo en cuenta las necesidades de los
clientes. Las fuentes de ingreso seran de acuerdo, puntualmente, a como el cliente tenga su
liquidez, se realizaran Ordenes de pago con pagos no mayores a 30 dias, efectivo y
transferencias bancarias, teniendo en cuenta los gramajes de queso solicitados por el

cliente.

36



6. Recursos claves: Son aquellos recursos indispensables con que cuenta la empresa para
poder generar 0 garantizar la propuesta de valor dada al cliente; en este caso se tendran
como recursos claves: la finca productora de leche en el departamento del Magdalena, la
linea de camiones de distribucién y los electrodomésticos de frio que garanticen la
conservacion y la calidad del producto.

7. Actividades claves: Son aquellos puntos o actividades criticos que la empresa tiene la
obligacion de cumplimiento para garantizar la oferta de valor, en este caso los procesos de
elaboracion, control y calidad de la leche, distribucién y almacenamiento del producto son
aquellos que garantizan la propuesta de valor.

8. Asociaciones clave: Toda propuesta de valor establece que se tienen que crear acuerdos y
sinergias entre los stakeholders con los que cuente la compafiia, o por lo menos los
principales, los que sean fundamentales en aquellas actividades o recursos claves; en este
caso las principales asociaciones claves serian la finca productora de leche, el staff de
ordefiadores independientes y los transportadores del producto del departamento del
Magdalena al departamento de Antioquia.

9. Estructura de costos: Corresponde a aquellos items que implican algun tipo de costo en
el proceso de la creacion de la propuesta de valor, el relacionamiento y sostenimiento de
los clientes; se identificaron varios costos que podrian ser los principales en el proceso,
como el pago de némina, la compra de medicinas, aquellos costos relacionados con el

funcionamiento de la sede comercial, etc.
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6.2. CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS CON RESPECTO A LA

COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS LACTEOS

6.2.1 Descripcion del producto

El presente estudio trata de definir el plan de negocio que se requiere para la compafiia
productora de diferentes tipos de queso, para implementar una sede en el departamento de
Antioquia en la zona Oriente. Desde este punto estratégico la compafiia busca poder llegar a esta
parte del pais y a zonas aledafias al departamento. Con la implementacion de esta sede, la compaiiia

busca vender el queso costefio sin intermediarios y en el menor tiempo posible.

En el contexto actual, la compafiia se encuentra exactamente a 201km desde Santa Marta,
capital del departamento del Magdalena, de donde actualmente se producen los diferentes tipos de
queso que son comercializados y distribuidos por comerciantes externos a la compafiia hacia los

departamentos de Antioquia, Cali, Cesar y Magdalena.

El queso es fabricado en la planta de produccién, donde comienza toda su elaboracion. El
proceso es el siguiente: primero, por medio de los colaboradores, es estriada la leche de las vacas
que estan aptas para ordefiar. Pasado este proceso, la leche recolectada es pasteurizada donde se
deja reposar para que el queso se forme; el producto es refrigerado en cuartos frios en temperaturas
que oscilan entre los 5 grados a los 10 grados, este no puede llegar al punto de congelarse porque
perderia su sabor, por ese motivo, siempre debe estar en ese rango de temperatura; después de
conservarlo en los cuartos frios, es puesto en venta en la planta donde los comerciantes pactan un

precio y es vendido.
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Hasta ese punto la compafiia tiene la comercializacion del queso, lo que se busca con este
plan de negocio es determinar como debe ser la manera 6ptima de vender el producto directamente

en el departamento de Antioquia, inicialmente.

La diferencia de la competencia que vende actualmente este tipo de queso en el Oriente
antioquefio es que el queso de Primavera es producido en la Costa Caribe colombiana, con los
requerimientos que decida el cliente, y puesto en Antioquia sin elevar los costos del producto y
manteniendo la cadena de frio que conserva su sabor. Los interesados en el producto podran

encontrar los siguientes tipos de queso que se detallan a continuacion.

e Queso mozzarella

Figura 7 Producto Queso mozzarella

Fuente: Elaboracion propia
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e Queso costefio bajo en sal

Figura 8 Producto Queso costefio bajo en sal

Fuente: Elaboracion propia

e Queso tipo industrial

Figura 9 Producto Queso tipo industrial

Fuente: Elaboracion propia

6.2.2 CARACTERISTICA DE LOS SERVICIOS

Para poder entrar al mercado de los productos lacteos, es importante definir las condiciones
comerciales, las cuales son basadas en la calidad, cumplimiento, acompafiamiento, entre otros

factores que se debieron de tenerse en cuenta antes de salir al mercado.
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Se definieron los siguientes factores:

- Vendedor: Para efectos contractuales y legales a que haya lugar, persona juridica
perteneciente al régimen comun y sociedades legalmente constituidas que
comercializan el bien y el producto (en este caso, queso).

- Cliente/ Comprador: Se entendera bajo los efectos contractuales y legales a que haya
lugar, a cualquier persona natural o juridica, que entrega, envia o acuerda con el
vendedor la compra de algln bien, mercancia o producto.

- Cotizacién: Toda oferta comercial para presentar la informacién comercial en aras de
obtener la venta.

- Orden: Aceptacion por parte del cliente/ comprador de su intencién de compra de un

determinado bien/ producto/ mercancia, previamente cotizado(a).

6.2.2 TIPO DE QUESO A COMERCIALIZAR

A lo largo de los afios Quesera Primavera ha venido innovando en la calidad del queso, asi
como en su presentacion y en el gusto de los clientes. Actualmente cuenta con mas de diez
tipos de presentaciones de queso a la venta, pero para la sede que quiere crear en el Oriente

antioquefio, se pondran a la venta los siguientes tipos de queso:
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% Queso mozzarella

Queso fresco, semiblando, con alto contenido de humedad y grasa, con un sabor
moderadamente &cido; se suele utilizar en la produccion de productos con no mucho sabor, donde

en general no resalte el sabor del producto. Viene en dos presentaciones:

- Queso Mozzarella Bloque 5009

- Queso Mozzarella Bloque 2500gplapal

¢ Queso costefio

Queso fresco, duro, de baja humedad, ligeramente &cido, de sabor salado, ideal para la
produccion de productos que necesiten mucho sabor con sal; se vende en dos presentaciones, en

bloque o molido.

- Queso Costerio bajo en sal Bloque 1000g

- Queso Costefio bajo en sal Bloque 500g

%+ Queso tipo industrial

Queso semifresco, de baja humedad, de caracteristicas y sabor estables; el queso tipo
industrial es utilizado por las panaderias, reposterias y empresas que utilizan el queso como materia
prima para elaborar sus productos. Este tipo de queso generalmente se hace a la medida del cliente

y es sobre pedido.
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6.2.3 PRECIOS Y DESCUENTOS

El precio del queso es establecido por la oferta y la demanda del mercado, también es
afectado por el alto costo de los fertilizantes y las lluvias; en algunas épocas los fertilizantes son
escasos Yy caros lo que conlleva a un impacto directo en la materia prima, que es la leche. Ademas,
los medicamentos y los suplementos para el ganado también tienen alzas en sus precios, por lo que

afecta de forma directa el precio del queso.

En lo que tiene que ver con los descuentos, a mayor pedido se puede otorgar un descuento
por pedido, los cuales serdn expuestos en la parte inferior de este trabajo cuando se llegue a la

evaluacion de costos y presupuestos de la empresa.

Se pueden identificar diferencias entre los productos y principales comercializadores de
quesos en el sector con marcas como Colanta y Alpina, sin embargo, al ser productores directos y
al no tener intermediarios entre las cadenas de comercializacién, se pueden tener los siguientes

precios en la region.

Queso mozzarella en blogue 500g: $15.000 COP

Queso mozzarella blogue 2500/gplapl: $35.000 COP

Queso costefio bajo en sal bloque 500g: $9.500 COP

Queso costefio bajo en sal bloque 1000g: $21.000 COP

Queso tipo industrial, dependiendo del gramaje y de la solicitud del producto se hace

cotizacion con el cliente.
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Al crear la sede en el Oriente antioquefio se estima que el tiempo de entrega se disminuya
de manera considerable: en la actualidad el tiempo de entrega es de 10 a 15 dias por pedido, con
el centro de abasto con el que se tiene convenio actualmente. Los tiempos de entrega serian
inmediatos o con un plazo maximo de 3 a 5 dias habiles, una vez sea realizado el pedido por el

cliente.

ESTRATEGIA DE VENTAS

Se utilizara la venta personal, enfocados en ventas al por mayor en grandes superficies y
en restaurantes y panaderias, buscando asi que esta sea una venta B2B, donde se busca al cliente
que necesita la transformacién del producto (queso) para la creacién de otro, o simplemente como

insumo para la elaboracion de otros productos.

CONDICIONES DE PAGO

Las condiciones de pago se realizaran por medio de:

Efectivo.

Medios electronicos (Transferencias, Cédigo QR Bancolombia, Datafonos).

Descuento por pronto pago (Seran explicadas en la parte inferior de este trabajo, en el

apartado de costos y presupuestos).

Opciones de pago maximo a 60 dias (Seran explicadas en la parte inferior de este trabajo,

en el apartado de costos y presupuestos).

OBJETIVOS COMERCIALES

44



Objetivos comerciales necesarios para alcanzar las metas por el Area Comercial y de

manera especifica como se realizaran con los equipos de venta:

- Mantener y/o aumentar la rentabilidad del negocio, por medio de un flujo de caja 'y una

rotacion de inventario saludable.
- Ofrecer a los clientes excelente servicio, buscando asi retencién de estos mismos.

6.3. ESTRATEGIAS DE MERCADO POTENCIAL PARA LA PRESTACION DE
LOS SERVICIOS CON RESPECTO A LA COMERCIALIZACION DE LOS

PRODUCTOS LACTEOS Y DEFINICION DE LAS CONDICIONES COMERCIALES

A continuacién, se va a mostrar el disefio de la estrategia de mercado que va a utilizar la
compafiia, el cual se va a realizar analizando el mercado objetivo, describiendo el mercado de
lacteos y de quesos en el pais, cuales son los principales actores que se encuentran en el sector,
para asi poder realizar un correcto analisis del entorno por medio de las herramientas: PESTEL,
DOFA vy 5 fuerzas de Porter, y de esta manera poder decidir las estrategias de mercado mas

adecuadas para la compaiiia.
6.3.1 Andlisis del mercado

El mercado de lacteos es muy importante en el pais, y sobre todo en los habitos de consumo
de los colombianos. Un ejemplo de esto es que el mercado de los lacteos en el PIB agropecuario,
segun el DANE, para el segundo trimestre del 2020 registr6 un 24,09% del total del PIB

agropecuario, siendo este un 1,76% del PIB nacional.
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El sector de los lacteos en el pais representa unos 600 mil empleos directos y también unos
200 mil puestos de trabajos en la parte industrial, segun datos de la vicepresidencia en el 2019.
Segun el boletin no 769 de (Asoleche, 2021), son mas de 400 mil ganaderos que producen 7.200
millones de litros al afio. Con respecto a la participacién de mercado, el sector de lacteos en el
pais se concentra en tres principales compafiias que manejan y dominan el sector lacteo en el pais,

como se puede evidenciar en la siguiente figura:

Figura 10 Participacion de las ventas compafiias sector lacteo 2019

Participacion de las ventas compaiiias sector
lacteo 2019

2,90% 110% =

3,90% ‘ m
\ 24,82%
Marcas blancas y otras formas de

10,81%

comercializacion de lacteos

_ Productos naturales de la sabana

21,92%

= Nestl
25,93% R

= Lactis

Fuente: Elaboracion propia con base en datos Euromonitor (2020)

Por otra parte, se puede identificar a donde se dirigen los principales productos lacteos en
el pais, 0 a donde va la principal distribucion de estos productos lacteos. Las tiendas de barrio
contintan siendo el principal canal de distribucion de los lacteos en Colombia, segun cifras de
Euromonitor, las cuales cuentan con el 50,2% de porcentaje de distribucién, donde las tiendas de

grandes superficies o hipermercados representan el 24,7%, seguidos de los supermercados con un
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19,2% evidenciando que mas del 94% de la distribucidn de los productos lacteos en el pais se
encuentra concentrada en las tiendas de barrio, los hipermercados y los supermercados. Hay que
hacer un énfasis en las tiendas de descuento tipo D1 y ARA los cuales cuentan con el 3,2% de la

participacion de la distribucion nacional. Dicha informacidn se puede apreciar en la siguiente tabla.

Tabla 8 Distribucion de lacteos en Colombia 2019

Retailers tradicionales 52,5%
Tiendas de barrio 50,2%
Otros tipos de pequefios retailers 2,3%
Retailers modernos 47,4%
Hipermercados 24,7%
Supermercados 19,2%
Discounters 3,2%
Tiendas de convivencia 0,3%

Fuente: Elaboracion propia con base en datos Euromonitor (2020)

En términos de consumo del mercado nacional se puede identificar el consumo de lacteos
por habitantes en el pais: se evidencia en la figura 11 que el consumo en el afio 2010 fue de 139
litros por habitante y finalizando el 2019 alcanz6 una cifra de 159 litros por habitante; se puede

identificar un aumento del consumo de los colombianos de manera creciente, siendo a futuro una

oportunidad para el mercado.
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Figura 11 Consumo de leche anual por habitante per capita

Consumo de leche anual x habitante per
capita
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Fuente: Elaboracion propia con datos Fedegan (2020)

Con respecto al mercado de los quesos, en el pais segun la firma Euromonitor.com (2021),
se puede identificar que actualmente en el mercado minorista, finalizando el 2021, se tienen unas
cifras de ventas por $1.456 billones de pesos; segun la misma firma se evidencia un aumento en
el afio 2021 respecto al 2020 de un 4% en el volumen de ventas y un aumento total del mercado
del 9%, alcanzando 1.4 billones de pesos. Por otra parte, se identifica una tendencia a superar esta
cifra de ventas en mas de $2.000 billones de pesos para el afio 2026, demostrando una tendencia

al alza del consumo de los productos lacteos, en este caso especifico del queso.
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Tabla 9 Volumen de ventas del mercado de quesos 2007-2026

2.500

2.000

1.000

Fuente: Analisis del queso en Colombia (euromonitor.com, 2021)

Respecto a como es el consumo de tipos de queso dentro del pais, la tabla 10 segun
Euromonitor.com (2021), nos muestra el volumen de ventas en toneladas de quesos en el
pais desde el afio 2016 hasta el 2021, donde se identifica que el queso suave es el de mayor
venta y el de mayor produccion en el pais; por otra parte se identifica un crecimiento de
todas las categorias, a excepcion del queso duro desempacado, pero por ejemplo el queso

suave tuvo un crecimiento en ventas de mas de 10 toneladas durante los Ultimos 6 afos.
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Tabla 10 Ventas en toneladas mercado de queso por categoria 2016-2021

Ventas en billones Cop 2016 2017 2018 2019 2020
Queso esparcible 7,3 7,2 7,3 7,5 8,5
Queso esparcible procesado 0,7 0,7 0,7 0,7 0,8
Queso suave 50,7 52,1 54,1 55,2 59
Queso duro 5,4 53 5,4 5,5 5,5
Queso duro empacado 3,5 3,5 3,5 3,5 3,9
Queso duro desempacado 19 19 1,9 2 1,6

Fuente: Elaboracion propia con datos Euromonitor (2022)

Por otra parte, el total de las ventas en pesos, como muestra la tabla 11, para 2021
alcanzaron un total de $1.456 billones de pesos. Es importante destacar nuevamente que la
categoria de quesos suaves tiene el 90% del total de las ventas de los quesos en el pais, donde se
destaca al queso campesino finalizando el 2021 con un 67,6% del total de las ventas de los quesos
suaves del pais, seguido del queso doble crema con un 14,8% y el queso mozzarella con un 13,7%
completando asi los tres principales quesos en ventas del pais. La categoria de quesos suaves
impulsa y sostiene el mercado del pais, sin embargo, valdria la pena analizar como se identificd
en la tabla anterior (10) el crecimiento sostenido de ventas afio a afio, generando oportunidades
para que los nuevos participantes entren al mercado, dado que es un producto que esta en

crecimiento en sus volimenes de venta y produccion.

No obstante, es un reto para el mercado de quesos en el pais que este volumen de ventas
esté monopolizado Unicamente por una categoria, por lo cual se tienen que hacer esfuerzos en los
maltiples gremios queseros para fomentar el consumo de las diferentes categorias con las que
cuenta el pais, y esto podria ser una oportunidad para la empresa en destacarse en aquellos

productos cuyos volimenes de venta no son tan altos.
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Tabla 11 Ventas en billones mercado de queso por categoria 2016-2021

Ventas en billones COP 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Queso esparcible 94,1 94,9 98,9 106,8 126,8 141,3
Queso esparcible procesado 10,7 10,9 11,5 12,3 14,3 15,7
Queso suave 743,2 789,9 843,7 908,7 1,007 1089,4
Queso duro 156,3 162 170,2 180,2 192,3 209,9
Queso duro empacado 112,2 116,9 122,9 129,3 149,4 164,3
Queso duro desempacado 44,1 45 47,3 50,8 43 45,6

Fuente: Elaboracion propia con datos (euromonitor.com, 2021)

Al mismo tiempo se identifica la participacion del mercado, en la figura 12, de las
principales empresas de quesos en el pais, donde segiin Euromonitor.com (2021) la Cooperativa
Colanta se lleva un 35% de la torta del mercado, seguido de Alpina con un 23%. Cabe destacar
que las otras marcas, las cuales constituyen todas las pequefias marcas del pais, tienen un

porcentaje alto de participacién del 31%.
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Figura 12 Porcentaje de participacion en el mercado por compafiia 2021

M Cooperativa colanta M Alpina

B Fabrica de quesos italianos Vecchio ® Lacteos Sa

M Lacteos la primavera M Lacteos Pasco
B Almacenes Exito SA H Private Label
H Others

Fuente: Elaboracion propia con datos de euromonitor.com (2021)

Por ultimo, se muestra la tabla 13, donde evidenciamos la distribucion del mercado de
queso por canal de distribucion. Como se menciond anteriormente en varias partes del trabajo, se
muestra que las cadenas minoristas son el principal canal de distribucién del mercado de quesos y
tiene una gran importancia al momento de comercializar todos sus productos, y aungue con
respecto al 2016 ha perdido menos de un punto porcentual, sigue siendo y con gran diferencia el
principal canal de distribucion. Hay que destacar tres canales que muestran informacion relevante

sobre el cambio y la dindmica de los consumidores al momento de elegir su lugar de compra:
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1. Tiendas modernas: Desde el 2016 ocupaban un 50,9 y para el 2021 ocupan un 79,2
evidenciando asi su crecimiento y la preferencia de los consumidores en escoger tiendas
que tienen otros tipos de mercado diferente a las tiendas convencionales.

2. Tiendas de descuento: Para nadie es un secreto que las tiendas de descuento se han
apropiado de gran parte del mercado en los canales de distribucion de la mayoria de los
productos de la canasta familiar: los nimeros evidencian que desde el 2016 se ubicaban
con un 2,2% y actualmente ocupan un 19,8%, presentado un claro cambio en el
comportamiento del consumidor colombiano que busca calidad, pero a un bajo costo.

3. Las tiendas de barrio independientes y tradicionales han perdido gran parte del mercado:
cuando en el 2016 tenian un 49,1% de la distribucion del mercado, actualmente tienen un
19,8%, mostrando un cambio de los consumidores modernos en buscar lugares con mejor
o diferente presentacion, con habitos de consumo mas saludables y con medidas de

bioseguridad y sanitarias mejoradas.
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Tabla 12 Distribucion del mercado de queso por canal de distribucion 2016-2021

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Store-Based Retailing 100.0 100.0 100.0 100.0 99.0 99.0
- Grocery Retailers 100.0 100.0 100.0 100.0 99.0 99.0
— Modem Grocery 50.9 50.9 51.0 50.6 48.0 79.2

Retailers
—- Convenience Stores 0.1 01 01 01 01 19.8
—- Discounters 22 25 29 32 36 19.8
—- Forecourt Retailers - - - - - -
—- Hypermarkets 265 265 26.5 260 24 4 198
—- Supermarkets 220 217 215 212 199 19.8
— Traditional Grocery 49 1 491 490 494 51.0 19.8

Retailers
—- Food/drink/tobacco - -

specialists
—- Independent Small 49 1 491 490 494 51.0 19.8

Grocers
—- Other Grocery - -

Retailers
- Non-Grocery Specialists - -
— Health and Beauty - -

Specialist Retailers
— Other Foods Non- - -

Grocery Specialists
- Mixed Retailers - - - - - -
MNon-Store Retailing 0.0 00 00 00 1.0 1.0
- Vending - - - - - -
- Homeshopping - - - - - -
- E-Commerce 00 00 00 00 1.0 1.0
- Direct Selling - - - - - -

Fuente: Elaboracién analisis del queso en Colombia Euromonitor (2022)

6.3.2 Andlisis del entorno de la industria

Para poder realizar un correcto andlisis de las cifras y de la informacion encontrada
anteriormente, se utiliza la herramienta PESTEL, con la cual y por medio de seis variables,

hacemos los siguientes analisis:

e Politico: En la actualidad se acaba de posesionar el primer gobierno de izquierda en la
historia del pais, donde después de un periodo comprendido por el COVID-19 y un gran
estallido social generado por las faltas de oportunidades, la inequidad y la corrupcién,
dieron paso a la entrada de este gobierno de izquierda. Gustavo Petro como presidente tiene

el gran reto de llevar a cabo una agenda social y cumplir sus promesas de camparia. Genera
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mucha incertidumbre en términos politicos, dado que muchos inversionistas nacionales e
internacionales estan preocupados y a la espera de que el gobierno del presidente electo no
se parezca a las administraciones de sus homologos de Venezuela y Argentina.

En términos politicos, la nueva presidencia de izquierda en el pais genera muchas alarmas
para la apertura de una nueva sede comercial de la compafiia, y no genera un ambiente

politico estable o de garantias para las futuras inversiones a nivel nacional.

Econdmico: Actualmente el pais acaba de regresar de una crisis econémica provocada por
el COVID-19, sin embargo, las politicas tomadas por el organismo regulador de la
economia colombiana, Banco de la Republica, evidencian una mejoria y todos los
pronosticos apuntan a un crecimiento de la economia finalizando el afio. Segin BBVA
Research se estima que la economia colombiana crezca cerca de 6,8% finalizando el 2022;
el Fondo Monetario Internacional, FMI, en su informe de datos de perspectivas de la
economia mundial (Banco Mundial, 2022) estima un crecimiento superior del pais por
encima de otros paises de la regién, mostrando una perspectiva de crecimiento del 6,3%
para el 2022 y 3,5% en el 2023, a diferencia de paises como Chile con un 2,3% para el
2022 o México con un 2,4% para el mismo afio.

Por otro lado, uno de los principales problemas sefialados por la OCDE en su informe anual
(2022) es la inflacion anual que ha alcanzado un 9,2%; este es un fendmeno mundial que
acompafiado con el COVID-19, la crisis de los hidrocarburos y la guerra Rusia — Ucrania

ha generado un aumento de los precios de los insumos a nivel nacional e internacional.
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Otro indicador que es de suma importancia en la economia nacional es el precio del ddlar,
que segun cifras del Banco de la Republica, (BANREP, 2022), en el mes de julio lleg6 a
sus maximos historicos rompiendo la barrera de 4600 pesos por ddlar; esta volatilidad de
la tasa de cambio y la conversién superior a los 4000 mil pesos por dolar genera un aumento
de los precios de la materia prima respecto a afios anteriores.

Por otra parte, la OCDE insiste en que el consumo privado en el pais se encuentra con
indicadores saludables, con un crecimiento del 8% finalizando el 2022: es una sefial de los
habitos de consumo de los colombianos.

Por ultimo existe, como lo explica EI (Espectador, 2022), en su informe del nuevo
gobierno, una gran incertidumbre con la reforma tributaria que plantearia el gobierno actual
de Gustavo Petro, reforma necesaria para cumplir sus politicas de campafia; se espera,
segun informacion del Ministro de Hacienda, la captacion de aproximadamente 50 billones
de pesos adicionales al presupuesto. La expectativa estara en dénde se realizaré esa carga
tributaria, dado que a la fecha de hoy no hay ciencia cierta a qué contribuyentes (personas
naturales o juridicas) se les realizara.

Para la apertura de una nueva sede comercial de la Quesera Primavera, en términos
econdémicos, en consecuencia, de tener un mercado en constante crecimiento, y con
pronosticos y estimaciones de crecimiento, demuestra garantias para la compafiia de
encontrar un pais con un buen nivel de consumo para los productos que oferta la compafiia,
sin embargo, las altas tasas de inflacion a nivel nacional, podrian ser una preocupacion en

los costos de materia prima, los cuales podrian incrementar los precios de los productos.
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Social: En términos sociales, el pais afronta una gran division politica, por lo cual se espera
que las reformas sociales y de equidad realizadas en camparia por el actual presidente
generen esas cohesiones sociales que tanto espera el pais. Por otra parte, los habitos de
consumo de los colombianos respecto al mercado de quesos estan en aumento, por lo cual,
segun las proyecciones y el comportamiento de la economia, acompafaran el crecimiento
del sector. Por ultimo, el desempleo y la informalidad que segln la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE, 2022) alcanza el 42% de los ocupados
en el pais podrian significar oportunidades de reclutar mano de obra calificada para la
compafiia.

En el ambito social no se identifican impedimentos para la apertura de la nueva sede de la

Quesera Primavera.

Tecnoldgico: En el momento los avances tecnoldgicos con la industria lactea han
permitido la creacion de cuajados para la fabrica de quesos de una manera mas acelerada.
Segun la Superintendencia de Industria y Comercio en su informe “Nuevas tendencias de
los derivados lacteos 20217, se evidencia la utilizacion de lacteos sintéticos para reducir el
costo, cadenas de subenfriamiento més eficiente, aumento de la vida util de los derivados
lacteos por medio de nuevas cepas de micro — bacterias o micro organismos, leche en polvo,
fermentados lacteos, son las principales tendencias encontradas en las solicitudes de
patente a nivel internacional. Por otra parte, las principales tendencias en aspectos
tecnoldgicos en términos de quesos, segun el mismo informe de la Superintendencia, se

pueden encontrar empresas que utilizan el uso de aceites como el de oliva como sustituto
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de la grasa de leche. Son ejemplos de las nuevas tendencias tecnoldgicas e industriales que
tiene el gremio a nivel mundial para mejorar y optimizar los procesos de produccion.

En términos tecnologicos, en la industria de derivados lacteos existe un alto potencial tanto
a nivel nacional como internacional, los cuales, para la compafiia, puede ser algo benéfico
para que adopte nuevas tecnologias para la optimizacion de procesos de producciény poder

competir mejor en el mercado.

Ecoldgico: La industria cuenta con muchos retos, sobre todo en términos ambientales, dado
a que el ganado bovino es uno de los principales contaminantes y creador de gases efecto
invernadero para el mundo, segin (Gallo & Sanabria, 2019). En Colombia la ganaderia
extensiva representa el grueso de la produccion y su utilizacion reconfigurd y perjudico la
mayoria de terrenos que estaban destinados inicialmente para la agricultura, generando
muchos problemas para el medio ambiente, tales como la disminucion de la productividad
de los suelos, eliminacion de especies nativas, erosion, la contaminacion de los suelos y de
las fuentes hidricas producto del excremento del ganado y su degradacion, que produce
efectos nocivos al medio ambiente. Sin embargo, segin el Banco Interamericano de
Desarrollo, BID, en su revista Hablemos de sostenibilidad y cambio climatico en el 2019,
concluye que la ganaderia si genera contaminacion, pero que utilizando tecnologia y
cambios en los procesos como el cambio en la dieta del ganado o usando genotipos de

animales adaptados, puede generar mayor contribucion a la disminucion de contaminacion.

58



En términos ambientales la industria como tal tiene grandes desafios con respecto al
manejo Y la responsabilidad ambiental, tanto con el pais como con el planeta. Por lo cual
es de vital importancia que desde la crianza del ganado para la produccion lechera y todos
los procesos que conlleva la produccién del queso se adopten todas las tecnologias posibles

gue puedan afectar de manera positiva al medio ambiente.

e Legal: En aspectos legales no hay muchos factores claves que generen un impacto
significativo a la industria, sin embargo, hay que tener muy en cuenta la normativa actual,
Resolucion numero 02310 de 1986 del Ministerio de Salud, donde se realizan disposiciones
generales y definiciones de las caracteristicas, tipos, insumos utilizados, entre otros

aspectos, para la creacion de productos derivados de lacteos.

Del anterior analisis PESTEL, podriamos concluir que, en términos generales, el pais
cuenta con unas buenas condiciones econdmicas y unas cifras que acompafian el crecimiento de la
industria quesera, tales como el aumento de los volumenes de venta, los indicadores de crecimiento
econdmico y sus respectivas proyecciones. Sin embargo, el cambio de gobierno genera cierta
incertidumbre y cierto temor entre los inversionistas nacionales e internacionales, lo cual ha
generado volatilidad en los precios del ddlar, fundamental para la compra de insumos importados
tales como magquinaria, abonos y fertilizantes utilizados desde el inicio de la cadena de valor de la
compafiia. Por otra parte, existen grandes expectativas con las reformas que pueda realizar el nuevo
gobierno como la reforma tributaria, la reforma agraria y la reforma a la justicia, que podrian

afectar tanto positiva como negativamente al sector.
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6.3.3 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

El analisis de las 5 fuerzas de Porter se refiere a una metodologia que permite investigar y
analizar una industria en especifico, para asi poder evidenciar las amenazas y oportunidades con
las que cuenta; en pocas palabras: ayuda a investigar la rentabilidad de una empresa, en este caso
la apertura de la comercializadora de quesos en el Oriente antioqueiio de este mercado

determinado.

La metodologia identifica 5 variables dentro de las cuales la compafiia es propensa a
obtener un valor especifico. Segin el modelo de Porter, una industria puede resultar atractiva o no,
dependiendo de la fuerza de estas 5 variables competitivas, que al agruparse pueden definir la

posibilidad de la rentabilidad del sector. Las 5 fuerzas de Porter anteriormente mencionadas son:

e Rivalidad competitiva

e Competidores potenciales

e Productos sustitutos

e Poder de negociacion de los proveedores

e Poder de negociacion de los clientes
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Figura 13 Analisis 5 fuerzas de Porter

- Barreras de entradas altas por gran
inversion.

- Mercado en crecimiento, con
proyecciones de crecimiento.

- Personal calificado y conocimiento para
la elaboracion del producto
garantizando buena calidad.

Poder negociacién
nuevos proveedores

Baja dependencia a los
proveedores.

Se cuenta con una planta
propia de produccidn de
leche.

Variedad de proveedores en
el mercado.

Mercado altamente concentrado con altas
barreras de entrada, cuenta con poca
amenaza de productos sustitos, se
encuentra un algo nivel de negociacién
con los clientes y bajo con los proveedores

RIVALIDAD

COMPETITIVA

Fuente: Elaboracién propia

Poder de negociacién
clientes

Cliente cuenta con muchas
opciones en el mercado
Determinado por el costo y
calidad

Alto nivel de negociacion.

Amenaza no tan
significativa.

Gran cantidad de
productos sustitutos
de origen vegetal

El andlisis de las 5 fuerzas de Porter, tal como se muestra en la figura 13, nos ayuda a

evidenciar que es una industria que es atractiva para su ingreso, teniendo en cuenta la situacion

actual de la empresa, la cual cuenta con su propia fabrica para la produccion lechera, siendo este

un insumo clave para la produccién del queso, ya que no se tiene la necesidad de terceros.

Adicionalmente, es un mercado que cuenta un alto nimero de competidores y, aungue se encuentre

en crecimiento, las barreras de entradas son altas.
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Al contar con la produccion propia de leche se puede cerrar la brecha con las negociaciones

con los clientes y al ser productores se podria llegar a competir con costos.

Por otra parte, no se cuenta con muchos productos sustitutos: aun cuando hay una tendencia
hacia la utilizacién de leche vegetal, no es un insumo clave para la produccion de panes y productos
derivados del queso, ya que se utiliza de manera principal el queso suave y el queso duro. Por
altimo, al ser productores directos no hay una alta dependencia de los proveedores y al ser un
mercado que se encuentra concentrado, se cuenta con una flexibilidad para conseguir los

proveedores necesarios y con bajos costos, para asi garantizar la rentabilidad del negocio.

6.3.4 Analisis DOFA

El analisis DOFA es una herramienta que ayuda a la planeacién y a poder tomar decisiones
de una manera mas precisa: teniendo varios puntos de vista a considerar, tales como los factores
internos y externos, permite por medio de una manera mas visual evidenciar el panorama que
puede tener una empresa. EIl siguiente andlisis DOFA se realizd a partir de la informacion
mostrada anteriormente, la cual comprende el analisis del entorno o de la industria, realizado bajo
el PESTEL vy las 5 fuerzas de Porter, llevando asi a tener un analisis mas concreto y macro de las
estrategias que se deben tomar para la apertura de la nueva sede comercial de la Quesera Primavera

en el Oriente antioquefio.
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Figura 14

Andlisis

Debilidades

DOFA

Lejania desde la planta de produccion y la sede comercial

No se cuenta con reconocimiento de marca en la zona.

Mo se cuenta con mucha experiencia en la nueva zona o region.

B Oportunidades

Crecimiento del mercade de quesos constante y
lineal.

Crecimiento del consumo interno del mercado de
quesos y del pais.

Tendencia del pais a consumir productos
saludables y organicos.

Aumento del consumo de lacteos a nivel mundial.

B Fortalezas

Capacidad tecnologica en la cadena de frio.

No dependencia de terceros em la Produccidn de la
leche.

Capacidad Logistica para el transporte del
producto.

Conocimiento en la elaboracién Know- How con
mas de 15 afios de experiencia

B Amenazas

Cambio en la normativa legal y sanitaria.
Inestabilidad politica y economica del
nuevo gobierno.

Fuente: Elaboracion propia

Por medio de la figura 14 se puede identificar una alta oportunidad para la apertura de la

sede comercial, teniendo en cuenta que las fortalezas de la empresa permiten contrarrestar muchas

de las amenazas y de las debilidades con las que se puede enfrentar la compafiia. La empresa puede

llevar, por medio de su alto conocimiento y trayectoria en la produccion de queso, un producto,

como puede ser el queso costefio, a una zona del pais sin necesidad de ningln tipo de
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intermediacion, en un mercado que esta en un crecimiento local y donde se identifican necesidades

de tener un producto fresco y de buena calidad en esa zona del pais.

6.3.5 Ventajas competitivas

La ventaja competitiva es un concepto importante para todos los emprendedores, esta es
un caracteristica Unica de empresas que les permita tener una ventaja en un mercado sobre los
demas competidores para alcanzar una posicion competitiva, y que le permita obtener una mayor
rentabilidad. Esta ventaja competitiva se puede logar a través de diferentes estrategias, una de las
cuales es la estrategia de Porter (1987), la cual representa cualquier caracteristica de una empresa,
pais o persona que la diferencia de otras, poniéndola en una posicién relativa superior para

competir. Es decir, cualquier atributo que la haga mas competitiva que las demas.

Realizando un estudio de los elementos que pueden contribuir a las ventajas competitivas

deseadas para la nueva sede de la organizacion, se pudieron identificar las siguientes:

. Staff de profesionales competente: el equipo estara capacitado en servicio al cliente
y dara informacion detallada del producto para dar una informacion precisa, ademas realizara un

seguimiento en la posventa para ayudar al cliente a tomar la decision de volver a comprar.

. El servicio al cliente seréd parte estratégica de diferenciacion, con una atencion y
seguimiento directo con los clientes; dard un mejor resultado a la organizacion, acompafiando al
cliente en todo su proceso de compra con amabilidad y respeto; finalizara en la comunicacion en

la posventa para incentivar al cliente de volver a comprar el producto.

64



. Sede permanente en el Oriente antioquefio, ubicada en un punto estratégico de las

panaderias, pizzerias, clientes potenciales que consumen el queso diariamente.

. Conocimientos de las necesidades de los clientes en el proceso de elaboracion de

sus productos usando el queso como materia prima.

. Red de alianzas nacionales que permitan atender la demanda del queso a nivel

nacional en el proceso de distribucion.

En resumen, los aspectos mas significativos en la elaboracion de la ventaja competitiva
tendrdn como base principal el servicio al cliente de los colaboradores hacia los clientes; este
aspecto, sumado a la produccion de alta calidad del queso, permitira tener un crecimiento en las

ventas, creando una estrecha relacion con el cliente en todos los procesos de compra.

Crear esta cultura de servicio al cliente dard un crecimiento a la organizacion, no obstante,
la organizacion siempre estard en la basqueda de ventajas competitivas, acorde a como esté

cambiando el mercado para asi potencializar las ya existentes.

6.3.6 Estrategia de mercado potencial

Para identificar el segmento de la poblacion interesada se ha dispuesto de tres estrategias

que facilitaran el proceso para la toma de decisiones frente a un determinado escenario.

6.3.6.1 Estrategia de entrada

El queso costefio es un producto ya existente, vendido en todo el territorio colombiano; en
la actualidad, en Antioquia este producto es producido con una mala calidad, un queso salado que

no esta gustando mucho en el mercado. Con base en esto la estrategia de entrada, como ya es un
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producto existente, consistird en dar degustaciones del producto en puntos clave de la ciudad,
también llevando muestras a grandes panaderias y restaurante donde puedan conocer el producto

y probar su calidad.

El éxito de esta estrategia sera clave y fundamental en la entrada al mercado, porque

permitird dar a conocer el sabor, la calidad y el estado como se encuentra el producto.

La estrategia de entrada considera el desarrollo de las siguientes actividades en el plano

tactico:

. Plan de visita a los clientes potenciales, brindando degustaciones de todo el

portafolio que se encuentra elaborado para el Oriente antioquefio.

. Crear una gran base de datos, la cual sera utilizada para el seguimiento de los

clientes a los cuales les haya gustado el producto y resolver cualquier duda que quede en las visitas.

. Generar alianzas estratégicas con empresa repartidoras de productos sustituto para

tener mayor cobertura en el mercado.

. Asociarse con la plaza de mercado de cada municipio del Oriente antioquefio para

poder vender el producto en estos espacios, con el &nimo de dar a conocer el queso.

. Ofrecer un precio inferior al promedio del mercado, teniendo en cuenta que para la
organizacion el costo de produccion es bajo debido a que de las tres materias primas, leche, sal,
cuajo, la empresa solo tiene que comprar dos, a bajo costo y directamente a la empresa que los

produce, gracias a esto Primavera puede entrar a un bajo costo al momento de entrar al mercado.
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6.3.6.2 Estrategia de crecimiento y escalamiento

La estrategia de crecimiento es el conjunto de acciones y planes que disefia una empresa
con el fin de aumentar su participacion de mercado al lograr desarrollar una ventaja estable y Gnica

en su entorno competitivo.

Se plantea que para el primer afio se esté vendiendo como minimo a cinco negocios
comerciales que usen el queso como materia prima para elaborar su producto, y paralelamente a

esto que en redes sociales se estén vendiendo cien unidades por mes a consumidores finales.

Para el segundo afio, aumentar las ventas a municipios mas retirados del municipio de
Rionegro, y la sede de la Quesera Primavera apta para recibir a clientes y visitantes que quieran

conocer todo el proceso del queso de una manera presencial.

En los afios siguientes, el objetivo principal es poder contar con mas de dos cuartos frios
en los cuales se puede almacenar mas de dos toneladas de queso, para poder tener grandes

cantidades de producto disponible para suplir la demanda que se esté presentando en el dia a dia.

La estrategia de crecimiento y escalamiento sera liderada por el &rea de Innovacion y servicio al
cliente, la cual estara encargada de ejecutar la planeacion y estrategia, implementando cambios

que se vayan presentando en el transcurrir del tiempo.
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6.3.6.3 Estrategia de salida

La estrategia de salida describe un medio previamente planificado donde se pondra fin a
una situacion en especifico que podria continuar con un liderazgo diferente. Esta estrategia permite
limitar las pérdidas o capitalizar las ganancias. Conocer los diferentes tipos de estrategias de salida
y cuando utilizarlas puede ayudar a las personas a sacar el maximo partido a sus negocios y activos

financieros.

En el momento indicado se deberia realizar una valoracion de la estrategia ya mencionada
en la cual se estudiara la valoracion y aprobacién ante los posibles escenarios, tomando en cuenta
la rentabilidad y posicionamiento de cémo se encuentre la organizacién en ese momento.

6.4 PLAN DE MERCADO PARA LA OFERTA DE LOS SERVICIOS CON
RESPECTO A LA COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS LACTEOS

6.4.1 OBJETIVOS

El plan de mercado son estrategias creadas que serviran de guia para conseguir las metas
propuestas, en este caso, se tomara como base el modelo de negocio previamente elaborado,
buscando como fin la incorporacion del queso costefio en el Oriente antioquefio. Se establecen los

siguientes objetivos estratégico para el plan de mercado:

e Finalizar el primer semestre de operaciones con ventas superiores al 5% del queso
mozzarella en el mercado del Oriente antioquefio.
e Finalizar el primer semestre con ventas superiores al 6% del queso costefio bajo en sal en

el mercado del Oriente antioguefio.
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e Finalizar el primer semestre con ventas superiores al 3% del queso tipo industrial en el
mercado del Oriente antioguefio

e Finalizar el primer afio de operaciones con una cobertura de todo el Oriente antioguefio.

e Fidelizacion de los clientes con el producto mediante la relacion de los vendedores con los

clientes.

Ventas:

e Generar segundas ventas a los clientes de al menos un 80% de los clientes semanales con

un impacto de servicio al cliente ofrecido.

Posicionamiento:

e Alcanzar un reconocimiento de marca en el Oriente antioquefio con base en el excelente
servicio ofrecido.

e Ofrecer un precio de venta por debajo de las empresas que vendan este tipo de queso,
asegurando principalmente el rendimiento econémico y financiero sin dejar a un lado su
calidad y sabor.

e El servicio al cliente sera lo principal.

6.4.2 MARKETING MIX

El Marketing Mix se basa en las populares 4P’s que corresponden, en su acepcion anglosajona, a
Product (producto), Price (precio), Place (distribucién) y Promotion (promocion). Segun el
Marketing Mix, una empresa debe valerse de estas cuatro variables para conseguir sus objetivos

comerciales.
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Producto: El producto para este caso seria los tipos de queso costefio que se van a vender
en el Oriente antioquefio en la nueva sede, buscando acortar los tiempos de entrega y que
el cliente pueda disfrutar un queso de excelente calidad, respetando su cadena de frio.
Precio: El precio sera definido basicamente con el precio del mercado. Primavera cuenta
con planta propia, sin intermediario para poder elaborar los tipos de queso, esto ayuda a
partir del precio del mercado, pero siempre ofreciéndolo a un bajo costo, asegurando la
ganancia y estabilidad financiera; por ejemplo, si un tercero quiere vender un producto
generalmente subo el costo del producto hasta un 40%: en el caso de la sede no va a
necesitar de intermediario, el precio del queso se puede ofrecer més bajo.

Promocion: Las promociones se basan generalmente en los quesos tipo mozzarella y tipo
industrial, con pedidos que sean por encima de los 10kg en el caso del mozzarella y 30kg
en el caso del tipo industrial.

Plaza: El producto sera entregado directamente al consumidor final, con venta en la tienda

fisica en Rionegro, Antioquia.

Figura 15 Analisis de las 4Ps de mercadeo
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PRODUCTO

Queso
costefio
Queso
mozzarella
Queso tipo
industrial

PROMOCION

+ Cantidad

El producto para este caso
serian los tipos de queso que
se van a vender en el oriente
antioquefio con la nueva
sede, buscado acortar
tiempos de entrega y que el
cliente pueda disfrutar el
queso con excelente calidad

Las promociones se basan
generalmente en los quesos
tipo industrial con pedidos
con pedidos superiores a
30kg en el caso de mozzarella
y el costefio se van a manejar
descuentos con pedidos
superiores a 10kg.

PRECIO

* Precio
s \Ventas directas

PLAZA

Tienda fisica
Pagina web
WhatsApp
Marketplace

Fuente: Elaboracion propia

El precio sera definido
béasicamente con el precio del
mercado y con los costos de la
elaboracién y el transporte
del producto, Primavera
cuenta con planta propia, por
lo cual no cuenta con
intermediarios, esto
disminuye el precio y da una
ventaja con los
competidores.

El producto sera entregado
directamente al consumidor
final a través de la venta
directa en la tienda fisica en
Rionegro, Antioquia. De ahi
se realizaran todos los
despachos a domicilio que se
realizan por los medios
mencionados.

6.5 PLAN OPERACIONAL DE LOS SERVICIOS CON RESPECTO A LA

COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS LACTEOS Y LA IDENTIFICACION DE

LA NORMATIVIDAD LEGAL Y SANITARIA

El plan operacional del presente plan de negocios esta direccionado a la comercializacion

de los tres tipos de queso propuestos, con el fin de tener un sistema de comercializacion y

distribucion eficiente.
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Dicho plan arrojara las operaciones responsables de los procedimientos vinculados a las
normas y actividades de comercializacion y distribucion, cumpliendo todos los estandares de

calidad, de tal forma que garanticen su seguimiento y evaluacion.

El primer paso de la sede Primavera es establecer los alcances de las ventas que se planean
ofrecer a sus clientes por medio de un catalogo con los tipos de queso costefio y queso mozzarella;
para el caso del queso tipo industrial se establecera un producto personalizado de acuerdo con los
requerimientos del cliente. Cualquiera que sea el caso, lo importante es proveer el queso en el

Oriente antioquefio.

6.5.1 Localizacion

e La ubicacién de la oficina principal, asi como la bodega fria, estara en el municipio de
Rionegro, y estara provista con todos los servicios necesarios para el correcto
funcionamiento: telefonia, fibra Optica, internet, entre otros.

e Contara con una bodega fria, en la que se podran almacenar los tipos de queso.

Descripcion de la planta fisica:

Como se menciond en capitulos anteriores, la propuesta es la apertura de una sede
comercial de la Quesera Primavera, que teniendo en cuenta las necesidades de la comercializadora,
se le dio una ubicacion estratégica en el municipio de Rionegro, donde tiene que contar con una
via de acceso principal para que los camiones puedan hacer descarga de sus productos; por otra
parte, esta tiene que estar ubicada en cercanias a la zona comercial de la ciudad, para asi también

tener buena afluencia de puablico.
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Teniendo en cuenta la ubicacién, de manera arquitectonica se definiran los espacios que
son requeridos, teniendo presente las medidas en metros, segun las necesidades de cada area, y asi

tener un buen flujo que permita el libre desarrollo de las actividades.

Se va a adecuar una zona de cuartos frios, donde estaran ubicados los refrigeradores para
tener una excelente conservacion de los productos. Adicionalmente, de acuerdo con la norma
ICONTEC NTC 750:2009, se deben tener unas zonas de bafios, en este caso, rigiéndose a la norma,
se adecuaran dos bafios, para el servicio y prestacion de las necesidades basicas de los funcionarios

y los clientes que visiten la sede comercial.

Se ubicaran unas oficinas dentro del espacio anteriormente mencionado: la primera oficina
sera para el area administrativa de la empresa, y el segundo espacio sera para que los empleados

puedan ubicar sus pertenencias con zona de descanso y almuerzo.

Por ultimo, tendra una zona donde se daré la comercializacién del producto, donde tendra
ubicados los mostradores, la zona de caja y una zona de espera para que los pedidos sean

entregados a los clientes y también ser despachados.

Frente a lo anterior, la empresa ha disefiado el siguiente plano, cuya imagen aparece en la

siguiente figura 16:
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Figura 16 Disefio de la sede comercial
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Fuente: Elaboracion propia
+» Descripcion del proceso:

1. Envio de productos desde la planta de produccién.

2. Transporte de productos.
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3. Recepcion de productos.

3.1 Control y calidad del producto.

4. Categorizacién de productos.

5. Seleccién de productos.

6. Proceso de transformacién para adecuarla a los refrigeradores.
7. Exposicién de productos en los puntos de venta.

8. Venta.

8.1 Venta directa en el punto de venta.

8.2 Venta por domicilio - Verificacion del pedido — Facturacion.

8.3 Despacho.

Figura 17 Flujo del proceso de la empresa Quesera Primavera

Control y calidad de
los productos

T

Transporte de Recepcion de Categorizacion Seleccion de
—» —»
productos productos de productos productos

'

Proceso de
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verificacion del pedido <— Venta <— productos en los —€— tragé.;;ocrurgarltgoanlgsara
— facturacion puntos de venta refrigeradores
Despacho < Venta directa en el

punto de venta

Fuente: Elaboracion propia
6.5.2 Actividades primarias y de apoyo

En el area de operaciones, entre las actividades principales de apoyo se destacan las que

generan valor para la empresa, las cuales son: Area Administrativa, Recursos Humanos, Compras
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y adquisiciones y Legal. Por otra parte, hay actividades que son secundarias, pero siguen siendo
fundamentales para toda la operacién de la empresa, dichas actividades son descritas como
actividades de apoyo: Operacidén Logistica, Relacionamiento con los clientes, Publicidad y
Finanzas.Los encargados de ventas de la empresa tendran la responsabilidad de entender las
necesidades del cliente, asesorarlo para poder entender su deseo de comprar, para asi despejar
cualquier duda que tenga el cliente al momento de comprar el tipo de queso deseado. Para poder
lograr esto deben asegurarse de entender muy bien lo que el cliente desea comprar y para qué lo

quiere comprar, ayudandolo a definir sus gusto o necesidad.

e Operacion logistica:

La planeacién logistica inicia desde la llegada de los quesos al Oriente antiquefio, por
medio de rutas planificadas previamente. De igual manera, se identifica el descargue del producto
en el centro de abastecimiento y se identifica el orden en que se ejecutaran las tareas que conlleva
la llegada del producto a la bodega. También involucra el seguimiento preciso y oportuno de la

ejecucion de las tareas y personal asociado al control de calidad del producto.

e Relacionamiento con clientes:

Son las actividades de interaccién con aquellas personas claves en las empresas u
organizaciones, abarca las actividades necesarias para mantener las condiciones del servicio
ofrecido, constituyéndose en una herramienta muy Util para obtener una distincién en la oferta de
la empresa sobre los competidores. Para la nueva sede, se basa en el acompafamiento en las
diferentes etapas de la compra, despejando toda duda al cliente para que compre el producto

adecuado.
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e Finanzas

Se encarga de la parte de la planeacion financiera, contable, fiscal y tributaria, asi como lo

relacionado con la contabilidad de costos de la empresa.

Esta sera la encargada de la elaboracion de los presupuestos y la ejecucion presupuestal
periddica, asi como del levantamiento de los flujos de efectivo. También debera dar apoyo en la

construccion de los estados financieros proyectados, flujos de cajas y cotizaciones.

e Publicidad

Publicaciones relacionadas con la elaboracion de resimenes informativos acerca de la
experiencia de la empresa, elaboracion y/o actualizacion de la pagina web de la empresa y

participacion en eventos gastronémicos y presencia en redes profesionales y sociales.

6.5.3 Actividades primarias

e Administracion

La Administracion sera el area encargada de la gestion, planeacion, control y el
funcionamiento adecuado de todas las areas de la organizacion. El gerente general, secretaria y el
personal operativo seran clave en la articulacion de los procesos administrativos a realizar en la

empresa.

e Recurso Humano

Se encargara de la gestion de los recursos humanos de la organizacion, definiendo los
cargos que se demanda y buscando los perfiles adecuados para la empresa, asi como también

conseguir y mantener el personal, staff, de la empresa y sera responsable de todos los aspectos de
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capacitacion, evaluacion de desempefio individual y grupal, asi como de los asuntos de bienestar
social y de mejoramiento de competencias. Otra funcién que tendra esta area, son las
remuneraciones, las cuales consisten en la administracion de los pagos oportunos y beneficio al

personal.

e Compray adquisiciones

En lo referente al area de Compra y adquisiciones, esta se encargara de la compra de
articulos de oficina y de lo que requiera la produccién, y velara por lo insumos necesarios para la
impresion de la documentacién, fotocopiadoras, compra de equipos basicos de seguridad,
computadores y licencias de software, asi como la contratacion de los prestadores de servicios.

También prestara apoyo a todo lo relacionado con las cotizaciones y contrataciones directas.

e Legal

Esta rea atiende todo lo relativo a los asuntos legales o juridicos que tienen que ver con la
nueva empresa. Se encarga de la elaboracion de normas, la representacion legal ante conflictos,
litigios y negocios. Realiza la funcion de defensa y proteccion de los intereses de la empresa ante
hechos contractuales. Debe preservar el marco legal de la actividad de la compafiia con funciones
preventivas, evaluadoras, mediadoras y, dado el caso, establecer estrategias ante conflictos legales,

tanto internos como externos.
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Figura 18 Cadena de valor
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Fuente: Elaboracion propia

6.6. ESTRUCTURA DE COSTOS, PRESUPUESTOS Y FLUJO DE CAJA

PROYECTADOS

Para el plan financiero de la empresa se busca determinar los siguientes objetivos:

Levantar las proyecciones de ventas.

Construir la estructura de costos.

Elaborar los requerimientos de gastos.

Determinar recursos econémicos necesarios para la realizacion del plan de negocios.
Determinar el monto de inversion necesario para comenzar el negocio.

Determinar los requerimientos de financiacion.

20 T T T T

Levantar los respectivos presupuestos y proyectar los estados financieros y flujo de caja.

79



4

para el

Definir el costo de capital — TIO.

Dado que se espera realizar la apertura de la sede comercial, se dan los siguientes supuestos

inicio de la operacion:

Se espera no recibir ingresos en los primeros 30 dias de operacién y, en caso de ingresos
recibidos, seran utilizados para sustentar los costos operacionales.

Se espera una venta inicial de 1 tonelada de queso mensual los 6 primeros meses teniendo
en cuenta que se vende en un promedio de cada unidad un 1 kg, finalizando el afio con una
cantidad de 2 toneladas, y un crecimiento de ventas del 40% cada afio hasta llegar a los
primeros 5 afos.

Se espera un incremento de los costos del 15% por el IPC de los productos alimenticios
para el segundo arfio, para el tercer afio 8% y para los afios siguientes del 5%.

Un incremento de los salarios, basados en el calculo proyectado por el del salario minimo;
para el proximo afio se espera que esté en el 15%, y para los siguientes afios al 8%.

Se propone una planta definida sin tercerizacion.

Se propone realizar un préstamo para la apertura de la sede comercial y se espera realizar

el pago del préstamo en los primeros 5 afios de operacion.

6.6.1 Presupuesto de inversiones

De acuerdo con lo detallado en los supuestos y en la estructura particular del negocio, se

plantearon las siguientes inversiones iniciales definidas.

Se contempla que el primer afio, durante los 6 primeros meses, se van a vender 2 toneladas

de producto, se va a tomar cada unidad estandar de producto por el valor de 1kg, en este caso el
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queso costefio y el queso mozzarella y su respectivo precio; en el caso del queso industrial se

estima una venta promedio de 10 kg como se puede evidenciar en la siguiente tabla:

Tabla 13 Tabla de precios

TABLA DE PRECIOS

Producto Peso Precio en Cop

Queso costerio 0,5 kg 5 12.000
Queso costefio 1kg 5 23.000
Queso costerio 2,5kg 5 55.000
Queso Mozarella 0,5kg 5 14.000
Queso Mozarella 1kg 5 26.000
Queso Mozarella 2,5kg 5 63.000
Queso tipo industrial 10 kg 5 95.000

Fuente: Elaboracion propia

En el primer afio se espera una venta promedio de 1000 unidades los primeros 6 meses y
para el 7mo mes hasta finalizar el afio un promedio de venta de 2000 mil unidades, donde el 60%
de los productos vendidos sera el queso costefio, el 30% sera el queso tipo mozzarella y el 10%

sera el queso tipo industrial, como se muestra en las siguientes tablas 14 y 15:

Tabla 14 Ingresos proyectados primeros 6 meses, del primer afio

Producto MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Unidades vendidas 1000 1000 1000 1000 1000 1000
Queso Costeiio S 13.800.000 $ 13.800.000 $ 13.800.000 $ 13.800.000 $ 13.800.000 $ 13.800.000
Queso Mozarella S 7.800.000 $ 7.800.000 S 7.800.000 S 7.800.000 S 7.800.000 $ 7.800.000
Queso tipo industrial $ 9.500.000 $ 9.500.000 $ 9.500.000 $ 9.500.000 $ 9.500.000 $ 9.500.000
Total s 31.100.000 $ 31.100.000 $ 31.100.000 $ 31.100.000 $ 31.100.000 $ 31.100.000

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 15 Ingresos proyectados ultimos 6 meses, del primer afio

Producto MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

Unidades vendidas 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Queso Costefio s 27.600.000 $ 27.600.000 S 27.600.000 $ 27.600.000 S 27.600.000 $ 27.600.000
Queso Mozarella s 15.600.000 $ 15.600.000 S 15.600.000 $ 15.600.000 S 15.600.000 S 15.600.000
Queso tipo industrial s 19.000.000 $ 19.000.000 $ 19.000.000 $ 19.000.000 $ 19.000.000 $ 19.000.000
Total $ 62.200.000 § 62.200.000 $ 62.200.000 § 62.200.000 $ 62.200.000 § 62.200.000

Fuente: Elaboracion propia

Para el segundo afio se contempla un aumento en el precio de los productos del 15%,
teniendo en cuenta el IPC, y para los afios siguientes se estima un aumento del precio de los

productos del 8%.

Por otra parte, se estima un crecimiento en las unidades vendidas del 40% cada afio, como
se puede observar en la siguiente tabla, donde se muestran los ingresos anuales proyectados cada
afno:

Tabla 16 Ingresos proyectados por afio

Prondstico de ingresos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
Unidades vendidas 1000 $ 2800 $ 3920 § 5488 $ 7.683
Queso Costefio s 243.400.000 $ 888.720.000 $  1.343.744.640 $  2.031.741896 $ 3.071.993.746
Queso Mozarella $ 140.400.000 §  1.004.640.000 §  1.519.015.680 $  2.296.75L708 $ 3.472.688.583
Queso tipo industrial 3 171.000.000 $ 344.736.000 $ 521.240.832 § 788.116.138  $ 1.191.631.601
Total $ 550.200.000 ' §  2.238.006.000 ' % 3.384.001.152 ' § 5.116.600.742 ' § 7.736.212.930

Fuente: Elaboracién propia
6.6.2 Presupuesto de costos y gastos

Teniendo en cuenta los supuestos planteados al inicio, donde se tomaria un aumento del

15% en los costos en la empresa en el primer afio, esto afectara de igual manera los costos y los
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gastos de la empresa; para los afios siguientes se estimo un aumento de los costos y de los gastos

del 8%.

La proyeccion de costos para el periodo de evaluacién se presenta a continuacion en la

tabla 17:
X Tabla 17 Tabla costos y gastos proyectados
Actividad ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
COSTOS
Alguiler $  72.000.000 S  82.800.000 S  89.424.000 $  96.577.920 § 104.304.154
Servicios(Luz, agua) 3 42.000.000 S  48.300.000 $ 52.164.000 $ 56.337.120 3§ 60.844.090
Seguro 3 6.000.000 S 6.900.000 $ 7.452.000 § 8.048.160 S 8.692.013
Costo de mercancia S 447.840.000 S 1.790.476.800 S 2.707.200.922 & 4.093.287.793 S 6.189.051.144
Nomina ( Operarios / Vendedor) 5 36.000.000 S5 41400000 S5  44.712.000 S 48283960 S  52.152.077
TOTAL COP $ 603.840.000 $ 1.069.876.800 $ 2.900.952.922 $ 4.302.539.953 $ 6.415.043.477
GASTOS
Aseo 3 3.600.000 S 4.140.000 S 4471.200 § 4.828.896 S 5.215.208
Servicios de internet ¥ Telefonia 3 2.400.000 $ 2.760.000 S 2.980.800 S 3.219.264 S 3.476.805
Insumos de papeleria 5 1.800.000 5 2,070,000 S 2.235.600 5 2,414,448 § 2.607.604
Mantenimiento de equipos 5 3.600.000 5 4,140,000 5 4.471.200 5 4.828.896 5 5.215.208
Insumos de empacado 3 3.600.000 § 4.140.000 S 4.471.200 3 4.828.896 S 5.215.208
Honorarios legales 5 12.000.000 S5 13.800.000 5 14,904,000 S 16.096.320 S 17.384.026
Nomina (Cperativos) 3 73.000.000 S B9.700.000 $ 96.876.000 $ 104.626.080 S 112.996.166
Publicidad 3 9.000.000 $  10.350.000 %  11.173.000 §  12.072.240 §  13.038.019
TOTAL COP $  114.000.000 % 131.100.000 $ 141.588.000 $ 152.915.040 $ 165.148.243

Total costos y gastos en cop

$ 2.100.976.800

8

3.042.540.922

$ 4.455.454.993

$ 6.580.191.720

COSTO MANO DE OBRA PROYECTADA

Actividad
Operativos de cargue y descargue y control bodega  §
Secretaria 5
Vendedor 3
Financiero 3
Gerente 5
TOTAL COP L3

ANO1
24.000.000
12.000.000
12.000.000
18.000.000
48.000.000
114.000.000

ANO2
§  27.600.000
$  12.800.000
$  13.800.000
$  20.700.000
$  55.200.000
$  131.100.000

Fuente: Elaboracion propia

6.6.3 Presupuesto de inversiones
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ANO3
29.808.000
14.904.000
14.904.000
22.356.000
59.616.000
141.588.000

ANO4
§  32.192.640
S  16.096.320
$  16.096.320
§  24.144.480
$  £4.285.280
$  152.915.040

ANOS
3 34.768.051
S 17.384.026
3 17.384.026
3 26.076.038
S £9.536.102
$  165.148.243



De acuerdo con los supuestos, y con el conocimiento que se tiene de la sede de la empresa en el
departamento del Magdalena, se prevé la siguiente inversion para el inicio de la empresa, como se

muestra en la tabla 18:

Tabla 18 Inversién inicial

Inversion inicial

Valor en COP

Descripcion Unidad

Congelador 2 5 10.400.000
Cuarto frio 2 5 12.000.000
Mevera 1 5 3.000.000
Punto de pago 1 5 1.500.000
Estantes 2 5 1.500.000
Software Contable 1 5 1.500.000
Computador 1 5 1.919.000
Impresora 1 5 A50.000
Locker metalico 1 5 620.000
Silla ejecutiva 1 5 250.000
Escritorio 2 piezas 1 5 1.950.000
Camara de seguridad 2 5 430,000
Caja registradora 1 5 1.300.000
Escritario caja 1 5 320.000
Silla de malla 3 5 059,000
Silla rimax 5 5 450,000
Carro de aseo 1 5 650.000
Caneca de basura industrial 2 5 340.000
Canecas de basura basicas 5 5 250.000
Implementos de aseo Kit 5 300.000
Implementos de papeleria 1 5 200.000
Inventario inicial - 5 30.000.000
Efectivo para caja - 5 300.000
Bascuala industrial 1 5 350.000
Bascula pequenia 1 5 300.000

Total §  71.308.000
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Fuente: Elaboracion propia

6.6.4 Presupuesto de capital de trabajo

El capital de trabajo se plantea, como se expresd en los supuestos, sin ningun tipo de
tercerizacion: se propone tener una planta fija de 5 empleados durante los primeros 5 afios del
negocio, sin embargo, se pagaran unos honorarios a la persona encargada de finanzas y del area
legal, quienes seran empleados de la sede que esta constituida ya en la region del Magdalena. La

tabla 19 muestra el valor mensual en el primer afio de negocio:

Tabla 19 Costo de mano de obra mensual

Costo mano de obraf Mensual

Empleados Namero de empleados salario

Operativos de cargue y descargue y control bodega 25 2.000.000
Secretaria 15 1.000.000
Vendedor 15 1.0:00.000
Financiero 15 1.500.000
Gerente 15 4,000.000
TOTAL COP 6 5 9.500.000

Fuente: Elaboracién propia

De igual manera se tiene contemplado, como se comentd en la parte superior en los
supuestos, un aumento del 15% en el primer afio de los salarios de los empleados de acuerdo con

la inflacion, y un 8% estimado para los siguientes afios como se muestra en la tabla 20:

Tabla 20 Costo de mano de obra proyectada.
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COSTO MANO DE OBRA PROYECTADA

Actividad ANO1 ANOZ ANO3 ANO4 ANOS
Operativos de cargue y descargue y control bodega $  24.000.000 $  27.600.000 S  29.808.000 5  32.192.640 5  34.768.051
Secretaria $§  12.000.000 S 13.800.000 S 14.904.000 $ 16.096.320 § 17.384.026
Vendedor S 12.000.000 S  13.800.000 S5 14904000 S  16.096.320 S  17.384.026
Financiero $§  13.000.000 S 20.700.000 S 22.356.000 $ 24.144.480 § 26.076.038
Gerente S 48.000.000 S 55200000 S5 59.616.000 S  64.385.280 S  69.536.102
TOTAL COP $  114.000.000 $ 131.100.000 $ 141.588.000 § 152.915.040 $ 165.148.243

Fuente: Elaboracién propia

6.6.5 Presupuesto de depreciaciones

Para poder calcular la depreciacion, se tuvo en cuenta el método lineal, y se dividieron los
articulos a depreciar en dos grupos. En el primer grupo aguellos que tienen mas duracion, tales
como el congelador, los cuartos frios, la nevera y la bascula, a los que se les dio un periodo de
depreciacién de 10 afios, y el segundo grupo son aquellos articulos que son méas pequefios por lo

cual se les dio un periodo de 5 afios. El calculo de depreciacidn se puede evidenciar en la tabla 21:

Tabla 21 Proyeccién de depreciacion

Tiempo de
Producto valor inicial depreciacion ANO1 ANO2Z ANO3 ANO4 ANOS5
Calculado en afios

Congelador $ 10.400.000 10 $ 1.040.000 S 1.040.000 5 1.040.000 S 1.040.000 S 1.040.000
Cuarto frio ) 12.000.000 10 $ 1.200.000 S 1.200.000 S 1.200.000 S 1.200.000 S 1.200.000
Nevera 5 3.000.000 10 5 300,000 S 300.000 5 300.000 S5 300.000 S  300.000
Caja registradora $ 1.200.000 10 $ 130.000 $  130.000 S 130.000 $ 130.000 $§  130.000
Bascuala industrial  $ 250.000 10 & 35.000 S 35.000 S 35.000 S 35.000 S 35.000
Bascula pequefia ) 300.000 10 § 30.000 S 30,000 S 30,000 S 30.000 S 30.000
Software Contable  § 1.500.000 5 % 300.000 3 300,000 S 300.000 $ 300.000 $  300.000
Computador $ 1.919.000 5 $ 383.800 5 383.800 S 383.800 S  383.800 S  383.800
Impresara $ 450.000 535 90.000 S 90.000 S 90.000 S 90.000 S 90.000
Camara de seguridad $ 430.000 55 86.000 S 86.000 S 86.000 S 86.000 $ 86.000

Total $ 3.504.800 $ 3.504.800 $ 3.504.800 $ 3.504.800 $ 2.504.800

Fuente: Elaboracién propia

6.6.6 Presupuesto de financiacion
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Teniendo en cuenta la inversion inicial para la apertura de la sede comercial, la cual es de
$71.308.000 COP, y los costos y gastos para operar el primer mes que son de $573.200.000 COP,
y bajo el supuesto de que el primer mes no se van a recibir ingresos, y que aungue se reciban
ingresos estos van a ser invertidos para cubrir los costos y gastos de la empresa, se tiene que para
empezar la apertura de la sede comercial se necesitan aproximadamente $644.508.000 COP, por
consiguiente se considerara que la empresa realizara un préstamo bancario por el 60%. Se estima
que la tasa del crédito de acuerdo con la coyuntura actual de las tasas de interés en el pais sera del
24% E.A. En la siguiente tabla 22, se podréa evidenciar la estructura de financiacion utilizada por

la empresa y el resumen del plan de amortizacion del préstamo:

Tabla 22 Estructura y plan de amortizacién del préstamo bancario.

Inversion inicia & 71.308.000
K de trabajo & 573.200.000
% 644.508.000

Distribucion financiacion
Deuda bancari & 386.704.800
Patrimonio 5 257.803.200

PRESTAMO  ERELGROEENN]

TASAEA 24% 1.81%|m.w
FPERIODO 5 afios
Mensualidades G0
Cuota 5 10.618.854 05

Resumen plan de amortizacion crédito bancario

Periodo Pago i Intereses Cuota Saldo capital
1 % 6.999 357 10.618.894 : § 333.085.263

2 5 5468.058 1§ 5150.836 10.618.894 ¢ § 279108527
3 b G.781.384 15 3837510 10618894 : § 205235733
4 b B410147 1§ 2208747 10618894 : § 113 620062
5 5 10430109 1%  188.785 10.618.894

IR IEN 1EN 1EA
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Fuente: Elaboracion propia

6.6.7 Flujo del proyecto

El flujo de caja del proyecto no tiene en cuenta la financiacion que se va a solicitar,
adicionalmente, no se da un valor para la recuperacion de las inversiones realizadas de manera
inicial.

Se realiza este flujo de caja para los primeros 5 afios, como una estimacion basica para
poder tener un bosquejo inicial de los beneficios entregados por el proyecto a realizar. Se identifica

que, sin incluir la financiacién bancaria, el negocio consigue generar retornos, lo cual es importante

para la viabilidad del negocio, como se observa en la tabla 23:

Tabla 23 Flujo de caja

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

Ingresos $ 559.800.000 § 2.238.096.000 § 3.384.001.152 § 5.116.609.742 $ 7.736.313.930
Costos operativos $ 447.840.000 $ 1.790.476.800 § 2.707.200.922 § 4.093.287.793 $ 6.189.051.144
utilidad operativa $ 111.960.000 $ 447.619.200 $ 676.800.230 S 1.023.321.948 $ 1.547.262.786
Gastos $114.000.000 $ 131.100.000 S 141.588.000 S 152.915.040 § 165.148.243
Utilidad Bruta - 2.040.000 $ 316.519.200 $ 535.212.230 $ 870.406.908 $ 1.382.114.543
Depreciacion $ 3.594.800 § 3.594.800 § 3.594.800 $ 3.594.800 $ 3.594.800
UAII -$ 5.634.800 $ 312.924.400 $ 531.617.430 $ 866.812.108 $ 1.378.519.743
Intereses Préstamo - - - - -

UAI -6 5.634.800 $ 312.924.400 $ 531.617.430 $ 866.812.108 $ 1.378.519.743
Impuestos $ 317.773.319 § 505.365.338
Utilidad Neta -$  5.634.800 S 312.924.400 S 531.617.430 § 549.038.789 S 873.154.405
Depreciacion $ 3.594.800 § 3.594.800 § 3.594.800 $ 3.594.800 $ 3.594.800
Inversion Inicial -S 71.308.000

K de trabajo -S  644.508.000

Flujo de caja -$ 715.816.000 -$ 2.040.000 $ 316.519.200 $ 535.212.230 $ 552.633.589 $ 876.749.205
T.D 25%

VNA $ 1.704.436.848

TIR 37%
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Fuente: Elaboracién propia

6.6.8 Flujo del inversionista

Como se puede observar en el flujo de caja del inversionista, en la tabla 24, en este se
incluyeron las amortizaciones de capital realizados y los intereses pagados por el préstamo; se
puede evidenciar que hay una leve variacion en el VNA, el cual disminuye aproximadamente en
9 millones de pesos, sin embargo, la tasa interna de retorno sigue siendo la misma, por consiguiente
se encuentra una viabilidad al tomar el crédito, para no arriesgar el patrimonio de la compafiia y
que sea el mismo negocio el que amortice la deuda y la vaya pagando como esta programada, para

los primeros 5 afios.

Tabla 24 Flujo de caja del inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

ANO 0 ANO 1 AfNO 2 ANO 3 ANO 4 AfNO5

Ingresos $559.800.000 $ 2.238.096.000 S 3.384.001.152 $5.116.609.742 $ 7.736.313.930
Costos operativos $ 447.840.000 $ 1.790.476.800 S 2.707.200.922 S 4.093.287.793 $ 6.189.051.144
Utilidad operativa $111.960.000 $ 447.619.200 $ 676.800.230 $ 1.023.321.948 $ 1.547.262.786
Gastos $114.000.000 $ 131.100.000 $ 141.588.000 $ 152.915.040 $ 165.148.243
Utilidad Bruta - 2.040.000 $ 316.519.200 $ 535.212.230 $ 870.406.908 S 1.382.114.543
Depreciacion $ 3594800 S 3.594.800 S 3.594.800 $ 3.594.800 § 3.594.800
UAII -5 5.634.800 $ 312.924.400 $ 531.617.430 $ 866.812.108 S 1.378.519.743
Intereses Préstamo § 79.396.570 $ 67.860.614 $ 53.553.935 § 35.811.057 $  13.806.667
UAI $ 73.761.770 $ 380.785.014 $ 585.171.366 $ 902.623.165 $ 1.392.326.410
Impuestos $ 330.901.652 S 510.426.862
Utilidad Neta $ 73.761.770 $ 380.785.014 $ 585.171.366 $ 571.721.513 $ 881.899.548
Depreciacion $ 3594800 S 3.594.800 S 3.594.800 $ 3.594.800 $ 3.594.800
Amortizacién Credito S 48.030.159 S 59.566.115 & 73.872.793 S 91.615.672 S§ 113.620.062
Inversidn Inicial -S 71.308.000

K de trabajo + Prest:-S  644.508.000

Flujo de caja -$ 715.816.000 $ 29.326.411 $ 324.813.700 $ 514.893.372 $ 483.700.641 $ 771.874.286
T.D 25%

VNA S 1.661.834.852

TIR 36%

Fuente: Elaboracién propia
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6.6.9 Escenarios

Para darle a los duefios de la empresa una vision donde se contemplen diferentes posibilidades, se
plantearon dos escenarios adicionales: pesimista y optimista, el primero se contempla con un 70%
de las ventas proyectadas y el segundo con un 130% de las ventas proyectadas, los cuales arrojaron

los siguientes resultados identificados en las tablas 25 y 26:

Tabla 25 Flujo de caja pesimista

FLUJO DE CAJA

ARO 0 ANO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos $ 323.460.000 S 1.566.667.200 $ 2.368.800.806 § 3.581.626.819 $ 5.415.419.751
Costos operativos $ 258.768.000 $ 1.253.333.760 § 1.895.040.645 $ 2.865.301.455 $ 4.332.335.801
Utilidad operativa $ 64.692.000 $ 313.333.440 $ 473.760.161 $ 716.325.364 $ 1.083.083.950
Gastos $ 114.000.000 S 131.100.000 S 141.588.000 S 152.915.040 $  165.148.243
Utilidad Bruta -$ 49.308.000 $ 182.233.440 $ 332.172.161 $ 563.410.324 $  917.935.707
Depreciacion S 3.594.800 $ 3.594.800 $ 3.594.800 $ 3.594.800 $ 3.594.800
UAIl -$ 52.902.800 S 178.638.640 $ 328.577.361 $ 559.815.524 $  914.340.907
Intereses Préstamo - - - - -

UAI -$ 52.902.800 S 178.638.640 $ 328.577.361 $ 559.815.524 $  914.340.907
Impuestos $ 205.228371 $  335.197.376
Utilidad Neta -§ 52.902.800 S 178.638.640 & 328577.361 $ 354.587.153 $  579.143.530
Depreciacion $  3.594.800 S 3.594.800 S 3.594.800 § 3.594.800 $ 3.594.800
Inversién Inicial S 71.308.000

K de trabajo -S  644.508.000

Flujo de caja -5 715.816.000 -S 49.308.000 S 182.233.440 $ 332.172.161 $ 358.181.953 $  582.738.330
T.D 25%

VNA $ 1.300.734.172

TIR 19%

Fuente: Elaboracién propia

En este flujo de caja se puede identificar la disminucion de los ingresos obtenidos por las
ventas de los productos: al tener un 70% de las ventas, se puede observar que los ingresos pasaron

de 559 millones a 323 millones de pesos, generando el primer afio un flujo de caja negativo, sin
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embargo, esta disminucion en las ventas no afectd el comportamiento positivo del flujo de caja

proyectado en sus 5 afios, dado a que desde el 2do afio se consigue tener un flujo de caja positivo.

Por otra parte, la tasa TIR del proyecto pasd del 37% a un 19% mostrando asi una

disminucion de 18 puntos porcentuales, por lo cual los inversionistas tendrian que replantear su

tasa de descuento y decidir si aln sigue siendo atractiva para ellos la apertura del negocio con

dicha tasa de retorno.

Tabla 26 Flujo de caja optimista

ARNO 0
Ingresos
Costos operativos
Utilidad operativa
Gastos
Utilidad Bruta
Depreciacién
UAI
Intereses Préstamo
UAI
Impuestos
Utilidad Neta
Depreciacion
Inversion Inicial -5 71.308.000

K de trabajo -5 644.508.000
Flujo de caja -$  715.816.000
T.D 25%
VNA $ 2.075.307.523
TIR 50%

ANO 1

$ 590.940.000
$ 472.752.000
$ 118.188.000
$ 114.000.000
$ 4.188.000
$  3.594.800
S 593.200
S 593.200
$ 593.200
$  3.594.800
$ 4.188.000

Fuente: Elaboracion propia

ANO 2

5
S
S
$
$
5
$
S

wr

2.909.524.800
2.327.619.840
581.904.960
131.100.000
450.804.960
3.594.800
447.210.160

447.210.160

447.210.160

3.594.800

450.804.960

ANO 3
$ 4.399.201.498
$3.519.361.198

S

w W

wr

879.840.300
141.588.000
738.252.300

3.594.800
734.657.500

734.657.500

734.657.500

3.594.800

738.252.300

ANO 4

$5.321.274.131
$ 1.330.318.533
§  152.915.040
$ 1.177.403.493
3 3.594.800
$ 1.173.808.693

$ 1.173.808.693
$  430.318.267
§  743.490.426
S 3.594.800

S 747.085.226

ANO 5
$ 6.651.592.664 S 10.057.208.109

5

W

8.045.766.487
2.011.441.622
165.148.243
1.846.293.379
3.594.800
1.842.698.579

1.842.698.579
675.533.299
1.167.165.280
3.594.800

1.170.760.080

En el flujo de caja optimista, se observa un escenario diferente al pesimista y al proyectado

y esperado por la empresa: por una parte, al tener un incremento de las ventas al 130% esperado,
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se tienen unos ingresos de 590 millones, distantes de los 559 millones de los ingresos esperados y

de los 323 millones del pesimista.

Desde el primer afio se tiene un flujo de caja positivo, donde se recupera inclusive la
inversion recibida por la empresa, dandole asi al proyecto el doble de la tasa de proyecto del

negocio.

Este es un escenario muy favorable para la empresa, que seria muy interesante que los
inversionistas revisen, dado que les ayudaria a plantearse nuevos objetivos para la compafiia desde
el segundo afio de operacién, tales como expandirse a otras ciudades, abrir puntos de ventas en la

ciudad de Medellin, por ejemplo, 0 aumentar la capacidad de inventario dentro de la compafiia.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta la realizacion del plan de negocios para la empresa Quesera Primavera,

y su apertura de una sede comercial en el Oriente antioquefio, se determinan las siguientes

conclusiones y recomendaciones:

El contexto de la industria de quesos nacional e internacional, segun el estudio de mercado
mostrado, se encuentra en expansion y crecimiento, lo cual genera buenas expectativas y
un ambiente adecuado para el desarrollo del plan de negocios.

Contando con los anélisis del entorno y de capacidad, la empresa se encuentra en
condiciones tanto financieras como de conocimiento y capacidad técnica y operativa para
evidenciar una factibilidad en desarrollar el proyecto.

La Quesera Primavera cuenta con un excelente conocimiento del producto, con la
produccion de manera directa sin contar con intermediarios y adicionalmente un Know-
How de la produccion de los productos: estos elementos tienen que ser aprovechados y
seran clave para poder agregar valor a los clientes y asi eliminar dolores y generar muchas
maés condiciones de felicidad para los clientes.

La empresa tendra que contar con aliados claves para el transporte de los productos, debe
tener muy en cuenta que las condiciones de la malla vial terrestre del pais pueden generar
retrasos y contratiempos para la entrega de los productos desde el Magdalena, por
consiguiente, se le recomienda que es indispensable contar con un buen inventario de los

productos almacenados en las bodegas o cuartos frios.
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Teniendo en cuenta los datos obtenidos en el analisis financiero, la empresa cuenta con una
TIR del 37%, valores superiores a la TD esperada del negocio, la cual es del 25%, lo cual
demuestra que el negocio, financieramente hablando, es viable.

Aunque se realizaron prondsticos de venta tanto pesimista como optimista, los resultados
arrojan, por parte del pronostico pesimista, buenas expectativas del retorno de la utilidad
del negocio; aunque la TIR es inferior a la TD esperada por los duefios del negocio, seria
prudente también revisar dicha tasa de descuento, dado que sigue arrojando resultados

positivos en el plano financiero.
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