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RESUMEN

La industria porcicola colombiana, ha pasado de 3 kilos de consumo per capita al
ano a 6 kilos en el ultimo lustro, representando un aumento significativo para este
sector de la economia. Una de las razones de este incremento es el aumento en el
precio de la carne de ganado vacuno respecto a la de cerdo, y los esfuerzos
logisticos y publicitarios para dar a conocer los beneficios del consumo de ésta

Gltima.

La meta propuesta por la Asociacion Colombiana de Porcicultores, es pasar de 6
kilos per capita anuales, a 12 kilos en los proximos afos, a través del
fortalecimiento de la produccion altamente tecnificada que requiere ésta actividad.
En el afno 2007, se criaron y comercializaron 1, 209,932 cerdos en el pais, para
92,000 distribuidores, los cuales hacen parte de la cadena de abastecimiento
junto a productores, acopiadores, comisionistas, colocadores, despostadores,
distribuidores mayoristas, cadenas de supermercados y consumidores; los cuales

se convierten en los agentes que intervienen en la actividad mencionada.

La joya de la corona de esta actividad en Colombia es el cerdo Duroc — Jersey, el
cual en un mercado como el de los Estados Unidos, el 75% de sus ventas se
realizan de forma anticipada, garantizando la eficacia en la transaccién y siendo
este el producto de cerdo mas vendido en dicho pais; en el nuestro, el sector
crecid 1.36% entre el arfio 2004 - 2005 y 4.3% entre el afo 2005 — 2006.
Conociendo el mercado de este producto y sus proyecciones, se plantea una
empresa productora y comercializadora de carne de cerdo, la cual tendra su
centro de operaciones en el corregimiento de Bayunca perteneciente a Cartagena
y sus mercados objetivos seran, ésta ciudad, Turbaco, Arjona y Barranquilla.
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Esta localizacion se definié teniendo en cuenta herramientas de ubicacién de
instalaciones como el método de los factores, el método delphi y el centro de
gravedad, descritos por los autores Chase y Aquilano, en su libro Administracion
de Operaciones. Paralelo a este proceso de localizacién se definié la cantidad de
kilos de cerdo a producir, los cuales ascienden a 24,300 kg en el primer afio y la

infraestructura requerida para la operacién de cria y levante de cerdo.

Otro de los aspectos importantes en el analisis técnico — operativo se refiere a la
distribucién en planta teniendo en cuenta las areas de operacién y areas
funcionales, las cuales van desde los galpones (verraquera, paritorio, gestacion,
iniciacion, crecimiento, engorde), los embarcaderos, el depdsito de alimentos, la
laguna de oxidacion, el crematorio, el cuarto frio, la fuente de agua, bateas —
desinfectante y las oficinas, areas definidas teniendo en cuenta las caracteristicas
propias de la produccion en este tipo de empresa. Al enfocarnos en la
optimizacion de los procesos, junto con la interrelacion de cada una de estas
areas, se disefiaron los flujogramas de procesos y los cursogramas analiticos, que

ayudaran en la descripcion del proceso productivo.

El producto final (carne de cerdo) utilizara dos canales de distribucion, los cuales
comienzan en el productor, pasando por los comerciantes, mayoristas, minoristas,
hasta llegar al consumidor final, los cuales se definieron como aquellos clientes
que compraran este producto para su consumo. Después de analizar los costos,
las inversiones que inicialmente tiene un monto de $178,000,000 para el inicio de
las operaciones, gastos de personal, ingresos y egresos, se pudo determinar un
precio inicial de $5,200 por kilo, el cual hace parte de los rangos actuales de
precios que oscilan entre $4,000 y $6,000.

Esta informacién se logré conseguir a través de una investigacion de campo en 21
expendios de carne de cerdo en la ciudad de Cartagena, los cuales informaron
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que en los meses de Noviembre, Diciembre y Enero son sus picos mas altos de
ventas, que el 57% de estos compra 30 kilos diarios y el 48% vende 30 kg diarios,
esta informacion sumada a la de los precios, permite tener una 6ptica mas real del
mercado de la carne de cerdo en la ciudad. Con las proyecciones de la oferta y de
la demanda, relacionadas con el volumen de produccién de la nueva empresa
productora y comercializadora de carne de cerdo, se puede calcular que esta

suplira el 10 por ciento de la demanda insatisfecha del mercado.

En el tema de la promocién para el incremento de las ventas y el alcance de la
meta fijada por la Asociacion Colombiana de Porcicultores, se propone una
campana publicitaria que muestre las bondades de la carne de cerdo partiendo de
su precio y calidad frente a otro tipo de carnes.

Todo este sistema productivo descrito anteriormente se enmarca estratégicamente
en un moédulo organizacional que incluye la mision, la visién, las politicas y
objetivos de calidad, el analisis DOFA, su estructura organizacional y los cargos
que lideraran cada uno de los procesos que se llevaran a cabo en LECEBA Ltda. ,
empresa productora y comercializadora de carne de cerdo.

Al compilar toda esta informacién, se evalla el proyecto con la utilizacion de
herramientas como la tasa interna de retorno, la cual en este proyecto es de 10,46
por ciento y el valor presente neto que resulta de la sumatoria de los flujos de caja
futuro a precios de hoy, el cual es de 4, 980,515; estos resultados nos indican que

el proyecto es viable financieramente en un horizonte de evaluacion de 5 anos.
Una vez se cuenta con esta informacion surge el listado de todas las actividades a

seqguir para la puesta en marcha de este nuevo proyecto, el cual se describe en el

plan de accion.
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INTRODUCCION

El presente trabajo se refiere al estudio de prefactibilidad con miras a la
implementacion de una industria de producciéon y comercializacién de carne de
cerdo que hara parte del ambito local, de las empresas del sector productivo,
identificando los distintos factores que afectan o favorecen su puesta en marcha y
posterior desarrollo; contemplando todos los actores de la cadena productiva
(criaderos-mataderos-consumidores), con la finalidad de documentar e incentivar
la inversion en este tipo de negocios, asi como dejar sentada las bases para la
consolidacion de empresas que se muevan en este sector de la economia. Este
estudio es necesario teniendo en cuenta entre otras razones, la dificultad que se
ha denominado como la ‘disminucién de la competitividad y calidad de la carne de
cerdo ante otros productos similares en Cartagena’, y que representa una gran
preocupacion para empresarios, inversionistas y demas actores de la cadena de
suministros, por la pérdida de sus oportunidades de mercado.

Para desarrollar este estudio sectorial se realizar4 una investigacion de caracter
descriptiva, analitica — cuantitativa, que busca las fuentes primarias del problema
a partir de la informacién suministradas por empresas que se mueven en el sector,
proyectos similares, emprendedores, inversionistas y clientes; para disefar un
plan de negocio que recopile y brinde informacion que permita elaborar estrategias
claras, para lograr una articulacion y fortalecimiento competitivo de cada actor de
la cadena. Ademas se realizara, como ya se expresd, un analisis cuantitativo y
cualitativo, que arroje las razones y los argumentos que posibiliten promocionar
este proyecto. Se llevara a cabo un andlisis financiero, técnico y se aplicaran las
variables a tener en cuenta sobre la localizacién. Se trata también de abandonar
las formas tradicionales de cria y comercializaron de la carne de cerdo, por
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propuestas acordes con los tiempos de la globalizacién, y de consumidores cada
vez mas y mejor informado, que exigen altos estandares de calidad.

Finalmente, se propondran las estrategias de mejoras como lo son la integracion
de criaderos y las plantas de sacrificio de la empresa, el entrenamiento del
personal en normas sanitarias y fitosanitarias, entre otros, asi mismo como la
adecuacion de instalaciones con tecnologia que garantice la calidad e higiene del
producto, con el fin de fortalecer la cadena de suministros de la empresa, sin

olvidar las disposiciones legales que regulan este tipo de actividad.
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CAPITULO 1

1. PROPUESTA DE INVESTIGACION

1.2 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

La produccién, la cria, el sacrifico y consumo de cerdo, se encuentra afectado por
dos variables: una relacionada con la escasa tecnificacion de esa actividad
industrial y otra variable es la lectura existente por parte del consumidor sobre los
efectos perversos en el organismo al tener en su dieta el consumo de carne de
cerdo. La porcicultura viene en un proceso de expansion lento pero continuado, y
hay sefiales de dinamismo reflejadas en el aumento sostenido del sacrificio, pero
aun insuficiente y por debajo de las reales posibilidades de crecimiento, segun el
Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas, DANE vy el Sistema de
informacion del sector agropecuario y pesquero colombiano, SISAC (2007). Con
base en la informacion sobre el crecimiento del sector y dentro de las actividades
adelantadas por (estas entidades son las fuentes de todos los datos consignados
en este acapite) el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, el DANE vy el
Sistema de Informacién del Sector Agropecuario y Pesquero Colombiano SISAC,
en convenio con la Asociacién Colombiana de Porcicultores —ACP- y el Fondo
Nacional de Porcicultura —FNP-, se llevé a cabo el Primer censo de la actividad
porcicola tecnificada en Colombia, para generar mayor informacion y conocimiento

de esta actividad, en el ano 2003.

Algunos de los resultados del censo fueron:

La actividad porcicola tecnificada en cada una de las regiones, teniendo en cuenta
el sistema de produccion concentra la mayor actividad de este sector, en:
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Antioquia 35.51 por ciento; Regién Occidental, (Quindio, Risaralda, Caldas y Valle
del Cauca ) 28.06%, y Regién Central,(Bogota, Cundinamarca, Boyaca, Meta y
Tolima) 22.92 por ciento con una participacién en conjunto del 86.49 por ciento, y
el 13.51 por ciento corresponde a la regidon Caribe compuesta por los
departamentos del Atlantico, Sucre, Bolivar, Cesar, Cérdoba, La Guajira y
Magdalena teniendo como base a 1518 granjas, encontradas en el censo citado.

En los dltimos 10 anos, el sector porcicola ha hecho un importante esfuerzo para
el desarrollo de la productividad de esta industria, buscando mejorar la
competitividad en la cadena productiva con el fin de fortalecer su participacion en

el mercado interno y crear opciones en el mercado externo de proteina animal.

Esto se refleja en los avances en la tecnificacion de las explotaciones porcicolas y
en el mejoramiento de los parametros productivos, dando como resultado un
producto de excelente calidad: una carne de cerdo con alta proporcién de magro y
las mejores propiedades nutricionales.

Dentro de este trascendental progreso, el gremio de los productores de carne de
cerdo en Colombia, la Asociacién Colombiana de Porcicultores, con recursos del
Fondo Nacional de la Porcicultura, ha sido fundamental como promotor y
acompanante en el proceso de ‘empresarizacion’ y modernizacién de la
porcicultura colombiana. Dentro de las principales cifras del sector, se resalta el
comportamiento del sacrificio y produccién, el cual muestra que, para 2007, fue de
17902.939 cerdos, mientras que en 2006 fue de 1°656.457. En correspondencia, la
produccién de carne de cerdo y subproductos fue de 148.239 toneladas métricas
(TM) en 2007 y de 129.038 en 2006. Ademas, la dinamica de la produccion ha
sido muy importante, puesto que, entre 2000 y 2007, el sector crecié a una tasa

anual promedio del 6 por ciento.
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En cuanto a la distribucion regional de la produccidén porcicola, existen cuatro
regiones principales que concentran el 81 por ciento de la produccién de carne de
cerdo nacional: Antioquia, Cundinamarca, Valle del Cauca y el Eje Cafetero. La
costa Caribe en este marco es irrelevante su produccion. Durante los Ultimos cinco
anos, el consumo per cépita de carne de cerdo en Colombia ha estado alrededor
de los 3 Kilogramos (Kg.) persona - afo. A esta cifra tenemos que anadir la
produccién de cerdos de economia campesina, cuyo destino principal es el
autoconsumo y la distribucién a nivel local, en regiones alejadas del pais o con
menor desarrollo. Este consumo se estima actualmente en 3 Kg per cépita. No
obstante es importante resaltar el gran potencial de expansion que aun posee el
sector, ya que el promedio de consumo de carne de cerdo a nivel mundial es de
16 Kg persona - ano. En cuanto al empleo generado por la industria porcicola,
directa e indirectamente, en las actividades de transporte de cerdos en pie y canal,
servicio de sacrificio y desposte, y distribucién del producto final, se calcula un
total de 92.000 puestos. La porcicultura juega un papel fundamental dentro de la
cadena productiva, puesto que lo que ocurra con esta actividad se relaciona de
forma directa con la demanda de alimento balanceado y, por consiguiente, con las
materias primas esenciales para la produccion del mismo, como el maiz amarillo y
el frijol soya. En 2007 segun las fuentes citadas, el sector consume 450.000

toneladas de alimento, que corresponden al 22 por ciento de la produccién total.

Con un incremento de un kilogramo de consumo per capita de carne de cerdo al
ano, la produccion aumentaria en mas de 40.000 toneladas, lo cual implicaria un
sacrificio adicional de alrededor de 565.000 cerdos y un aumento en el pie de cria
de 30.000 hembras, aproximadamente. Este crecimiento requeriria un consumo
adicional de alimento balanceado de 172.000 TM, con un incremento en la
demanda de maiz amarillo y soya de 120.000 TM al afio. Sin embargo, para lograr
esta expansién, se requiere fortalecer mucho mas la estructura productiva, dado
que los porcicultores tecnificados aun presentan grandes sensibilidades, pues su

tamano es insuficiente para garantizar una mayor competitividad. El tamano

31



promedio de los porcicultores se encuentra alrededor de las 100 hembras de cria,
lo cual se refleja directamente en el grado de integracion de los mismos, en su
forma de comercializacion y la utilizacién de alimento proveniente de casas

comerciales.

Hablando especificamente de la comercializacion, el 82% de los porcicultores
colombianos aun comercializan cerdos en pie, lo cual agrava el problema de la
intermediacién y disminuye los margenes de ganancia, pues se convierten en
tomadores de precios de quienes se dedican al sacrificio y comercializacion de la
carne de cerdo. Esto ha llevado a un precio al productor con fluctuaciones muy
marcadas y a las incertidumbres que perjudican las futuras expectativas. La
reduccion de precios de venta del productor porcicola no siempre se ha reflejado
en una reduccién al consumidor final de la carne, puesto que, en la mayoria de los
casos, el comercializador se comporta simplemente como un intermediario y no

busca estimular el consumo.

Por esta misma razén, los consumidores desconocen que, desde hace varios
anos, la carne de cerdo, en términos relativos, es mas econémica que la de res, el
pescado y los cortes magros de pollo. Ante estas circunstancias, la Asociacién
Colombiana de Porcicultores-Fondo Nacional de la Porcicultura ha venido
trabajando por la conformacion de alianzas e integraciones entre productores y
comercializadores, que permitan crear condiciones que beneficien al porcicultor, el
comercializador y, obviamente, al consumidor. Es necesario en todas las regiones
encontrar espacios de discusion y generacion de nuevas propuestas, con las
cuales se supere favorablemente el poco consumo de la carne de cerdo, y se
obtengan soluciones de largo plazo para el sector. También hay que ilustrar a los
consumidores a comparar los precios de los diferentes cortes de la carne de cerdo
con las demas carnes, seguros de que podran encontrar variedad y calidad a
buenos precios. El bajo consumo per capita de carne de cerdo en Colombia, tiene
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temerosos a los porcicultores nacionales frente a los efectos de que pueda traer
una apertura mas amplia de mercados con los Estados Unidos.

Segun estudios de la Asociacién Colombiana de porcicultores, el consumo per
capita de este producto en el pais sélo llega a seis kilos. Un mercado tan pequefo
no da posibilidades para que los productores nacionales puedan competir, con
empresas mas organizadas y eficientes. Ademas de los problemas de
infraestructura que padece el pais, y que vienen afectando la comercializacién de
los productos agropecuarios, la industria porcicultora nacional debe entrar a
corregir problemas relacionados con la falta de materias primas, escasez de

puntos de almacenamiento, y de mecanismos de distribucion.

La meta de los productores nacionales de carne de cerdo es incrementar sus
ventas en los préximos afnos, extendiendo su consumo per capita a 14 kilos. Para
ello, hay que disenar nuevas estrategias de mercadeo que ayuden a desmitificar
los supuestos dafnos que este alimento ocasiona en el organismo. En esta materia
los productores de carne de cerdo llevan una enorme desventaja ante otros
mercados de carne, pues pareciese que no estdn convencidos en muchos casos

de las bondades de su propio producto.

1.2 JUSTIFICACION

Existe una urgente necesidad de pasar de la produccion tradicional, artesanal, que

es ampliamente mayoritaria, a la tecnificada.

El mercado y los consumidores asi lo exigen. Y desde lo académico se hace
imperioso establecer una relaciéon entre la teoria y la realidad, y ademas que los
estudios que se realicen sean con destinos practicos y no vanas ilusiones,
divorciadas del diario acontecer, uno de esos ejemplo de destinos practicos es la
produccién de carne de cerdo. Es entonces, posible reafirmar la imperiosa
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necesidad de tecnificar la cria, el sacrifico, y optimizar la comercializacién del
cerdo, pues es una actividad econémica que presenta grandes oportunidades para

su crecimiento.

La comercializacién del cerdo en Colombia corresponde en su gran mayoria, a
mercados locales, con escasa integracién a escala nacional y condiciones de
comercializacién muy heterogéneas. Existen diferencias en los cerdos vivos, en la
calidad de la carne, en los rendimientos en canal o en pié, en el tipo de
compradores y vendedores, en las modalidades de negociacion.

Estas circunstancias indican que hay diferencias también en los diversos canales
de comercializacion, ya que se encuentran sistemas particulares de relacién
comercial. A pesar que en el pais se han presentado importantes desarrollos en la
modernizacién de sus canales de comercializacién, relacionados con los procesos
de integracion vertical produccion-comercio -mayorista y minorista, y el aumento
de la participacion de supermercados y las llamadas ‘carnicerias’ especializadas
en la distribucién del producto, aun subsiste el canal tradicional: productor -
acopiador regional - colocador — despostador - minorista - consumidor, con sus
consecuencias negativas en aspectos técnicos, econémicos e higiénico sanitarios

para la cadena.

Con excepcion de los grandes mercados del cerdo a nivel nacional (Antioquia,
Bogota, Valle y Eje Cafetero), en el resto del pais la mayor parte del producto se
distribuye a través de los canales tradicionales, al igual que en el mercado
clandestino segun la Asociacion nacional de porcicultores y el Fondo Nacional de
porcicultores, (Asoporcicultores y FNP).

La produccién tradicional tiene caracteristicas como:
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e Produccion atomizada por toda la geografia nacional.

e Razas nativas y cruces con criollos, y en algunos casos con razas
mejoradas

e Instalaciones rusticas o inexistentes

e Ausencia de controles sanitarios tanto publicos como privados

e Carencia de cualquier tipo de sanidad ambiental.

e Parametros de produccion deficientes en relacion con la tecnificada.

e Peso al sacrificio variable (de 40 kg a 70 kg), dependiendo muchas veces
de las necesidades econdmicas familiares. (FNP)

e Edad al sacrificio variable (de 4 a 12 meses).

e Sacrificio clandestino en casi la totalidad de los casos, ausencia de plantas
de sacrificio y condiciones sanitarias deficientes que inducirian un alto
decomiso.

e Intermediacidn elevada, basada en el acopio rural y las ferias regionales.

e Obtencién de un producto con alto contenido graso y poca carne magra,
que se destina al autoconsumo o a la venta en sectores populares rurales y

urbanos

Por su parte, la produccién tecnificada presenta las siguientes caracteristicas:

e Concentraciéon de la produccion en pocas empresas cercanas a los grandes
centros de consumo que poseen desde 100 hasta 8.500 animales.

e Utilizacion de sistemas de confinamiento, con instalaciones y equipos
adecuados, y alimentacion con productos balanceados en gran proporcion.

e Producciones especializadas en cria, ceba o ciclo completo, proveniente de
razas importadas, mejoradas y cruces entre las mismas.

e Administracion gerencial con controles sanitarios estrictos (internos vy

externos).
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e Parametros zootécnicos adecuados, similares a los obtenidos en paises
desarrollados en esta materia.

e Peso al sacrificio entre 90 kg y 110 kg.

e Edad promedio al sacrificio de 5.5 meses.

e Sacrificio legal en casi la totalidad de los casos.

e Integracién vertical y bajos niveles de intermediacion.

e Obtencién de un producto con alto contenido de carne magra y bajo
contenido graso, que se destina a cadenas de supermercados, puntos de

venta y expendios especializados.

Los mercados de cerdo en pie y de la carne de cerdo en canal, no son
independientes; en este sentido los animales que provienen de zonas o0 granjas
tecnificadas tienden a ser comprados por la gran industria, instituciones,
expendios y supermercados que manejan criterios de exclusividad y calidad en la
venta de carne. La produccién semitecnificada puede orientarse a la misma
clientela atendida por la tecnificada, asi como a empresas y supermercados de
menor prestigio en la comercializacion de carnes e incluso a cierto grupo de

mayoristas.

Por su parte, la produccion tradicional se destina al autoconsumo, al consumo
rural y de cabeceras municipales, y en algunos casos llega a los grandes
mercados, pero sélo en los periodos de alta produccién. La venta del cerdo en pie
se da a través de negociaciones en feria, en mercados locales (plazas de
mercado), en finca o en mataderos. (Asoporcicultores y FNP, 2007).

En un estudio adelantado por el Centro de Estudios Ganaderos y Agricolas para la
Asociacion Colombiana de Porcicultores (Asoporcicultores y CEGA, 2007), se
encontré6 que la modalidad mas frecuente para la comercializacién de lechones
destetos y precebados (en el 68.2 por ceinto de los casos) es la venta directa a
otro productor (cebador); la venta a intermediarios sélo abarca el 16.1 por ciento
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de las transacciones, y en el 15.7 por ciento de casos los lechones pasan a otra
granja del mismo productor para iniciar la fase de ceba.

Por su parte, se determiné que en el sistema de mercadeo de cerdos cebados
desde las unidades de produccion predominan dos modalidades principales: la
venta a los intermediarios 0 acopiadores (con el 43.1 por ciento de los casos) y la
venta a las carnicerias o expendios con el 30.9 por ciento; la comercializacion
hacia la industria se encuentra en el tercer lugar con el 13 ciento, y otras
posibilidades que se presentan son el procesamiento en industria propia (6.7 por
ciento), venta a supermercados (5.9 por ciento) y sacrificio en la misma granja

(0.4 por ciento).

En la mayoria de casos (41.6 por ceinto) la venta se efectia en feria o en otros
municipios, el 36.8 por ciento entrega los cerdos en su granja; una proporcion
menor (10 por ciento) los lleva al matadero local, el 4.5 por ciento entrega en la
industria, el 3.7 por ciento en la plaza de mercado local y el 3.4 por ciento en
expendios o carnicerias del municipio. Por lo general los cerdos se entregan en
pie (93 por ciento de los casos), y tan sélo el 5.7 por ciento hace entrega en canal
y el 1.3 por ciento despostados. En nuestro pais existen dos tipos de canales de
comercializacién para la carne de cerdo y sus subproductos: el tradicional, del que
hacen parte el comisionista, el colocador y su red de detallistas, y el empresarial,
conformado por los expendios especializados, almacenes de cadena y la industria.

Los canales tradicionales manejan una proporcién mayoritaria del mercado; sin
embargo, el sector empresarial ha ganado fuerza en la Gltima década. En general,
los agentes que intervienen en la comercializacion de la carne de cerdo en
Colombia (Asoporcicultores y FNP, Vargas et al, 2007), corresponden a los

siguientes:

¢ Productores
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Los productores son los primeros agentes del proceso de mercadeo. Estan
encargados de la produccién y venta de los cerdos en feria o directamente en
finca; también venden a agentes que realizan procesos de agregacion de valor, ya
sean tiendas especializadas, supermercados o comerciantes de ganado porcino.
De acuerdo con las condiciones del sistema de produccién, se pueden establecer
tres tipos de productores: tradicional, semitecnificado y tecnificado, cuyo

comportamiento en el mercado es una resultante de las condiciones mencionadas.

e Acopiadores
Estos agentes comerciales compran de contado un buen volumen de cerdos en
las zonas de produccién, para su posterior transporte y venta en los centros de
consumo, donde tienen contactos directos, principalmente compradores de la

industria carnica u otros intermediarios como comisionistas y colocadores.

e Comisionistas
Son personas que sirven de intermediarios entre el oferente y el demandante, por
lo general entre el productor y el colocador. Reciben los cerdos en pie
directamente en finca o en feria, para su comercializacibn a cambio de una
comisién que oscila entre el 0.75 por ciento y el 1 por ciento sobre el precio de
venta del animal. Su centro principal de trabajo lo constituyen las ferias ganaderas

regionales.

e Colocadores

Compran varios lotes de cerdo en pie y pagan el sacrificio para comercializar las
canales directamente o a través de detallistas; por lo general su actividad
comercial la desarrollan en las plantas de beneficio, donde tienen oficina. Este
intermediario se caracteriza por disponer de una buena infraestructura comercial
para hacer una distribucion eficiente del producto en canal, especialmente

destinado a ‘carnicerias’ mayoristas y minoristas.
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e Despostadores
La funcién de desposte consiste en seccionar la canal porcina en sus diferentes
partes. Ello se realiza en plantas que operan en las grandes ciudades,
generalmente cerca de las plazas de mercado, plantas de sacrificio o sitios
comerciales estratégicos. Los despostadores poseen puntos de venta al detal o
abastecen expendios mayoristas y minoristas; otros hacen cortes especiales y
empacan la carne para abastecer supermercados, hoteles e instituciones.

e Distribuidores mayoristas
Son agentes que se encargan de la distribucidn, desde las plantas de beneficio, de
un volumen de hasta 60 canales diarias, con destino a las plazas de mercado,
expendios minoristas e instituciones. Por lo general, poseen de dos a tres

‘carnicerias’ en las principales plazas de mercado.

e Expendedores minoristas
Los expendios tradicionales son pequenfos y medianos establecimientos
comerciales de tipo familiar, que venden la carne al consumidor y se localizan en
pueblos, barrios y plazas de mercado. En general, poseen una deficiente
infraestructura que se refleja en problemas de calidad y no manejan volimenes de

venta mayores a cinco canales diarias.

Lo contrario ocurre con los expendios especializadas, cuya caracteristica principal
es la venta de carnes en cortes finos, mediante la utilizacion de tecnologia
moderna en el proceso y de refrigeracion para el almacenamiento y transporte de

las canales.

e Cadenas de supermercados
Se caracterizan por expender carnes finas en cortes y en adecuadas condiciones
higiénicas. Aunque su vinculaciéon al mercado correspondié en un principio a la

necesidad de ofrecer una amplia gama de productos a los consumidores, en este
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momento una de las secciones mas dinamicas dentro de los supermercados es la

de carnes.

e Consumidores
Los consumidores que utilizan la red tradicional de comercializacion pertenecen a
sectores de medianos y bajos ingresos, tanto a escala urbana como rural, donde
predominan los habitos de consumo de carne no refrigerada (‘fresca’) y cuya
frecuencia de compra es diaria. Por su parte, los consumidores del canal
empresarial se pueden dividir en tres tipos: familiar, empresarial e institucional
(restaurantes, hoteles, hospitales, centros educativos, etc.), donde el criterio de

compra que predomina es la calidad por encima del precio.

e Escenarios de comercializacion
Las cadenas de comercializacién difieren segun el espacio fisico o lugar donde se
lleve a cabo el proceso. En el caso de la carne de cerdo, se encuentran en el pais
tres escenarios o mecanismos de comercializacidon principales: las ferias

ganaderas locales, las ferias regionales y la Bolsa Nacional Agropecuaria

e Bolsa Nacional Agropecuaria (BNA).
Durante los ultimos anos, la BNA ha venido registrando operaciones importantes
en el mercadeo de cerdo en pie, en canal y carne industrial. Las negociaciones de
cerdo en pie son aun limitadas en numero y en volumen, pero la comercializacién
de carne en canal e industrial ha ganado espacio por la existencia de parametros
de calidad en el proceso. Los incentivos de la BNA estan representados, entre
otros, por las menores tasas de retencidn, la transparencia y seguridad de la
operacion, lo cual la configura como un escenario ideal para el negocio porcicola

en Colombia.

e Proceso de sacrificio y beneficio del cerdo.
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El sacrificio de cerdo es una de las etapas mas importantes para la
comercializaciéon del animal, ya que si proviene de una produccion de tecnologia
avanzada y su sacrificio es deficiente, se obtendra una carne de mala calidad con
las consiguientes pérdidas de ingresos. Si por el contrario el sacrificio se hace en
condiciones tecnolégicas Optimas, la carne obtenida sera de excelente calidad y
sus precios seran los mejores del mercado. Actualmente existe un proceso de re-
certificacion de las platas de sacrifico o ‘matadero’ bajo las normas establecidas
para proveer un producto de buena calidad, apto para el consumo humano.

Lo recomendable es que después del examen ante mortem, el reposo o
cuarentena, el pesaje y el lavado externo, el porcino sea conducido al cajén de
insensibilizacion, para facilitar esta labor, el animal debe ser inmovilizado en una
jaula, en forma individual. La insensibilizacion debe ser practicada por medio de
descarga eléctrica; para ello, se utiliza una corriente que se aplica entre dos
electrodos que en forma de pinza se colocan a los lados opuestos de la cabeza,
(nada del barbaro golpe con garrote o ‘mona’) ocasionando que el animal caiga
sobre la respectiva plataforma.

Se pone un grillete en cualquiera de sus miembros traseros y se eleva el conjunto
para facilitar el sangrado que se efectia mediante una incision realizada con un
cuchillo a nivel de la unién del cuello con el pecho, seccionando los vasos
sanguineos. El paso siguiente es el escaldado cuyo objeto es ablandar la piel para
facilitar el depilado del animal; para tal fin, el porcino se sumerge en agua caliente.
Seguidamente se retiran las cerdas a fin de dar una buena presentacion a la
canal. Se practica un corte en cada pata trasera, bajo los tendones flexores y se
coloca un gancho suspensor de donde el animal se iza en el riel de trabajo y se
continla con el proceso de faenado. El estern6n se corta con la ayuda de una
sierra manual o un cuchillo recto, posteriormente, se hace una incisién a lo largo
de la linea media blanda y se extraen las visceras blancas y rojas, las cuales se

inspeccionan y se envian a las respectivas areas. El aparato genitourinario se

41



dispondra en lo que se conoce como el carro de decomisos. Después de
practicada la inspeccidon sanitaria y ser lavadas, selladas y pesadas, las canales
se conducen al area de oreo y posteriormente se transportaran a los puntos de
venta. Finalmente, la composicion de un cerdo vivo de 100 kg de peso es, asi: 76
kg corresponden al peso de la canal y 24 kg a las visceras y contenido intestinal. A
su vez, del peso de la canal se tiene que 42 kg corresponden a carne magra, 17
kg a grasa, 13 kg a hueso y 4 kg a cuero o piel. Estos resultados son similares a
los que presentan diversos autores especializados en la materia. Desde luego,
existen experiencias interesantes en Antioquia, Valle y Cundinamarca en donde
los rendimientos estan por encima de éstos, pero no son la generalidad de los

casos, segun afirma Asoporcicultores.

Teniendo en cuenta los indicadores, cifras, comentarios que estan consignados en
esta justificacion, se puede observar que las condiciones del mercado de la cria de
cerdos, se encuentra afectada por una producciéon bastante artesanal y por la
desconfianza del consumidor hacia este tipo de alimentos, debido a esa relativa
informalidad de su cria, levante, sacrifico y comercializacion. Si esas condiciones
varian, se modifican, el camino hacia un mercado poco explotado es expedito para
crecer paulatinamente pero de forma continua. La puesta en marcha de este tipo
de actividad econdmica con responsabilidad social redundara en beneficio
extendido mucho mas alla de los socios de la empresa, si no el de su entorno.

Este proyecto es la perfecta contribucion desde la academia a la produccion de un
bien, que servira para mejorar la calidad de vida de su entorno cercano y préximo,

lo que permite justificar el mismo proyecto como necesario.

1.3 METODOLOGIA DEL ESTUDIO
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La ciencia esta interesada en adquirir conocimientos y elegir el método
adecuado que nos posibilite conocer la realidad, es por tanto la metodologia asi
entendida fundamental'. El asunto se complica al aceptar como ciertos los
conocimientos equivocados o viceversa. Los métodos inductivos y deductivos
tienen objetivos diferentes y podrian ser resumidos como el desarrollo de la teoria
y analisis de la teoria en su orden. Los métodos inductivos estdn generalmente
asociados con la investigacién cualitativa mientras que el método deductivo esta
asociado frecuentemente con la investigacién cuantitativa. Por ejemplo, los
cientificos sociales en salud que utilizan abordajes cualitativos enfrentan en la
actualidad problemas epistemolégicos y metodoldgicos que tienen que ver con el
poder y la ética en la generacion de datos asi como con la validez externa de los

mismosZ.

La investigacién cuantitativa es aquella en la que se recogen y analizan datos
cuantitativos sobre variables. Esto como se observara, se ha aplicado en el
presente estudio. La investigacion cualitativa evita la cuantificacion, pero ello no la
hace despreciable. Los investigadores cualitativos hacen registros narrativos de
los fendmenos que son estudiados mediante técnicas como la observacion
participante y las entrevistas no estructuradas®. La diferencia fundamental entre
ambas metodologias es que la cuantitativa estudia la asociacién o relacion entre
variables cuantificadas y la cualitativa lo hace en contextos estructurales y
situacionales®. La investigacion cualitativa intenta identificar la naturaleza

sustantiva de las realidades, su sistema de relaciones, su estructura dinamica. La

! Alvarez Caceres R. El método cientifico en las ciencias de la salud. Las bases de la investigacion
biomédica. Madrid: Diaz de Santos, 1996.

2 Calero JL. Investigacion cualitativa y cuantitativa. Problemas no resueltos en los debates
actuales. Rev. Cubana Endocrinol 2000; 11 (3): 192-8.

® Abdellah FG, Levine E. Preparing Nursing Research for the 21 st Century. Evolution.
Methodologies, Chalges. Springer: New York; 1994.

4 Strauss AL. Qualitative analysis for social scientifics. New York: Cambridge University oress,
1987.
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investigacion cuantitativa trata de determinar la fuerza de asociacion o correlacién
entre variables, la generalizacion y objetivacién de los resultados a través de una
muestra para hacer inferencia a una poblacion de la cual toda muestra procede.
Tras el estudio de la asociacion o correlacion pretende, a su vez, hacer inferencia
causal que explique por qué las cosas suceden o no de una forma determinada.

Las diferencias entre ambas metodologias se muestran en la tabla No. 1. Los
fundamentos de la metodologia cuantitativa podemos encontrarlos en el
positivismo que surge en el primer tercio del siglo XIX como una reaccién ante el
empirismo que se dedicaba a recoger datos sin introducir los conocimientos mas
alla del campo de la observacién®. Alguno de los cientificos de esta época
dedicados a temas relacionados con las ciencias de la salud son Pasteur y Claude
Bernard, siendo este ultimo el que propuso la experimentacién en medicina. La
estadistica dispone de instrumentos cuantitativos para contrastar estas hipotesis y
poder aceptarlas o rechazarlas con una seguridad determinada®. Por tanto el
método cientifico, tras una observacién, genera una hip6tesis que contrasta y
emite posteriormente unas conclusiones derivadas de dicho contraste de

hipétesis.

El contrastar una hipétesis repetidamente verificada no da absoluta garantia de su
generalizacion ya que, como senala Karl Popper, no se dispone de ningin método
capaz de garantizar que la generalizacién de una hipétesis sea valida’. Con el
ejemplo de los cisnes, K. Popper rebatia las tesis neopositivistas sobre la
generalizacién de las hipétesis®... "todos los cisnes de Austria eran blancos... no

® Reichart ChS, Cook TD. Hacia una superacion del enfrentamiento entre los métodos cualitativos y
cuantitativos. En: Cook TD, Reichart ChR (ed). Métodos cualitativos y cuantitativos en investigacion
evaluativa. Madrid: Morata,1986.

® Pita Fernandez S., Pértega Diaz S. Significancia estadistica y relevancia clinica. Cad Aten
Primaria, 2000; 8: 191-195.

" Popper Karl R. La légica de la investigacion cientifica. Barcelona: Circulo de Lectores; 1995.

8 Popper Karl R. Realismo y el objetivo de la ciencia. Madrid: Editorial Tecnos, 1983.
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se dispone de datos sobre el color de los cisnes fuera de Austria..., todos los
cisnes son blancos...". En el momento actual no hay ningin método que garantice
que la generalizacién de una hipétesis sea valida, pero si se puede rebatir una
hipotesis con una sola evidencia en contra de ella. Es por ello que la ciencia,

como sefala K. Popper "busca explicaciones cada vez mejores™.

INVESTIGACION CUALITATIVA INVESTIGACION CUANTITATIVA
Centrada en la fenomenologia y Basada en la induccién probabilistica del positivismo
comprension l6gico
Observacion naturista sin control Medicién penetrante y controlada
Subjetiva Objetiva
Inferencias de sus datos Inferencias més alla de los datos
Exploratoria, inductiva y descriptiva Confirmatoria, inferencial, deductiva
Orientada al proceso Orientada al resultado
Datos "ricos y profundos" Datos "sélidos y repetibles”

No generalizable Generalizable
Holista Particularista
Realidad dinamica Realidad estatica

Tabla N°1 Diferencias entre investigacion cualitativa y cuantitativa
Fuente: Autores del proyecto

En el presente estudio hemos recurrido al andlisis cualitativo y cuantitativo, de
andlisis de variables, pero igualmente se ha comprendido la problematica de la
produccién de la carne de cerdo. Se han revisado fuentes primarias vy
secundarias, con la real intencién de contribuir al crecimiento de la industria de la

carne de cerdo.

1.4 OBJETIVOS DEL ESTUDIO

1.4.1 Objetivo general

o Popper Karl R. La sociedad abierta y sus enemigos. Barcelona: Editorial Paidos, 1991.
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Establecer la viabilidad de un proyecto de produccion y comercializacion de carne
de cerdo para su implementacién, realizando un estudio técnico - operativo,
financiero, econémico, de mercado, organizacional mediante la modalidad de plan

de negocio.

1.4.2 Objetivos especificos

e Determinar las caracteristicas de la produccién y comercializacion de la
carne de cerdo, a través un estudio de mercado.

e Realizar el analisis de la proyeccion de la oferta'y la demanda de la carne
de cerdo en Cartagena.

e Establecer los canales de distribucion para el producto materia de estudio.

e Definir las capacidades actuales y futuras e producciéon de la carne de
cerdo.

e (Calcular la participacion de LECEBA Ltda., en el porcentaje de la demanda
insatisfecha de carne de cerdo en Cartagena.

e |dentificar la éptima localizacién de la planta de produccion, mediante
herramientas cuantitativas.

e Describir el proceso productivo en la planta de produccion de LECEBA
Ltda.

e Realizar la distribucién en planta requerida para su operaciéon por LECEBA
Ltda.

e Hacer el estudio de planeacién estratégica en LECEBA Ltda.

e Realizar el estudio financiero teniendo en cuenta el calculo de costos,
ingresos egresos, compras, capital de trabajo, inversiones para el
funcionamiento de la planta de produccién y comercializacion LECEBA
Ltda.
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Evaluar el proyecto de produccion y comercializacion de carne de cerdo, en
LECEBA Ltda. con base en la tasa interna de retorno y el valor presente
neto.

Instalar la planta de produccién de la cria y sacrifico de cerdos, en
concordancia con las normativas que rigen esa actividad econémica.

Elaborar el plan de accién de la puesta en marcha de LECEBA Ltda.
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CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO

2.1 PLAN DE NEGOCIO

“El plan de negocios es el mapa del empresario hacia una empresa de éxito, en
este sentido, es un recurso esencial, puede ser el documento mas valioso al

prepararse para la larga jornada de creacién de la empresa”.'®

El plan de negocios reine en un documento Unico, toda la informaciéon necesaria
para evaluar una actividad mercantil, econémica, vy los lineamientos generales
para ponerlo en marcha. El plan de negocios es un documento fundamental para
el empresario, tanto para una gran compafnia como para una pyme. En distintas
situaciones de la vida de una empresa se hace necesario mostrar en un
documento Unico todos los aspectos de un proyecto: para su aprobacién por
superiores dentro de la organizacidén, para convencer a un inversionista, para
respaldar un pedido de crédito, para presentar una oferta de compraventa, para
conseguir una licencia o una franquicia de una compania local o extranjera, o para
interesar a un potencial socio. El desarrollo de un plan de negocio se justifica ya

gue es necesario:

e Tener un documento de presentacibn de un proyecto a potenciales
inversionistas, socios o compradores.
» Asegurarse de que un negocio tenga sentido financiero y operativo, antes

de su puesta en marcha.

' MODULO PLAN DE NEGOCIOS. GARCES H. Luis Guillermo, Minor en innovacion y gestion
empresarial UTB 2006
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» Buscar la forma mas eficiente de llevar a cabo un proyecto.

» Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas antes
de que ocurran, con el consiguiente ahorro de tiempo y recursos.

» Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo.

» Evaluar el desemperio de un negocio en marcha.

» Valorar una empresa para su fusion o venta.

» Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o negocio.
2.1.1 Médulo de Mercado

Hay infinidad de definiciones de mercadeo, pero observandolo de una forma mas
general es la realizacién de intercambios comerciales entre dos 0 mas personas
para que satisfagan una o varias necesidades o deseos. Es necesario tener en
cuanta ésta definicion, para conocer, entender cual es el objetivo de este modulo.

Hay avidez, urgencia en los seres humanos por la innovacién, por comprar

productos y servicios que satisfagan necesidades cambiantes cada dia.

2.1.1.1 Investigacion De Mercados

Segun la Asociacién Americana de Mercadotecnia la investigacién de mercado es
la funcion que vincula al consumidor, al cliente y al publico con el mercaddlogo,
por medio de la informacion. Esta se utiliza para identificar y definir oportunidades
y problemas de mercado, para generar, afinar y evaluar actos de mercadotecnia.
2.1.1.2 Analisis del Sector

El andlisis sectorial permitira determinar el atractivo del negocio de acuerdo al

sector de la industria al que pertenece. Para un posible inversionista este punto es

crucial, pues le permite analizar la rentabilidad potencial de su empresa, acorde
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con el entorno. Se elabora un diagnéstico de la estructura actual del mercado
nacional y/o de los paises objetivos; el desarrollo tecnoldgico e industrial del
sector; importaciones y exportaciones del producto / servicio a nivel nacional y
mercados objetivos.

2.1.1.3 Andlisis del mercado

Para saber que clientes hay que tener como poblacién objetivo, (target) tenemos
que determinar el mercado. Estudiar el mercado objetivo implica investigar los
mercados potenciales para su producto, sus condiciones y exigencias. Se define el
mercado objetivo, justificacién del mismo, estimacién del mercado potencial,
consumo aparente, consumo percapita, magnitud de la necesidad, estimacion del
segmento, nicho de mercado (tamario y crecimiento), perfil del consumidor y/o del

cliente.

2.1.1.4 Analisis de la competencia

Es necesario hacer un andlisis de la competencia para crear estrategias que
permitan competir con éxito, para que no se conviertan — los competidores - en
gran obstaculo para el desarrollo y crecimiento de la empresa misma. Se debe
identificar a los principales participantes y competidores potenciales; y conocer a
plenitud a las empresas competidoras. Establecer la relacién de agremiaciones
existentes, analisis del costo del producto / servicio (P/S); de productos sustitutos;
de precios de venta del producto / servicio (P/S) y de la competencia, y su imagen
ante los clientes, segmento al cual estan dirigidos, posiciéon del P/S frente a la

competencia.

2.1.1.5 Estrategia de mercado
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En este componente se describen cada una de las diferentes estrategias que se
emplearan para dar a conocer el producto, el proyecto, la comercializacién del
producto, y demas estrategias que permitiran obtener el éxito en el mercado
descrito, asi como atacar las barreras a la entrada, que en el mercado se
presentan y que en cualquier momento pueden poner en riesgo el futuro exitoso

del negocio.

2.1.1.6 Concepto de producto

En este punto se realiza la descripcion basica, especificaciones o caracteristicas,
aplicacion / uso del producto. Determinar si el producto es de consumo directo, de
consumo intermedio, describir las caracteristicas de disefo, calidad, empaque y
embalaje, asi como determinar las fortalezas y debilidades del producto, frente a la

competencia.

2.1.1.7 Estrategia de distribucion

En este punto es recomendable describir las alternativas de comercializacion

dependiendo del sector del mercado y del negocio en si, algunas de ellas son:

e Definir un mercado determinado.
* Profundizar en la relacidon con sus clientes.

* Generar fidelizacion e incremento de las ventas.

De la misma manera, en este punto se debe definir el aspecto de distribucion
fisica, teniendo en cuenta los canales de distribucion, estrategias de venta. Segun
el consumidor y el mercado, existen varias formas de distribucion; algunos
ejemplos son: venta en almacenes de grandes superficies, supermercados, venta
directa y mediante franquicias. Para ello es necesario, ademas, describir las
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distintas tacticas relacionadas con la distribucion con el fin de aumentar las ventas

sin cambiar el producto en si, consolidar el mercado, entre otras estrategias.

En resumen, hay que contemplar las diferentes alternativas de penetracion, de
comercializacion, distribucién fisica nacional o internacional, estrategias de ventas,

presupuesto, tacticas relacionadas con distribucion, canal de distribucidn a utilizar.

2.1.1.8 Estrategia de precio

Hay varias tacticas que se pueden emplear para fijar precios dependiendo del tipo
de producto y del mercado. Segun Kotler, existen diversas tacticas para posicionar
nuevos productos, nuevas empresas; se podria, por ejemplo, empezar con un
precio bajo si el mercado objetivo es sensible al precio, si se quiere obtener un
gran crecimiento del mercado, para impedir el ingreso de la competencia. En el
caso que incursionemos en mercados ya existentes, es conveniente evaluar si es
conveniente o no, tomar una estrategia diferente a la de la competencia.

Hay varios puntos a tener en cuenta, tales como:

» Condiciones de pago.

» Seguros necesarios.

» [VAy otros impuestos a las ventas.
» Costo de transporte.

» Riesgo cambiario.

+ Preferencias arancelarias.

En conclusién, se debe hacer un andlisis competitivo de precios, del precio de
lanzamiento, punto de equilibrio, condiciones de pago, seguros necesarios,
impuestos a las ventas, costo de transporte, riesgo cambiario, preferencias

arancelarias, tacticas relacionadas con precios, posible variaciéon de los mismos.
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2.1.1.9 Estrategia de aprovisionamiento

En este punto se debe describir las diferentes alternativas de aprovisionamiento,
precios de adquisicién, politicas crediticias de los proveedores, descuentos por
pronto pago o por volumen, en caso afirmativo establecer las cuantias, volimenes
y porcentajes. Definir si los proveedores otorgan crédito, y si lo aprueban

establecer los plazos para efectuar los pagos.

2.1.1.10 Estrategia de promocioén y comunicacion

Existen muchas alternativas que se usan para motivar las ventas, todo depende
del tipo de producto o de negocio, algunos formas de promocion son la publicidad,
los descuentos, premios, mercadeo puerta a puerta, etc. La estrategia de
comunicacién hace referencia a la forma, al procedimiento a utilizar para llegar a

los clientes, y esta ligada a la promocion. Para ello es necesario tener en cuenta:

» Eleccion del mensaje
» Seleccién de medios masivos

» Seleccion de la fuente del mensaje

Se debe entender, que hay infinidad de estrategias por ejemplo, en cuanto a la
publicidad, se puede hacer mercadeo directo, publicidad en web, en radio. Es
importante describir aspectos como el tipo de promocién dirigida a clientes y
canales (descuentos por volimenes o por pronto pago), manejo de clientes
especiales; instrumentos o procedimientos que se utilizan para motivar las ventas,
cubrimiento geografico inicial y expansién; presupuesto de promocién, costo
estimado de promocién, lanzamiento y publicidad del negocio. Precio de

lanzamiento y comportamiento esperado del precio, su tasa de crecimiento.

2.1.1.11 Estrategia de servicio
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En este punto se describen las diferentes estrategias que garanticen el servicio de
postventa y atencién al cliente, ademdas; mecanismos de atencién a clientes -
servicio a domicilio y otros - formas de pago, comparacién de politicas de servicio
con los de la competencia. Es importante que el producto o servicio cuente con
una serie de complementos que lo enriquezcan. Algunos de esos complementos
son:

» La garantia y servicio postventa

* Los mecanismos de atencién a clientes

» El estudio comparativo de politicas de servicio con los de la competencia

2.1.1.12 Proyeccién de ventas

Es importante proyectar ventas por lo menos a tres afios, con base en el estudio
de mercado, seria ideal que el primer afio se hicieran las proyecciones cada mes.
Proyectar las ventas por producto y en general de toda la empresa, esto permitira
planear las ventas y la produccién. Hay que tener en cuenta que las ventas
pueden ser estacionales, es decir que en algunos periodos del afo se venda

menos 0 Mas que en otros.

Es necesario definir cantidades de ventas por periodo - mensualmente,
trimestralmente, o semestralmente, el primer afo y los totales por afio - para el
periodo de evaluacién del negocio - este periodo es variable acorde con la
naturaleza del negocio -, sin olvidar las demandas estacionales en caso de
presentarse, asi como los aumentos o disminuciones. Se requiere determinar los
ingresos, en pesos, de acuerdo a la estrategia de precio y a la proyeccion de
unidades vendidas. Ademas, cada producto debe tener definida la posicidn

arancelaria de Importacion y exportacién, segun el caso.
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2.1.2 Mbdulo de operacion

En los médulos de operaciones, se encuentra la direccion y el control sistematico
de los procesos que transforman insumos en productos o servicios finales. La
operacién es una de las funciones primordiales de toda empresa. Entender el rol
de las operaciones y su impacto en la competitividad, es una parte fundamental

del aprendizaje de los responsables de estos médulos.

Sobre todo que la competitividad no es producto de una casualidad ni surge de
improviso, se crea y se logra a través de un largo proceso de aprendizaje y
negociacion por grupos colectivos representativos que configuran la dindmica de
conducta organizativa, como los accionistas, directivos, empleados, acreedores,
clientes, por la competencia y el mercado, y por ultimo, el gobierno y la sociedad
en general; y en todo ello los médulos de operaciones juegan un rol definitivo en

toda empresa.

2.1.2.1 Ficha técnica del producto

En este aspecto se tocan puntos como la descripcién y analisis de las
caracteristicas técnicas del producto a desarrollar: capacidad, cualidades, diseno,

tamarno, tecnologia, caracteristicas fisicoquimicas, etc.

2.1.2.2 Proceso de implementacién del negocio

Disefo, plan de trabajo para implementar el negocio, realizacién de pruebas para
la puesta en marcha. En caso de subcontratacién describir el proceso que es
responsabilidad de la empresa. Relacién entre unidades producidas y cantidad de
material de empaque requerido, costos de transporte, de materias primas e
insumos. Pesos por unidad de medida tiempo requerido para la implementacién de
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negocio, con el fin de determinar el tiempo transcurrido entre el momento de inicio
de su implementacion y el momento en que efectivamente se inicia la etapa

operacional y productiva del negocio.

2.1.2.3 Proceso de produccién

Definir las tareas y actividades, requerida para la obtencion del bien o servicio, con
este fin hacer diagrama de flujo de proceso, determinar la duracién del ciclo de
produccién, definir el sistema de produccién a utilizar, por ejemplo produccién por
el sistema de lotes consecutivos, lotes semi - consecutivo, produccién continua
segun el tipo de negocio. Distribucion en planta, diagrama de proceso de
produccién, determinar la duracion segun el caso, en dias, semanas, meses, de
un ciclo de produccién. Es importante saber como se llevara a cabo el proceso,
elaborar también un flujograma. En caso de subcontratacién describir el proceso

que es responsabilidad de la empresa.

Si se trata de la venta de un servicio se tienen en cuenta aspectos tales como:

» La gestion de tiempos
» El personal en contacto.
« La planta fisica.

2.1.2.4 Necesidades y requerimientos

Materias primas e insumos, tecnologia requerida, descripcibn de equipos Yy
maquinas, capacidad instalada, mantenimiento, situacion tecnoldgica de la
empresa, necesidades técnicas y tecnoldgicas, localizacion y tamafo, mano de
obra operativa, especializada requerida. Cuantificaciéon del presupuesto requerido
para estas adquisiciones, para llevar a cabo la produccion es necesario un

conjunto de maquinas, materias primas e insumos. En caso de un servicio muchas
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veces es necesario un soporte fisico, tal como papeleria, equipo de computacion,
es decir, todos los requerimientos dependen del tipo de negocio.

Informacién relacionada con la tecnologia requerida y de la capacidad instalada,
de la situacion y necesidades de la empresa en esas areas. Teniendo en cuenta
que asi la empresa sea pequefia, necesita tener un cierto grado de tecnologia
para no quedar relegada en un mundo globalizado, lo mas importante en éste
punto es que se estudie el tipo de tecnologia que se tiene, la que realmente se
necesita y las posibilidades de adquirir una mas actualizada, en cual hay que
hacer énfasis desde las necesidades del aprendizaje. Debe analizarse también si
la tecnologia que posee es necesaria para cumplir con los pedidos, o si por el
contrario posee se encuentra subutilizada. La Capacidad instalada hace referencia
al numero de unidades o cantidad de servicios prestados en un periodo de tiempo,
es necesario conocer muy bien ésta cifra para estar preparado ante cualquier

pedido.

2.1.2 5 Plan de produccién

Es necesario saber el numero de unidades que se pueden producir en un periodo
de tiempo determinado y si estan acorde con las ventas proyectadas. Tomando
como referencia el plan de ventas, establecer las cantidades a producir y sus
respectivos tiempos, teniendo en cuenta las politicas de inventario de acuerdo con
la naturaleza del negocio. Programa de produccién, unidades por periodo de
tiempo, por ejemplo, cajas de tomate por mes, nimero de almuerzo producidos y

vendidos por mes.

2.1.2.6 Plan de compras

Un plan de compras bien estructurado permitira visualizar que proveedores le

convienen mas, asi como los momentos y lugares oportunos para tener disponible
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la materia prima y demas, en el momento justo en que se requiera; con base en el
Plan de produccién, identificacion de proveedores, capacidad de atencién de
pedidos, importancia relativa de los proveedores, planeacién de compras, control
de calidad con base en un plan general que incluya compras, implementacion y
seguimiento a normas de calidad establecidas.

2.1.2.7 Parametros técnicos especiales

Para los negocios del sector agropecuario definir pardmetros técnicos como
niveles de conversion alimenticia, tasas de mortalidad, de natalidad y de

morbilidad, carga animal, toneladas y densidad de plantas por hectarea.

2.1.2.8 Costo de produccion

En este punto se hace necesaria la descripciéon del costo de las materias primas
definiendo precio por unidad de medida, precios actuales, comportamiento
esperado y sus tendencias. Costo de los insumos definiendo precio por unidad de
medida, costo de transporte de productos terminados, pesos por unidad de
medida, costos de los materiales de empaque, de mantenimiento de la maquinaria
y equipos por ano, costo de mantenimiento de instalaciones en los casos que sean

necesarios establecer y costo de repuestos.

En los casos que se requiera, establecer el costo del arrendamiento de
instalaciones de maquinaria y equipo, de lotes o terrenos. Requerimiento de mano
de obra directa por periodo - por semana, por mes -. Costo de mano de obra
directa por periodo en horario convencional, en los casos en que se requiera,
establecer si existe estacionalidad en el requerimiento de mano de obra para la
operacién del negocio. Costos adicionales de mano de obra directa por concepto
de labores que se deben desarrollar en horarios no convencionales. Costo por
periodo de mano de obra indirecta, el costo estimado de los servicios publicos
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para el componente de produccion, los estimados de mantenimiento y repuestos
para el componente productivo del negocio.

2.1.2.9 Infraestructura

Es necesario describir el numero de maquinas a adquirir - lista segun el tipo de
maquinaria en funciébn negocio y mobiliario requerido. Costo unitario de
adquisicibn de cada maquina, de las herramientas, de construccion vy
remodelacion de las instalaciones requeridas, requerimiento de equipos, muebles
e instalaciones para la parte administrativa y de gestion comercial, establecer si se
forman parte de las inversiones fijas o se adquieren por el sistema de

arrendamiento.

2.1.3 Mddulo organizacional y legal

En la actualidad hay una tendencia hacia una nueva formulacion de los cimientos
sobre los cuales se levanta la estructura organizacional de toda empresa. Dada la
importancia de lo organizativo, del impulso de wuna cultura renovadora
organizacional que refresque a la misma, se deben tener reglas o criterios
aplicables al aspecto estructural y estatico de la empresa como organizacién y
algunas reglas de comportamiento muy generalizadas. Existe la llamada regla
general del objetivo que indica que toda organizacion adoptard sus medios en

razén a los objetivos que tiene que conseguir.

Se pueden clasificar esas reglas con base en la forma de estudiar la organizacién
por su estructura vertical, horizontal y por las necesidades de equilibrio y
estabilidad de la organizacion. Por ejemplo la organizacién vertical cuyos
principios, sub principios y derivados basicos son: jerarquia, autoridad,
correspondencia, responsabilidad, unidad de mando y direccién, delegacion vy

descentralizacidn, autoridad y control. Si no existiese una estructura organizativa
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flexible, dinamica, capaz de armonizarse con los cambios, la empresa puede tener
gravisimos problemas en su operacion y por tanto puede poner en riesgo su

propia existencia.

De otro lado no se puede dejar de lado los aspectos legales, pues la empresa
debe estar apegada estrictamente a la Ley, a las normativas vigentes, en todas las
areas: tipo de sociedad comercial que para constituir la empresa, asuntos
laborales, tributarias, contables, sanitarias, comerciales, entre otras, ya que es
imposible que una empresa con vision de futuro, burle las normas, entre otras
razones, porque mas temprano que tarde sera descubierta y el asunto acabaria en
los estrados judiciales. Dentro de la organizacion se requiere un departamento
juridico, una asesoria juridica, segun las necesidades de la empresa.

2.1.3.1 Planeacion estratégica

En sentido amplio, toda planeacién es una funcién cuyo objetivo esencial consiste
en establecer, definir el rumbo concreto que ha de seguirse, con base en los
principios que habra de guiarlo, la secuencia de operaciones para llevarlo a cabo y
las determinaciones de tiempo y nUmeros necesarios para su realizaciéon. También
se considera a la planeacion como una funcién administrativa que posibilita la
fijaciobn de objetivos, politicas, procedimientos, mecanismos y programas para
ejercer la accion planeada.

Hay planes de mdltiples tipos o caracteristicas:
» Segun la clase de plan se pueden denominar de objetivos, politicas a
sequir, procedimientos, métodos, programas y presupuestos.

« Segun los fines del plan, como nuevos, vigentes y correctivos.

« Segun el uso del plan para usarse una sola vez o varias veces.
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Alfred D. Chandler considerado uno de los ‘padres’ de la historia de los negocios
en Estados Unidos propuso un enfoque que llamo de ‘estrategia inicial’, y la definid
como el acto de determinar las metas y objetivos basicos de una empresa a largo
plazo, las acciones a emprender y la asignacion de los recursos necesarios para
lograr dichas metas.!" Por su parte, el economista Alfredo Acle Tomasini, definié
la  planeacion estratégica como el conjunto de acciones que deber ser
desarrolladas para lograr los objetivos estratégicos, lo que implica definir y
priorizar los problemas a resolver, plantear soluciones, determinar los
responsables para realizarlos, asignar recursos para llevarlos a cabo y establecer
la forma y periodicidad para medir los avances'?. El pensamiento estratégico de
toda empresa es la coordinacién de mentes creativas dentro de una perspectiva
comun que le permite a un negocio avanzar hacia el futuro de una manera
satisfactoria para todos. Planear es una de las actividades que caracterizan al
mundo contemporaneo, la cual se vuelve mdas indispensable ante la creciente
interdependencia y rapidez que se observa en el acontecer de los fenémenos
econdémicos, politicos, sociales y tecnoldgicos.

La planeacidn, sigue siendo en esencia un ejercicio de sentido comun, mediante el
cual se pretende entender, en primer término, los aspectos decisivos de una
realidad presente, para después proyectarla, diseiando escenarios de los cuales
se busca finalmente obtener el mayor provecho. Es conveniente sefalar que
existen claras diferencias entre plan, planeacion y planificacion. El plan
representa la concrecion documental del conjunto de decisiones explicitas y
coherentes en la asignacién de recursos a propoésitos preestablecidos. La
planeacion implica el proceso requerido para la elaboracion del plan. En cambio, la

planificacion representa el ejercicio, la aplicacion concreta, de la planeacién

" The Visible Hand: The Managerial Revolution in American Business, 1977

'2 Planeacion Estratégica y Control Total de Calidad,Editorial Grijalbo,México, D.F.,1999
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vinculada con la instrumentacion teérica requerida para transformar la economia o

la sociedad.

La planificacién, como afirma Tomas Miklos se entiende como la tecnologia de
anticipacién de la accién politica en materia social y econémica'®. De otro lado,
Mintzberg, Henrry define a la planeacién estratégica como el proceso de relacionar
las metas de una organizacién, determinar las politicas y programas necesarios
para alcanzar objetivos especificos en camino hacia esas metas y establecer los
métodos necesarios para asegurar que las politicas y los programas sean
ejecutados, o sea, es un proceso formulado de planeacién a largo plazo que se
utiliza para definir y alcanzar metas organizacionales.' La planeacién estratégica
es una planeacién de tipo general, estd orientada al logro de obijetivos
institucionales dentro de la empresa y tiene como objetivo general la guia de
accion misma; es el proceso que consiste en decidir sobre una organizacién,
sobre los recursos que seran utilizados y las politicas que se orientan para la
consecucion de dichos objetivos.

Sus caracteristicas son:

1. Ser conducida o ejecutada por los altos niveles jerarquicos.

2. Establecer un marco de referencia a toda la organizacion.

3. Afrontar mayores niveles de incertidumbre con respecto a otros tipos de
planeacion.

4. Cubrir amplios periodos, cuanto mas largo el periodo, mas irreversible sera el
efecto de un plan mas estratégico.

5. Ser eficiente es su gran parametro.

'3 Criterios Basicos de Planeacién, Instituto Federal Electoral, México, D.F., 1998

'* Strategy Formation: Ten Schools of Thought”, in Fredrickson (ed.), Perspectives on Strategic
Management, Harper Business, New York. 1990
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Cuando se hace referencia al proceso de planeacion, se hace referencia a un
procedimiento formal para generar resultados articulados en la forma de un
sistema integrado de decisiones; de la descomposicién de un proceso en pasos
claros y articulados, asociado a un proceso racional. En otras palabras, a pesar
de lo que se diga en contra, la planeacién en lo general y mas especificamente la
planeacidn estratégica, no significa pensar estratégicamente, sino pensar en forma
racionalizada, descompuesta y articulada respecto de las estrategias a
implementar. Por ultimo, a manera de conclusién se puede sefalar a la planeacion
estratégica como la que surge de manera formal a mediados de los afios sesenta
auspiciada por el libro de Ansoff, H.l. (1965), Estrategias Corporativas, quien
senalaba como en la planeacion estratégica los administradores hacen coincidir
los recursos de la organizacion con sus oportunidades de mercado a un largo
plazo, que la planeacién estratégica incluye liderazgo, conocimiento
organizacional, competencia, estructura de la empresa, asi como la formulacion de

estrategias maestras fundamentadas en su aplicacién temporal.

Aunque el concepto de planeacion estratégica y su aplicacion ha cambiado con el
paso del tiempo, la idea de Organizacién y Negocio como parte inicial del proceso
de planeacién, se transformé en Misidn, los conceptos de Objetivos, Estrategias y
Técticas se observan ahora como las consecuencias operativas de la Misién y la
formulacion del plan estratégico se ha hecho cada vez mas complejo. Lo
indispensable para entender la funcidbn de la planeacién estratégica es la
conceptualizacién de la estrategia en su sentido mas amplio, al respecto Greg
Bounds afirma que la estrategia maestra se refiere a la sustentacion y
coordinacién de esfuerzos para lograr objetivos a largo plazo.'

!> Beyond total quality management: toward the emerging paradigm. / Greg Bounds and others.
New York : McGraw-Hill, 1994
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2.1.3.2 Analisis DOFA

Una forma acertada de realizar un tipo de analisis estratégico, es recurrir, como un
instrumento valido, a la llamada matriz DOFA. Esta matriz hace ver las
Debilidades, Oportunidades, y Fortalezas, Amenazas que tienen o pueden tener
una organizacion en su entorno. Es importante desarrollarla para tener una mejor
orientacién en el momento de plasmar los objetivos y planes de accion, para que
estos sean lo mas cercano a la realidad de la empresa. Los factores externos de
una organizacion representan las oportunidades y las amenazas que, bajo una
acertada prospectiva crean un atractivo, mientras que los internos, fuerzas vy
debilidades, crean competitividad en el mercado. Uno de los elementos en
analisis de la Planeacién Estratégica es el DOFA, el cual, considera los factores
econémicos, politicos, sociales y culturales que representan las oportunidades y
amenazas relativas al ambito externo de la dependencia o entidad, al incidir en

su quehacer institucional.

La prevision de las oportunidades y amenazas posibilita la construccion de
escenarios anticipados que permiten reorientar el rumbo institucional, mientras
que las fuerzas y debilidades corresponden al ambito interno de la institucién. En
el proceso de planeacion estratégica, la institucion debe realizar el andlisis de
cudles son las fuerzas con que cuenta y cuales las debilidades que obstaculizan el
cumplimiento de sus objetivos estratégicos. A partir del listado de las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas se realiza la comparacién de enunciados,
lo cual permite visualizar como algunas fortalezas aprovechadas adecuadamente
pueden contrarrestar a algunas debilidades y viceversa, como algunas debilidades
pueden estar afectando la mejor utilizacién de las fortalezas.

e La Matriz DOFA: es una estructura conceptual para un andlisis sistematico

que facilita la adecuacion de las amenazas y oportunidades externas con
las fortalezas y debilidades internas de una organizacién. Esta matriz es
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ideal para enfrentar los factores internos y externos, como se explico, con el
objetivo de generar diferentes opciones de estrategias.

2.1.3.3 Estructura organizacional

Cada persona en la empresa ocupa una posicion determinada desde la cual
efectla ciertas tareas y ejerce ciertos efectos sobre los resultados. Se puede
hacer una agrupacién segun tareas afines y generar niveles de autoridad y
jerarquizacion, segun esto podemos mostrar de manera grafica la organizacion

gue manejemos, esto es el organigrama.

Los organigramas revelan:

» Ladivisién de funciones.

* Los niveles jerarquicos.

» Las lineas de autoridad y responsabilidad.

» Los canales formales de comunicacion.

» La naturaleza lineal o staff del departamento.

* Los jefes de cada grupo de empleados, trabajadores, etc.

» Las relaciones existentes entre los diversos puestos de la empresa y en

cada departamento o seccion

En resumen se debe describir equipo directivo, lineas de autoridad, nivel de
participacion en la Junta Directiva, mecanismo de participacion y control,
organigrama. Establecer un perfil de cada uno de los cargos, Prestar atencién al
equipo, este debe tener afinidad para llevar a cabo las funciones administrativas y
de direccion. Tales como liderazgo, capacidad de comunicacidén, plantacion,

coordinacion, control, etc.

« Cargo:
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o Funciones basica de este cargo:
o Tareas complementarias:

o Conocimientos requeridos:

o Experiencia requerida:

o Aspectos legales:

Describir el tipo de sociedad, tenga en cuenta que segun el tipo de sociedad, hay
unos lineamientos legales, a la luz del Codigo de Comercio, sea muy cuidadoso al
elegir el tipo de sociedad que constituira. Segun el Cédigo de Comercio
Colombiano hay varias modalidades y segun la responsabilidad de los socios, las

mas comunes son:

e Limitada.

e Andnima.

« En Comandito Simple.

« En Comandito por Acciones.
* Empresa Unipersonal

Describir de igual forma el estado legal actual; Legislacién vigente que regule
(ventajas y desventajas) la actividad econdémica y la comercializacién de los
producto (urbana, ambiental, laboral y proteccion social, registros, tributaria,
proteccién intelectual y ambiental); Gastos de constitucién; Normas o Politica de

distribucién de utilidades.

2.1.3.4 Costos administrativos

Cuantificar los gastos por concepto de arranque de la empresa, tales como
registros, certificados, permisos, etc. Estime los salarios y sueldos de la némina,

asi como los pagos a destajo y por honorarios que vaya a realizar. No olvide
determinar los pagos prestacionales, seguridad social, parafiscales, mano de obra
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indirecta, etc. Costo estimado de los servicios publicos para el componente
administrativo y de gestién comercial. Costos estimados de utiles de oficina por
periodo (Ej. Por mes). Gastos de representacion y de gestién. Cuantificaciéon de
los recursos que se deberan utilizar para legalizar la empresa, gastos notariales, y

para el tramite de licencias, permisos, etc.

2.1.4 Modulo financiero

En este, podremos analizar futuros escenarios de la operacion de LECEBA Ltda.,
relacionado sus costos de produccion, sus gastos, sus inversiones, egresos,
ingresos; para de esta manera conocer la factibilidad financiera del proyecto de
produccién y comercializacion de carne de cerdo bajo los conceptos de evaluaciéon
de proyectos como el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR).

2.1.4.1 Ingresos

En este punto se tocan aspectos referentes a la forma como el proyecto soportara
los ingresos, modelo de financiamiento y el capital de trabajo requerido para la

puesta en marcha del mismo.

En resumen se toma como la cuantia de los aportes por los emprendedores,
especificando si se trata de recursos en efectivo o aportes en bienes y servicios,
estableciendo si los recursos se aplican a la etapa de implementacién o a la etapa
de operacién del negocio. Si se tiene previsto incorporar recursos de crédito al
negocio, se requiere contar con la informacién basica del crédito: Cuantia,
destinacién de los recursos (para inversiones fijas, para capital de trabajo, etc.),
plazo, forma de pago, tasa de interés etc. Tasa de rentabilidad (efectiva anual) a
la cual aspiran los emprendedores del negocio, ademas se debe desarrollar el

balance inicial y proyectado, P&G, presupuesto de costos de operacion,
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presupuesto de inversiones, presupuesto de ingresos, etc. los periodos de
proyeccién (para n afos) estaran en funcién de la naturaleza del negocio, no

obstante en ningun caso n podra ser inferior a 2.

2.1.4.2 Egresos

Se deben ingresar la siguiente informacion: Inversiones, Implementacion y puesta
en marcha, costos de Ventas, Costos de produccion, costos anualizados
administrativos, gastos de personal, Los costos que no estan proyectados a los
mismos periodos establecidos (Pe / Pt de la proyeccion de ventas) deberan con el

indice de actualizacion monetaria ser calculados a los mismos periodos anuales.

2.1.4.3 La evaluacion del proyecto

Hay diversas metodologias para evaluar el proyecto, generalmente lo que se hace
es hallar el Valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR).

TIR: la Tasa interna de retorno es la tasa a la que recuperara el VPN. Si después
de hacer los calculos correctos y si la TIR es menor que la tasa de interés el

proyecto deberia rechazarse.

VPN: es el dinero que se movera en el proyecto (ingresos y egresos), a precios de
hoy (momento 0).

2.1.4.4 Impacto del proyecto

Impacto econdmico, regional, social, ambiental (generacion de empleo directo,
ventas nacionales y exportaciones, atendiendo a la naturaleza del negocio
establecer identificacion de impactos ambiéntales, plan de manejo ambiental

requerido, etc.).
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Establecer numero de empleos directos generados en la fase inicial del proyecto,
y en la fase de maduracién (consolidacion) del proyecto. Establecer indicadores
de cobertura en cuanto a poblacion objetivo bien como clientes, bien como
consumidores, y como proveedores de materias primas e insumos. De acuerdo
con la naturaleza del proyecto, establecer impactos ambientales, y la forma como
el proyecto implementara planes de mitigacién, compensacion, 6 correccion, vy

cuantificar su costo de implementacién y mantenimiento.
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CAPITULO 3

3. MODULO DE MERCADO

En el presente médulo se encontraran aspectos relacionados con la investigacion
de mercados, productos y sus caracteristicas, analisis del mercado y su
segmentacion, perfil del consumidor, analisis sectorial y de la competencia, y
consumo aparente de carne en Colombia. Estos son elementos basicos para

avanzar en el conocimiento del mercado de la carne de cerdo.

3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

El mercado es ese lugar real e imaginario donde mercancias, compradores y
vendedores se ‘enfrentan’ y se intercambian. Es la funcién que vincula a
consumidores, clientes y publico con el mercaddlogo a través de la informacion, la
cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y problemas de mercado;
para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar la

comprensién del proceso del mismo.

Dicho de otra manera el estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que
permite y facilita la obtencion de datos, resultados que de una u otra forma seran
analizados, procesados mediante herramientas estadisticas y asi obtener como
resultados la aceptacién o no y sus complicaciones de un producto dentro del

mercado.

3.1.1 Productos y caracteristicas
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Existen diferentes razas de cerdo altamente productivas para la explotacion
porcicola, pero la que mas se adapta a las condiciones climatologicas vy
socioecondémicas de la regiéon donde se establecera el proyecto, es la raza Duroc -
Jersey, originaria de Estados Unidos, de acuerdo a informaciones obtenidas con
expertos de la zona; esta raza se caracteriza por su elevada precocidad, gran
rusticidad, fecundidad, buena produccién lechera para el sostenimiento de las
crias durante la época de lactancia y se adapta bien a explotaciones en pastoreo.
Posee cabeza pequefa, orejas finas de mediano tamano dirigido hacia delante y
ligeramente caidas en las puntas; tiene cara corta, ancha y de perfil
moderadamente coéncavo; ojos prominentes y vivaces, cuello corto y bien
Implantado al tronco; pecho ancho y profundo; espaldas livianas, fuertes,
armoénicamente encajados al cuerpo, dorso y lomo ligeramente convexo, bien
musculados y en direccién hacia la grupa que debe ser uniforme y nunca caida;
cola bien implantada; costilla encorvada; pezones bien formados y en numero
suficiente para atender las crias. Ademas de la carne, del cerdo se obtienen
también la grasa, la sangre, la piel y las cerdas para la comercializacién.

3.1.2 Andlisis del mercado

Sin tener en cuenta la produccion y compra de materias primas para la
elaboracién del alimento balanceado para cerdos, el cual es un tema que se
aborda mas adelante, la produccién y mercado de cerdo en pie podria
considerarse un primer eslabédn en la cadena agroindustrial de la carne de cerdo.

Este mercado adquiere especial relevancia en la medida en que mas del 90 por
ciento de los cerdos producidos en el pais se entregan en pie, y la demanda de
carnes tanto fresca como elaborada en multiples formas y presentaciones,
conlleva implicito la disponibilidad o no de cerdo total para sacrificio, para la
obtencién de los diferentes productos derivados, situacién que a su vez dependera
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de las existencias de cerdo cebado. Si se continda la relacidon hacia atras la
dependencia llega hasta el total de hembras de cria, las que en ultima instancia
estan determinando las fluctuaciones de la oferta en relacion a la demanda y los
precios que se presentan en el mercado. El mercado de cerdo en pie se subdivide
en tres: el mercado de lechones, de cerdo gordo tecnificado y de cerdo tradicional
o casero. El desarrollo de este mercado entre regiones se ha dado mas que todo

para abastecer las necesidades temporales de una u otra region.

Existe una alta heterogeneidad en la comercializacion de cerdo en pie en el pais
debido a la diversidad de la oferta que se presenta en las distintas regiones. Se
encuentra desde el cerdo rudimentario que se produce en los Llanos Orientales en
condiciones casi pastoriles, pasando por el producido en gran parte de la Costa
Atlantica en condiciones antihigiénicas bastante acentuadas, el producido en el
Tolima, Huila y Caqueta en condiciones intermedias a los dos anteriores, para
llegar a la produccion semitecnificada y totalmente tecnificada del Eje Cafetero,
Valle del Cauca, Cundinamarca y Antioquia y parcialmente de algunas granjas del
Atlantico, Bolivar, Santander, Boyaca, Meta, Tolima y Huila. De ahi que se
presenten diferencias apreciables en la calidad de los cerdos vivos y de las carnes
resultantes, en los tipos de compradores, relaciones comerciales, formas de pago,
diversos canales de comercializacion, tipos de transporte y diferentes formas de

efectuar las transacciones.

Generalmente el cerdo vivo se transporta en camionetas, camperos, camiones de
3, 5, 8 y 10 toneladas, tipo estaca, dependiendo del numero de animales
disponibles que tenga la granja para recoger y llevar, casi siempre con un sobre
piso para aumentar la capacidad de carga. No siempre se utilizan materiales
amortiguadores para el piso, especialmente en zonas rurales apartadas, las cuales
sirven para evitar el deterioro de las patas de los animales, o si estos se caen,
evitar contusiones que dafen la canal. En Colombia el cerdo en pie se negocia en
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finca, en los mercados locales, en ferias, en las plantas de sacrificio y, aunque aun

de forma incipiente, en la Bolsa Nacional Agropecuaria.

* Los lechones generalmente se transan en finca cubriendo los costos de
transporte el comprador. Es quiza el mercado de mayor cobertura
geografica por cuanto hay flujos interregionales apreciables debido a que

son pocas las empresas dedicadas a esta actividad.

» Las ferias o mercados locales de cabeceras municipales se realizan en un
dia predeterminado, en el cual se pueden adquirir cerdos para el
abastecimiento local o para enviar a mercados de localidades o ciudades
intermedias y aun de las grandes ciudades de mayor capacidad de

consumo.

Casos caracteristicos, entre otros, son los mercados de Fbémeque en
Cundinamarca, Guateque en Boyaca, Cajamarca en el Tolima, Tuquerres en
Narifio, antiguo matadero de Bucaramanga, plaza de ferias de Cucuta, Arjona y
Turbaco en Bolivar y el Chiquero en Monteria, en donde aparecen varios
intermediarios hasta llegar a la planta de sacrificio.

Los intermediarios mas conocidos son los acopiadores rurales, quienes se
desplazan de finca en finca recolectando uno o varios animales, y el acopiador
mayorista, quien compra a los acopiadores rurales y vende en ferias o en plantas

de sacrifico a colocadores o a otros intermediarios.

* La Feria del Guamo es un importante indicador del mercado de cerdo no
tecnificado, en la medida en que se constituye en la feria de cerdo mas
grande del pais en cuanto a nimero de animales, ya que semanalmente se

transan mas de 1.500 cabezas.
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» La Feria de Medellin es un mercado que opera a través de comisionistas en
donde se pueden adquirir cerdos de mediana y alta tecnologia y se
constituye en directriz nacional como indicadores del mercado, si bien su

importancia viene en descenso por las cantidades transadas.

« ElI mercado realizado directamente entre productores y grandes
comercializadores incluyendo algunas cadenas comerciales, es el mas
moderno tanto por la calidad del cerdo como por la forma de operacion del
mercado. Se lleva a cabo en Antioquia, Valle y parcialmente en el Eje
Cafetero y Cundinamarca. Las transacciones se hacen en finca en la

mayoria de los casos y a través de comisionistas.

» La Bolsa Nacional Agropecuaria transa aun cantidades modestas, pero se
puede convertir en el largo plazo en el indicador mas transparente del
mercado nacional del cerdo y de carne fresca, siempre y cuando los
mecanismos de la misma, permitan agilizar las transacciones. Desde 1995
se vienen realizando operaciones a través de ella, tanto de cerdo en pie, de

levante y en canal.

En contraste, en los paises avanzados, especialmente, en Canada y Estados
Unidos cerca del 75 por ciento de las ventas de cerdo se efectian
anticipadamente con el fin de protegerse de los riesgos y posibles pérdidas futuras

y asegurar a la vez el abastecimiento del mercado oportunamente.

Segun informacion proporcionada por ASOPORCICULTORES, en Estados Unidos
muchas de las empresas procesadoras de cerdos realizan contratos de
comercializacién o de integracién en los que el productor recibe un precio basado
en la cotizacién de un determinado mercado (por ejemplo el de lowa), al que se le
pueden aplicar primas y descuentos segun el tamano y la calidad de los cerdos.
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En estos contratos el integrador proporciona los animales, los servicios
veterinarios, los alimentos y servicios de manejo, mientras que el integrado pone
las instalaciones y su trabajo Smithfield Foods, el mayor procesador de cerdos de
EEUU, la mitad de los cerdos que sacrifica son de su propiedad y un 14 por ciento

lo obtiene mediante contratos de comercializacion.

Normalmente la industria suscribe este tipo de contratos con grandes productores
para asegurarse cierta cantidad de cerdos en un determinado tiempo. Sin
embargo, también es frecuente que un gran productor que tiene un contrato de
comercializacién con una industria, suscriba al mismo tiempo un contrato de este
tipo con pequenas explotaciones, de tal manera que le ayuden al gran productor a
cebar la produccion que éste tiene comprometida con la industria. Tal es el caso
de Prestage Farms, el cuarto mayor productor cerdos de EEUU, el cual produce
sus cerdos mediante contratos de integracibn con productores mucho mas
pequefos y luego, vende la produccion a Smithfield Foods, mediante contratos de
comercializacién. Las empresas en este sector, en el sector de las carnes en
Bolivar y sobre todo en Cartagena son microempresas, asi que esto nos da una
oportunidad de negocio, y que al especializarnos y sobre todo si manejamos el
negocio un poco mas tecnificado podria acaparar gran parte de mercado.

Ademas tenemos que aprovechar la circunstancia del crecimiento del sector que
de 2004 a 2005 crecié 1,36%, y de 2005 a 2006 crecié en 4,36%, esta cifras
adquiridas del boletin semestral del DANE. La ubicacion geografica del mercado
de referencia sera la Ciudad de Cartagena y sus diferentes barrios, puntos
caracteristicos en algunas avenidas de la ciudad y el corregimiento de Bayunca

perteneciente a Cartagena.

3.1.3 Perfil del consumidor
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El principal objetivo de la cria de cerdo es la produccion de carne magra, ya que la
tendencia actual en el mercado es la de preferir cerdo magro, por lo que se ha
disminuido el consumo de tocino, aunque hace mucho tiempo su finalidad era la
grasa. Hoy en dia, la obtencién de grasa del cerdo ha perdido importancia en el
consumo, por los problemas de salud que para los humanos tiene el colesterol
presente en dicha grasa, manifestandose con afecciones cardiovasculares vy
circulatorias. Los consumidores de carne de cerdo prefieren carnes magras de
bajo nivel de grasa que no afecte su salud y que la alimentaciéon de este sea con
base en maiz yuca, sorgo y concentrados para obtener una mejor calidad en sus
carnes. El proyecto ofrecerd carne de calidad a precios favorables, buscando

atender las necesidades del cliente, con base en la productividad y competitividad.

3.1.4 Segmentacion del mercado

La carne de cerdo a expenderse, tendra unos canales definidos para su
comercializacién, con destino a Cartagena, el corregimiento de Bayunca, Turbaco,
Arjona (Bolivar) y en lo posible Barranquilla. La calidad del producto permitiria su
facil venta y ademas ensefar a la comunidad que se desenvuelve en el entorno de
la empresa, el aprovechamiento de todo el cerdo incluyendo aquellos que se
desechan casi siempre, pero pueden utilizarse para desarrollar otros
subproductos. Este tipo de enfoque relativamente novedoso debe coadyuvar a
mejorar la imagen de la carne de cerdo y la percepcion equivocada que sobre ella
se tiene por amplias mayorias de consumidores como, muy mala para la salud. La
calidad del producto, textura, baja composiciobn grasa y demas tacticas
enunciadas, posibilitaran el reposicionamiento del producto.

La cria, levante y sacrifico del cerdo, se dara en 6ptimas condiciones de higiene,

con base en el cumplimiento de las normativas de la secretaria de salud de
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Cartagena, de la Corporacién ambiental Cardique, que incluird unas porquerizas
con los ultimos disefios logrados en paises dedicados a este tipo de actividad
econdmica. Por ningun motivo se presentaran contaminaciones y por el contrario
la cria, levante y sacrifico de los cerdos sera amigable con el medio ambiente. El
manejo de ‘inputs’ como los concentrados alimenticios, provenientes de
reconocidas empresas permitiria obtener un producto de altos estdndares de
calidad, bajo la supervisiéon de expertos veterinarios en el tema, que incluye baja
grasa, bajo espesor del tocino y animales sanos aptos para el consumo humano,

A la utilizacién conocida de la carne del cerdo, se le agrega, el uso de la sangre
para realizar otros alimentos como morcilla, grasas para carne frias, las

vellosidades en cepillos, piel en marroquineria como cuerina.

3.1.5 Estrategia de distribucién

Para la comercializacion del producto se utilizara el canal de comercializacién
Productor — Comerciante — Mayorista - Consumidor final, entendiéndose
consumidor final como aquel cliente que lo adquiere para su consumo ya sea del

hogar o para ser usado en restaurantes como se muestra en la figura N° 1.

Figura N°1: Canal de comercializacion productor, comerciante, mayorista y consumidor final
Fuente: Autores del proyecto

Y otro constituido por Productor — Minoristas — Consumidor final. Este ultimo
restablecera patrones estandares de eficacia y eficiencia en la explotacion con el

77



objeto de ser competitivas en el mercado, este va a ser un canal de distribucién
directo en donde el productor es el que le lleva el producto a minoristas,
constituidos por mini mercados, las tiendas de barrio y pequefios negocios de
venta al menudeo y por ultimo el consumidor final, como se muestra en la figura
N°2.

Figura N°2: Canal de comercializacion productor, minorista y consumidor final
Fuente: Autores del proyecto

La distribucién sera terrestre en un 100 por ciento, por medio de camioncitos
refrigerados, especiales para transportar alimentos para garantizar la calidad y
oportunidad del producto. El conductor del camidn sera la persona que haga todo
el trabajo sucio de la distribucién, como meterse a la nevera, limpiarla, y habra un
acompanante que ser la cara de la empresa con el cliente, una persona que debe
estar limpia en su totalidad dando una sensacién higiénica de nuestro producto,

ademas sera el encargado de la facturacion y de recaudar los pagos.

Cabe resaltar que nuestra distribucion tiene su alcance hasta la instancia del
distribuidor o minorista conformados por tiendas de barrio, pequenos distribuidores
o expendios de carnes, mini mercados como se menciond anteriormente.

3.1.6 Andlisis del sector

La cadena productiva de carnes en Colombia inicia con la cria y engorde de los

animales, es decir, del ganado vacuno, porcino y los pollos. Continta con el

transporte del animal vivo hasta su sacrificio, corte, congelacion y, finalmente, se
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lleva a cabo la comercializacion de las carnes. En estos procesos se generan
algunos subproductos como grasas, sebos, sangre, visceras, etc., y, por otro lado,
se deriva la produccién de carnes embutidas, arregladas y frias. Sin embargo, en
este documento trataremos especificamente la parte de produccién de carne
fresca de res, cerdo y pollo.

ESTRUCTURA SIMPLIFICADA DE LA INDUSTRIA DE CARNES EN COLOMBIA

Ganado Vacuno Carne Vacuna

Ganado Porcino Carne de Cerdo

Carne de Pollo

Carnes
arregladas,
friasy
embutidas

Sacrificio, corte y
Congelacion

Pollos y Gallinas

Sub-

Grasas y

Visceras productos
sebos

caninos

Figura N° 3: Estructura simplificada de la industria de carnes en Colombia
Fuente: Observatorio Agrocadenas

En el primer eslabén de la cadena se integran los procesos agropecuarios de cria
y levante tanto de ganado como de aves. Aqui se debe diferenciar por sus
especificaciones, los animales destinados a la actividad de engorde, cuyo
propdsito es el sacrificio para obtener carne, de los animales destinados a otras
actividades, como el ganado para la produccién de leche o los pollos destinados a
la produccién de huevos como se ilustra en la figura N°3. El proceso continta con
el transporte de los animales vivos desde las fincas o galpones hasta los
mataderos o frigomataderos, plantas de beneficio y plantas procesadoras, donde
se lleva a cabo el proceso de sacrificio, corte y congelacion de éstos para la
produccién de carnes. Algunos de estos sitios, ademas de ofrecer el servicio de
matanza y corte, ofrecen servicio de refrigeracion, desposte y en algunos casos

hasta de comercializacion.
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Finalmente, los productos son distribuidos a través de plazas de mercado,
expendios, puntos de venta especializados, tiendas detallistas, supermercados e
hipermercados.

3.1.6.1 Analisis del sector en la ciudad de Cartagena

Para la realizacion de este andlisis se requirid identificar los expendios de carnes
de cerdo mas reconocidos en la ciudad y bajo en concepto de muestreo simple el
cual para obtener una muestra, se numeran los elementos de la poblacion y se
seleccionan al azar los n elementos que contiene la muestra, en nuestro caso
todas los expendios de carne de cerdo tuvieron la misma probabilidad de ser
encuestadas. Se disend un formato de encuesta (Ver anexo A) con el objetivo de
establecer aspectos relevantes del mercado de la carne de cerdo en la ciudad de
Cartagena. Se identificaron 23 establecimientos en esa ciudad distribuidores de
carne de cerdo, los mas importantes, y se determiné bajo la férmula de Harvard
una muestra de 21 establecimientos representativos de la ‘poblaciéon’. Se elabord
un cuestionario de 8 preguntas que efectivamente arrojaron relevantes resultados
para el presente estudio. Se parte de que p es la probabilidad de éxito de la
encuesta o que ocurra el evento, q la probabilidad de fracaso de la encuesta, N la
poblacion conocida, Z la estandarizacion del nivel de confianza, e el error muestral

y nheltamano de la muestra, como se observa en la tabla N° 2.
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FORMULA DE HARVARD
(p*q)*N*Z

E**(N-1)+Z*(p*q)

p 0,5 Probabilidad de éxito que ocurra el evento

q 0,5 Probabilidad de fracaso que ocurra el evento

N 23 Poblacién conocida

z 1,96 Estandarizacion del nivel de confianza del 95% curva normal
e 5% Error muestral

e2 0,25%

n 21 Tamafio de la muestra

Tabla N°2: Calculo de la muestra para la realizacion de la encuesta
Fuente: Autores del proyecto

Esta informacién sirvi6 de soporte para la toma de decisiones en términos de
ajuste de precios, determinacién de caracteristicas de calidad del producto,
proyeccion de la oferta y demanda, calculo de la demanda insatisfecha y a su vez
identificar qué porcentaje de esa demanda insatisfecha se cubrird entre otros
apartes del estudio. A continuacién se muestran los resultados de la encuesta

realizada:

Pregunta N°1:

¢é Cuantas empresas productoras de carne de cerdo conoce ?

5 0% 5% 5% 0%

W2
o
E]

33%
ma

3

"]
w7

W Masde 7

33%

Grafico N° 1: Conocimiento de empresas productoras de carne de res
Fuente: Autores del proyecto
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Si se mira con detenimiento el grafico se puede concluir que existe una ausencia
de conocimiento sobre los distribuidores, la falta de promociéon y de una clara
politica de posicionamiento de las distribuidoras de carne de cerdo, contribuyen al
no aumento del consumo de este tipo de carnes. Resultados como los que se
pueden constatar en el grafico confirman la necesidad de lograr el posicionamiento
de los distribuidores a través de su producto.

Pregunta N° 2:

é Cuantos kilos de carne de cerdo promedio compra
®10Kg diariamente ?

m20Kg 10% 0% 10%

m30Kg
m40Kg

19%
m50Kg
|60 Kg
m70Kg

mMasde 70 Kg 57%

Grafico N°2: Compra promedio diario de carne de res
Fuente: Autores del proyecto

Con base en el anterior grafico — compradores de 70 kilogramos so6lo son el 10
por ciento del total - se puede afirmar sin temor a equivocos que hay la real
posibilidad de crecer muchisimo mas en la compra diaria de la carne de cerdo si
estimulamos la demanda con calidad y atencién. Sigue siendo este producto con

un gran espacio por ganar en el mercado.
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Pregunta N° 3:

¢ Cuantos kilos de carne de cerdo promedio vende
diariamente ?

10K
mivte 10% 0% 14%

5o0%

m20Kg

m30Kg
B0 kKg
msokg 24%
me0Kg
m70Kg

mMasde 70 Kg

Grafico N° 3: Venta promedio diario de carne de res
Fuente: Autores del proyecto

Aqui se reconfirma el grafico anterior, en el sentido de poder aumentar el
consumo de carne cerdo, pues las ventas diarias siguen por debajo de las reales
expectativas de productores y vendedores, ejemplo de ello es que el 90 por ciento
de los expendios venden menos de 70 kilogramos diarios.

Pregunta N°4:

¢Han aumentado o disminuido las ventas de carne
de cerdo en los ultimos 5 afios ?

14%

® Aumentado

M Disminuido

86%

Gréfico N° 4: Percepcion del aumento o disminucién de carne de res
Fuente: Autores del proyecto

En el grafico es facil observar como el 86 por ciento de los encuestados tiene la
percepcidn que ha aumentado el consumo de carne de cerdo y un 14 por ciento
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que ha disminuido. Es decir, que antes el consumo era inferior y todavia hay un
mercado por conquistar para la carne de cerdo si se aplican politicas correctas de

produccién, comercializacion y promocién.

Pregunta N°5:

¢é En qué mes del afio sus ventas alcanzan los niveles mas
altos ?

M Enmero

M Febrero
Hano

W 2bril
Htaye

B Junio
iy

W igosto

M Sepriembre
HOctubre

M o iembre

W Dicie mibre

Gréfico N°5: Meses de mayor venta de carne de res
Fuente: Autores del proyecto

Los meses donde las ventas alcanzan los picos mas altos del afo son los meses
de noviembre, diciembre y enero, esto valida el fuerte componente cultural que
define el consumo de cerdo. Esta informacién sirve de insumo para determinar los
volumenes a producir durante estos meses, servira para definir las estrategias de
publicidad durante esta temporada y ajustar el programa de compras de insumos y
materias primas para lograr abastecer el mercado de carne de cerdo.

Pregunta N°6:
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¢ Cudl es el precio por kilo de carne de cerdo que le
H $1000-52000 ofrece su proveedor?

52000-53000 0%
53000-5 4000
5 4000-5 5000
5 5000-5 6000
56000-57000
5 7000-5 8000
M Mas de 5 8000

53%

10%

Gréfico N° 6: Precio por kilo de la venta de carne de res
Fuente: Autores del proyecto

Fundamentalmente los precios que ofrece el productor oscilan entre $4.000 y
$5.000 dentro de los mas bajos y hasta $6.000 considerandose este el mas

costoso como lo muestra el grafico N° 6.

Pregunta N°7:

¢é Cual cree usted que es la razon principal por la cual el
consumidorse decide porla carne de cerdo antes de las
otras opciones ?
W Precio 0%

o Calidad
m Salud 29%
W Aspectos culturales

m Sabor

m Otro

5%

Grafico N° 7: Principales razones de decisién por la carne de res
Fuente: Autores del proyecto

Este grafico indica claramente la falta de comunicacion sobre la informacion de los
beneficios de la carne de cerdo y las diferencias de precios frente al resto de
carnes, el componente mas importante que define en principio el consumo de este

tipo de carne son los aspectos culturales, esta informacion propone el
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fortalecimiento de las empresas productoras y comercializadoras de carne de
cerdo direccionen sus esfuerzos administrativos y operacionales al aumento de la

calidad de este tipo de carne.

Pregunta N° 8:

¢ Cuantos dias de plazo le ofrece su proveedor de
carne de cerdo ?

19% 19%

m1-5 dias
m5-10 dias
10 - 15 dias

m 15 - 30 dias
24%

38%

Grafico N° 8: Plazos ofrecidos por el proveedor para el pago
Fuente: Autores del proyecto

Observando el grafico N° 8 se puede determinar que el plazo dado al proveedor
de cerdo, para cancelarlo es asi: un 38 por ciento tiene entre 5y 10 dias, un 24
por ciento entre 10 y 15 dias, un 19 por ciento entre 1 y 5 dias, y otro 19 por ciento
entre 15y 30 dias.

3.1.7 Valoracién econémica del sector

En el afno 2005, se produjeron en Colombia un total de 1.640.660 toneladas de
carne, las cuales se distribuyeron como se muestra en la Gréafica 1. La mitad de
este volumen correspondié a carne de res, con alrededor de 800.000 toneladas
producidas en este ano. En seguida, 700.000 toneladas producidas de carne de
pollo, generaron una participacion del 43 por ciento para este sector. Finalmente,
las casi 130.000 toneladas de carne de cerdo producidas en el 2004, participan
apenas con el 8 por ceinto de la produccidn total de carne del pais. Dentro de las
principales cifras del sector en los Ultimos afios, se resalta el comportamiento del
sacrificio y produccion, el cual muestra que, para 2006, fue de 1°902.939 cerdos,
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mientras que en 2005 fue de 1°656.457. En correspondencia, la produccién de
carne de cerdo y subproductos fue de 148.239 TM en 2006 y de 129.038 en 2005.
Adicionalmente, la dinamica de la produccién ha sido muy importante, puesto que,
entre 2000 y 2006, el sector crecidé a una tasa anual promedio del 6 por ciento. Ver
figura N° 4

(Toneladas)

9 —
100% Cerdo, 8%

80%

60%

40%

0,
2 Res, 49%

0%

Figura N° 4: Distribucion del volumen de produccién de carnes en Colombia, 2005
Fuente: FENAVI, FEDEGAN y ASOPORCICULTORES

Al calcular el valor de la produccién de carnes en el pais, se encuentran
diferencias apreciables si se valora a precios del productor o del consumidor. En
efecto, valorando la produccién a precios del productor de carne en canal de res,
cerdo y pollo, obtenemos una participacién mayoritaria para la primera con el 57
por ciento, seguida por el pollo con 33 por ciento y en ultimo lugar se encuentra el
valor de la produccion de carne de cerdo con un 10 por ciento de participacion
como lo indica la figura N°5

87



100% —

Cerdo,10%

80%

Pollo,33%

60%

40%

Res, 57%
20%

0%

Figura N° 5: Distribucion de la produccién de carnes valoradas a precios del productor 2005
Fuente: FENAVI, FEDEGAN, BNA, SIPSA y ASOPORCICULTORES

100% -

Cerdo, 10%

80% Pollo, 25%

60%

40%

Res, 65%

20%

0%

Figura N° 6: Distribucion de la produccién de carnes valoradas a precios del consumidor 2005
Fuente: FENAVI, FEDEGAN, BNA, SIPSA y ASOPORCICULTORES

De otro lado, al valorar la misma produccidon a precios del consumidor, se
incrementa de manera importante la participacién de la carne de res que pasa al
65%, y se reduce la del pollo a 25%, mientras que la de cerdo mantiene su
participacion del 10% como se muestra en la figura N° 6

Esto refleja el comportamiento de precios relativos de las carnes al consumidor,
donde la de pollo se cotiza a valores inferiores a la de res y cerdo, entre las que el
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diferencial de precios es mucho menor. Asi mismo, es reflejo de la diferencia entre
precios al productor y al consumidor, que se explica por el efecto de los margenes
de intermediaciéon que suelen darse entre estos dos eslabones de la cadena. El
nivel socioeconomico del consumidor del mercado de referencia son todos

aquellos consumidores de todos los estratos socioecondémicos de la ciudad.

3.1.8 Consumo aparente de carnes en Colombia

Al analizar el consumo aparente de carnes en el pais, se observa que el de res y
cerdo parece haberse estancado, mientras que en el pollo ha ocurrido todo lo
contrario, con una dinamica positiva en la ultima década. En los tres casos este
consumo se abastece en su totalidad con produccién nacional, debido a que las
importaciones que se han registrado son de pequefos volumenes y han tendido a
la baja. lgualmente, se evidencia que el pais no ha logrado superar su condicién
de exportador marginal de carnes, ni consolidar mercados que atienda de manera

permanente.

En el lapso 1994 — 2005 se import6 mas pollo entero que troceado, en una
relacion 54 — 46 por ciento. Unas 42.000 toneladas de pollo entero congelado
ingresaron al pais entre finales de los noventas y principio del nuevo siglo,
provenientes principalmente de Venezuela y Ecuador, aunque también se importé
algo de Chile y Estados Unidos, pero en volumenes bajos (alrededor de 3.000
toneladas).

En esta misma época entraron al pais alrededor de 37.000 toneladas de trozos de
pollo congelados, cuyo principal origen fue Estados Unidos (70 por ciento),
seguido en menor medida por Venezuela, aunque Ecuador también a exportado
pequefas cantidades de trozos a Colombia. En el caso de la carne de cerdo,
también el consumo del pais se suple practicamente con produccién nacional

como lo indica la tabla N° 3.
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. Produccion Importaciones Exportaciones Consumo Cons'ur.no

Aiio (Tm) (Tm) (Tm) Aparente Percapita

(Tm) (Kg/Hab)
1994 129,268 2,084 301 131,052 35
1995 122,943 3,918 55 126,806 33
1996 123,695 2,828 0| 126,523 3.2
1997 116,329 3,271 0| 119,600 3.0
1998 96,961 5.366 38 102,290 2.5
1999 96,202 5,190 0) 101,392 24
2001 103,038 4,179 0 107,217 25
2002 101,048 4,132 0] 105,180 24
2003 109,655 3,186 0| 112,841 26
2004 123,859 1,854 0] 125,713 28
2005 129,082 1,328 1 130,409 29
Crecim.(%) -0.5% -4.2% -0.6% 24%

Tabla N° 3: Consumo aparente de carne de cerdo en Colombia 1994- 2005
Fuente: ASOPORCICULTORES, DANE

En el periodo 1994 — 2004 se importaron unas 38.000 toneladas de carne de
cerdo congelada, que representan menos del 3% del consumo aparente nacional y
de las cuales alrededor de 27.000 toneladas tuvieron origen en Estados Unidos.
Otro tanto se importé de paises como Canada, Chile y Venezuela. Del consumo
aparente de carne bovina en el pais, la mayor parte se abastece de produccién
nacional, pero con una dindmica tanto de las importaciones como de las
exportaciones positiva en volumenes superiores a los de las carnes de cerdo y
pollo. Sin embargo, alun no se puede decir que es un comercio representativo y
estable.

En total en el periodo 1994 — 2005 se exportaron casi 39.000 toneladas de carne
de res, de las que un 71 por ciento se destinaron al mercado de Venezuela. De
hecho, como se observa en la Tabla 4, en el 2005 se dio un incremento importante
en las exportaciones, el cual se debié en su totalidad al aumento de las ventas
realizadas a este pais. En este mismo periodo ingresaron al pais
aproximadamente 18.000 toneladas de carne bovina deshuesada, provenientes de
paises varios como Panama4, Argentina, Costa Rica, Paraguay y Estados Unidos.
Segun los registros de la DIAN, las empresas que importaron carne tanto de res

como de cerdo en el ultimo afo son las que relacionamos en la Tabla N° 4
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Empresa Producto importado

ALMACENES EXITO S A Carn.e de cerdo, despojos cometibles de cerdo, bovino
caprino, e.t.c

CARULLA VIVERO S.A. Came de cerdo

COLSUB LTDA. Came de cerdo y tocino

COMERCIALIZADORA IMPERIALEA T Came de bovino

ELIZABETH NUNEZ PARRA Came de cerdo, despojos comestibles de aves

EMBAJADA DE LOS ESTADOS UNIDOS DE Came de cerdo. ollo v res conelada

AMERICA »pofoy 9

FRIGORIFICO CONTINENTAL SA Came de lbovmo y cerdo, deslpops comestibles de
cerdo, bovino, caprino, e.t.c., tocino y grasa de cerdo

FRIGORIFICO DEL SUR S.A. Came industrial de res, came y grasa de cerdo

FRIGORIFICO SUIZO S A. Came .de bovino, carne, tocino, grasa y despojog
comestibles de cerdo

FRIGORIFICO LA PARISIENNE S.A Came de cerdo
Came industrial de res, came de cerdo, despojos

INDUSTRIAS DE ALIMENTOS ZENU S.A. cometibles de cerdo, bovino, caprino, e.t.c, tocino
grasa de cerdo

PROA LTDA COMERCIALIZADORA DE Came de bovino

PRODUCTOS ALIMENTICIOS

S..ADE LASABANAS.A. Came, tocino y despojos comestibles de cerdo

Tabla N°4: Empresas importadoras de carne en Colombia 2005
Fuente: DIAN

En relacion al consumo per capita de carne, se nota la preferencia de los
consumidores colombianos por la de pollo y res, tal como se observa en la Grafica
4. El de cerdo, es muy bajo, fluctuando en promedio alrededor de los 3 Kg/persona

al ano, sin definir una clara tendencia ascendente o descendente.
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Figura N°7: Evoluciéon del consumo percépita de carnes en Colombia (Kg/persona)
Fuente: Observatorio Agrocadenas

Mientras tanto, el consumo per céapita de carne de res ha disminuido en forma
drastica. Llegé a alcanzar 21 Kg/persona en 1997 y 1998, y ha caido a 16
Kg/persona en los ultimos anos. Esta reduccion ha sido de tal magnitud, que el
consumo per capita de pollo ya casi lo alcanza, y de continuar la tendencia, lo
superara ampliamente en unos pocos afnos. Este ha tenido una dinamica positiva
creciendo a tasas importantes hasta llegar a superar los 15 Kg/persona en el

ultimo ano.

3.1.9 Analisis de la competencia

Para hablar de la competencia es necesario ahondar en la situacion que se
presenta con la oferta de cerdo en pie, que es basicamente el fundamento de
nuestro producto, por tanto se conoce que a través de los anos Colombia ha
tenido un comportamiento muy volatil en cuanto a produccién de carne de cerdo,
des el afno 1977 que se tiene los primeros registros, se produccion mas o menos
una 92 mil toneladas ano, y pro ejemplo en el afio 83 se estaban produciendo en
Colombia las mismas 92 mil toneladas teniendo en cuenta que en 1980 se
llegaron a producir 110 mil toneladas, esta ha sido el comportamiento de la carne
de cerdo en Colombia a través de la historia, pero en los ultimos afos se ha visto
un crecimiento constante, desde el afno 1999 la produccién de carne de cerdo en
el pais se ha visto creciente, para llegar a los niveles de 2005 y producir 146 mil

toneladas.

Colombia siempre habia mantenido la produccién de cerdo como un negocio
artesanal, hasta que comenzaron aparecer en Antioquia las primeras granjas
tecnificadas, todavia en Bolivar el negocio es a la manera tradicional casi en su
totalidad. Antioquia lidera la cantidad de toneladas producidas en el afio, ademas

también son los mayores consumidores de carne de cerdo, Bolivar no aparece
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entre los primeros 5 en estas dos categorias, esto afianza el argumento que entre
mas se produzca mas se consume. La situacion actual del cerdo en Colombia es
muy prometedora, ya que se esta enfocando en el mercado internacional, tratando
de consolidar y agrupar productores, crecer en tecnologia, todo esto para crecer
en la competitividad de la industria local. Ademas se busca consolidar la
informacién para poder tomar decisiones a nivel micro y macro. El crecimiento en
produccién de la carne de cerdo en el 2004 fue de 4 por ciento, ya que las otras
carnes como la vacuna han tenido problemas de infecciones (vacas locas) y esto
se ha visto reflejado en la produccion y el consumos de carne de cerdo en el orden

mundial, el comportamiento de la carne de cerdo es la misma en ese orden.

En Colombia la carne de cerdo es desarrollada a niveles industriales en el interior
del pais sobre todo en los Santanderes y en Antioquia, en cuanto a la costa Caribe
la industria mas desarrollada es en el Atlantico, en cuanto a Bolivar no hay una
industria desarrollada, el tratamiento es casi en su totalidad de manera informal.
La situacion futura de esta industria, es muy prometedora, lo primero es que su
crecimiento se ha estabilizado en un rango entre 5y 6 por ciento, ademas la carne
de cerdo a nivel mundial estd ganando un good will, ya que esta siendo
considerada carne blanca, y se conocen los beneficios que trae una carne blanca
sobre la roja. Es ademas, un sector muy precario todavia en donde se pueden
hacer muchas cambios, y todo indica que ésta es una oportunidad clara de
negocios, si se logra aumentar la produccién de carne de cerdo de manera

tecnificada, esto va a estimular al consumo.

La industria de las carnes en Cartagena se ha mantenido a lo largo del tiempo, ya
que las cifras demuestran que mas de 500 establecimientos comerciales se
dedican a la comercializacion especializada de carnes en diferentes
presentaciones (res, cerdo y pollo), sin contar las de 2450 tiendas registradas en
la ciudad, que también se dedican a la comercializacion en menores proporciones

de estos productos. Por su parte los mayores competidores estan las 15 fincas
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que se dedican al levante y ceba de cerdos con producciéon semestral de 40
cerdos en promedio, con peso no superior a los 60 Kg en sus animales, cabe
resaltar que existen mas de 100 parcelas que se dedican a la produccion del
producto en menores proporciones el que es utilizado para el autoconsumo; con
produccién de hasta 10 cerdos por parcela, siendo estos animales de raza criolla o
cruzada que alcanzan un peso no superior a 30 Kg; es por esto que estas fincas
no se cuentan como competencia. Son algunos de estos establecimientos

comercializadores:

COMERCIALIZADORES CIUDAD DIRECCION TELEFONO
Colombia - .
. . Turbaco Cr14 A 28-25 Sector Teléfonos : (57) (5)
SOLOERFNIES =G, Las Delicias 6639018
Cartagena
Colombia - .
. Turbaco Brr 5 de Octubre Teléfonos : (57) (5)
CIOLOMIELANA DIE GHRNES S CBollvar, Camino Kalimbe Via a Arjona 6637331
artagena
Golombia = Recreo Carrt Principal 80 A 23
EL PAL@CIO DEL CERDO.COM Bolivar, Local
Cartagena
COLOMBIANA DE CARNES Cglglri?/glra ) Turbaco Via Calimbe Teléfonos : (57) (5)
COLCARNES S.A. Cartageﬁa Matadero 6538482

Tabla N° 5. Comercializadoras de carne de cerdo
Fuente: Autores del proyecto

3.1.10 Estrategia de mercadeo

Toda estrategia de mercadeo es una guia que permite a la organizacién tener un
sendero claro, definido, que dirige las actividades para que se pueda crear y
entregar un valor real a un grupo o segmento especifico; una verdadera estrategia
de mercado comienza y termina con el cliente, con un ser humano que buscara
satisfacer necesidades y deseos con la oferta que se hace para competir en un
mercado cada vez mas competido y, por ende, interesante, debido a que las
exigencias de diferenciacion son cada vez mayores, punto en el cual se presentan

la mayoria de los errores de la planeacion, ya que los componentes del proceso
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de mercadeo, la seleccién del segmento, la estrategia de posicionamiento son
base del éxito que se puede alcanzar.

Una estrategia de mercado debe utilizarse para indicar la manera como se deben
desarrollar las actividades normales, el dia a dia, de manera que el mercado, los
clientes, perciban con claridad la combinacion de los elementos que componen la
oferta y que han de generar los resultados que espera cada cliente, pero también
el oferente.

3.1.10.1 Concepto del producto

El producto se puede definir como un producto basico para la alimentacion diaria
de cualquier hogar, higiénico y sobre todo con el respaldo de una marca
responsable y respetuosa por sus clientes. El producto se denomina carne de
cerdo en pie o en canal, en contra suya tiene que es muy facil de sustituir por la
carne de res, pescado y el pollo; pero hay que demostrarle a los consumidores,
que estos productos también pueden ser reemplazados para la carne de cerdo
mostrandoles las bondades de este tipo de carne.

3.1.10.2 Las cuatro P

Una ayuda para la memoria que permite recordar los 4 conceptos mas importantes
del marketing, son: Producto, Plaza, Promocién y Precio; mas conocidas como la

cuatro P.

El producto es el bien fisico o servicio que se pretende vender, el concepto de
producto es algo mas amplio que un objeto en si. Para algunos productos esto es
mucho mas importantes que el producto en si mismo, por extrafio y absurdo que
parezca en el mercado de los perfumes, el envase y la marca tiene mucho mas

importancia que el perfume. El producto puede verse o no verse a priori, en los
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negocios de servicios no fisicos: consultoria, asesoramiento juridico, el producto
es un serie de servicios reunidos dentro de un nombre que se identifica como
producto. La plaza es el lugar donde se vende el producto. Muchas veces, y es
recomendable, antes de abrir una empresa es hacer un estudio de mercado de la
zona donde se pretende abrir el negocio. El precio es el costo al publico o precio
de venta. El precio es uno de los factores claves para la venta de un producto pero
no es el unico y no es el determinante en la mayoria de los casos. Aunque esto
parezca una contradiccion con el sentido comudn, se ha comprobado con muchos
productos y servicios de distintos ramos, y para comprobarlo sélo hay que mirar
las estadisticas de productos mas vendidos: casi nunca aparece como Mmas
vendido el menos costoso. Se puede hacer mucho para aumentar las ventas sin
tocar el precio o incluso aumentandolo. La ultima P es la promocién, es la

publicidad que hagamos para vender el producto.

3.1.10.3 Ventajas y desventajas de los canales de distribucién

* Ventajas:

o Es ideal para el negocio ya que son camiones especializados para
transportar alimentos.

o Transporte con capacidad suficiente con fletes muy bajos para
repartir lo diario en un solo acarreo.

o De facil mantenimiento ya que hay muchos talleres en la ciudad que
hacen mantenimiento preventivo y correctivo a esta clase de
automotores.

o Permite mayor comunicacion y fortalecimiento en cada eslabén de la

cadena.

* Desventajas:

96



Muchas variables incontrolables asociadas al transporte para que puedan cumplir

los tiempos, trancones, cierre de vias, falta de vias alternas, marea alta.

En el presente proyecto de produccion y comercializacion de carne de cerdo
LECEBA Ltda., sus esfuerzos no sélo estaran dirigidos a conseguir una alta
calidad del producto sino a satisfacer las racionales expectativas de los clientes,
que es una forma especifica de identificar su satisfaccion o insatisfaccion frente al
producto y la atencién que reciba. Para ello se afinaran estrategias de mercado

como las siguientes:

e Publicidad del producto para la venta: Se estableceran los medios mas
aconsejables para posicionar el producto, conociendo, midiendo, de
antemano el impacto que esos medios tienen histéricamente frente a los
consumidores, con base en las estadisticas oficiales que existan.

« Segmentacion del mercado: En esta segmentacion se debe tener en cuenta
la poblacién, composicién, distribucion, aspectos demograficos, cultura del
gasto del consumidor.

» Calidad: Todo cliente tiene unas expectativas frente a un producto o un
servicio, y por tanto espera unos resultados determinados con base en esas
expectativas. Ademas el cliente espera una carne de cerdo baja en grasa,
de buen precio, facilidades de pago y magnifica atenciéon. Se trata de
llevarle al cliente un producto con calidad integral.

» Continuidad de la oferta en volumen y frecuencia ofreciendo una calidad
integral competitiva.

3.1.11 Estrategia de precio
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“En la década de los 70 se vivié un cambio estructural en la demanda de carne, se
vio muy afectada las carnes rojas, ya que las personas comenzaron a bajar su
consumo, precisamente por el precio de la misma y comenzaron a consumir sus
sustitutos. Ademas a través de los afos en la industria de carnes se ha visto un
fendmeno que influye mucho en los precios, en la industria de carne vacuna les ha
sido muy dificil verticalmente, es decir, la cadena productor - comprador esta muy
subdividida, y esto por tener muchos intermediarios hace que el precio de esta
carne sea mucho mas elevado que sus productos sustitutos, en cambio por el otro
lado tenemos a los productores de cerdo y pollo que se han preocupado por hacer
esta integracion vertical y cada vez estan logrando poner los precios por debajo de

sus competidores.

La demanda con respecto a precios para las carnes es elastica, se encontrd que
al subir el precio 1 por ciento, inducen a la reduccién en la demanda por el
producto de 1.2 por ciento, en el caso de que la elasticidad sea de -1.2. Esto
quiere decir que cada vez que el precio del cerdo sube inmediatamente los
consumidores van a ir a buscar un sustituto mas econémico y que de igual forma a

satisfacer sus necesidades”’®.

El comportamiento de la elasticidad precio oferta es muy parecida a la demanda,
la carne de cerdo también es elastica en cuanto a oferta se refiere, cuando suben
los precios de un producto, también se ve afectado la oferta ya que los
productores comienzan a sacrificar mas, y esto hasta que se vuelve a estabilizar,
porque se pasa la época del ano (Diciembre), o porque la sobre oferta hace que
los precios se estabilicen. La principal variable para determinar el precio del
producto es el momento del afio en que se produce, dependiendo en el primer
cuatrimestre se bajan los precios, los otros 7 meses se maneja un precio

constante mayor y en el ultimo mes se le sube el precio. Otra variable a considerar

'® a demanda de carnes en Colombia: Un andlisis Econométrico. Galvis Luis Armando. Enero
2000
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son los precios de los productos perfectamente sustitutos, si estos precios bajan
en los primeros 11 meses del afio hay bajar el precio ya que el estudio de
elasticidad dice, que si el precio del producto se mantiene arriba en estos meses
nadie va a comprar o por lo menos, se va a reducir la demanda de manera

considerable.

A pesar de las condiciones anteriores, y el analisis situacional de la variacion de
precios de este producto, se estipula que el precio de lanzamiento sera el
determinado por el mercado. Actualmente el precio de lanzamiento se estipula en
$ 5.200 por kilogramo en pie y canal, ya que este precio varia si el producto se
entrega congelado, deshuesado, empacado y en trozos. Debido que el alcance del
proyecto es comercializar el producto en canal, el precio de venta se incrementa
por los gastos de venta, sin ser sujeto a impuestos de ley como IVA ya que en

este punto el producto no ha sufrido transformacion.

3.1.12 Estrategia de aprovisionamiento

Las materias primas que contempla el proyecto principalmente son los cerdos y el
alimento, en cuanto a los cerdos se compraran tres lotes de 15 cerdas de cria dos
padrotes raza jersey con esto se hace el pie de cria durante el ano, cantidad
suficiente para que la granja se mantenga con animales a través del tiempo a
partir del cuarto mes de iniciacion. Se realizara la alimentaciéon con concentrados
distribuidos por ISAGRO, en este se presenta la primer desventaja a cuanto precio
ya que ISAGRO tiene el monopolio de la distribucién de concentrados para
Cartagena, por volumenes ISAGRO maneja unos precios especiales y ademas un
crédito a 30 dias, sin embargo se buscara siempre arreglos comerciales que
garanticen un buen precio. El alimento se almacenara en una zona especial del
area de cuidado bajo techo, teniendo en cuenta que a este hay que conservarlo
fuera de la luz directa del sol y humedad, con el fin de garantizar su consistencia y
textura, lo que hara que los cerdos lo consuman y obtengan su mayor beneficio
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nutricional. En la situacion actual de las materias primas se menciona el monopolio
que existe en Cartagena, y en cuanto al pie de cria la oportunidad y precio,
facilitan la obtencion de estos ya que se cuenta con un proveedor conocido que se
dedica a vender el cerdo y cerdas en pie.

3.1.13 Estrategia de promocion

La promocion consistira desarrollar asados en fincas promocionando el consumo
de cerdo y hacer rifas promocionales. De la misma manera se haran camparnas
alusivas al beneficio del consumo de cerdo con sus valores nutricionales,
acompanados de campafnas pedagdgicas con nutricionistas. El personal de
promocion distribuird los flyers y las tarjetas en edificios y casas, ademas
mercaderistas en cada uno de los diferentes puntos de venta.

3.1.14 Estrategia de comunicacién

La publicidad inicial va ser muy especializada y muy especifica, dirigida a los
hogares y a las mujeres que frecuentan los supermercados, ya que estas son las
que tiene el poder decisidn en la casa de donde, cuando, y que se compra. Para
los hogares se utilizaran flyers y tarjetas de presentacién de la empresa,
mostraran el producto y un breve resumen de todas las bondades de la carne de
cerdo, ademas una pequefa campana para sacar el paradigma de lo malo de la
carne de cerdo y con las tarjetas de presentacion se invitaran a los interesados a
conocer la granja y brindarles un delicioso asado con carne de cerdo. Esta
publicidad también se llevar a cabo en las afueras de los supermercados,
abordando a las personas y explicandole en no mas de 20 segundos, las
bondades del cerdo, la nueva empresa, y la invitacion a la granja.

3.1.15 Estrategia de servicio
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Toda estrategia de servicio debe partir de tener un buen producto. Es imposible
sostener en el tiempo un mal producto, con base en una estrategia de servicio.
Esta debe tener en cuenta el cémo hacerlo, el cémo lograrlo, lo qué se desea
lograr. Aunque no se debe deducir que estos enlaces son Utiles para todos los
tipos de empresa, existen otras variables a tener muy en cuenta: El liderazgo de la
alta Gerencia es la base de la cadena, es definitivo este liderazgo.

La calidad interna impulsa la satisfaccién de los empleados, es importante que el
clima interno fluya de manera satisfactoria para todos. La satisfaccion de los
empleados impulsa su lealtad, ademas de su remuneracién tienen que ser puestos
en marcha para conseguir el compromiso del personal. La lealtad de los
empleados impulsa su productividad, si un empleado se halla motivado para
elevar su responsabilidad y eficiencia, también es posible que ayude a elevar su
propia productividad. La productividad de los empleados impulsa el valor del
servicio, el empleado de la organizacion, puede brindarle mayor valor al servicio
que presta a sus clientes, apoyandose en su responsabilidad, pulcritud y sobre

todo en su propia motivacion.

El valor del servicio impulsa la satisfaccion del cliente, éste se encontrara
satisfecho si el servicio que recibe tiene calidad y si puede ser considerado por él
como el mejor. La satisfaccion del cliente impulsa la lealtad del cliente, si éste se
encuentra satisfecho con las oportunidades o servicios que le ofrece una
organizacién, volvera a buscarlos. Se ‘fideliza’ al cliente. La lealtad del cliente
impulsa las utilidades y la consecucién de nuevos publicos. Estos elementos son
indispensables al momento de disefiar una estrategia de servicios.

3.1.15.1 Garantia y servicio post venta
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La empresa dispondra los mejores servicios para el cliente en cuanto a las ventas,
brindando garantias de servicio oportuno y eficiente a los clientes a través de una

poéliza de cumplimiento, respaldando de esta forma la transaccién a realizar.

3.1.15.2 Presupuesto de mezcla de mercadeo

Para satisfacer las necesidades del mercado y garantizar el éxito comercial de los
productos se debe invertir eventualmente en transporte y viaticos por lo cual se
estima destinar mensualmente $150.000 para ese efecto. Para garantizar la
relacion amistosa cliente proveedor se destinaran fondos de $ 1.000.000 anual
para conceptos de publicidad conjunta, folletos, panfletos y volantes informativos

que los clientes estén impulsando en el momento.

3.2 PROYECCION DE VENTAS

Se definen cantidades de ventas por periodo mensual, trimestral, o
semestralmente, el primer ano y los totales por arno, para el periodo de evaluacién
del negocio. Este periodo debe ser variable acorde con la naturaleza del negocio,
teniendo en cuenta las demandas estacionales en caso de presentarse, asi como
los aumentos. Determinar los ingresos en pesos de acuerdo a la estrategia de
precio y a la proyeccién de unidades vendidas. Cada producto debe tener
asociado la posicion arancelaria de importacién -exportacién. La proyeccion de
ventas debe ser producto de un andlisis en el que se haya utilizado un método de

proyeccion adecuado.
3.2.1 Proyeccién de ventas
Para la llegada de los animales se acondicionan las instalaciones, haciendo una

previa desinfeccién del lugar, esta proyectado ingresar tres lotes con una
diferencia de 15 dias, el proceso de ceba y engorde dura unos 110 dias al cabo de
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los cuales sale el producto final, al salir cada lote se deja un espacio vacio de 10
dias para hacer las desinfecciones del caso e ingresar el nuevo lote. Siguiendo
este plan se proyecta sacar 9 lotes de 15 cerdos cada uno, para un total de 135
cerdos durante el ano. Ingresaran lechones entre 90 — 100 kilos de 190 dias de
edad.

* Arranque de la empresa : Enero de 2008
« Tamano del Periodo : Mensual

« Tiempo Proyectado : 5 afios

« Método de proyeccion : Lineal

PRODUCTOS
POSICION PRECIO
PRODUCTOS ARANCELARIA RTF IVA INICIAL % CONTADO % CREDITO
Carne de Cerdo en pie canales 203190000 0 0 $ 5200 100 0

0 media canales (Jersey)
Tabla N¢ 6. Clasificacion del producto
Fuente. Autores del proyecto

En la tabla No. 7 se pueden observar los kilogramos de carne de cerdo desde al
ano 1 hasta el afos 5. La cantidad total anual relacionada con su precio por ano

lo cual nos arroja las ventas esperadas aros tras ano.

PROYECCION DE VENTAS (Kg/periodo)

PERIODO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MES 1
MES 2
MES 3
MES 4
MES 5
MES 6 12.150 13.608 15.241 16.765 18.442
MES 7
MES 8

MES 9
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MES 10

MES 11
MES 12 12.150 13.608 15.241 16.765 18.442
e 24300 27216 30482 33530 36883

PRECIO $ 5200 $ 5400 $ 5600 $ 5800 $  6.000
VENTAS ESPERADAS $126.360.000  $146.966.400  $170.698.752  $194.474.650  $221.208.739

Tabla N° 7. Proyeccion de ventas en Kg/periodo
Fuente. Autores del proyecto

Las ventas del primer afo para el segundo se incrementan en un 12 por ciento,
esto estd relacionado con el incremento de la produccion y del precio. Del
segundo para el tercer ano se tiene igual comportamiento, del tercero para el
cuarto afno solamente el 10 por ciento de incremento y lo mismo del cuarto al
quinto afno, debido a que el aumento en el volumen de produccidon no es

proporcional al aumento de los anos anteriores.

En la tabla No. 5 se presenta el precio por animal, su posicion arancelaria y se
define que su venta sera de contado. LECEBA Ltda., se dedicara en principio a la
venta de carne de cerdo por kilogramo, partiendo del criterio que la venta de
animales en pié puede ser una modalidad a analizar para mas adelante.

PRODUCTO
POSICION PRECIO . .
PRODUCTOS s R NCEL ARIA RTF VA | (iGIAL % CONTADO % CREDITO
Alimento 2309902000 0 16% $ 28000 100 0

Tabla N° 8. Clasificacion del producto
Fuente. Autores del proyecto

En la tabla siguiente se muestra el nimero de animales que podrian producirse en
la planta de LECEBA Ltda., anualmente, que no tendra incremento en el volumen
de produccién en un horizonte de un afo o de cinco. La Unica variacion seria en

Su precio, la cual se iniciaria con 28 mil pesos en su primer afio de produccién.

PROYECCION DE VENTAS (Animales/Periodo)
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PERIODO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MES 1 - - - - -
MES 2 - - - - -
MES 3 - - - - -
MES 4 - - - - -
MES 5 - - - - -
MES 6 135 135 135 135 135
MES 7 - - - - -
MES 8 - - - - -
MES 9 - - - - -
MES 10 - - - - -
MES 11 - - - - -
MES 12 135 135 135 135 135
TOTAL 270 270 270 270 270
PRECIO $ 28000 $ 29077 $ 30154 $ 31231 $  32.308

VENTAS ESPERADAS $ 7.560.000 $ 7.850.790 $ 8.141.580 $ 8.432.370 $ 8.723.160

Tabla N° 9. Proyeccion de ventas en unidades
Fuente. Autores del proyecto

PROYECCION DE VENTAS (UNIDADES)
PRODUCTO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Cerdo Jersey 270 270 270 270 270

Tabla N2 10. Consolidado de proyeccion de ventas en unidades
Fuente. Autores del proyecto

El analisis en LECEBA Ltda., se realizd en produccién y venta por kilos y animales
en pié, en el primer caso se presenta un incremento en su produccién afo por
ano, ademas de su incremento del precio; y en el caso de la carne de cerdo en pié
el horizonte de incrementos no varia en cinco anos. Cabe resaltar que los precios
se definieron, se calcularon con base en los costos de produccién mas el margen

de contribucion.

3.2.2 Andlisis de la oferta
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El analisis de la oferta se logro mediante la recopilacion de las fuentes primarias y
las fuentes secundarias. Las fuentes primarias se obtienen por medio de contacto
directo con los proveedores y productores. Las fuentes secundarias son
estadisticas oficiales emitidas por el gobierno Departamento Nacional de
Estadisticas (DANE) que indica la tendencia de consumo de carne de cerdo a

través de los anos.

3.2.2.1 Proyeccién de la oferta

En el analisis de mercado, interesa es saber cual es la oferta existente del bien o
servicio que se desea introducir al circuito comercial, para determinar si los que se
proponen situar en el mercado cumplen con las peculiaridades deseadas por el
publico. El estudio de la proyeccion de la oferta debe contener la cantidad de
empresas participantes, los volimenes ofrecidos en la zona y el precio promedio
al que se vende. En este punto, es conveniente realizar un cuadro comparativo
entre los distintos tipos de oferentes con sus diversos bienes o servicios, comparar
sus precios y la calidad ofrecidos, de preferencia investigar acerca de los

potenciales de produccién, o sea saber si pueden ofrecer en mayores volumenes.

Para determinar la proyeccion de la oferta se requiere la informacién de la oferta
en un periodo, el numero de periodos a proyectar y la tasa inflacionaria, que
tomamos como el 5 por ciento. Estos valores se relacionan mediante la utilizacion

de la siguiente formula.

O =o0(1+i)"

PROYECCION DE LA OFERTA

(0) Proyeccion de la oferta
o 12514 Oferta proyectada
i 5% Tasa inflacionaria
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n 5 Numero de periodos

Diarios Anuales
2008 37 13140 Kilos
2009 40 14487 Kilos
(0) 2010 47 16770 Kilos
2011 57 20384 Kilos
2012 72 26016 Kilos

Tabla N 11. Proyeccién de la oferta
Fuente. Autores del proyecto

Proyeccion de la Oferta

30000 26016
25000 20388

20000 16770 e
13140 1487 —
15000 S e

10000
5000

2008 2009 2010 2011 2012

Grafico N° 9: Proyeccién de la oferta
Fuente: Autores del proyecto

Si se dispone iniciar actividades para el afio 2008, se proyecta una produccion de
carne de cerdo en la ciudad de Cartagena centro de operacién y mercado objetivo
tal como se muestra en el grafico N° 9; LECEBA Ltda., entrard a este mercado a
ofertar parte de este porcentaje de crecimiento en los volimenes de carne de

cerdo.
3.2.3 Analisis de la demanda
El andlisis multi - variado, especialmente el econométrico, posibilita identificar las

variables que determinan la demanda de sus productos, cuantificar la incidencia
de las mismas, obtener elasticidades precio e ingreso, estacionalidades,
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tendencias, segmentaciones, agrupamientos, ciclos, etcétera. Si un correcto
analisis de la demanda sera muy dificil tener éxito en la actividad econémica que

se desarrolle.

3.2.3.1 Proyeccién de la demanda

Para conocer el posible comportamiento la demanda de carne de cerdo en la
ciudad de Cartagena se debe conocer primero como es el comportamiento de las
ventas para que de esta manera se pueda aproximar y describir un posible
comportamiento en este tipo de carne. Para efectuar este célculo se determiné el
promedio de ventas actuales en la ciudad y con informacién de la Asociacién de
Porcicultores la cual pronostica un incremento para la costa Caribe colombiana de
6.5 Kg per capita anual, y para el caso de Cartagena se pronostica que el aumento
podria oscilar entre un 8 y un 12 por ciento, tomandose este ultimo valor como
referencia para efectos de nuestro calculo.

v

D=D( +i)

PROYECCION DE LA DEMANDA

D' Proyeccion de la demanda
d 12343 Demanda proyectada
i 12% Tasa del crecimiento de consumo
n 5 Ndmero de periodos
Diarios Anuales
2008 38 13824 Kilos
2009 48 17341 Kilos
D' 2010 68 24363 Kilos
2011 106 38335 Kilos
2012 188 67559 Kilos

Tabla N 12. Proyeccién de la demanda
Fuente. Autores del proyecto
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Proyeccion de la Demanda
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Gréfico N° 10: Proyeccién de la demanda
Fuente: Autores del proyecto

Al estimar el futuro comportamiento de la venta de carne de cerdo en Cartagena,
se proyecta LECEBA Ltda., como parte de las empresas que con su produccién
supliran la futura demanda en la ciudad. Esta proyeccion da cabida a otra empresa
productora y comercializadora de carne de cerdo, transformando la produccion de
esta actividad a una mas tecnificada, y con la premisa de la generacion de valor.

3.2.4 Anélisis de la demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha se produce cuando la demanda planeada, en términos
reales, supera a la oferta estimada, y por tanto, no puede hacerse compra
efectiva de un bien o de un servicio. También se considera demanda insatisfecha
cuando el consumidor no ha logrado acceder al producto o servicio por causas
diversas y en todo caso, si accedié no esta satisfecho con él, verbi gratia, alguna
vez se ha comprado un producto necesario y al momento de utilizarlo tiene
desperfectos y por consiguiente el comprador se siente engafado, esto en sentido
amplio también es una demanda insatisfecha.

Al momento de calcularla se necesitan datos histéricos de la demanda, de la

oferta.
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3.2.4.1 Célculo de la demanda insatisfecha

Para el calculo de la demanda insatisfecha se toman los valores de anuales de la
proyeccién de la demanda y la oferta en la ciudad de Cartagena y se restan,
después se calcula el promedio para los 5 afos de proyeccion y se multiplican por
los 21 expendios encuestados y se obtiene el valor diario dividiendo dicha cifra
entre los 365 dias del ano. Di = D — O. Esta férmula es empleada para conocer el

promedio de demanda insatisfecha.

ANO DEMANDA  ANO OFERTA DEMADA INSATISFECHA
2008 13824 2008 13140 684
2009 17341 2009 14487 2854
o 2010 24363 2010 16770 7592
2011 38335 2011 20384 17951
2012 67559 2012 26016 41543
PROMEDIO 14125
PROMEDIO PARA LOS 21 EXPENDIOS 296621
PROMEDIO DIARIO 824

CALCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Tabla N2 13: Calculo de la demanda insatisfecha

Fuente. Autores del proyecto
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Grafico N° 11: Calculo de la demanda insatisfecha

Calculo de la Demanda Insatisfecha

683 o2 o
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Fuente: Autores del proyecto
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Este resultado se relaciona con los Kilos diarios que LECEBA Ltda., producira y
son 84 Kilos diarios, lo que indica que el proyecto de produccién vy
comercializacién de carne de cerdo objeto del estudio, suplira el 10 por ciento de

esta demanda.

Y

KGS

824 Kg diarios /

DEMANDA INSATISFECHA

84 Kg diarios CAPACIDAD INSTALADA

pias X

Gréfico N° 12: Participacién de LECEBA Ltda., en la demanda insatisfecha
Fuente: Autores del proyecto
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CAPITULO 4

4. MODULO TECNICO OPERATIVO

En todo tipo de actividad econémica hay que establecer cuéles son los aspectos
técnicos y operativos que se requieren para no caer en errores que perjudiquen a
la propia actividad. En el caso concreto de la industria porcina, las instalaciones,
el aireamiento de las mismas, la salida de aguas servidas, los comederos, y como
operarlos es definitivo en la produccién; pues un mal manejo de este tipo de
aspectos puede llevar al traste a la empresa. De alli que no se puede mirar como
secundaria esta area operativa y técnica y es vital para el futuro de la produccién

de carne de cerdo.

4.1 OPERACIONES

Las instalaciones y el equipo necesario para la cria porcina merecen especial
atencién porque de su eficiencia dependera, en mucho, el éxito de la empresa.
Las instalaciones permiten al criador racionalizar la explotacién y ajustarla a los
principios cientificos modernos. No so6lo se debe tener en cuenta la construccion y
durabilidad, sino que deben observarse las reglas de higiene pecuaria, con el
objeto de facilitar la limpieza y remocion de excrementos, el abastecimiento de
agua, el control de la radiacién solar, la ventilacién y en general la funcionalidad,

en relacién a las diferentes operaciones que se realizan en la explotacién.

4.1.1 Descripcidn técnica del producto

El producto que se ofrecera sera cerdos en pie o canal con excelente calidad, rico
en proteinas bajo en grasa y por tanto en colesterol, ya que son alimentados con
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concentrados, y ademas serd un producto con cero contaminaciones, ya que los
cerdos son criados en galpones con todas las especificaciones técnicas, cuidados
especiales y debidamente vacunados. En el corregimiento de Bayunca los
rendimientos por cerdo seran entre los 60 a 90 kilos promedio, por el analisis
desarrollado de los pequefnos productores existentes en el corregimiento los
cerdos no llegan a pesar mas de 60 kilos promedio.

4 1.2 Estado de desarrollo

Actualmente en el corregimiento de Bayunca se estan criando cerdos sin las mas
minimas especificaciones técnicas de peso, alimentacion y edad de sacrificio. En
el proyecto se pretende aplicar los conocimientos del curso de especies menores
para la cria y ceba de cerdos de excelente calidad diferentes a los vendidos por la

competencia.

4.1.3 Proceso de produccién

De acuerdo a la situacion geografica del corregimiento y a las temperaturas que
oscilan entre los 30 y los 35 grados centigrados aptas para la cria de cerdos, el
proceso de cria y ceba se llevara a cabo durante todo el afio ya que se cuenta con
suficiente agua potable que es el elemento primordial para el cuidado de los
cerdos. Tomando como referencia el plan de ventas que son de 24.300 kilos de
cerdos, al final de 190 dias de desarrollo se estipula un plan de produccion de
24.300 kilos equivalente al sacrificio de 135 cerdos de 90 kilos promedio al final

del proceso, cada uno con un tiempo de vida de 6 meses como maximo.

4.2 DEFINICION DEL TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

Segun el estudio de mercado realizado en los 21 expendios de carne de cerdo en
Cartagena, la informacién obtenida fue de una demanda insatisfecha equivalente a
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824 kilogramos de carne de cerdo en promedio por dia. Esta informacién servira
como marco de referencia para la determinacién de los factores a tener en
consideracion al momento de determinar lo que se conoce como tamano 6ptimo:
primero se debe tener presente el estudio de mercado, es decir, la investigacién
del mismo, analisis del sector, de la competencia, la distribucion del producto,
aprovisionamiento, precio, las estrategias de servicio, promocién y comunicacién,
y también la proyeccién de ventas. Hay que tener en claro cuéles son los objetivos
que la empresa se plantea a corto y mediano plazo, analisis, proyeccion y calculo
de la demanda y de la demanda insatisfecha. Ademas, se tendran en cuenta los
medios de financiamiento, la tecnologia y equipos, suministros e insumos, los
recursos humanos con los que se cuenta, calidad de la mano de obra. LECEBA
ajustara su produccion para satisfacer un porcentaje de esa demanda insatisfecha,
lo cual garantiza las ventas en el mercado objetivo de la empresa, el cual es

Cartagena.

4.3 CAPACIDAD INSTALADA

Capacidad instalada hace referencia al volumen de produccion que se puede
obtener en un periodo dado en una determinada rama de actividad en bienes o
servicios, por ejemplo. Esta relacionada con las inversiones realizadas. La
capacidad instalada se encuentra dependiendo del conjunto de bienes de capital
que la industria tiene, determinando asi, un limite a la oferta que existe en un
momento determinado. Casi siempre la capacidad instalada no se usa en su
totalidad pues hay algunos bienes que se emplean en forma limitada ya que ellos
tienen un potencial superior al de otros bienes de capital que intervienen de

manera conjunta en la produccion de un bien especifico.

Cuando hay situaciones de recesion o de crisis, el porcentaje de la capacidad
instalada utilizado tiende a disminuir, aumentando la capacidad ociosa o no

utilizada. Es un error comun pensar que la producciéon puede siempre utilizar por
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completo todos los recursos naturales y de capital disponibles, la utilizacién o no
de un factor productivo depende, en dUltima instancia, de consideraciones
econémicas y no puramente técnicas, por lo cual no tiene sentido incorporar a la
produccién aquellos elementos que darian por resultado un precio mas alto que el
del mercado.

LECEBA Ltda., producird anualmente 24.300 Kilos de carne de cerdo en su primer
ano de funcionamiento, en su segundo afno 27.216, en el tercer afno 30.482, en su
cuarto afno 33.530 y su quinto afio de operaciones alcanzara 36.883 Kilos de carne
de cerdo. Esta capacidad se determiné teniendo en cuenta los recursos
operacionales con que contara la empresa, la demanda de carne de este tipo, el
espacio requerido para el levante de cerdo y otros aspectos administrativos los
cuales influyeron en la determinacion de la capacidad instalada.

4.4 LOCALIZACION

La teoria del centro y la periferia observa los indicadores de localizaciéon de las
actividades econdmicas en las sociedades periféricas, de forma muy distinta a la
teoria neoclasica de la localizacién. Las empresas poco eficientes, herencia de un
de la tradicién, tienden a encontrarse localizadas de forma muy dispersa y en
ocasiones, muy cerca de las materias primas que son la base de su
funcionamiento. Por el contrario, las industrias modernas se situan en enclaves
concretos, en ocasiones, también cercanos a los puntos de abastecimiento de
materias primas o por el contrario, cercanos a zonas bien comunicadas con el
exterior o conglomerados poblacionales. En este sentido, no es que se niegue
todo lo dicho por la Teoria de la Localizacion, sino que se considera, incompleta.

El analisis aqui empelado combina los diversos aspectos de estas teorias bajo las
técnicas de localizacion del método de los factores, DELPHI y Centro de
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gravedad'’. El proyecto estara localizado en el norte de departamento de Bolivar.
Para este estudio se evaluara las siguientes variables:

4.4.1 Método de los factores.

Esta metodologia consiste en relacionar los aspectos mas relevantes en el
montaje y localizacién de una fabrica en una zona geografica determinada, en
nuestro caso una empresa productora y comercializadora de carne de cerdo,
asignandole un peso para cada uno.

. Peso -
Factores variables asignado Descripcion
- il liti Ubli imulan i ivi némi | ibili Exi

Politica estatal 10% S as pol tcgs publicas estimulan este tipo de actividades econémicas, las posibilidades de éxito se
incrementaran.,

Infraestructura 209% La tecnologia que se utilice en la cria y levante de cerdos, es muy importante en la consecucién de

Tecnoldgica ° carne de calidad destinada a los clientes

) o El transporte de los concentrados para los animales, y demds insumos, asi como para la

Malla Vial 30% S . .
comercializacién de los productos, se realizara por vias en buen ya aceptable estado.

Factores geograficos 20% El terreno es plano, no se inunda y la temperatura promedio al afio es de 31 grados centigrados.

) Al generar empl ir indir | lacion h | entorn | ivi

Esiees ceEls 10% generar e peoscj .ect’ose directos, la poblacién que hace parte del entorno de la actividad
econémica, se beneficiara.

Ubicacién de los 10% Hay la necesidad de establecer quiénes serian los posibles compradores del producto y su

‘o

consumidores ubicacion.

Tabla N® 14. Definicion de los factores y su ponderacion
Fuente. Autores del proyecto

En este proceso se evaluaron loas opciones de Turbaco, Arjona y Bayunca para

efectos del proyecto. Posterior a esto se evaludé cada aspecto y se asignd una

7 Chase, Aquilano y Jacobs, Administracién de produccion de operaciones,” Mc Graw Hill, 2000,
Pag 372.

116



puntuacién para cada uno de estos y se relacion6é con el peso asignado

anteriormente. Esta relacién se muestra en la tabla N°13.

e TURBACO ARJONA BAYUNCA
CEIEIERY Peso Puntuacién Puntaje Peso Puntuacién Puntaje Peso Puntuacién Puntaje
Locaciones asignado 0-100 ponderado  asignado 0-100 ponderado  asignado 0-100 ponderado
Zsf)tl:tlg? 0.1 20 2% 0,1 20 0,02 0,1 50 0,05
hacsaucu™ 02 15 8% 02 15 003 02 10 002
Malla Vial 0,3 20 6% 0,3 15 0,045 0,3 70 0,21
g:gg’rzfcos 0,2 30 6% 0,2 40 008 02 90 0,18
Eﬁé’iﬁfi o 30 3% 0,1 30 0,03 0,1 50 0,05
Ubicacion de
los 0,1 40 4% 0,1 40 0,04 0,1 60 0,06
consumidores
TOTAL  100% 24%  100% 25%  100%

Tabla N2 15. Método de cuantificacion de factores
Fuente. Autores del proyecto

Con base en el estudio realizado la ubicacion del negocio debe ser en el

corregimiento de Bayunca, ya que arroja los mejores indicadores en la medicion.

Factores variables Peso asignado Descripcion

Las politicas publicas que se llevan a cabo en el corregimiento
Politica estatal 10% de Bayunca, favorecen a sus pobladores y también a la
actividad econémica que se desarrollara.

La cercania del corregimiento de Bayunca a Cartagena, lo
convierte en un lugar de facil acceso para instalar nuevas
tecnologias y ademas cuenta que los avances tecnolégicos
necesarios para adelantar el proyecto.

El corregimiento de Bayunca tiene su mayor fortaleza en su
cercania a varios sitios: a Cartagena, Turbaco, a la autopista
Malla Vial 30% al mar o anillo vial que la comunica con Barranquilla y otros
municipios menores en el departamento de Bolivar y el
Atlantico, encontrandose las vias en buen y aceptable estado.

Las caracteristicas del terreno, - planos, no inundable -son las
adecuadas para adelantar el proyecto en Bayunca, su

Infraestructura Tecnoldgica 20%

Factores geograficos 20% : " ~
temporada de lluvias, (4 meses al ano) lo sefialan como la
mejor opcion para hacer realidad el proyecto.
A los pobladores se les ha impartido capacitacion por
B - 10% entidades del orden nacional que han aumentado la calidad

de la mano de obra, acompafnado lo anterior con una actitud
tranquila, honesta y trabajador de esos mismos pobladores.
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La cercania a centros importantes de poblacién convierte a
10% Bayunca, en un sitio muy adecuado para llevar el producto a
los consumidores.
Tabla N°® 16. Conclusiones por factores de la opcién BAYUNCA
Fuente. Autores del proyecto

Ubicacion de los
consumidores

4.4.2 Método DELPHI

El método Delphi, cuyo nombre se inspira en el antiguo oraculo de Delphos,
parece que fue ideado originalmente a comienzos de los afos 50 en el seno del
Centro de Investigacion estadounidense RAND Corporation por Olaf Helmer vy
Theodore J. Gordon, como un instrumento para realizar predicciones sobre un
caso de catastrofe nuclear. Desde entonces, ha sido utilizado frecuentemente

como sistema para obtener informacién sobre el futuro'®.

Linston y Turoff'® definen la técnica Delphi como un método de estructuracién de
un proceso de comunicacion grupal que es efectivo a la hora de permitir a un
grupo de individuos, como un todo, tratar un problema complejo. Una Delphi
consiste en la seleccién de un grupo de expertos a los que se les pregunta su
opinidén sobre cuestiones referidas a acontecimientos del futuro. Las estimaciones
de los expertos se realizan en sucesivas rondas anénimas, con el fin de tratar de
conseguir consenso, pero con la maxima autonomia por parte de los participantes.
Por lo tanto, la capacidad de prediccién de la Delphi se basa en la utilizacion
sistematica de un juicio intuitivo emitido por un grupo de expertos.

Es decir, el método Delphi procede por medio de la interrogacion a expertos con la
ayuda de cuestionarios sucesivos, a fin de poner de manifiesto convergencias de
opiniones y deducir eventuales consensos. La encuesta se lleva a cabo de una

'® Eneko Astigarraga, El método delphi. Universidad de Deusto Facultad de CC.EE. y
Empresariales, pag 3

19 Linstone, H., Turoff, M. : « The Delphi Method. Techniques and Applications », Addison-Wesley,
1975, p.3
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manera andénima (actualmente es habitual realizarla haciendo uso del correo
electrénico o mediante cuestionarios web establecidos al efecto) para evitar los
efectos de ciertos ‘lideres’. El objetivo de los cuestionarios sucesivos, es disminuir
el espacio intercuartil precisando la mediana. Las preguntas se refieren, por
ejemplo, a las probabilidades de realizacion de hipétesis o de acontecimientos con
relacion al tema de estudio que en éste caso seria el desarrollo futuro del sector
analizado. La calidad de los resultados depende, sobre todo, del cuidado que se
ponga en la elaboracién del cuestionario y en la eleccion de los expertos
consultados.

Este proceso DELPHI se desarrolld bajo la premisa de la experticia — know how -
de las personas que se consultaron, las cuales enfatizaron en la facilidad de
transporte y cercania a los mercados potenciales de la empresa, en la facilidad de
la consecucidn de las tierras y su calidad, y la proximidad a los proveedores. En
nuestro caso de estudio, las opiniones se apuntalaron a la zona con mas
desarrollo en potencia de la ciudad, la zona norte y al pensar en un mercado como
la ciudad mas poblada e indsutrializada de la costa Caribe, como es Barranquilla,
se propuso analizar en detalle la opcion de Bayunca como lugar donde LECEBA
Ltda., hiciera su centro de operaciones.

4.4.3 Método del centro de gravedad

Es una técnica para localizar las instalaciones Unicas, considerando las existentes,
las distancias entre ellas y las nuevas; y el volumen de bienes que se deben de
transportar. Se suponen que los costos de transportes de entradas y salidas son
iguales, y que los costos especiales no estan incluidos. Se relaciona cada una de
las posibles locaciones ubicadas en un plano cartesiano con las cantidades a

despachar a cada una de estas.
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. Zi dix“"vix

C, =
i W
d.. — Coordenada x de la locacion i

X

w. = Cantidad de bienes transportados desde o la locacién i

c — Zidi}'bvi}'
LW
d,, = Coordenada y de la locacion i

w. = Cantidad de bienes transportados desde o la locacion i

LOCALIZACION DE LA PLANTA LECEBA Ltda. METODO CENTRO DE GRAVEDAD

Localizacion de los posibles destinos Cartagena  Turbaco Arjona Bayunca  Barranquilla
Distribucion de la produccion 70% 10% 5% 5% 10%
Produccién total 84 Kilos
Asignacion de la produccién (Demanda) 59 8 4 4 8 Kilos
Coordenadas
X 6 8 10 9 20
Y 11 10 9 13 20
668
Cx 8
Wi 84
991
Cy 12
Wi 84

Tabla N¢ 17. Método del centro de gravedad
Fuente. Autores del proyecto

En la tabla anterior se definen las cantidades de la produccion en LECEBA Ltda.,
que se asignaran a cada localizacibn de mercado potencial y se hallan las
coordenadas donde ésta herramienta propone una localizacion. Las coordenadas

resultantes son (8, 12) tal cual como se muestra en la figura N° 15.
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Figura N°® 15. Mapa de localizacion de la planta LECEBA Ltda.
Fuente. Autores del proyecto

Con base en el método de los factores hay que tener en cuenta, las politicas
estatales, la infraestructura tecnolégica, situacion de la malla vial, factores
geograficos, sociales y de los consumidores. Con el método Delphi, el instrumento
o herramienta clave en la aplicacion del mismo, es la encuesta que se realice a
expertos en el tema objeto de estudio. En el método conocido como de centro de
gravedad, se tiene en cuenta la ubicacion de los posibles destinos, la distribucion
de la produccién, potencial demanda del producto y las coordenadas del sitio o
lugar. La sumatoria de los resultados de estos tres métodos, fueron el insumo para
decidir la localizacion de LECEBA Ltda.
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4.5 PROCESO PRODUCTIVO

Una de las fallas en la cria y produccién de los cerdos, es la ausencia de procesos
administrativos expeditos que sean soporte a la parte operativa. Dentro de los
avances a realizar en esta area se hace necesario llevar una especie de hoja de
vida de cada animal, desde sus inicios hasta el momento de la venta, para asi
conocer con exactitud en cualquier momento la situacion de cada uno y de toda la
camada. Esto incluye el alimento consumido, vacunas, problemas presentados en
el tiempo del levante, etc. Ademas este tipo de informacion mas los datos
financieros, permitiran tener una clara lectura de la situacion global y especifica de

la empresa.

Iniciado el proceso de cria de los cerdos, continua con el registro en la
dependencia indicada, en este caso en el almacén, de todos los insumos
necesarios para seguir en el proceso de produccion de los cerdos. Estos
productos deberan ser distribuidos hacia los diferentes lugares de las porquerizas,

para ser consumidos por los animales o para quedar en reserva.

Se trata de avanzar en el desarrollo del animal en el menor tiempo posible sin
violar ninguna norma sanitaria, ni de salud, sino hacerlos crecer con un rigido
seguimiento de los veterinarios. Durante todo el proceso de crecimiento y
desarrollo del animal, hay que estar muy pendiente de sus avances o retrocesos,
sabiendo su peso proyectado y el real, llevando controles diarios sobre su
proceso de levante. Su venta no sera en canal sino en pié, salvo exigencias de los
compradores, cuya peticién se debe estudiar en el momento en que se produzca,
teniendo en cuenta los beneficios de la empresa. Los concentrados, por lo general

que se utilizan en la cria de estos animales, y su composicion varian; pero
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esencialmente estos concentrados estan compuestos de agua, yuca, salvado de

maiz, sorgo, maiz, sal, melaza, y excipientes.

El proceso productivo en LECEBA LTDA., comienza en el momento de hacer la
recepcion de las materias primas, sigue el traslado del animal a las instalaciones
de la porqueriza, continua con la alimentacion y la inspeccion, el pesaje y el
sacrificio, y por ultimo se procede a guardar en los cuartos frios las partes del

cerdo, su carne.

4.7 FLUJOGRAMA DE PROCESO

Estos son representaciones graficas del proceso productivo, con el fin de
visualizarlo y que permitan con posterioridad hacer los ajustes requeridos para
mejorar la productividad. Ademas de la secuencia de actividades, el flujograma
muestra lo que se realiza en cada etapa, los materiales o servicios que entran y
salen del proceso, las decisiones que deben ser tomadas y las personas
involucradas en la cadena cliente — proveedor. El flujograma hace mas facil el
analisis de un proceso para la identificacion de las entradas de proveedores; las
salidas de sus clientes y de los puntos criticos del proceso.

El flujograma utiliza un conjunto de simbolos para representar las etapas del
proceso, las personas o los sectores involucrados, la secuencia de las
operaciones y la circulacion de los datos y los documentos. Es utilizado para
entender un proceso e identificar las oportunidades de mejora de la situaciéon del
momento, para disefiar un nuevo proceso, incorporando las mejoras o situacién
deseada. Para facilitar la comunicacién entre las personas involucradas en el
mismo proceso, o divulgar, en forma clara y concisa, informaciones sobre

procesos. Para su utilizacién es necesario definir el proceso que se va a realizar,
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escoger un proceso relacionado con el producto o servicio mas importante, desde
el punto de vista del cliente, elaborar un flujo del proceso, identificando sus
grandes blogues de actividades, organizar, para la elaboracién del flujograma, un
grupo compuesto por las personas involucradas en las actividades del proceso,
definir con detalle las etapas del proceso y describir las actividades y los productos

o los servicios que resulten de cada una de ellas.

Identificar los responsables para la realizacion de cada actividad establecida,
chequear si el flujpgrama disefiado corresponde a la forma como se ejecuta el
proceso en la practica, y hacer las correcciones que se consideren necesarias.
Los flujogramas del proceso hacen referencia al diagrama de flujo y al

cursograma analitico del proceso productivo.

4.7.1. Diagrama de flujo del proceso en LECEBA LTDA.

En la figura N° 16, se muestra el flujo del proceso productivo en LECEBA Ltda.,
utilizando las convenciones propuestas por la Organizacion Internacional del
Trabajo, las cuales se resumen y se describen con un triangulo para los
almacenamientos, operaciones con un circulo, las inspecciones con un cuadrado y

sus respectivas combinaciones.
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Figura N° 16. Diagrama de flujo del proceso productivo en LECEBA Ltda.
Fuente. Autores del proyecto

4.7.2 Cursograma analitico del proceso productivo en LECEBA Ltda.

El cursograma analitico es un diagrama que muestra la trayectoria de un producto
o procedimiento, sefalando todos los hechos sujetos a examen, mediante el
simbolo que corresponda. Tiene tres bases posibles:

e El operario: Diagrama de lo que hace la persona que trabaja.

e El material: Diagrama de como se manipula o trata el material.

e El equipo o maquinaria: Diagrama de cdmo se emplean el equipo
disponible.

El cursograma analitico se establece en forma analoga al sinGptico, pero

utilizando, ademas de los simbolos de operacidon e inspeccién, los de transporte,
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espera y almacenamiento. Sea cual sea la base del cursograma que se
establezca, siempre se utilizan los mismos simbolos y se aplican procedimientos
similares. En realidad sé6lo suele haber un formulario impreso Unico para los tres
tipos, con un encabezamiento donde figuran las tres posibilidades, y se tachan las
dos que no corresponden.

Como es mucho mas detallado, el cursograma analitico no abarca por lo general
tantas operaciones por hoja como puede hacerlo el sindptico, de modo que se
acostumbra establecer un cursograma aparte para cada pieza importante de un
ensamblado, a fin de poder estudiar por separado las manipulaciones, esperas y
almacenamientos de que es objeto cada una. Por eso, el cursograma analitico

suele consistir en una sola linea®.

La utilizacién del cursograma analitico en el estudio del flujo del proceso fue una
herramienta que ayudd al estudio de las actividades una a una segun su orden
dentro del marco de lo que desarrollara en LECEBA Ltda., el andlisis de cada
proceso productivo teniendo en cuenta los movimientos en que incurren los
materiales, piezas desde que llegan a la planta como materia prima hasta que se
entregan a la zona de almacenamiento como producto terminado. El proceso

productivo en LECEBA Ltda., se muestra al detalle a continuacion en la Figura 17.

® OIT. Introduccién al estudio del trabajo. 42 edicion (revisada). Editorial Limusa, 2004, pag. 91
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Figura N° 17. Diagrama analitico del proceso productivo en LECEBA Ltda.
Fuente. Autores del proyecto

4.7.3 Infraestructura

En una explotacién porcina se consideran necesarios los siguientes tipos de
instalaciones: verraquera, gestacion, paritorio, iniciacidon-crecimiento y engorde. En
términos generales, cualquier tipo de instalacion para cerdos debe construirse con
techo de laminas de aluminio, zinc o asbesto, su estructura debe ser de hierro,
paredes de diversos materiales (bloques, adobes, alfajol, etc.) segun los casos y

piso de cemento, ladrillos 0 metalicos, en ocasiones con acceso a pisos de tierra.
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Cada construccién debe tener un pasillo central o lateral de 1 a 1,2 metros de
ancho, para facilitar el manejo y la alimentacion de los animales. Ademas, deberan
ponerse los puntos de agua para limpieza, bebida y los de electricidad. En cuanto
a la orientacién de las edificaciones, si bien el régimen de explotacion intensiva
posibilita una gran independencia del medio exterior, resulta aconsejable que en
tales edificaciones se oriente su eje longitudinal en el sentido este-oeste, a fin de

evitar la entrada directa de la luz solar a los corrales.

4.7.3.1 Galpén verraquera

Por lo general, la mayoria de las granjas comerciales no poseen este galpéon y
s6lo disponen de algunos corrales para alojar los verracos mas costosos. Por el
contrario, un Centro de Recria debe poseerlo con el objeto de mantener todos los
verracos en corrales individuales. El galpdn se ubica en un sitio tal, que facilite el
traslado de las cerdas para la monta. En general, un corral para verracos debe
tener una superficie de 10 m de area techada y 20 m de corral de tierra cercado,
para permitir la monta y el ejercicio del animal, respectivamente. El piso del area
techada debe ser de concreto semirrustico, de tal manera que se evite el
resbalamiento durante la monta y las lesiones pddales por el uso continuo del
mismo. Las paredes deben tener una altura minima de 1,40 mts.y el comedero y
bebedero estan colocados en extremos opuestos para estimular el ejercicio.
Dadas las altas temperaturas ambientales en los paises tropicales, se recomienda

la instalacién de aspersores para el refrescamiento de los verracos

4.7.3.2 Galpén paritorio

Este galpdn tiene como finalidad alojar a las cerdas y sus lechones desde el parto
hasta el momento del destete. El nUmero de paritorios debe ser equivalente al 40

por ciento del nUumero de madres que se explotara, es decir, por cada 100 madres
deben existir 40 paritorios. El espacio utilizado por cada paritorio varia segun el
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tipo que se utilice. Entre los mas comunes se encuentran las jaulas de hierro, el
tipo australiano y el rectangular con paredes de bloques, ocupando en cada uso 4,
12 y 10 m? respectivamente. Cada uno de estos tipos de paritorio posee sus
ventajas y desventajas y su seleccion depende de la disponibilidad de espacio y
de capital. La altura de las paredes exteriores del galpdn paritorio oscila entre 1y
1,2 mts. Si se cree conveniente pueden dejarse espacios entre los bloques para
mejorar la ventilacién. Si el piso es de concreto o ladrillo debe tener, como en el
resto de los galpones, entre 3 y 5% de pendiente para facilitar el desaglie. Si se
utilizan rejillas, el piso de la fosa debe tener la misma pendiente. Con excepcién
de las jaulas de hierro, los paritorios estdn provistos de defensas para la
proteccién de los lechones contra los aplastamientos ocasionados por las madres.
Estas defensas se construyen con tubos o cabillas separadas del piso y de la
pared entre 20 y 25 cms. Estos paritorios poseen ademas casetas para lechones,
donde se coloca la fuente de calor y el comedero y bebedero.

En toda granja porcina deben existir corrales anexos al galpén paritorio,
denominados corrales pre-parto, donde se alojan las madres 7 dias antes de la
fecha del parto probable, con la finalidad de asearlas, bafarlas contra

ectoparasitos y controlarles el consumo de alimento.
4.7.3.3 Galpones de gestacién, iniciacién, crecimiento y engorde

Estos galpones tienen entre si caracteristicas similares, en cuanto a la
construccién propiamente dicha. Todos ellos tienen techos de dos aguas con pisos
de concreto o rejillas y paredes de 1,2 mts., de altura. Generalmente, estan
divididos en corrales para albergar un numero determinado de cerdas o lechones,
de acuerdo al tamafno, edad y sexo. También es comun en estos galpones, la
existencia de corrales de tierra cercados, para estimular el ejercicio de los
animales. La pared que da al pasillo debe ser de bloques para permitir la

construccién de un comedero automatico. EI niumero de animales por boca de
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comedero esta en relaciéon al peso de los mismos, de acuerdo a las siguientes

recomendaciones:

Caracteristicas No. cerdos/boca
Cerdos destetados (15 a 30 Kg.) 4
Cerdos en crecimiento (31 a 50 Kg.) 3
Cerdos en engorde (51 Kg. hasta >
matadero)
Madres gestantes 1

Tabla N°18. Requerimientos técnicos especiales N° 1
Fuente. Autores del proyecto

En relacion al alojamiento, el espacio requerido por cada cerdo varia segun la
edad y el peso y puede ajustarse a las siguientes normas:

Cerdos al destete (15 a 30 Kg.) 0,60 m /animal
Cerdos en crecimiento (31 a 50 Kg.) 0,90 m /animal

Cerdos en engorde (51 Kg.. hasta

matadero) 1,30 m /animal

Madres gestantes 6,00 m /madre

Tabla N°19. Requerimientos técnicos especiales N° 2
Fuente. Autores del proyecto

Cada corral debe tener un bebedero automatico por cada 8 madres o 12 cerdos en
crecimiento. En Venezuela, como en casi todos los paises tropicales, se
recomienda el uso de regaderas en los galpones para madres gestantes, a fin de
ayudarlas a refrescarse.

4.7.3.4 Deposito de alimentos

Por lo general se trata de un almacén sencillo, econémico, construido de bloques
con la suficiente capacidad para satisfacer las necesidades de almacenamiento de
alimento requerido por la explotacion. Este depdsito se ubica cerca de la oficina,
retirado del resto de los galpones para evitar la entrada de camiones que
transportan el alimento. Muchas granjas del pais utilizan los silos en sustitucion del
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deposito. La capacidad de estos silos varia de acuerdo al nimero de animales por

galpén.

4.7.3.5 Oficina

La oficina del productor debe estar localizada en el area perimetral de la granja,
por donde pasa la carretera principal de acceso a la misma. La oficina debe ser
sencilla y econémica pero comoda. Parte de la construccién dedicada a la oficina
se utiliza como vestuario, para el cambio de ropa y calzado de los obreros vy

visitantes.

4.7.3.6 Embarcadero

Debe estar ubicado en el area perimetral de la granja, cerca del galpén de
engorde. La altura maxima es de 1,10 metros. y la separacién entre barandas de
0,70 metros.

4.7.3.7 Batea desinfectante y pediluvios

Las bateas desinfectantes se colocan en la entrada principal de la granja, cerca de
la oficina y su funciébn es la de evitar la introduccién de enfermedades
transportadas por vehiculos o tractores procedentes del exterior, que por razones
justificadas deban entrar a la granja. Su longitud es de 6 metros y su ancho de 3
metros.

Los pediluvios se colocan en la entrada de cada uno de los galpones y a la salida
de los vestuarios y cumplen un papel importante en cuanto a impedir o disminuir el
riesgo de contaminacidén de un galpén a otro, asi como el lavado de las botas con

desinfectantes al entrar a la granja

4.7.3.8 Laguna de oxidacién
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Se construye en la zona mas baja del terreno donde se localiza la granja, previo
estudio de las caracteristicas de permeabilidad del suelo, con el objeto de facilitar
la caida de los excrementos y del agua de lavado. En el tropico se usan las
lagunas aerobicas, dadas las condiciones climaticas existentes. Por lo general, se
construye una tanquilla previa a la laguna de oxidacion, con el objeto de evitar que
la totalidad de los excrementos pasen a esta Ultima. En esta tanquilla, los sélidos
se depositan en el fondo y el agua de lavado, con parte de los excrementos
disueltos, pasa a la laguna por decantacién. Las lagunas aerdbicas tienen una
profundidad de 1,5 metros. y su tamafo depende del numero de animales a

explotar.

4.7.3.9 Crematorio

La funcion principal del crematorio es la de incinerar todos los residuos de
placentas, lechones muertos al nacimiento y de cualquier otro cerdo que muera
dentro de la granja. Su tamafo es relativamente pequefio y puede funcionar con

gas-oil o electricidad.

4.7.3.10 Fuente de agua

Toda explotacion de cerdos, por sus caracteristicas intensivas, necesita un gran
volumen de agua para ser destinada al aseo de las instalaciones y al consumo
animal. Por lo tanto, se debe disponer de una fuente de suministro que sea
constante y de un depdsito de almacenamiento, desde el cual se impulse el liquido
a presion. Se considera que las necesidades de una granja son cubiertas con un
volumen de 100 a 120 litros de agua al dia, de acuerdo a los valores siguientes:

Mostrados a continuacion en la tabla N° 18.

Consumo de agua por unidad de producto
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Madres

Cerdos en crecimiento

Cerdos en engorde

Cerdos en iniciacion

Verracos

Tabla N°20. Consumo de agua por unidad de producto
Fuente. Autores del proyecto

4.7.3.11 Cuarto frio

40
10a 15
20a 30

10
20a 30

Its./dia
Its./dia
Its./dia
Its./dia
Its./dia

En principio (primeros 2 afos) el negocio debera vender 4 cerdos diarios asi que

por esta razdén se necesita un cuarto fri6 con capacidad para 5 cerdos, ya que se

puede presentar cualquier eventualidad, de vender menos se requiere el espacio

para que no se dafe, y si vende mas se tendrian existencias para suplir la mayor

demanda. La mecanica del negocio es que en el dia 1 se sacrifican y despresan 4

animales, estos se tienen que refrigerar para distribuirlos en el dia 2.

Proveedor

Proveedor:

Empresa
dedicada a

fabricar y

PRIMERA distribuir
OPCION aparatos de

refrigeracion,

es una
empresa
local.

Proveedor:
Empresa
dedicada a
distribuir
aparatos

SEGUNDA  refrigerantes,

OPCION distribuye
grandes
marcas por
ende tiene
mucha
garantia.

Precio

$8.000.000

$9,000,000

Dimensiones

2X2X2

2X2X2

Capacidad Flexibilidad

Tiene capacidad
hasta de 6 cerdos
pero el fabricante no
garantiza que vaya
a refrigerar bien, se
puede poner y
quitar estantes para
poner los cerdos en
canal o
despostados.

5 cerdos

Flexibilidad: Puede
guardar cerdos en
canal y
despostados.

6 cerdos

Costo de
mantenimiento

Jabon (una
bolsa mediana
cada semana):
$2.700 dersa

Cloro (una

botella
pequefa cada
mes): $ 3.000

Cepillo (un

cepillo por

semana):
$ 3,500

Jaboén (una
bolsa mediana
cada semana):
$ 2.700 dersa

Cloro (una

botella
pequena cada
mes): $ 3.000
Cepillo (un
cepillo por
semana):
$ 3,500

Costo de mantenimiento: Hay que lavarlo diariamente con jabon corriente y una vez a
Nota la semana con cloro para evitar infecciones.

Tabla N°21. Opcién 1y 2 cuarto frio
Fuente. Autores del proyecto
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Existencia de
repuestos en el
pais

Existencia de
repuestos en el
pais: El
fabricante
garantiza
conseguir la
pieza, teniendo
en cuenta que el
las fabrica.

Existencia de
repuestos en el
pais: La
empresa
garantiza la
traida e
instalacion de
los repuestos
hasta por un
afo.

Vida atil

5 afios

5 afnos



Para referencia 1Y 2;

Infraestructura necesaria: se necesita un cuarto por lo menos de 3 por 3 por
2,(metros) para facil lavado y manipulacion del cuarto frié, revestido en ceramica.

Costo de instalacion y puesta en marcha: Este costo de medio dia de trabajo para

un técnico electricista que lo conecte: 15 mil pesos.(salario de 900 mil pesos)

Sierra de corte para despostar.

Esta sierra es de muy facil manejo, y la tecnologia no varia entre las diferentes
sierras que estan en el mercado por cuestion de calidad. Se realizaron
cotizaciones en dos sitios, que distribuyen sierras para despostar en Cartagena,
esta sierra sera utilizada todos los dias durante ocho horas, ya que un cerdo se
desposta en dos horas, y como serian cuatro diariamente entonces se emplearian

ocho horas en total.

Referencia 1:

Proveedor: Arte Acero corte graduable protector para operario son fabricantes
8060000

Precio: 8.060.000 pesos

Dimensiones: una mesa rectangular, de 150 cm de alto, 120cm de largo, 100cm
de ancho

Capacidad: Puede trabajar las 24 horas del dia.

Vida util: 6 anos

Referencia 2:
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a) Proveedor: Aceros y Equipos

b) Precio: 8.120.000

c) Dimensiones: mesa rectangular, de 150 cm de alto, 130 cm de largo, 100 cm de
ancho

d) Capacidad: 24 horas al dia

e) Vida util: 8 afios

Referencia 1y 2:

Flexibilidad: Son ajustables, para poder despostar el cerdo en diferentes tamarnos.
Mano de obra necesaria: Un operario con la capacitacion necesaria para poder
despostar el cerdo en cualquiera de sus presentaciones.

Costo de mantenimiento: Lavado todos los dias, ademas la sierra se tiene que
cambiar cada dos semanas, si se cortan 4 cerdos diarios, valor de la sierra entre
70 y 100 mil pesos.

Infraestructura necesaria: Se requiere de un cuarto revestido en ceramica de 170
cm?.

Equipos auxiliares: Se necesita un guante de hierro para el operario.

Costo de Instalacion: El técnico en electricidad se encargara de conectar las dos
maquinas en medio dia de trabajo.

Existencia de repuestos en el pais: Las dos empresas son fabricantes asi que los
repuestos ellos los producen.

Seguridad personal: Por ser una sierra es muy peligrosa, pero el operario estara
capacitado para utilizar todas las medidas de precaucion para maniobrar con la
sierra.

Generacion de empleo: Esta maquina generara un empleo directo.

Confiabilidad del proceso: tenemos un porcentaje de desperdicio del 1 por ciento

del peso total del cerdo en canal.

Camioén frio
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Referencia 1:

a) Proveedor: Camién IVECO 3510 furgdn rs: Capacidad 1 tonelada.
b) Precio: 71 100 000 pesos

c) Capacidad: 1 ton

Referencia 2;

a) Proveedor: Camion Delta v 126 chasis cabinado: Capacidad 1 tonelada.
b) Precio: 64 790 000 pesos

c) Capacidad: 1 ton

Referencia 1y 2:

Flexibilidad: Se puede utilizar también para el transporte de los alimentos de los
cerdos.

Mano de obra necesaria: Se necesita un conductor y otra persona que sea el
repartidor de los pedidos con capacitacién en atencion al cliente.

Costo de mantenimiento: Este carro se le debe hacer un mantenimiento cada 5000
kilbmetros, y en cuanto al cuarto fri6 se le hace mantenimiento preventivo cada
tres meses.

Existencia de repuestos en el pais: El proveedor garantiza todos los repuestos.
Seguridad personal: se le pondra un dispositivo para que el conductor no pueda
pasar de los 80 kg por hora.

Generacion de empleo: este camion generara dos empleos directos.

Vida util: 5 anos.

4.8 DISTRIBUCION DE PLANTA EN LECEBA Ltda.

Consiste en organizar de manera real lo que se conoce como estamentos o

elementos industriales, tales como: la maquinaria, los materiales y el mismo

136



trabajador. Con el propésito que tenga la mejor disposicion y el mayor
ordenamiento posible

137



J 1
S A —
w
mn
n B n
i
(=)
E\ [0 ok
1=
H|F S |k||D
E (I S

CARRETERA PRINCIPAL

= GALPaGN VERRARUERA
= GALP&N PARITORIO

A

B

C = GALPANES DE GESTACIAN, INICIACIAN, CRECIMIENTO Y ENGORDE
D = OFICINA Y VESTUARIO

E = BATEA DESINFECTANTE
F
G
H

DEPOSITO DE ALIMENTOS
CUARTO FRiO

DEPOSITO MOTOBOMBA Y FUENTE DE AGUA
I = CREMATORIO

J = LAGUNA DE OXIDACIAN
K = EMBARCADERO

Figura N° 18. Plano de LECEBA Ltda.
Fuente: Autores del proyecto
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4.9 PLAN DE COMPRAS

Es la proyeccion de las necesidades de la empresa, en cuanto a sus insumos, y
demas elementos que requiere para la buena marcha de la empresa. Debe
contemplar precios, y sus posibles variaciones, tener en cuenta las diversas
opciones del mercado en cuanto a calidad, precio, el momento de adquirirlas y la

conveniencia o no de mantener inventarios como se muestra en la tabla N° 20.

PLAN DE COMPRAS
CONSUMOS UNITARIOS X PRODUCTO

ALIMENTOS

MATE:&%EEE"@;;’:]%MO 0 UNIDAD PRESENTACION CANT X UNI D"g‘gﬁgsglgﬁ)
ALIMENTOS kilos bultos 0 0
PRECEBOS unidad animales 0 0
VACUNAS unidad vacunas 0 0

CREDO YERSEY

MATE:égEE'F"miém?gMO 0 UNIDAD PRESENTACION CANT X UNI Dﬂgﬁggglgﬁ)
ALIMENTOS kilos bultos 0.0037 0
PRECEBOS unidad animales 0.0009259 0
VACUNAS unidad vacunas 0.00003724 0

Tabla N°22. Plan de compras LECEBA Ltda.
Fuente. Autores del proyecto

4.10 COSTO DE PRODUCCION

Los costos de produccion estan constituido por el conjunto de los gastos
relacionados con la utilizaciéon de los activos fijos tangibles, las materias primas y
materiales, el combustible, la energia y la fuerza de trabajo en el proceso de
produccién, asi como otros gastos relacionados con el proceso de fabricacién,

expresados todos en términos monetarios.
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4.10.1 Costos de produccién

Los costos de produccion en lo que respecta a los insumos y a materia prima se
relacionan en la tabla N°21 para los afos que se proyecto el proyecto.

COSTO DE PRODUCCION EN PESOS + IVA

TIPO DE INSUMO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Insumos $ 6.166.217 $ 6.928.361 $ 7.932.433 $ 9.201.623 $ 10.857.915

Materia prima $ 5.594.400 $ 6.285.868 $ 7.196.922 $ 7.961.585 $ 8.762.846
TOTALES $ 11.760.617 $ 13.214.229 $ 15.129.358 $ 16.736.809 $ 18.421.180

Tabla N° 23. Costos de produccion en pesos (incluido IVA)
Fuente. Autores del proyecto

En la tabla N° 22 se relaciona el plan de compras en el horizonte de 5 afios, donde

se evalud el proyecto.

PROYECCION DE COMPRAS (PESOS)

TIPO DE INSUMO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Insumos

Precebos $ 4.999.860 $ 5.617.843 $ 6.431.994 §$ 7.461.113 $ 8.804.113
Vacunas $ 1.166.357 $ 1.310.519 $ 1.500.442 $ 1.740.513 $ 2.053.805
Materia Prima

Alimentos $ 5.594.400 $ 6.285.868 $ 7.196.922 $ 8.348.430 $ 9.851.147
TOTAL $ 11.760.617 $ 13.214.229 $ 15.129.358 $ 17.550.055 $ 20.709.065
IVA

TOTALES $ 11.760.617 $ 13.214.229 $ 15.129.358 $ 16.736.809 $ 18.421.180

Tabla N® 24. Proyeccién de Compras (Unidades)
Fuente. Autores del proyecto
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4.10.2 Costos de infraestructura

Los costos de infraestructura son de un alto porcentaje en inversién en actividades
como la produccion de carne de cerdo. Una de las ventajas es que si son bien
ejecutados el mantenimiento de esa infraestructura puede ser de bajo costo.
Porqueriza, cercas, almacenamientos de agua, basculas, fumigadoras, neveras,
computadores, redes eléctricas, de aguas servidas etc., hacen parte de la
infraestructura del negocio. Por tanto afinar sus costos es muy importante en la
buena marcha de esta actividad.

INSTALACIONES
e 'COMPRA  AMORTIZAGION DEPREGIACIoN % CREDITO CANTIDAD [N
PLANTA E INSTALACIONES
PORQUERIZAS oct-01-07 5 linea recta 0% 150 $ 42.000
TANQUES DE AGUA oct-01-07 5 linea recta 0% 3 $ 1.000.000
CERCAS oct-01-07 5 linea recta 0% 700 $10.000
MAQUINARIA, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS
BASCULA PARA CERDOS oct-01-07 5 linea recta 0% 1 $ 400.000
BASCULA PARA COMIDAS  oct-01-07 5 linea recta 0% 1 $ 100.000
MOTOBOMBAS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 $ 800.000
FUMIGADORAS oct-01-07 5 linea recta 0% 3 $ 25.000
NEVERAS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 $ 600.000
HERRAMIENTAS oct-01-07 5 linea recta 0% 5 $ 100.000
MUEBLES Y ENCERES
COMPUTADOR oct-01-07 5 linea recta 0% 1 $ 2.000.000
ESCRITORIOS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 $ 150.000
SILLAS oct-01-07 5 linea recta 0% 10 $ 120.000
FAX oct-01-07 5 linea recta 0% 1 $ 125.000
EQUIPOS DE TRANSPORTE, CARGA Y ALMACENAMIENTO

CARRETILLAS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 $ 20.000

Tabla N°25. Costos de infraestructura
Fuente. Autores del proyecto
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El proceso productivo define en buena parte las caracteristicas de la empresa,
espacios, requerimientos de maquinaria, inversiones en infraestructura y esto se
demuestra en la utilizacion de herramientas ingenieriles las cuales evaluan las
operaciones, actividades, interrelaciones e insumos a lo largo de todo proceso
productivo; en el modulo operativo se realiza una evaluacion de los procesos de
transformaciéon que se llevaran a cabo en la empresa, dando como resultado las
bases para la estructuracion de todo el sistema productivo que requiere LECEBA
Ltda., para su puesta en marcha.

142



CAPITULO 5

5. MODULO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

5.1 PLANEACION ESTRATEGICA

Las empresas enfrentan diversas presiones provenientes de varias fuentes,
externamente existen regulaciones gubernamentales, la tecnologia cada vez mas
cambiante, la incertidumbre proveniente de una economia globalizada y la
necesidad de reducir costos de inversiones en trabajo, capital y otros recursos
importantes. Internamente, la necesidad de operar con mayor eficiencia, nuevas
estructuras organizacionales y nuevos convenios de trabajo, mayor diversidad de

la fuerza laboral e infinidad de desafios administrativos.

Siendo asi, la planeacion, como funciéon administrativa, consistente en determinar
la manera como la empresa debera orientarse para llegar donde desea, ofrece
ventajas como el mejoramiento de la flexibilidad ante las situaciones externas, y
coordinacion ante la realidad interna. La planeacion se encuentra presente en los
diversos niveles organizacionales, de alli nacen los diferentes tipos de planeacion,
la estratégica, la tactica y la operacional. Dentro de ese marco, se tiene como foco
de éste acéapite la planeacion estratégica®’, considerada como el proceso de
adaptacién organizacional amplio que implica aprobacion, toma de decisiones y
evaluacién, que busca responder a preguntas basicas como por qué existe la
organizacién, qué hace y como lo hace, y cuyo resultado es un plan que sirve para

guiar la accion organizacional de la empresa a crear. Asi seran tratados aspectos

2 CHIAVENATO, Idalberto. Administracion en los Nuevos Tiempos. Colombia: Editorial. Mc Graw
Hill, 2003. p. 228.
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como la Mision y la Visidon propuesta para la empresa, de manera que se
expondran contrastandolas con un referente tedrico que indica el deber-ser de
toda misién y visién, y a partir de este contraste, realizar un analisis de estos
aspectos, proponer una planeacién estratégica que cumpla con los referentes. Lo
anterior, con el fin de concienciar a la futura empresa de la importancia de hacer
bien lo que se hace, y que el hacerlo asi, ayudara a cumplir lo que se desea en el
futuro.

5.1.1 Mision

 Referente teérico de una mision?. La misién de una organizacion es la
razén de su existencia; es la finalidad o motivo de creaciéon de la
organizacion. Es importante establecer la misidén, pues si la organizacién
no sabe por qué existe, ni hacia dénde quiere ir, jamas sabra decir cual es
el mejor camino que debe seguir. En pocas palabras, es dicho que la misién
agrega identidad a la organizacion. Para que sea eficaz, la formulacién o
declaracion de la mision debe describir con claridad y concision seis (6)

preguntas. Las preguntas a tener en cuenta son las siguientes:

1. ¢Cual es el propésito fundamental del negocio?

2. ¢;Cuales son las necesidades basicas que el negocio debe atender y cémo
atenderlas?

3. ¢Quién es el cliente o cuales son los sectores objetivos o el mercado que
se debe atender?

4. ;Cual es el papel y la contribucién de la organizacion a la sociedad?

5. ¢Cuales son las competencias que la organizacion pretende construir o
desarrollar?

2 CHIAVENATO, Op. cit., p. 248-249.
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6. ¢Cudles son los compromisos, valores y creencias centrales que impulsan
el negocio?

5.1.1.1 Misién propuesta.

Con base en lo anterior se presenta una propuesta que cumple con lo determinado
por Idalberto Chiavenato en su libro Administracion en los Nuevos Tiempos, y que
pretende representar lo que la empresa hara y la forma como lo hara.

“Somos una empresa porcicola que implementamos procesos productivos
creativos y con un alto grado de calidad, a través del uso eficiente de los recursos,
y enfocados a todo aquello que necesitan nuestros clientes. Somos generadores
de empleo como forma de contribucibn a nuestra sociedad, trabajamos por
transmitirle al cliente la confianza y la eficiencia de nuestros procesos
representada en términos de calidad, con un recurso humano comprometido, la
aplicacién de valores como la honestidad y el respeto, y con unos clientes

orgullosos de nuestro excelente producto”.

5.1.2 Visiéon

e Referente teérico de una vision?. La vision es la imagen que la
organizacioén tiene respecto de si misma y de su futuro. Es el acto de verse
en el tiempo y el espacio. Toda organizacion debe tener una visién
adecuada de si mismo, de los recursos de que dispone, del tipo de relacién
que desea mantener con sus clientes y mercados, de lo que quiere hacer
para satisfacer continuamente las necesidades y preferencia de los clientes,

% CHIAVENATO, Op. cit., p. 254.
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de las oportunidades y desafios que debe enfrentar, de las fuerzas que la

impulsan y de las condiciones en que opera.

Desde la perspectiva expuesta en el parrafo anterior, muchas organizaciones
ponen la visibn como el proyecto de lo que quieren ser dentro de cierto plazo y el
camino futuro que pretenden seguir hasta lograrlo. Asi, la visidbn pretende
establecer una identidad comun en los propdsitos de la organizacién, para orientar
el comportamiento de los miembros frente al futuro que se desea construir. La
falta de una vision de negocios es perjudicial, pues desorienta a la organizacion y
a sus miembros frente a sus prioridades en un ambiente muy cambiante y

bastante competitivo.

5.1.2.1 Vision propuesta.

La siguiente es la visidbn propuesta, luego de hacer el analisis descrito en el

numeral anterior:

“Ser en el 2012 la principal empresa porcicola de la costa Caribe colombiana, por
tener una filosofia de trabajo basada en el mejoramiento continuo de los procesos
productivos realizados, con profesionales excelentes y sistemas de informacién
sélidos, que garanticen una relacién arménica y de mutua confianza con nuestros
clientes, para lograr asi satisfacer sus necesidades y superar sus expectativas,
pues es esto lo que nos impulsa dia a dia”.

Otros aspectos corporativos propuestos.
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e Politica de calidad. La empresa debe satisfacer los requerimientos de sus

clientes con productos confiables, seguros y oportunos, garantizando el

mejoramiento continuo mediante el desarrollo permanente de su personal, la

constante actualizacién tecnoldgica y el servicio al cliente. EI mejoramiento de la

empresa y sus procesos es el principal objetivo del sistema de calidad, de tal

manera que para lograr este fin se puede contar con varios procesos que

coadyuvan a lograr el propésito deseado. Estos procesos son:

o

©)

@)

)

Producto no conforme. El producto no conforme es el producto que
no cumple con los requisitos determinados. Cuando se presentan
estos errores se debe tomar inmediatamente una accién de
correccién para corregirlos y después analizar sus causas y tomar

accion correctiva si amerita.

Acciones correctivas. Las acciones correctivas deben tomarse una
vez analizadas las causas que generaron los problemas ocurridos.
Es importante tener clara comprensién de las causas principales del
problema para tomar acciones correctivas eficaces. (Estas acciones

son para eliminar las causas de los problemas presentados).

Acciones preventivas. Las acciones preventivas se toman para
evitar la ocurrencia de problemas, para esto se implementan
acciones que eliminen las causas de los posibles problemas. Estas
acciones se derivan del andlisis de riesgos, tendencia de
indicadores, cambios en el entorno, etc. Las acciones preventivas no

derivan de las correctivas.

Acciones de mejora. Son, como su nombre lo indica, acciones para
mejorar la efectividad de la empresa y se derivan del analisis de
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informacion. Su resultado por lo general son proyectos de

mejoramiento.

o Revisidn gerencial. Es una actividad realizada por la Gerencia
General para verificar el estado del sistema de calidad y proponer

acciones para su mantenimiento y mejoramiento.

e Objetivos de calidad. Una propuesta de los objetivos de calidad y sus

respectivos indicadores para medirlos se describen a continuacién:

o Confiabilidad: Productos que cumplen lo prometido. Se asegura su
cumplimiento mediante un indice de satisfaccién entregado por el

cliente en la aplicacion de encuestas.

o Productividad: Relacién entre los gastos y los ingresos de la
empresa porcicola

o Seguridad: Servicios sin errores, multas, dafos o faltantes; fallas en

el proceso; indemnizaciones.

o Oportunidad: Pedidos entregados en el momento que se necesitan;
tiempo de atencion.

o Mejoramiento. Eliminar los errores y riesgos; buscar continuamente
la excelencia; efectividad de cumplimiento; AC (acciones correctivas)
/ AP (acciones preventivas); mejoras de los procesos.

o Competencia: Personal con el conocimiento, habilidades y

experiencia necesarios para desarrollar su trabajo; personal
calificado %; Personal calificado / Total de personal.
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o Servicios: Solucionar las inquietudes del cliente de manera amable y

oportuna; quejas y reclamos; tiempo de atencion.

e Politica de gestion de la empresa. Actualmente las empresas se
encuentran en un escenario donde necesitan crear, preparar y utilizar
herramientas que le permitan fortalecer su existencia y formar su futuro. Es
decir, se requiere de un enfoque integral y sistematico para afrontar los
retos del mercado y generar los cambios necesarios para mejorar las

condiciones actuales no solo de la empresa sino de su entorno.

En ese sentido, la empresa porcicola mas alla de asegurar a los clientes un
producto éptimo y adecuado a sus necesidades tiene que desarrollar un proceso
de gestion integral que garantice la productividad y el mejoramiento de la
empresa. Por tal motivo, se tiene que apoyar en dos herramientas muy
importantes: la planeacidn estratégica y el sistema de gestion de calidad. Mediante
la utilizacion de estas herramientas se ha determinado un norte para la empresa

enmarcado en la Mision, Vision, Politica y Objetivos de Calidad.

5.1.3 Anélisis DOFA

En el plan de negocios a elaborar también se analiza la relacion de Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas que se identifican en el producto carne de
cerdo. Esa relacion se presenta en el siguiente apartado complementado con la
descripciébn del impacto estimado para cada una de las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que se registren. Adicionalmente, frente al
impacto identificado, se describe la estrategia a seguir para mitigar o controlar los

impactos negativos y conservar o sostener los impactos positivos.
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En la tabla N° 24 se muestran relacionadas las oportunidades, fortalezas,

amenazas y debilidades con su respectivo impacto y las estrategias a seguir en

cada caso descrito.

FORTALEZAS

Alta adaptabilidad del producto a las
condiciones ambientales de la zona

Alta calidad Nutricional
Buen sabor

OPORTUNIDADES
Penetracion de nuevos mercados

Aceptacion comercial del producto
Disminucion relativa de la oferta local

Ubicacion Geografica de la unidad
productiva

La existencia del Fondo Nacional de
la Porcicultura(FNP) Ley 272 de 1996

AMENAZAS
Condiciones ambientales cambiantes

Dificultad en la consecuciéon de raza
de cerdos de calidad

Incremento incontrolado en el costo
del concentrado

DEBILIDADES
Fragilidad por lo volatil de precios en
la produccién y en la comercializacion
La materia prima de la dieta
alimenticia de los cerdos, es
importada en alto porcentaje

IMPACTO
Garantiza produccion
continua
Alta aceptacién en el
mercado
Alta aceptaciéon en el
mercado

IMPACTO

Aumento de clientes reales y
potenciales

Aumento de las ventas
Mantiene el precio
Ampliacion de mercados por
la cercania a Cartagena y
Barranquilla.

El producto llega fresco.

Consecucién de recursos
financieros

IMPACTO
Aumento gradual de Ia

mortalidad de los cerdos
Baja en el rendimiento

Incremento de los costos y
por consiguiente del precio
de venta

IMPACTO
Inestabilidad, incertidumbre
econdmica

Disminucién en la calidad

del producto

ESTRATEGIA
No degradar el medio ambiente

Consumo de alimento concentrado
Consumo de alimento concentrado

ESTRATEGIA
Segmentacion de mercado

Aumento de la produccién
Aumento de la produccion

Permanecer en la misma ubicacion
geografica

Llenar los requisitos exigidos por el
FNP

ESTRATEGIA
Climatizacion de los
confinamiento.

Importar para la cria y conservacion,
de razas de cerdo de alta calidad en
la unidad productiva

Alimento sustituto de origen natural
con iguales caracteristicas
nutricionales. Ej: bledo

ESTRATEGIA
Politicas de evaluacion de costos
permanente
Encontrar alternativas alimenticos
para la dieta porcicola

sitios de

Tabla N°26. Analisis DOFA, impacto y estrategia en LECEBA Ltda.

Fuente. Autores del proyecto
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5.1.4 Estrategia organizacional

El proyecto lo administrara el gerente quien es el representante legal de la
empresa; una secretaria; un contador, un asesor financiero externo y un asesor de
procesos pecuario. De la misma se conformara un equipo de trabajo con técnicos
en la parte operativa con el fin de garantizar las operaciones del negocio, dentro

de los que encontramos: almacenista, cebador, levantador y obrero.

La asamblea general de socios es la maxima autoridad, presentada por el socio
emprendedor. La participacién de los socios en la Junta Directiva sera equitativa,
en igual porcentaje de participacién de los socios. Los mecéanicos de participacion
son democraticos, a través de voz y voto, cualquier diferencia sera sometida a un
tribunal de arbitramento, de conformidad con lo establecido en las leyes que rigen

este tipo de sociedades

5.1.5 Estructura organizacional

EL objetivo principal de toda estructura organizacional es definir y establecer un
sistema de funciones y roles que han de desarrollar los miembros de una
organizacion para que de forma optima alcancen las metas fijadas en la en el

proceso de planeacion.

5.1.5.1 Tipo de organizacion

Toda empresa grande o pequefa, se encuentra rodeada de elementos con los que
se interrelacionan como son: Medio ambiente, medidas del gobierno, clientes,

competencia, tratado de libre comercio (TLC) si se aprueba, poblacién, cultura,

proveedores, para asi tener un entorno de la empresa.
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BAYUNCA LECEBA, es una microempresa que tiene como propésito satisfacer
las necesidades alimenticias y nutritivas de los habitantes de la zona norte de
Cartagena y sus corregimientos, ofreciendo productos de carne de cerdo de

excelente calidad y baja en grasa.

5.1.5.2 Organigrama

La estructura organizacional en LECEBA Ltda., sera la siguiente:

‘ GERENTE

Secretaria =

f 1
Asistente
técnico

Operario 1 Operario 2

Figura N°19. Organigrama en LECEBA Ltda.
Fuente: Autores del proyecto

5.1.5.3 Funciones de los cargos
Para la determinacién de las funciones de los cargos se identificaron las posibles

actividades a realizar que contribuiran con la generacién de valor en la empresa y

ayudaran a la realizacion de las actividades propias de la operacién.
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COORDINADOR DEL

ASISTENTE OPERADOR 1 OPERADOR 2
CARGO PROYECTO SECRETARIA -
(GERENTE) TECNICO (CEBADOR) (LEVANTE)
Debe responder
Debe velar ) . Debe ser
Administrar la por los po(;;lr%r;\;gﬂgasno Enc;erglggsg gﬁolrz]aec;eba responsable por el
empresa arzﬁvﬁz:ae 2 primas de la comprados. peiaéredgg 55
P ’ empresa. '
Debe llevar
. Debe llevar  control de entrega .
Representar Judicial y , . Llevar registro del
extrajudicialmente a la loﬁ. I|brosd cfi.e %edédos el el Colocalr las v?jcunas de crecimiento de los
empresa auxiliares de in de determinar os cerdos cerdos.
contabilidad.  las cantidades de
compra.
Debe Seleccionar los
Debe planear, Debe hacer )
FUNCIONES organizar, dirigir y respondgr POT ovaluacién de las Castrar los lechones. cer_dos EUE R
controlar la empresa el el 2 materias primas [Bie5 paiE &
" la caja menor. ’ matanza.
Debe llevar el

libro de actas
de reuniones

Responder por los

) . Dar alimentacion a los
estados financieros de

lechones.

Otras que le sean
asignadas.

Otras segun le
sean asignadas.

la empresa. de la
empresa.
Otras segun le
Debe planear las seag Otras que le sean
ventas de la empresa. " asignadas.
P asignadas. 9

Debe controlar las
compras de la
empresa.

Tabla N°27. Cargos y funciones en LECEBA Ltda.
Fuente. Autores del proyecto

5.2 ASPECTOS LEGALES

Fundamentalmente la planta de beneficio y la cria de carne de cerdo estan regidas
por el Decreto 1500 de 2007, donde el
reglamento técnico a través del cual se cred el Sistema Oficial de Inspeccién,

Gobierno Nacional establecié el

Vigilancia y Control de la Carne, Productos Carnicos Comestibles y Derivados
Cérnicos destinados para el Consumo Humano y los requisitos sanitarios y de
inocuidad que se deben cumplir en su produccion primaria, beneficio, desposte,
almacenamiento, transporte, comercializacién,

desprese, procesamiento,

expendio, importacion o exportacion.
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También la Resolucién niumero 4282 de 2007 de 21 de noviembre de 2007 por la
cual se estableci6 el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios y de
inocuidad de la carne y productos carnicos comestibles de la especie porcina
destinada para el consumo humano y las disposiciones para su beneficio,
desposte, almacenamiento, comercializacion, expendio, transporte, importacion o
exportacion; y la resolucion del INVIMA No. 2008000 715 del 11 de enero de 2008,
mediante la cual se reglamentaron los requisitos del Plan Gradual de
Cumplimiento para las plantas de beneficio, y desposte de porcinos y se
establecieron los procedimientos para los procesos de inscripcidén, autorizacién
sanitaria y registro de los establecimientos que indica la resolucion.

5.2.1 Constitucion de la empresa

Se cosntituira una sociedad de responsabilidad limitada con animo de lucro, con
un numero de 6 socios, la actividad econdémica sera la ceba y levante de cerdos,
asi como su comercializacién y venta; el campo de accioén sera la zona urbana del
corregimiento de Bayunca y sus zonas aledafas, las utilidades se distribuiran,
hechas las reservas legales, entregandole a cada socio el 10.66 por ciento.

5.2.2 Aspectos legales

La empresa de porcicultura “BAYUNCA LECEBA Ltda.”, serd una empresa
Limitada, Actualmente se encuentra en proceso de constitucidn y legalizacion ante
la Camara de Comercio de Cartagena. La legislacién que regula la actividad
econémica del producto es la contemplada en las Leyes comerciales, civiles,
tributarias, laborales y demas normas concordantes y suplementarias en
Colombia. Los gastos requeridos para la formalidad de la empresa y estan

calculados en la suma de $1. 000.000
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5.3 COSTOS DE ADMINISTRATIVOS

Los costos administrativos estdn compuestos por los que se incurren en la
direccion, control y operacién de una compania e incluyen el pago de salarios a la
gerencia y al staff. También los costos de los servicios bancarios, arrendamientos
servicios publicos, etc., son necesarios para el funcionamiento de la empresa y
hay que evitar incurrir en excesos, en sobre dimensionar estos gastos pues

perjudicarian a las finanzas de la compania.

5.3.1 Costos administrativos

DESCRIPCION VALOR

CARGO X SERVICIOS BANCARIOS $ =
DOTACIONES $ 1.541.240
PAGOS POR ARRENDAMIENTOS $ -
PUBLICIDAD $ 250.000
REPARACIONES Y MANTENIMIENTOS  $ =
SEGUROS $ -
SERVICIOS PUBLICOS $ 4.800.000
SUMINISTROS DE OFICINA $ 383.800
SUSCRIPCION Y AFILIACIONES $ =
TELEFONO, INTERNET, CORREO $ -
TRANSPORTE $ 3.000.000

TOTAL $ 9.975.040

Tabla N° 28. Costos administrativos en LECEBA Ltda.
Fuente. Autores del proyecto
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5.3.2 Gastos de puesta en marcha

Gastos de puesta en marcha

DESCRIPCION VALOR
ESCRITURAS Y GASTOS NOTARIALES $ -
GASTOS DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA $ 1.000.000
PERMISOS Y LICENCIAS $ -
REGISTRO MERCANTIL $ =
REGISTRO, MARCAS Y PATENTES $ =
TOTAL $ 1.000.000

Tabla N°29. Gastos de puesta en marcha
Fuente. Autores del proyecto

5.2.3 Gastos de personal
En el calculo de los gastos del personal proyectados a 5 afnos se incluyen las
prestaciones y los extralegales para cada cargo definido para el funcionamiento de

LECEBA Ltda.

GASTOS DE PERSONAL

Némina Aio 1
Administrador $ 7.200.000
Operario 1 $ 5.898.000
Operario 2 $ 5.898.000
Asistente técnico $ 5.898.000
Vigilante $ 6.624.000
TOTAL NOMINA $ 31.518.000

Tabla N° 30 Gastos de personal
Fuente. Autores del proyecto

Los gastos del personal se especifican en la tabla N° 29 relacionando cada carga,

su cantidad y la remuneracion anual.

COSTO MANO DE OBRA

Némina Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aio 5
Administrador $ 7.200.000 $ 7.560.000 $ 7.938.000 $ 8.334.900 $ 8.751.645
Operario 1 $ 5.898.000 $ 6.192.900 $ 6.502.545 $ 6.827.672 $ 7.169.056
Operario 2 $ 5.898.000 $ 6.192.900 $ 6.502.545 $ 6.827.672 $ 7.169.056
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Asistente técnico  $ 5.898.000 $ 6.192.900 $ 6.502.545 $ 6.827.672 $ 7.169.056
Vigilante $ 6.624.000 $ 6.955.200 $ 7.302.960 $ 7.668.108 $ 8.051.513
TOTAL NOMINA  § 31.518.000 $ 33.093.900 $ 34.748.595 § 36.486.025 $ 38.310.326

Tabla N°31. Gastos de personal proyectados
Fuente. Autores del proyecto

Toda organizacién en su etapa inicial, se debe visualizar en constante desarrollo y
crecimiento para que de esta manera, se establezcan las bases organizacionales
que permitan la expansion de la misma en un futuro a mediano plazo. LECEBA
Ltda., cumplira con esta premisa visionando su crecimiento en el mercado de
carnes, aportando un componente de desarrollo a la zona de influencia vy
ofreciendo un producto de excelente calidad como se define en sus objetivos y
politicas corporativas, esta etapa del marco estratégico de la empresa define la
direccion que se tomara una vez se inicien las operaciones y soportara el
elemento diferenciador, que compone la vinculacion de la academia a un proyecto

productivo y generador de riqguezas para sus SOcCios y su entorno.

157



CAPITULO 6

6. MODULO FINANCIERO

6.1 DESARROLLO DEL MODULO

Al plantear la creacibn de una empresa productora y comercializadora, un
elemento de juicio definitivo son las inversiones a realizar y las utilidades que
estas generan, para esto se desarrolla un andlisis financiero teniendo en cuenta la
produccién de 24300 Kilos de carne de cerdo en el primer afio y se define un

horizonte de evaluacion de 5 afos, por recomendacion de expertos en el tema.

6.1.1 Inversiones

Con el fin de distribuir las areas y espacios para llevar a cabo el proyecto, se hace
necesario la inversién en 3 hectareas de tierra, donde en promedio en el sector se
pretende llevarlo acabo el costo de esta oscila en $ 10.000.000 por hectarea como
se muestra en la tabla N° 32.

Unidades Terrenos
N°de hectareas 3
Valor unitario  $ 10.000.000
Valor total $ 30.000.000

Tabla N° 32. Inversiones en terrenos
Fuente. Autores del proyecto

Para desarrollar las labores eficientes en los procesos fundamentales del negocio
se hace necesario la inversidbn en maquinaria para llevar tareas como el lavado,

corte, deshuesado, almacenaje, entre otras, en la tabla 33 se observa la
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maquinaria requerida asociandose un valor comercial con el cual se cotiza en el

mercado a un precio justo.

Magquinaria y equipos

Item Valor Observaciones Vida atil
Maquinarias S 18.000.000 Cuarto frio, sierra, motobomba, cuchillos, ganchos 10 Afios
Muebles S 3.000.000 Escritorio, aire, sillas 10 Afios
Equipo de cémputo S 3.000.000 5 Afios
Vehiculos S 32.000.000 5 Afos

TOTAL $ 56.000.000

Tabla N° 33. Inversiones en maquinas y equipos
Fuente. Autores del proyecto

Otra de las inversiones a realizar son los semovientes que servirdan para la puesta

en marcha del proyecto, estas se discriminan en la tabla N 34.

Inversion en Semovientes
Cerdos 3 meses $ 5.000.000

Cerdos 6 meses $ 6.000.000
Cerdos 12 meses $ 9.000.000
Cerdas madres $ 10.000.000
Padrotes $ 5.000.000
TOTAL $ 35.000.000

Tabla N° 34. Inversiones en semovientes
Fuente. Autores del proyecto

La infraestructura requerida para las operaciones de la producciéon de carne de
cerdo no solo abarcan en terrenos si no también en adecuacion de las mismas.
Esta adecuacion resulta del estudio de operaciones en LECEBA Ltda., y de las
caracteristicas propias del enfoque tecnificado que posee la empresa, estas
inversiones se discriminan en la tabla N 35 y fueron calculadas con base en las

cotizaciones realizadas.

INVERSIONES EN INFRAESTRUCTURA
Oficinas S 3.500.000
Area cuarentena S 3.350.000
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Area gestacion S 4.350.000
Area de maternidad S 5.300.000
Area de crianza S 6.850.000
Area de crecimiento $ 5.446.000
Area de finalizacién $ 5.250.000
Area de alimentacién S 3.431.000
Sementales S 4.587.000
Desechos S 2.750.000
Area de reproduccion S 3.759.400
Caminos S 1.568.000
Tanque elevado S 3.858.600

INVERSION TOTAL OBRAS FiSICAS S 54.000.000

Tabla N° 35. Inversiones fisicas
Fuente. Autores del proyecto

Para la puesta en marcha se requiere una inversion de $ 194.000.000
aproximadamente, dicha inversién se recuperara en los afnos de operacion de la

empresa.

TOTAL INVERSIONES

Magquinaria $ 18.000.000
Muebles $ 3.000.000
Equipos de computo $ 3.000.000
Vehiculos $ 32.000.000
Terrenos $ 30.000.000
Semovientes $ 35.000.000
Obras fisicas $ 54.000.000
Gastos puesta en marcha $ 1.000.000
Otras inverisones $ 2.000.000

INVERSION TOTAL $ 178.000.000

Tabla N° 36. Total Inversiones
Fuente. Autores del proyecto
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6.1.2 Instalaciones

En el tema de instalaciones cabe resaltar que fueron determinadas como los
requerimientos minimos para poder iniciar operaciones y se cotizaron basados en

la compra de contado.

INSTALACIONES
NOMBRE COMPRA  AMORTIZAGION  DEPREGIAGiON % CREDITO CANTIDAD Uiy
PLANTA E INSTALACIONES
PORQUERIZAS oct-01-07 5 linea recta 0% 150 42.000
TANQUES DE AGUA oct-01-07 5 linea recta 0% 3 1.000.000
CERCAS oct-01-07 5 linea recta 0% 700 10.000
MAQUINARIA, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS
BASCULA PARA CERDOS oct-01-07 5 linea recta 0% 1 400.000
BASCULA PARA COMIDAS oct-01-07 5 linea recta 0% 1 100.000
MOTOBOMBAS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 800.000
FUMIGADORAS oct-01-07 5 linea recta 0% 3 25.000
NEVERAS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 600.000
HERRAMIENTAS oct-01-07 5 linea recta 0% 5 100.000
MUEBLES Y ENCERES
COMPUTADOR oct-01-07 5 linea recta 0% 1 2.000.000
ESCRITORIOS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 150.000
SILLAS oct-01-07 5 linea recta 0% 10 120.000
FAX oct-01-07 5 linea recta 0% 1 125.000
EQUIPOS DE TRANSPORTE, CARGA Y ALMACENAMIENTO

CARRETILLAS oct-01-07 5 linea recta 0% 2 20.000

Tabla N° 37. Instalaciones
Fuente. Autores del proyecto

La depreciacién de las maquinas, herramientas, instalaciones; son tenidos en
cuenta en esta etapa del proyecto para conocer el gasto del activo en LECEBA
Ltda.

NOMBRE CANTIDAD VALOR TOTAL ANOS DE VIDA UTIL  DEPRECIACION ANUAL
PORQUERIZAS 150 $ 6.300.000 20 $ 315.000
TANQUES DE AGUA 3 $ 3.000.000 10 $ 300.000
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CERCAS 700 $ 7.000.000 10 $ 700.000

BASCULA PARA CERDOS 1 $ 400.000 10 $ 40.000
BASCULA PARA COMIDAS 1 $ 100.000 10 $ 10.000
MOTOBOMBAS 2 $ 1.600.000 10 $ 160.000
FUMIGADORAS 3 $ 75.000 10 $ 7.500
NEVERAS 2 $ 1.200.000 10 $ 120.000
HERRAMIENTAS 5 $ 500.000 10 $ 50.000
COMPUTADOR 1 $ 2.000.000 5 $ 400.000
ESCRITORIOS 2 $ 300.000 10 $ 30.000
SILLAS 10 $ 1.200.000 10 $ 120.000
FAX 1 $ 125.000 5 $ 25.000
CARRETILLAS 2 $ 40.000 10 $ 4.000

TOTAL $ 23.840.000 140 § 2.281.500

Tabla N° 38. Depreciacion en instalaciones
Fuente. Autores del proyecto

La tabla N 38 muestra la depreciacion de las maquinas, instalaciones,
herramientas en los 5 afos de evaluacion y nos indica su valor residual al terminar

este periodo.

- < g < < VALOR
NOMBRE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 RESIDUAL
PORQUERIZAS $ 5.985.000 $ 5.670.000 $ 5.355.000 $ 5.040.000 $ 4725000 $ 1.575.000
TANQUES DE AGUA $ 2.700.000 $ 2.400.000 $ 2.100.000 $ 1.800.000 $ 1.500.000 $ 1.500.000
CERCAS $ 6.300.000 $ 5.600.000 $ 4.900.000 $ 4.200.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000
BASCULA PARA
CERDOS $  360.000 $  320.000 $  280.000 $  240.000 $ 200.000 $ 200.000
BASCULA PARA
COMIDAS $ 90.000 $ 80.000 $ 70.000 $ 60.000 $ 50.000 $ 50.000
MOTOBOMBAS $ 1.440.000 $ 1.280.000 $ 1.120.000 $  960.000 $ 800.000 $ 800.000
FUMIGADORAS $ 67.500 $ 60.000 $ 52.500 $ 45.000 $ 37500 $ 37.500
NEVERAS $ 1.080.000 $  960.000 $  840.000 $  720.000 $ 600.000 $ 600.000
HERRAMIENTAS $  450.000 $  400.000 $  350.000 $  300.000 $ 250000 $ 250.000
COMPUTADOR $ 1.600.000 $ 1.200.000 $  800.000 $  400.000 $ - $ 2.000.000
ESCRITORIOS $  270.000 $  240.000 $  210.000 $ 180.000 $ 150.000 $ 150.000
SILLAS $ 1.080.000 $  960.000 $  840.000 $  720.000 $ 600.000 $ 600.000
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FAX

CARRETILLAS
TOTAL

$ 100.000 $ 75.000 $ 50.000 $ 25.000 $
$ 36.000 $ 32.000 $ 28.000 $ 24.000 $
$ 21.558.500 $ 19.277.000 $ 16.995.500 $ 14.714.000

Tabla N° 39. Depreciacion en instalaciones y su valor residual
Fuente. Autores del proyecto

$

20.000 $

$ 12.432500 $

125.000

20.000

11.407.500

La depreciacidon se calcula con base en la vida Gtil de los activos depreciables. Se

tienen en cuenta a fin de reducir el pago de impuestos, puesto que a medida que

aumenta la depreciacién disminuyen los impuestos sobre las utilidades.

6.1.3 Costos

Los costos de produccion determinaran las erogaciones para la operacion del

negocio, estos se calculan con base en la cantidad a producir y el precio que

ofrece el mercado.

TIPO DE INSUMO

Insumos $
Materia prima $

TOTALES $

Noémina
Administrador
Secretaria
Operario 1
Operario 2
Vigilante

TOTAL NOMINA

COSTO DE INSUMOS Y MATERIAS PRIMAS EN PESOS + IVA

Tabla N°41. Costos de mano de obra
Fuente. Autores del proyecto
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
6.166.217  $ 6.928.361 $ 7932433 $ 9201623 $ 10.857.915
5.594.400 $ 6.285.868 $ 7.196.922 $ 7.961.585 $ 8.762.846

11.760.617  $ 13214229 § 15.120.358  § 16.736.809  § 18.421.180
Tabla N°40. Costos de insumos y materias primas
Fuente. Autores del proyecto
COSTO MANO DE OBRA
Ano 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ano 5
$ 7.200.000 $ 7.560.000 $ 7.938.000 $ 8.334.900 $ 8.751.645
$ 6.251.175 $ 6.563.734 $ 6.891.920 $ 7.236.516 $ 7.598.342
$ 5.400.000 $ 5.670.000 $ 5.953.500 $ 6.251.175 § 6.563.734
$ 5.400.000 $ 5.670.000 $ 5.953.500 $ 6.251.175  § 6.563.734
$ 6.624.000 $ 6.955.200 $ 7.302.960 $ 7.668.108 $ 8.051.513
$ 30.875.175 $ 32.418.934 $ 34.039.880 $ 35.741.874 $ 37.528.968



GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION VALOR

CARGO X SERVICIOS BANCARIOS $ -
DOTACIONES $ 1.541.240
PAGOS POR ARRENDAMIENTOS $ -
PUBLICIDAD $ 250.000
REPARACIONES Y MANTENIMIENTOS $ -
SEGUROS $ -
SERVICIOS PUBLICOS $ 4.800.000
SUMINISTROS DE OFICINA $ 383.800
SUSCRIPCION Y AFILIACIONES $ =
TELEFONO, INTERNET, CORREO $ -
TRANSPORTE $ 3.000.000

TOTAL $ 9.975.040

Tabla N°42. Gastos administrativos
Fuente. Autores del proyecto

La tabla N 42 muestra los costos fijos de LECEBA Ltda., durante los 5 afos de
evaluacion, teniendo en cuenta que el incremento se debe a efectos inflacionarios

y al aumento en la produccién.

COSTOS FIJOS

Némina Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Administrador $ 7.200.000 $ 7.560.000 $ 7.938.000 $ 8.334.900 $ 8.751.645
Operario 1 $ 5.898.000 $ 6.192.900 $ 6.502.545 $ 6.827.672 $ 7.169.056
Operario 2 $ 5.898.000 $ 6.192.900 $ 6.502.545 $ 6.827.672 $ 7.169.056
Asistente técnico $ 5.898.000 $ 6.192.900 $ 6.502.545 $ 6.827.672 $ 7.169.056
Vigilante $ 6.624.000 $ 6.955.200 $ 7.302.960 $ 7.668.108 $ 8.051.513
TOTAL NOMINA $ 31.518.000 $ 33.093.900 $ 34.748.595 $ 36.486.025 $ 38.310.326

SERVICIOS

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ao 5

Agua $ 1.800.000 $ 1.872.000 $ 1.946.000 $ 2.024.755 $ 2.105.745
Luz

Motobomba $ 300.000 $ 312.000 $ 324.480 $ 337.459 $ 350.958
Bombillos $ 1.033.920 $ 1.075.277 $ 1.118.288 $ 1.163.019 $ 1.209.540
Sierra $ 150.000 $ 156.000 § 162.240 $ 168.730  $ 175.479
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$ 1.260.000 $ 1.310.400 $ 1.362.816 $ 1.417.329 $ 1.474.022

2.743.920 2.853.677 2.967.824 3.086.537 3.209.998

5.594.400 6.285.868 7.196.922 8.348.430 9.851.147

6.166.217 6.928.361 7.932.433 9.201.623 10.857.915

Tabla N° 43. Costos Fijos
Fuente. Autores del proyecto

Los costos variables se discriminan en la tabla N 43, estos representan aquellos
costos que dependiendo del volumen a producir y la actividad periodo a periodo, la

empresa tendra que incurrir.

10.600.000,00 13.356.000,00 16.828.560,00 21.203.985,60 26.717.021,86

200.000,00 250.000,00 312.500,00 390.625,00 488.281,25

$ 4.500.000,00 $  4.725.000,00 $ 4.961.250,00 $ 5.209.312,50 $ 5.469.778,13
$ 556.789,00 $ 584.628,45 $ 613.859,87 $ 644.552,87 $ 676.780,51
$ 457.876,00 $ 480.769,80 $ 504.808,29 $ 530.048,70 $ 556.551,14
$ 159.988,99 $ 173.722,89 $ 201.687,10 $ 237.371,64 $ 277.179,72

$ 170.000,00 $ 214.733,00 $ 410.455,69 $ 681.274,76 $ 1.053.197,72
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Tabla N° 44. Costos Variables
Fuente. Autores del proyecto

COSTOS TOTALES
TOTAL COSTOS FIJOS $ 47.822.537,00 $51.033.806,22 $54.791.774,29 $59.147.369,06 $64.335.131,39

TOTAL COSTOS VARIABLES $ 16.644.653,99 $19.784.854,14 $23.833.120,95 $28.897.171,07 $ 35.238.790,33

COSTOS TOTALES $ 64.467.191 $ 70.818.660 $ 78.624.895 $  88.044.540 $ 99.573.922

Tabla N° 45. Costos fijos y costos variables
Fuente. Autores del proyecto

La tabla N2 45 muestra los costos fijos y variables por afio de operacién, ademas
de los costos totales, estos determinaran al relacionarlos con la cantidad de kilos
de carne de cerdo a producir en cada afo, el costo de venta de cada uno de estos.

6.1.4 Compras
En el plan de compras los rubros més importantes son el alimento de los animales
y sus vacunas, las cuales representan el eje central de la produccién de este tipo

de carne.

PLAN DE COMPRAS
CONSUMOS UNITARIOS X PRODUCTO

ALIMENTOS
MATERIA PRIMA, INSUMO O MARGEN DE
REQUERIMIENTO UNIDAD PRESENTACION CANT X UNI DESPERDICIO
ALIMENTOS Kilos bultos 0 0
PRECEBOS Unidad animales 0 0
VACUNAS unidad vacunas 0 0
CERDO JERSEY
MATERIA PRIMA, INSUMO O MARGEN DE
REQUERIMIENTO UNIDAD PRESENTACION CANT X UNI DESPERDICIO
ALIMENTOS Kilos bultos 0.0037 0
PRECEBOS Unidad animales 0.0009259 0
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VACUNAS

unidad

vacunas

Tabla N°46. Plan de compras
Fuente. Autores del proyecto

0.00003724

La tabla N 47 muestra la proyeccion de las compras desde el primer afo de

operaciones hasta el quinto afo, afno definido como punto de referencia para la

evaluacién del proyecto.

COMPRAS (PESOS)

ANO 2 ANO 3
5.617.843 $ 6.431.994
1.310.519 $ 1.500.442
6.285.868 $ 7.196.922

13.214.229 $ 15.129.358
13.214.229 $ 15.129.358

Tabla N°47. Compras
Fuente. Autores del proyecto

TIPO DE INSUMO ANO 1

Insumos

Precebos $ 4.999.860 $

Vacunas $ 1.166.357 $

Materia Prima

Alimentos $ 5.594.400 $

TOTAL $ 11.760.617 $

IVA

TOTALES $ 11.760.617 $
6.1.5 Gastos

ANO 4

7.461.113
1.740.513

8.348.430

17.550.055

16.736.809

ANO 5

$ 8.804.113
$ 2.053.805

$ 9.851.147

$ 20.709.065

$ 18.421.180

Los gastos de puesta en marcha se definieron como aquellas erogaciones para la

constitucion de la empresa.

Gastos de puesta en marcha
DESCRIPCION

ESCRITURAS Y GASTOS NOTARIALES

VALOR

$

GASTOS DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA  $
PERMISOS Y LICENCIAS
REGISTRO MERCANTIL
REGISTRO, MARCAS Y PATENTES

TOTAL
Tabla N°48. Gastos puesta en marcha

$

$

$
$

Fuente. Autores del proyecto
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El personal requerido se divide en el area administrativa y el area operativa la cual
sera administrada por el asistente técnico, el requerira las competencias en la cria

y levante de cerdo.

CARGO CANTIDAD ANO 1
COORDINADOR DEL PROYECTO 1 $ 7.200.000
OPERARIO 2 $ 11.796.000
ASISTENTE TECNICO 1 $ 5.898.000
SECRETARIA 1 $ 5.898.000

TOTAL 5 $ 30.792.000

Tabla N°49. Gastos de personal
Fuente. Autores del proyecto

La proyeccién de los gastos del personal se muestra a continuacion en la tabla N° 50, calculados

con base en el primer afo de operaciones y el incremento del volumen de produccion.

COSTO MANO DE OBRA

Némina Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Administrador $ 7.200.000 $ 7.560.000 $ 7.938.000 $ 8.334.900 $ 8.751.645
Secretaria $ 6.251.175 $ 6.563.734 $ 6.891.920 $ 7.236.516 $ 7.598.342
Operario 1 $ 5.400.000 $ 5.670.000 $ 5.953.500 $ 6.251.175 § 6.563.734
Operario 2 $ 5.400.000 $ 5.670.000 $ 5.953.500 $ 6.251.175  § 6.563.734
Vigilante $ 6.624.000 $ 6.955.200 $ 7.302.960 $ 7.668.108 $ 8.051.513
TOTAL NOMINA  $ 30.875.175 $ 32.418.934 §$ 34.039.880 $ 35.741.874 $ 37.528.968

Tabla N°50. Gastos de personal proyectados
Fuente. Autores del proyecto

SERVICIOS
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Agua $ 1.800.000,00 $ 1.872.000,00 $ 1.946.000,00 $ 2.024.755,20 $ 2.105.745,41

Luz
Motobomba $ 300.000,00 $ 312.000,00 $ 324.480,00 $ 337.459,20 $ 350.957,57
Bombillos $ 1.03392000 $ 107527680 $  1.118.287,87 $  1.163.019,39 $  1.209.540,16
Sierra $ 150.000,00 $ 156.000,00 $ 162.240,00 $ 168.729,60 $ 175.478,78
Cuarto frio $ 1.260.000,00 $ 1.310.400,00 $ 1.362.816,00 $ 1.417.328,64 $ 1.474.021,79
Total luz $  2743.920,00 $ 2.853.676,80 $  2.967.823,87 $  3.086.536,83 $  3.209.998,30
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TOTAL SERVICIOS $  4543.920,00 $ 4.725.676,80 $  4.913.82387 $  5111.292,03 $  5.315.743,71

Tabla N°51. Gastos de servicios publicos
Fuente. Autores del proyecto

6.1.6 Ingresos

Los ingresos del proyecto surgiran de la venta de 24300 kilos de cerdo al afo
proyectado a 5 anos segun tasa de crecimiento segun lo expresado anteriormente,

con precio de venta de $ 4500 proyectado igualmente.

Ingresos
Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Unidades a vender 24.300 27.216 30.482 33.530 36.883
Precio de venta $ 4500 $ 5.200 $ 5.400 $ 5.600 $ 5.800 $ 6.000
INGRESOS POR VENTA $ 126.360.000 $ 146.966.400 $ 170.698.752 $ 194.474.650 $ 221.298.739
Venta de activo $ = $ = $ = $ = $ 49.388.000
TOTAL INGRESOS $ 126.360.000 $ 146.966.400 $ 170.698.752 $ 194.474.650 $ 270.686.739

Tabla N° 52. Ingresos
Fuente. Autores del proyecto

6.1.7 Egresos

Los egresos se obtienen de la sumatoria de los costos totales y los gastos por

depreciacion y amortizacion como lo muestra la tabla N 53.

EGRESOS
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Costos variables unitarios S 685 S 719 S 755 S 793 S 833
Costos variables totales S 16.644.654 S 19.574.113 $ 23.019.157 S 26.587.126 S 30.708.131
Costos fijos S 47.822.537 S 49.735.438 S 51.724.856 S 53.793.850 $ 55.945.604
Depreciacion y amortizacion S 28.900.000 $ 28.900.000 $ 28.900.000 S 28.900.000 $ 28.900.000
Valor en libros activos vendidos S - S - S - S S 51.500.000
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TOTAL EGRESOS S 93.367.191 S 98.209.552 S  103.644.013 $  109.280.977 S  167.053.735

Tabla N°53. Egresos
Fuente. Autores del proyecto

6.1.8 Calculo del punto de equilibrio

El punto de equilibrio nos indica la cantidad de unidades a vender para cubrir los
costos de produccién, a partir de ese punto comenzara a tener utilidades la
empresa, para el calculo de este en LECEBA Ltda., se relacionan los costos con

los precios de venta y los costos de ventas como se muestra a continuacién.

COSTO FIJOS
PV. UNITARIO-CV. UNITARIO

PUNTO DE EQUILIBRIO =

COSTOUNITAHIOXMARGEN DE $ 53.059
PV. UNITARIO Uﬁ%%{?o o COMERCIALIZACION . $ 2653 + = $ 3316
100 - MARGEN DE COMERCIALIZACION 80
CV TOTAL $ 16.644.653,99
CV. UNITARIO = - $ 685
Q 24300 Kg / Afio
4.467.191
COSTO __COSTOTOTAL $ 64.467.19 3
LUEES Q 24300 Kg / Afio
COSTO FIJOS $ 47.822.537 )
PUNTO DE EQUILIBRIO = - = 18175  Kg/Afo
PV. UNITARIO-CV. UNITARIO $ 2.631

La empresa para poder cubrir sus costos, tomando como referencia la cantidad a
producir tiene que vender aproximadamente 18,175 Kilos de carne de cerdo en el
primer ano. Si se relacionan las cantidades a producir para los afnos siguientes con
los costos en que incurrira la organizacién, se obtendran las cantidades
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referencias para que el periodo no arroje pérdidas pero tampoco ganancias. Esto
es lo que traduce el punto de equilibrio.

El capital de trabajo indica el monto disponible para las operaciones propias de la
empresa, para el calculo se debe conocer el ciclo operativo y el costo de

operacion.
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO

INVERSION .

CAPITAL DE - CICLOOPERATIVO x  COSTO DD‘fA%'rOERAC'ON
TRABAJO

CICLO OPERATIVO = DIiAS SISTEMA DE CIRCULACION DE FONDOS - DIAS DE CUENTAS POR PAGAR = 30 Dias

COSTO DE COSTO DE OPERACION ANUAL (CT) 8 64.467.191

OPERACION = = $  176.622

DIARIO 365 365
INVERSION
CAPITAL DE ~| 8 5.298.673

TRABAJO
Tabla N°54. Célculo del capital de trabajo
Fuente. Autores del proyecto

En cuanto a la politica de cobro de la empresa se tiene por experiencia que las
personas al hacer un pedido cancelan el pedido anterior, por ende al final de cada
ano o mejor el flujo de causacién y el de caja son muy parecidos en este tipo de
negocios, es decir, no genera una diferencia muy significativa por ende se va a

obviar esta diferencia para este estudio.

La politica de pagos es de 30 dias con el mayor proveedor que es el de alimentos
la diferencia entre el flujo de caja y de causacién seria de 30 dias.

ANO 2005 2006 2007 2008
POBLACION CARTAGENA* 892545 902311 912674 923219
VARIACION 1,094% 1,148% 1,155%

* Proyeccion de poblacion anos 2005 - 2008, informacién suministrada por el DANE

Tabla N°55. Proyeccion poblacién Cartagena
Fuente. Autores del proyecto
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Esta metodologia relaciona la proyeccion del crecimiento demografico en la ciudad
y con base en este porcentaje se puede proyectar en el horizonte necesario el

capital de trabajo requerido®.

ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ARNO 3 ANO 4
CAPITAL DE TRABAJO BRUTO $ 5298673 S 5.358.691 $ 5.419.388 S 5.480.773 $ 5.542.853
CAPITAL DE TRABAJO NETO S 60.017 $ 60.697 $ 61.385 S 62.080

INDICE DE CRECIMIENTO POBLACIONAL Lllept

Tabla N°56. Célculo de la proyeccion del capital de trabajo
Fuente. Autores del proyecto

6.1.9 Flujo neto de inversion en LECEBA Ltda.

El flujo neto de inversion servird para determinar las inversiones necesarias para
el funcionamiento del proyecto. En la tabla N® 57 se muestra afo tras afo el flujo
de inversion en LECEBA Ltda.

FLUJO NETO DE INVERSION
DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion Fija $ 178.000.000
Capital de Trabajo $ 5.298.673 $5.358.691 $5.419.388 $5.480.773 $5.542.853
Valor Residual $ 11.407.500
Flujo neto de inversion $ 183.298.673 $5.358.691 $5.419.388 $5.480.773 $5.542.853 $ 11.407.500

Tabla N°57. Calculo del flujo Neto de inversién
Fuente. Autores del proyecto

6.1.10 Flujo neto de operaciéon en LECEBA Ltda.

2 LAURA VICTORIA SUAREZ MANTILLA, JOHN JAIRO PEREZ PENA, TESIS, Estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la produccién y cria de especies (cerdo),
Afo 2003, Pag 105.
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Ingresos
operacionales
Egresos
operacionales
Utilidad
operacional

35% Impuestos

Utilidad neta

Amortizacion
Depreciacion

Flujo neto de
operaciones

ANO 1
$ 126.360.000
$ 41.924.537

$ 84.435.463

$ 29.552.412

$ 54.883.051

7.341.500
21.558.500

$ 25.983.051

Tabla N° 58. Calculo del flujo Neto de operacion

ANO 2

$ 146.966.400 $
$ 43.601.518 §$

$ 103.364.882 $

ANO 3

170.698.752 $

125.353.173 §

ANO 4

45.345579 $

$ 36.177.709 $ 43.873.610 $

$ 67.187.173 $ 81.479.562 $
9.623.000 11.904.500
19.277.000 16.995.500

$ 38.287.173 $ 52.579.562 $

Fuente. Autores del proyecto

194.474650 $
47.159.402 $

147.315.247 $

51.560.337 $

95.754.911 $

14.186.000 $
14.714.000 $

66.854.911 §

ANO 5
270.686.739
49.045.778

221.640.961

77.574.336

144.066.624

16.467.500
12.432.500

115.166.624

El flujo neto de operaciones sirve para conocer las utilidades operacionales y

netas que se presentan en estudios financieros de este proyecto.

6.1.11 Flujo neto financiero del proyecto LECEBA Ltda.

El flujo neto de inversion servird para la realizacion del flujo de caja libre necesario

para la evaluacién financiera del proyecto, indicando la inversion inicial como un

egreso Yy los flujos netos de caja como ingresos. En la tabla N° 59 se muestra afo

tras afo el flujo neto en LECEBA Ltda., en pesos corrientes, es decir se tiene en

cuenta el valor del dinero en el tiempo.

Flujo neto
de
inversion

S 183.298.673 S

5.358.691 S

5.419.388 S
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Flujo neto

de S 22.149.351 S 34.300.125 S 48.433.032 S 62.542.520 S 110.681.738
operacién
Flujo neto
del S (183.298.673) S 16.790.660 S 28.880.737 S 42.952.260 S 56.999.667 S 122.089.238
proyecto

Tabla N°59. Calculo del flujo Neto financiero
Fuente. Autores del proyecto

Hay que invertir $ 183.298.673, esta inversion se va a retribuir cada afio como

observamos en el grafico desde el primer afno en adelante.

$122.089.238

$56.999.667

$42.952.260

$28.880.737

$16.790.660

ANO 0

ANOQ 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANQ &

$183.298.673

Figura N° 20. Flujo financiero del proyecto en LECEBA Ltda.
Fuente: Autores del proyecto

6.2 CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO EN LECEBA Ltda.

Para hallar el Valor Presente Neto, se utiliz6 la tasa del DTF del mes de marzo de
2008, la cual asciende a 9.59%; esta es el promedio del mes de Marzo del
presente ano. La formula que ayuddé al céalculo del valor presente neto se muestra

a continuacion:
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VPN =358 Z ot
e (1+1i)°
=1

Donde:

So: Inversién inicial
St: Flujos de caja neto en el periodo t
i: Tasa de referencia (DTF)

t: NUmero de periodos

VPN > 0 Acéptese lainversion
VPN < 0 Rechéacese lainversiéon

S, s, S, S, S,

1 3

T+ (142 (1403 (1+0)F (1+0)°

VPN = —S,

$  16.790.660 " S 28.880.737 " S 42.952.260 " $  56.999.667 " $ 122.089.238

VPN = $ (183.298.673,23)  + 4.980.515

1,10 1,20 1,32 1,44 1,58

El valor presente neto del proyecto es mayor que 1 y equivalente a 4.980.515, lo
que significa que el proyecto proporcionara esta cantidad en excedentes ademas

de lo exigido por los inversionistas, para la recuperacion de su inversion.

6.3 CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La Tasa Interna de Retorno es el porcentaje de beneficio que deja un negocio,
pero descontando el que hubiera dejado en otro alternativo. La importancia de la
TIR radica en que nos desvela la prima de riesgo del negocio o de la inversién,

esto se traduce en un simulador financiero donde se relacionan los flujos de caja
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proyectados del negocio. La férmula que permite calcular la TIR se muestra a

continuacién:

VPL,; = VPE,,

Donde:

vPI, = Valor presente de los ingresos en la fecha focal i.

VPE, = Valor presente de los egresos en la fecha focal j.

$ 16.790.660 (1 + TIR)" 1+ $28.880.737 (1 + TIR) "2 + $42.952.260 (1 + TIR) 3 +
$56,999.667 (1 + TIR)™* +$122,089.238(1 + TIR) ° = § 183.298.673

TIR= 10,46 %

Representa la tasa a la cual la sumatoria de los futuros flujos de caja neto en la
fecha focal 0 igualan al valor de la inversion inicial. Como el calculo de la TIR
arroj6 un valor de 10,46 por cineto entonces el proyecto se acepta debido a que la
TIR es mayor que el costo de capital o la TMAR (10,46% > 9,59%). Esto significa
que la inversién en el proyecto genera una rentabilidad del 10,46 por ciento. La
tasa minima atractiva de retorno se define como la tasa de rentabilidad si los
inversionistas se decidieran por esta, en este caso la comparacion arroja una
inclinacion por el proyecto de comercializadora de carne de cerdo, dado que la
TIR es mayor que la TMAR.
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CAPITULO 7

7. ASPECTOS RELEVANTES DEL PROYECTO

7.1 IMPACTO DEL PROYECTO

Para la ejecucion de este proyecto es necesario la contratacion de personal
adecuado, partiendo de esto el proyecto genera empleos directos a 5 jovenes
emprendedores rurales del corregimiento de Bayunca jurisdiccién de Cartagena,
mediante el apoyo a través del fondo emprender para la produccién y
comercializacién de cerdos de excelente calidad mediante la modalidad de ceba y
levante de 50 cerdos de raza DOROC JERSEY.

El proyecto no esta localizado en zona de manejo especial y sera operado por los
emprendedores capacitados por el SENA CAISAM del programa jovenes rurales
curso de especies menores. De la misma manera tiene una duracion de 5 afios en
primera instancia pero serd auto sostenible en el tiempo de acuerdo con el buen
manejo que se le dara a los recursos adquiridos. Este proyecto genera un impacto
ambiental negativo por la emision de olores de los cerdos, pero para esta
eventualidad la adecuacion de pozas sépticas para el depdsito de los residuos

liguidos del mantenimiento de los cerdos ayudaria a contrarrestar dicha situacion.

Ademas los desechos soélidos, seran controlados y tratados higiénicamente y los
reincorporaremos nuevamente al proceso productivo de los cerdos a través de un
proceso conocido como porquinacea, consistente en suministrarles a los cerdos
nuevamente el estiércol producido por ellos mismos agregandole otros elementos que

potencializan esos residuos como beneficiosos para ellos mismos. El proyecto esta
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encaminado al levante y engorde de cerdos en forma tecnificada, utilizando en
forma racional los recursos que nos ofrece el medio, e implementando medidas
necesarias que nos permitan un producto final en éptimas condiciones, y que
cumplan los estandares de calidad que el mercado actual exige.

Para mitigar los impactos negativos que el proyecto pueda causar al medio
ambiente, se implementaran programas de disposicion de excretas y utilizacion del
recurso hidrico adecuado para que el impacto adverso sea minimo y biosostenible.
Para optimizar la explotacion se pueden reciclar los diversos subproductos
organicos que se generan; con el estiércol se implementara alternativamente la
compostificacién y la lombricultura, para producir abono organico que generara
otra fuente de ingreso, y a mas largo plazo se establecera el sistema de
biodigestion con el objeto de manejar en mejor forma los residuos de estiércol

acuoso.

Para el manejo de moscas y otros insectos se desarrollara cria de aves de corral
como los patos. Ademas se implementara la siembra de plantas aromaticas
alrededor de las porquerizas que servirdn como repelente para estas plagas. En
general se tomaran medidas de bioseguridad para impedir la entrada o salida de

enfermedades.

7.2 PLAN DE ACCION DEL PROYECTO
El plan de accién resume todas las actividades en un orden cronoldgico que

conduce al logro del objetivo, en nuestro caso de estudio la puesta en marcha del
proyecto LECEBA Ltda., como se muestra en la figura N2 21.
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G INnrrhm Totawn

Duracon

G

‘ PROYECTO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE CARNE DE CERDO LECEBA Ltda.

Estudio de prefactibilidad

= Estudio de mercado
Estudio técnico operativo
Estudio econémico

Andlisis organizacional

Estudio financiero

: Analisis de resultados

: Consecucién de los recursos econémicos
Realizacién de los tramites legales
Creacion de la empresas
" Obtencion de permisos y licencias de funcionamiento

" Adquisiscion de los terrenos

e Adecuacién de las instalaciones

N Estudio de proveedores
Adquisicién de maquinaria
' Proceso de seleccién del personal
" |® | Adquisicién del vehiculo
b Compra de semovientes
Puesta en marcha

3 Inicio de operaciones

349 dias

85 dias

15 dias

15 dias

10 dias

11 dias

15 dias

15 dias

40 dias

60 dias

25 dias

35 dias

15 dias

30 dias

15 dias

25 dias

5 dias

10 dias

20 dias

30 dias

1 dia

lun 03/09/07

lun 03/09/07
lun 03/09/07
lun 24/09/07
lun 15/10/07
vie 02/11/07
lun 19/11/07
lun 10/12/07
lun 14/01/08
lun 10/03/08
lun 10/03/08
lun 14/04/08
lun 02/06/08
lun 23/06/08
lun 04/08/08
lun 25/08/08
lun 29/09/08
lun 06/10/08
lun 20/10/08
lun 17/11/08

jue 01/01/09

jue 01/01/09

vie 28/12/07
vie 21/09/07
vie 12/10/07
vie 26/10/07
vie 16/11/07
vie 07/12/07
vie 28/12/07
vie 07/03/08
vie 30/05/08
vie 11/04/08
vie 30/05/08
vie 20/06/08
vie 01/08/08
vie 22/08/08
vie 26/09/08
vie 03/10/08
vie 17/10/08
vie 14/11/08
vie 26/12/08

jue 01/01/09

N Tares Progreso — e v

Fecha: mar 29/04/08 Division Hito <* Resumen del proyect: ()

Fecha limite

fito extamo P

<

Pagina 1

Figura N2 21. Plan de accién del proyecto LECEBA Ltda.
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Fuente: Autores del proyecto
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CONCLUSIONES

La industria porcicola colombiana, ha pasado de 3 kilos de consumo per

capita al afo a 6 kilos.

La meta propuesta por la Asociacién Colombiana de Porcicultores, es pasar
de 6 kilos per capita anuales, a 12 kilos en los préoximos afnos.

En el afo 2007, se criaron y comercializaron 1, 209,932 cerdos en el pais,
para 92,000 distribuidores.

La joya de la corona de esta actividad en Colombia es el cerdo Duroc —
Jersey, el cual en un mercado como el de los Estados Unidos, el 75 por
ciento de sus ventas se realizan de forma anticipada, garantizando la
eficacia en la transaccién y siendo este el producto de cerdo mas vendido
en dicho pais; en Colombia, el sector crecié 1.36% entre el afio 2004 - 2005
y 4.3% entre el afio 2005 — 2006.

La empresa productora y comercializadora de carne de cerdo tendra su
centro de operaciones en el corregimiento de Bayunca perteneciente a
Cartagena, y sus mercados objetivos, Cartagena, Turbaco, Arjona y

Barranquilla.
Esta localizacion se definio teniendo en cuenta herramientas de ubicacién
de instalaciones como el método de los factores, el método delphi y el

centro de gravedad.

Los kilos de cerdo a producir ascenderan a 24,300 kg en el primer ano.
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Las areas de operacién y areas funcionales iran desde los galpones
(verraquera, paritorio, gestacion, iniciacion, crecimiento, engorde), los
embarcaderos, el depdsito de alimentos, la laguna de oxidacién, el
crematorio, el cuarto frio, la fuente de agua, bateas — desinfectante y las
oficinas, areas definidas teniendo en cuenta las caracteristicas propias de la
produccién en este tipo de empresa.

El producto final (carne de cerdo) utilizara dos canales de distribucion, los
cuales comenzaran en el productor, pasando por los comerciantes,

mayoristas y/o minoristas, hasta llegar al consumidor final.

El precio inicial sera de $5,200 por kilo, el cual hace parte de los rangos
actuales de precios que oscilan entre $4,000 y $6,000.

Con las proyecciones de la oferta y de la demanda, relacionadas con el
volumen de produccién LECEBA Ltda., suplira el 10 por ciento de la
demanda insatisfecha del mercado.

Se propone una campana publicitaria que muestre las bondades de la carne

de cerdo partiendo de su precio frente a otro tipo de carnes.

La tasa interna de retorno, del proyecto es de 10,46% Yy el valor presente
neto que resulta de la sumatoria de los flujos de caja futuro a precios de
hoy, el cual es de 4, 980,515.

El proyecto es viable financieramente en un horizonte de evaluacion de 5

anos.
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ANEXOS

ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA REALIZADA A EXPENDIOS

FORMATO DE ENCUESTA

OBJETIVO : establecer aspectos reelevantes del mercado de la carne de cerdo en la ciudad de Cartagena

1 ¢, Cuantas empresas productoras de carne de cerdo conoce ?

ai c3 f5 h7

b2 d4 g6 i Masde7
2 ¢, Cuantos kilos de carne de cerdo promedio compra diariamente ?

a 10 Kg c 30 Kg f 50 Kg h 70 Kg

b 20 Kg d 40 Kg g 60 Kg i Mas de 70 Kg
3 ¢, Cuantos kilos de carne de cerdo promedio vende diariamente ?

a 10 Kg c 30 Kg f 50 Kg h 70 Kg

b 20 Kg d 40 Kg g 60 Kg i Mas de 70 Kg
4 ¢Han aumentado o disminuido las ventas de carne de cerdo en los Ultimos 5 afios ?

a Aumentado
b Disminuido

5 ¢, En que mes del afio sus ventas alcanzan los niveles mas altos ?
a Enero d Abril g Julio j Octubre
b Febrero e Mayo h Agosto k Noviembre
¢ Marzo f Junio i Septiembre | Diciembre
6 ¢, Cual es el precio por kilo de carne de cerdo que le ofrece su proveedor?
a $1000-$2000 ¢ $3000-$ 4000 f $5000-$ 6000 h $ 7000-$ 8000
b $ 2000-$3000 d $4000-$ 5000 g $6000-$ 7000 i Masde $ 8000

7 ¢ Cual cree usted que es la razon principal por la cual el consumidor se decide por la carne de cerdo
antes de las otras opciones ?

a Precio ¢ Salud e Sabor
b Calidad d Aspectos culturales f Otro
8 ¢, Cuantos dias de plazo le ofrece su proveedor de carne de cerdo ?
a 1-5dias c 10 - 15 dias
b 5-10 dias d 15 - 30 dias
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