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INTRODUCCION

Colombia tiene en la ganaderia uno de los sectoé&ssimportantes en el desarrollo
econdémico y social, a esta realidad e® indiferente el departamento de
Santander. Sin embargo, este renglon atraviesauporde sus peores momentos
reflejado en los elevados indices de inseguridattipalmente en lo que respecta a:
secuestro, extorsion y abigeato; sumado al deésitéel gobierno nacional por

asumir medidas efectivas para el caso.

Los sistemas de comercializacién de ganado bovinues presentan igualmente una
situacion critica, hecho que repercute notablementel crecimiento econémico de
los agentes que participan en el proceso de meyaagroducto.

Es fundamental plantear modelos organizativos vy i@dtrativos de empresas
comercializadoras que se preocupen por mejoras asiadiciones y a su vez
suministren informacion sobre aspectos relacionadasprecios del producto, costo
de fletes, razas, lugar de disponibilidad del ganathdo que son factores de
relevancia en las decisiones de compra o venta.

Para establecer este tipo de organizaciones esargcesalizar un diagndstico de las
zonas de influencia que se relacionen con la sadetpl fin, siendo Bucaramanga el
municipio de interés para el estudio se definidemnzonas de Magdalena medio,
Cesar, Norte de Santander y Santander como lasieséscadas en el abastecimiento
de ganado. En dichas regiones se aplicaron ensuestiie los productores y
compradores como meétodo de recoleccion de infodnagiertinentes a la
comercializacion del producto y a la factibilidael éstablecimiento de una empresa
de este tipo.

Como resultado del andlisis se desarrolla un estadondmico que demuestre la
viabilidad o no de inversion en un proyecto quduy& un modelo organizativo y
administrativo basado en las necesidades de |@igers.

A su vez se plantea la sistematizacion de datoscé#gms sobre el producto como
clave estratégica de competitividad y eficiencan el &nimo de mejorar el mercadeo
de ganado bovino en la region.

Una organizacion que adopte estas caracterisegsesenta como una alternativa
de desarrollo econémico y social para el sector.
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1. MARCO DE REFERENCIA

1.1 HISTORIA DE LA GANADERIA COLOMBIANA

Es indiscutible el papel historico de la ganaderiael desarrollo econdémico y
social del pais, renglon que comenzaria a extea@depsincipios del siglo XVI;
en algunas regiones como actividad complementdaa labores agricolas y en

otras como unica forma de produccion.

El 29 de julio de 1525 llegan a Colombia los prioserbovinos

provenientes de la Espafiola, isla donde se hali@ado las primeras
importaciones desde Espafia de las razas Andalupa iyeBerrenda,

Pirenaica, Tundaca, Cacereia, Gallega y Murci#npartir de esa fecha
se va incrementando el inventario ganadero repadsge por todo el
territorio recién descubierto, multiplicAndose, idamente gracias a la
feracidad de los suelos americanos.

Gonzalo Fernandez de Oviedo, historiador de la&pstcarta enviada al
Rey dice: “... en ninguna otra tierra se ha visteensabe que en tan breve
tiempo y en tierra tan apartadas de nuestra Ewsepaprodujesen tanto
los ganados en tanta abundancia como en estas lgdéaven nuestros
0jos; ganados traidos aca de tan lejos mares Eleschan recibido en
esta tierra madre; se ve y se observa que en madathy mejor que en
Espafia, y en tiempo, se ha multiplicado tanta dadtique las naves
vuelven a Espafia cargadas de azlcar y cueros @e’vac

Dice el doctor Emigdio Pinzoén, historiador de lana@deria colombiana
gue la cria de bovinos progreso rapidamente puegdstos naturales
abundaban; y las favorables condiciones ecologipasmitieron
multiplicar los hatos"

Gracias a la biodiversidad que posee Colombiapstbie el suministro abundante de

alimento, esto facilité que se desarrollaran 1klsazriollas o nativas: Paramuno,
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Hartén del Valle, Triguero, Chino Santandereanoceamdo del Valle, BON,
Casanarefio, Sanmartinero, Rojo Caquetefio, Romosinpaostefio con cuernos,
adaptados totalmente al medio, resistentes a &mp| con alta tasa de fertilidad y

gran capacidad de conversion.

Estas especies se extendieron a lo largo y anchopals, instaurandose una
explotacion extractiva, con ello nace el ganadeseatista, sefior feudal criollo, que

en la actualidad se conoce como profesional gaoader

Afos mas tarde llegaron al pais los primeros ejeraplespecializados:

Holstein en 1868, Normando en 1877, Pardo Suizd928, Cebu en
1930 y Jersey en 1946. Luego en los ultimos 46,adiesfilan Angus,
Hereford, Santa Gertrudis, Charolais, Rojo Alem&pjo Danés,
Guernsey, Ayrshire, Limousin, Chianina, Indubrasiiyzerat, Nelore,
Gyr, Blanco Azul Belga, Simmental Americano y Alemaultimamente
Zahiwal.?

En la actualidad el pais ganadero tiene diferemmazas que de una manera u otra

han ingresado para tratar de mejorar la actividad.

Aunque en algunos casos predomina la tendenciaanseales productores de carne
o de leche, el interés creciente es por el dobdpdgsito, para lo cual se efectdan
diferentes ensayos con cruces de razas en losagiaeuna aporta sus caracteristicas

principales.

;AGRICULTURA DE LAS AMERICAS. Vol. 225. Santafé dgota. Octubre de 1994, p.4.
Ibid., p.4.



44

Una de las razas méas extendida por el territormonal es la Cebu, gracias a su

adaptacion a los diferentes ecosistemas que tigredse

Segun el reporte de la Uniébn Nacional de Asoci@&soGanaderas
Colombianas - UNAGA - estos animales se ubican emnio4uia,
Atlantico, Bolivar, Boyaca, Caldas, Cauca, Caqué&asanare, Cesar,
Cundinamarca, Cérdoba, Guajira, Huila, Magdalenatay Norte de
Santander, Putumayo, Quindio, Risaralda, Santarfdlecre, Tolima y
valle.?

La introduccion del Cebu a América se hizo por meté Brasil que fue el primer

pais que importd dichos animales de Asia o Afeicd 870.

Dentro del ganado Cebu se encuentran otras ramas leoBrahman originaria del
sur de los Estados Unidos y en cuya abeaicitervinieron 266 toros y 22
hembras descendientes de cuatro toros Cebu imper@adinales del siglo XIX y
principios del XX. La Brahman es un producto anmar@ que ofrece las
caracteristicas de buena produccion de carne ytad@p al medio, esenciales para

las condiciones del Tropico.

Entre las caracteristicas del Cebu en general (BaahNelore, GYR, Indubrasil o

Guzerat) estan las siguientes: Véase Cuadro 1.
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1.2 ESTADO ACTUAL DE LA GANADERIA

1.2.1 Entorno de la ganaderia.

La produccion Nacional de ganado en los ultimossdie tenido que enfrentarse a
diversas circunstancias de caracter social quendeuuotra forma han afectado el
desarrollo econdmico de la poblacion rural.

Fedesarrollo denuncié como el campesino colombienecetrocedido 40

afos en su situacion de ingresos. Hoy, como efl, 185habitante en el

campo gana la tercera parte de lo que percibe ena ciudad. Ademas,

tiene tres veces mas necesidades y si la espefasza cuantificable,

tiene tres veces menos esperanza de una vida digna.

El Banco Mundial ha ratificado esta alarmante sitwia Segun su ultimo

informe, 6.200.000 compatriotas viven en pobrezolaita. Y de ellos,

algo mas de 4.300.000 viven en zonas rurales,déongs permitiria decir
que la pobreza colombiana vive en el canfpo.

1.2.2 Importancia economica y social.

La ganaderia cumple un papel importante en el deleasocial y econémico del

pais, dada su amplia cobertura geogréfica constituya fuente importante de
ingresos para otros sectores y a su vez una aiteande empleo para muchos
colombianos.

Cabe destacar que de los 31 millones de hectéacegpsadas por el sector
agropecuario, 25 millones corresponden a la utiidtaen ganaderia.

% Ibid. Vol. 224. Santafé de Bogota. Octubre de 1992.
* CARTA GANADERA. Vol.32. Santafé de Bogota. Enem 1095, p.7.
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Ademas esta actividad tiene un inmenso aporte & oenglones de la
economia nacional; le gener6 algo mas de 100 riidmes de pesos a los
transportadores y adquiere insumos de la industtiarinaria por 55.000
millones de pesos anuales, aproximadamente.

Socialmente se estima que el sector genera 1.2D@B{pleos de los

3.200.000 originados en el sector rural, cifra gieébe haber crecido
significativamente en los Gltimos afios.

Sin embargo el Gobierno Nacional parece ajenoaareatidad ya que las inversiones
sociales no son alentadoras. De cada 100 pesadidos en gasto social en 1991 en
todo el paissolamente 7 pesos fueron a los programas de refagraia DRI y

PNR.

En ese mismo afio, por cada 100 pesos de inversidiitg total sélo 5 pesos se

destinaron al desarrollo del campo.

1.2.3 Produccion.

La ganaderia es una actividad que ha venido madenidse en forma gradual y
continua desde hace mas de 30 afios, sin embargmataria de competitividad
presenta un estancamiento tecnoldgico frente amqegrinternacionales, ocasionado,

por la persistencia de enfermedades y bajos inde@soductividad.

A ello se suma la inseguridad y el deterioro deh&lsocial, elementos que frenan el

mejoramiento técnico en unas zonas y presionanioareh la propiedad.

® Ibid., p.8.
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Estas circunstancias conllevaron a que en periodo® el comprendido “entre los
afios 1992 y 1993 el sacrificio de ganado se inanéam& muy poco, al punto de
obtener un consumo por cabeza de 19 kilos de ehaf®o, bien por debajo de paises
con tradicion ganadera. En tanto la producciérhde presentd unas cifras
diferentes, en los ultimos afios han mostrado w@sasecimiento del 6% anual. Es

asi como pasamos de 68 litros por habitante en, B9¥25 litros/afio en 1993”

1.2.4 El ciclo bovino.

En Colombia es evidente la presencia de un ciclprdéuccion y de precios, que por
el ingreso a una fase de liquidacidén se repite &adar afios, esto para realizar un
ajuste que se ha caracterizado por una oferta igee capidamente y una demanda

cada vez mas lenta.

La produccién bovina, al igual que la agricola ygeneral la de todos los
sectores productivos, se ve abocada a cambiesosi@n el mercado, ya
sea por efectos de una sobreproduccién frente eetpgerimientos de la
demanda, o bien por la situacién inversa, es decraumento de la
demanda frente a una situacion de oferta que ramzdca abastecerla.
Fedegan explica que estas situaciones son genemadasimente por
sobreestimulos a la inversion, cambios bruscos aedémanda,
alteraciones climaticas o por modificaciones engeferencias de los
consumidores.

Agrega que la dindmica del mercado se traduce aerdés y
demandantes a través de dos variables clave: &dao§ el precio,
correlacionadas inversamente; es decir, si ladadtile producto llevado

® Ibid., p.9.



al mercado supera la demanda, el precio tiendedacirse y, por el
contrario, cuando los compradores no logran adqgtodo el producto
gue requieren, el precio tiende a incrementarsk &lo dentro de fases
consecutivas de un mismo ciclo.

En la ganaderia esta situacion se identifica cercédegorias o fases de
retencion y liquidacion dentro del ciclo ganaddes cuales toman su
nombre por la destinacion que se da a la hembreegaue se retenga o
gue se destine al sacrificio. La primera fase wlenta de un estado en
gue la oferta, registrada en un periodo de tiengso,nferior a las
necesidades del mercado, con un efecto de losopretialza. En la
segunda fase la situacion es contraria, y antesesade oferta los precios
afrontan una tendencia a la baja. Las manifestasiale cada fase son
diferentes, dependiendo de las actividades bogjnase consideren.

El comportamiento de la oferta es afectado portgms diferentes de
factores: Unos enddgenos, o relacionados directiznoen la funcidon de
produccién del subsector, se atribuyen normalmeatecambios

tecnologicos y a modificaciones en las decisionesindersion de la
actividad agropecuaria; y otros exodgenos, es dgeinos a la produccion
bovina, como el crecimiento de la economia en génparticularmente
en renglones de estrecha relacion (la actividagtes# y la construccion,
por ejemplo), al igual que el comportamiento deit@gortaciones, tanto
de productos similares como sustitutos.

Asi, de la evolucion del ciclo ganadero se desgrdadtendencia del

subsector en el corto y mediano plazo, en espegiahateria de precios,
lo cual representa un valioso elemento de juicioapia toma de

decisiones de inversion por parte del ganaderd. md@mo, es un factor
gue permite detectar el alcance de las politicasoiones orientadas a
dinamizar la produccion bovina. Sin embargo, élliais de la tendencia
en oferta y precios no ha sido suficientementendifio ni apropiado por
los ganaderos, quienes, en la gran mayoria de dessgc continlan

guiandose por la tradicion.

Dice Fedegan que una consecuencia es la concéntrdeicrédito en los
periodos de retencidn, fase del ciclo en que laaofes deficitaria y los

precios altos, con lo cual se tiende a generaregolrsion y a reducirse
el periodo en que la produccién sale al mercadoea fimera ensefianza
sobre las caracteristicas de este periodo tienevgueon el riesgo de
iniciar inversiones en ganado de levante, que piede salir a la venta
cuando los precios se deterioren. Es claro qteskde liquidacion, con
precios a la baja, es el momento mas indicado fiaenciar las

operaciones de los hatos a través del crédito, iessingir la ampliacion

de la oferta con la consecuente aproximacion atencién. Es decir, se
espera propiciar inversiones en fase de preciogsbagara vender en

48
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aquellos con tendencia al alZa.

1.2.5 Inseguridad y situacion social.

En los afios 80 y comienzos del 90 la escala gleeariy la grave situacion de:

Inseguridad reflejada en secuestro, extorsiérabjgeato, le costo al
sector $ 1.8 billones en los ultimos dos afios,ntras que por la
distorsion en el mercado a favor de los interméuBay en perjuicio de
los productores, los ganaderos perdieron 37% eimgtesos efectivos.

"En Colombia el precio de la carne para el Produstibe cada afio de
acuerdo con la decision de los industriales, inerdm que no es
proporcional al que hacen esos industriales epresios al consumidor,
lo mismo sucede con los precios de la leche, emu@sno se tiene en
cuenta el comportamiento en los costos de insunuesotros gastos que
deben asumir los ganaderos”, afirmoé el dirigentmigl Jorge Visbal

Martelo.

Agreg6 que el 37% de perdida acumulada en los @gtitres afios, se
traduce en una menor capacidad de los ganadera®ptner mayores
ingresos por aumento de los precios de la ledhecgrne, situacion que
se refleja cada vez mas en la negativa rentadiliidh sector, pese a que
éste tuvo crecimientos promedio entre 4 y 5 % smiltmos afos.

Segun el presidente de FEDEGAN, en el caso dethe ckps productores
han estado congelados a precios de hace 4 afipse Ino ocurre con los
precios al consumidor, los cuales registran peraxireajustes es decir, -
sefialé-, el consumidor asume las alzas que en goriaae origina en la
intermediacion.

Frente a esta situacion el interés de los ganadaiosbianos es tener
una mayor y mas efectiva intervencion en la corabreicion de carne y
de la leche, lo que se concretara con la red derfficos que se instala en
varias regiones del pais, mecanismo que perméuotaair los canales de
intermediacion y ofrecer menores precios con cdlgkrantizada a favor
de los intereses de los consumidofes.

;AGRICULTURA DE LAS AMERICAS. Op. Cit. Vol. 260. $#afé de Bogota. Feb. de 1998, p.26.
Ibid., p.10.
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1.2.6 Comercializacion.

La estructura de comercializacion de los produgtnsaderos muestra en el pais un
alto grado de ineficiencia que afecta tanto a pecttas como a consumidores, esta
situacion hace referencia a la excesiva intermeihaal alto nivel de pérdidas, a las
inequitativas relaciones comerciales, y para loslyctores la falta de capacidad para
negociar sus productos. Todo esto hace que larc@iigacion se convierta en una

limitante critica, que afecta la eficiencia y creignto de la produccion ganadera.

Se deberia aprovechar los mataderos frigorificosadbs en las zonas de produccion
del ganado, lo cual permitiria alcanzar una redurccide costos y pérdidas por

transporte de ganado en pie.

Ademéas se consigue realizar una negociacion direxia los productores
disminuyendo la intermediacion, con esto el garade vincularia mas a fondo en la

comercializacion y estaria mejor informado de tlodelacionado con el negocio.

1.2.6.1 Caracteristicas generales del mercado dglnado y la carne

Los diferentes estudios existentes en este cantpoagamente sefialan al
sistema de comercializacién del ganado y de laecaomo uno de los
grandes limitantes para el desarrollo de la gam@adercional. El origen
de la actual estructura de comercializacion y meséio se explica por
razones de orden cultural, institucional y la forroano se ha originado y
evolucionado los sistemas de produccion. Estdens@é&s se encuentran



51

ampliamente dispersos y estan constituidos poradesl de diverso
tamafio y niveles tecnolégicos, con predominio ds Fformas
tradicionales de explotacién. N o obstante loskhiastecnolégicos que
se han venido sucediendo a este nivel, el sistegnaochercializacion
reproduce en gran medida dichas caracteristicaselcagravante que ha
permitido la conformacion de toda una red de inégliacion y de agentes
de los cuales depende la comercializacion deldyayade la carne, lo
cual determina la forma como se distribuyen losebelos de la
actividad, para el productor y el consumidor.

1.2.6.2 Agentes que intervienen en la comercializéo de ganado bovino

1.2.6.2.1 Productor.

Son aquellos que aprovechando las condicioeegrdficas y riquezas naturales se
han encargado de producir gran variedad de gar@ado cesultado de la adaptacion

y esfuerzo de muchos afos en el sector rural.

Es comdn escuchar que este agente no esté dadiséen sus expectativas y precios
de venta; es necesario que el productor conozsiatema y la forma como se analiza
su ganado, lo que permitira al ganadero deterneingro de ganado que esta sacando
al mercado y asi mismo exigir un precio acordesflleszo que hace para que su

producto posea determinadas caracteristicas.

La realidad actual es que no existen incentivoa pgae el productor se esfuerce en

mejorar la calidad.

° BOLSA NACIONAL AGROPECUARIA. Proyecto Bolsa GanadeSantafé de Bogota. 1991, p.1.
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1.2.6.2.2 Intermediario

Son los agentes intermedios entre el productor gxpendedor también llamados
comisionistas y colocadores. El sistema actual ameccializacion de la carne
presenta algunas ventajas para estos agentesgepswguprecisamente ellos quienes
elaboran las reglas de juego en el momento deidédircalidad y el precio del

producto.

El intermediario en la mayoria de los casos, sa leascriterios subjetivos como el

color de la piel del animal, tipo racial, procedanestado, etc. Y aunque conoce un
tipo de animal que puede rendir mas que otro, eweticlaro a qué se debe esa
diferencia pero si lo tiene en cuenta a la horaaftigar el precio de una manera

significativa.

1.2.6.2.3 El expendedor

Se caracteriza por el desconocimiento de la catighgroducto que vende y depende
totalmente del intermediario Existen expendios yecas de supermercados que
manejan muy bien el concepto de calidad y sonnatiale independientes de los

intermediarios, pero lamentablemente son muy pocos.

1.2.6.2.4 EIl consumidor



53

Es en pocas palabras, quien sufre las consecuerdgasun proceso de
comercializacion mal fundamentado; desconoce tetaienlos términos de calidad y

mas aun la gama amplia de calidades que existegciop de la carne.

Debido a estas apreciaciones es necesario implamtsistema que permita hacer un
ordenamiento de la comercializacion que benefidiedas los agentes involucrados

en la industria carnica.

1.2.6.3 Flujo de mercado del ganado y la carne

El comportamiento del mercado del ganado y la caeniustra en el esquema 1.

Dicha representacion tipica del mercado tanto dgoBa como de otras plazas
reflejan no solo la complejidad de los procesosspidan actualmente dentro de la
estructura del mercado sino que permite identifietermimero de agentes que

participan en él; por cada animal negociado.

Este flujo indica la ineficiencia que presenta ebcpso de comercializacion de
ganado, donde los mas perjudicados son los pradsctoel consumidor final, el
primero no recibe un precio justo por la venta de pgoducto ya sea por
desconocimiento o falta de informacion del compuoitato de la plaza y el segundo
por la cantidad de agentes que intervienen en dada del proceso de
comercializacion, hecho que generalmente repesutd precio cuando el producto

llega a manos de los consumidores.
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1.2.7 Consumo

Por muchos afos la evolucion de la ganaderia déperdiusivamente del mercado

interno y el desarrollo urbano.

El crecimiento del mercado interno es muy lent@aydapendido del nivel de ingreso
de la poblacion; el consumo de carne bovina enrGluk responde a habitos bastante
rigidos, con escasa influencia de otras fuentggateina como el cerdo, el pescado y

el pollo.

“ Cifras estimadas indican que la poblacion de $ajgresos consume menos
del 50% de sus requerimientos. Adicionalmente,hékitos de consumo en
estos estratos sociales son preferir otros produdia estos momentos, la

oferta mundial es alta y los precios bajtfs.”

Con el animo de mejorar el proceso de comerciabpacincrementar la
productividad y eficiencia de la ganaderia y diadastria carnica nacional, entidades
del gobierno, asociaciones de ganaderos y de malastde la carne han manifestado
la necesidad de establecer normas de clasifical@éganados, de canales y de corte
de canales. Recientemente y mediante convenio rediebentre el Ministerio de
Agricultura, la Universidad Nacional de Colombiel Servicio Nacional de
Aprendizaje y la Federacion de Fondos de Ganagdel ICTA (Instituto de Ciencia

y Tecnologia de Alimentos) se comprometié a deBarry establecer un sistema
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colombiano de clasificaciéon de canales y cortesadearne bovina. Caracteristicas
como grado de acabado, grado de conformacion, madisiolégica (edad) y de

condicion sexual se tuvieron en cuenta para elfidigke este sistema. Con este
ordenamiento de la comercializacion se pretendeefloggr a todos los agentes

involucrados en la industria carnica incluido ehsemidor final.

Es importante sefialar que “el consumo nacionabdeechovina durante 1997 fue de
780.000 toneladas aproximadamente, en este seesdde anotar que el gasto en
carnes de los hogares ha crecido en los Ultim@gias a un ritmo que apenas alcanza
el 0.15% anual, representando cerca de 20 Kg.4ystacal afio™' Es asi como en
1999 se espera un incremento en 2350 toneladasay gpaafio 2000 de 3550,

logrando un total nacional en consumo de 782350 88530 toneladas

respectivamente.

1.2.8 Comercio exterior de carne bovina en Colombia

El comercio de exportacion de carne bovina cormed@ohoy por hoy, a un hecho
relevante en Colombia. Para que ocurra este fermmeben coincidir una serie de
factores. En primer lugar, los mercados naturalesjezuela e incluso Ecuador,
deberan pasar por una fase de retencién bovindgo poal se registre un deterioro en
la oferta interna de estos paises, coincidenteungoeriodo de liquidacion en el hato

nacional. Por otro lado, la devaluacion del pesadri que elevar la competitividad

1 FEDERACION NAL. DE GANADEROS. Op. Cit. Vol. 32a8tafé de Bogota. Feb.1995, p.34.
' CARTA FEDEGAN. Op. Cit. Vol.45. Santafé de Bogodgosto de 1997, p.19.
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de nuestro producto en el exterior, que al cruzemseuna revaluacion de la moneda
de los clientes importadores se estimulen las gehts exportaciones bovinas frente
a la produccién nacional ha sido irregular en libsnds veinte afios, pero con una

clara pérdida de importancia relativa desde comiede la presente década.

En 1991 se exportaron 198.000 cabezas de ganadesmondientes a un

5% de la produccion interna, a partir de enton@seduccion ha

disminuido hasta el 1%; para 1998 el volumen eggartfue de 23.000

cabezas, representando el 0.6%. En cuanto a |lastaones, la politica

econdmica vigente ha creado condiciones desfavewgidra la demanda

de carne foranea, particularmente por la devalnad&l peso. Durante

1997 las importaciones de carne fueron de 3730ladag con una

reduccion en 1998 de 19.7% para un total de 29¢eladas?
La expectativa exportadora en Colombia para el 209 esta asociada a aspectos
como la erradicacion de la fiebre aftosa, temal ena trabaja con gran intensidad el
Fondo Nacional del Ganado conjuntamente con elsteirid de agricultura a través
del ICA. La condicion de libre de aftosa aumentaréapacidad competitiva del pais,
permitiéndole incursionar en los mercados periéé&ridel Pacifico, en donde los
precios son mas altos. Otro factor por superal és dar al sector una orientacion de
la produccion hacia el mercado externo, de tal éogque sobrepase la condicion de

exportador esporadico y de excedentes, para aticu proceso de agregacion de

valor con miras a satisfacer los requerimientoditatizos de la demanda externa.

En el contexto del mercado internacional se esppra los tratados de la
Organizacion mundial del Comercio, constituyan lemento de gran importancia

para darle mas transparencia al mercado de la bakiea, permitiéndole a paises en
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via de desarrollo, como Colombia, tener mayorestopimlades de incursionar con
éxito en los mercados mundiales. Frente a estgpgaiga, Colombia no tiene aln
una plataforma para impulsar la comercializacidrerea de bovinos, por lo tanto, es
preciso configurarla orientandola hacia el fortetgento doméstico inicialmente, el
sostenimiento de los precios internos de los pitoduade la ganaderia v,
simultaneamente, ir generando las condicionesa&@st de transporte y de frio,

necesarias para la incursion a los mercados irtgiemeales.

1.2.9 Entorno internacional del mercado de la carne bovia

El mercado mundial de la carne vacuna no esta gagaor su mejor momento, los
problemas sanitarios ocasionados por la preseecia enfermedad de la BSE (Vaca
loca) en Europa, ha ocasionado una reduccion evelass, una disminucién en los

niveles de consumo en algunos de los paises diémsdn

La Secretaria de Agricultura de los Estados Unakisermina que durante
1998 la produccion mundial de carne bovina fue 88 4nillones de

toneladas, presentandose una disminucion del O.#&¥pecto al afo
anterior. En Norteamérica, la Unién Europea y Brdas cantidades
muestran una tendencia decreciente, la produc@da depublica China
viene presentando tasas de crecimiento dinaminak)®8 fue del 7.14%;
se evidencia igualmente la recuperacion en la @odn de Australia y

los crecimientos en la India y Canadd, caso coat@n Rusia que ha
mostrado permanentes reducciones en las cantigaatiscidas.

Es importante recordar que en la carne bovina exigsibs mercados,
diferenciados por la presencia o no de la fiebtesaf con precios mas
altos para la zona libre, aunque en los ultimoss ddadiferencia se ha
venido reduciendo por una oferta mayor de carbesdide aftosa.

Los principales paises importadores de carne barirel mundo, Estados
Unidos, Japdn, Rusia, Union Europea, Corea, Carldgil, México,

12 FONDO NAL. DEL GANADO. Op. Cit. La Ganaderia Bosgien Colombia, 1997-1998, p.201.
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Egipto, entre otros, presentaron en 1998 un crecitmide sus compras
cercano al 5.7%. Segun el Departamento de Agrieulie los Estados
Unidos, en 1998 los paises exportadores mas inmtestaaso Australia,
Unién Europea, EEUU, Nueva Zelandia, Argentina, sBraCanada,
Uruguay e India aumentaron sus voliumenes de cotwsen el exterior
en un 1.8%.

Prondsticos realizador por la USDA sobre la producmundial de carne
bovina permiten estimar que se presentara una mismdn como
consecuencia principalmente de caidas esperadas &EUU, la UE y
Rusia, mientras que en la China, India y Canagi#&dduccion continuara
creciendo.

En el comercio mundial de la carne bovina se espararecimiento,
sustentado principalmente por Ameérica del Norte,éAca Latina, el
Caribe y Oceania. En Canadéa se espera un aumergm@able de sus
exportaciones, como respuesta a la amplia ofeitenia; para el afio 2000
es posible que los paises de la Comunidad de EBstadependientes,
conformada por algunos paises de la antigua URSS®finaen
fortalecidas, mientras que si en el Japon se pi@sera mejoria en su
crecimiento econémico y se da una recuperacioradmmhfianza de los
consumidores con respecto a la carne, se podrésenqar unas mayores
importaciones, al tiempo que México y la Republiea Corea, podran
aumentar sus compras de carne, mientras que dseposa reduccion en
las compras de Canada y los Estados Unidos consecoencia de una
oferta interna abundante. En los paises que compangnién Europea,
los altos aranceles siguen siendo una fuerte Im@tapara sus
importaciones. En América del Sur, las exportagohgentinas se veras
favorecidas por tener zonal libres de la fiebresaff condicion que le esta
permitiendo el acceso al mercado Norteamericans lentas del
Uruguay continuaran creciendo a pesar de los atiisnenes colocados
en los mercados internacionales en 1997. En Eulapaxportaciones de
Polonia podrian disminuir. Se estima que los eng&k Union Europea
continuaran reduciéndose como consecuencia de lia@pn de los
acuerdos alcanzados en la ronda de Uruguay, qutarimes subsidios a
las exportaciones.
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1.3 CREACION DE UN ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO

Toda empresa que quiera constituirse bajo el régicnenercial Colombiano debera

seguir una serie de pasos que se describen awacitn:

1. Seleccionar el tipo de Sociedad

2. Buscar el nombre al negocio

3. Solicitar el concepto del uso del suelo en la Altal

4. Solicitar certificado ambiental

5. Conocer el contenido minimo de una constituciotad®mciedad

6. Registrar la minuta en la notaria

7. Registrar el negocio en la Cadmara de Comercio

8. Registrar los libros de Contabilidad y de actas.

9. Solicitar el Rut ante la DIAN

3 |bid., p. 207.
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10. Cancelar el impuesto de radicacion

11. Solicitar registro sanitario

1.3.1 Minuta de Constitucion

Como lo indica el Articulo 110 del Codigo de Conerda sociedad comercial se

constituira por escritura publica. Toda minuta débecluir entre otras cosas:

El nombre y domicilio de las personas que intera@ngomo otorgantes. Con el
nombre de las personas naturales debera indicarsactonalidad y documento de
identificacion legal; con el nombre de las persopafdicas, la ley, decreto o

escritura de que se deriva su existencia.

2. La clase o tipo de sociedad que se constitugenpmbre de la misma, formado
como se dispone en relacion con cada uno de los tie sociedad que regula el

Caodigo de Comercio.

Se prohibe a terceros el empleo de un nombre caaherde una marca
de productos o de servicios, que sea igual o gindlaun nombre

comercial ya usado para el mismo ramo de negosalsp cuando se
trata de un nombre que por ley le corresponda gparsona, caso en el
cual deberan hacerse las modificaciones que etotia confusion que a
primera vista pudiera presentarse.
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Por lo anterior se recomienda consultar ehlme ante la Camara de Comercio.
El
interesado presentara una carta solicitando ldicacion de la existencia del nombre

a registrar o diligenciando un formato para tal fin

3. El domicilio de la sociedad y el de las distintaswssales que se establezcan en el

mismo acto de constitucion.

4. El objeto social, esto es, la empresa o negdeida sociedad, haciendo una
enunciacion clara y completa de las actividadesicjpales. Serd ineficaz la
estipulacion en virtud de la cual el objeto sosilextienda a actividades enunciadas

en forma indeterminada o que no tenga una relatiféota con aquél.

5. El capital social, la parte del mismo que secréis y la que se paga por cada
asociado en el acto de la constitucion. En lasedades por acciones debera
expresarse, ademas, el capital suscrito y el padaddase y valor nominal de las

acciones representativas del capital, la formarmités en que deberan cancelarse

las cuotas debidas, cuyo plazo no podra exceden déo.

6. La forma de administrar los negocios socialesindicacion de las atribuciones y
facultades de los administradores, y de las queeserven los asociados, las
asambleas y las juntas de socios, conforme a laa@gn legal de cada tipo de

sociedad.

4 NUEVO CODIGO DE COMERCIO. Concordado con la Lep 22 1995. Articulo 607, p.127.
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7. La época y la forma de convocar y constituiasamblea o junta de socios en
sesiones ordinarias o extraordinarias, y la maderdeliberar y tomar los acuerdos

en los asuntos de su competencia.

8. Las fechas en que deben hacerse los inveniabaknces generales, y la forma en
gue han de distribuirse los beneficios o utilidades cada ejercicio social, con

indicacion de las reservas que deban hacerse.

9. La duracion precisa de la sociedad y las casisiedisolucion anticipada de la

misma.

10. La forma de hacer la liquidacion, una vez dtaua sociedad, con indicacion de
los bienes que hayan de ser restituidos o distldsuen especie, o de las condiciones

en que, a falta de dicha indicacidn, puedan hackssg@uciones en especie.

11. Si las diferencias que ocurran a los asociabe si o con la sociedad, con
motivo del contrato social, han de someterse asidgciarbitral o de amigables
componedores y, en caso afirmativo, la forma derhiacdesignacion de los arbitros

0 amigables componedores.

12. El nombre y domicilio de la persona o persanpsshan de representar legalmente
a la sociedad, precisando sus facultades y obtigasi cuando esta funcion no

corresponda, por ley o por el contrato, a todogun@s de los asociados.
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13. Las facultades y obligaciones del revisor fiscaando el cargo esté previsto en

la ley o en los estatutos.

14. Los demas pactos que, siendo compatibles ciowl¢de de cada tipo de sociedad,

estipulen los asociados para regular las relaciarmgse da origen el contrato.

1.3.2 Registrar la minuta en una notaria

La escritura publica es un instrumento notarial cpiene una o mas declaraciones
de las personas que intervienen en un acto o ¢tonemitidas ante notario con el

lleno de los requisitos legales, para su incorponeal protocolo.

Deben celebrarse por escritura publica todos ltssag contratos de disposicion o

gravamen de bienes inmuebles, y los deméas negacidgos.

El contrato de sociedad expresado en la minutadstitucion es un acto voluntario

y

solemne de los socios. Esta voluntad de celebracomtrato, se realiza ante un

notario publico, ya sea directamente o a travasdepoderado.

Para que el contrato de sociedad sea valido respectada uno de los
asociados serad necesario que de su parte hayaidzapadegal y
consentimiento exento de error esencial, fuerzaotm,dy que las
obligaciones que contraigan tengan un objeto y emssa licitos. Se
entiende por error esencial el que versa sobrentgles determinantes
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del acto o contrato, comunes o conocidos por leegia
Para llevar a cabo este trdmite es necesario:

- Presentar ante la notaria la fotocopia de laleéd@ ciudadania del representante

legal y de los socios, si hay.

- Minuta de constitucion (ésta puede ser elabosadéa notaria, por un valor que

depende del nimero de hojas que contenga el doto)nen

1.3.3. Registro ante Cadmara de Comercio

Por disposicion legal, los comerciantes estanligados a matricularse en el
Registro

Mercantil que lleva la Cadmara de Comercio, yadritular alli mismo su empresa
0

negocio. También deben registrarse, en su priopéoés y en el de terceros, los
actos libros, y documentos que la ley sefala; tab@so: la constitucion, reformas,
disolucion y liquidacibn de sociedades; la desigmaco revocacion de
administradores, revisores fiscales, juntas diastly liquidadores de sociedades; la
enajenacion y cancelacion de establecimientos deiwo; las prendas, reservas de

dominio, agencia comercial, concordatos, quiebnasderes.

1.3.3.1 Matricula Mercantil

15 bid. Articulo 101, p.30.
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"El propietario de un establecimiento de comerignd la obligacion de matricularse
como comerciante, dentro del mes siguiente a |hafete la escritura publica de

constitucién o a la del permiso de funcionamierfo.”

Se debe consultar si el nombre que ha escogidospagatablecimiento de comercio
se encuentra ya matriculado, debido a que el &ti@b del Codigo de Comercio,
prohibe a las Camaras de Comercio matricular wabkstimiento de comercio con el
mismo nombre de otro ya inscrito. Ademas, la leyd#41979 el decreto 2744 de

1980 prohiben usar nombres en idiomas diferentesgalfiol.

Verificado lo anterior, debe diligenciar los forratibs de matricula mercantil que
para tal finalidad dispone la Camara de Comerciorgsentar las cédulas de los
propietarios. Se debe tener en cuenta también,efjaaticulo 19 del Codigo de
Comercio impone como obligacion de todo comercjalatede llevar contabilidad

regular de sus negocios conforme a las prescripsitagales.

- Renovacién de la Matricula Mercantil

La matricula mercantil de su establecimiento dehl®varse dentro de los tres

primeros meses de cada afo. (Art.33 C. de C.)

- Instrucciones
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Verifique previamente en las taquillas de la CAMARRel nombre escogido para su

establecimiento o sociedad ya esta matriculado.

- Requisitos para registro de la Sociedad

Cumplido lo anterior, sirvase llenar los requisigo® a continuacion se detallan para

el registro de sociedad.

- Dos copias de la escritura de constitucion dmtaedad.

- Cuando las personas nombradas como dignatariofa d@ciedad (Gerentes,
Subgerentes, Revisores Fiscales y miembros denta Durectiva), no hayan firmado
la escritura de constitucion, deben traerse laptac®nes de los cargos por escrito,
de todas y cada una de ellas, con indicacion deensi de identificacion. (Res. 1072

/ 96 Superintendencia de Industria y Comercio)

- Debe diligenciar los formularios de Matricula Memtil que para tal finalidad

dispone la Camara de Comercio. (Sociedades coreerciaul)

- Recomendaciones

18 |bid. Articulo 31, p.16.
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“Compruebe que los estatutos contemplen por lo sméa® clausulas relativas a:
nombre, domicilio, término de duracion, objeto,resgntacion legal, capital y forma
de distribucion del mismo. Si desea que el Subgemrgerza la representacion legal o

sea el suplente del Gerente, indiquelo expresareerits estatutos®’

Una vez registrada la sociedad, debe solicitarbeedistro de libros de la misma,
tales como los de contabilidad, de actas y de spgeeticion que debe suscribir el
representante legal; a su vez el Certificado detémcia y Representacion Legal a fin

de obtener con el mismo, el respectivo NIT en laiattracion de Hacienda.

Importante

De acuerdo a la Ley 222/95, Art. 1, las sociedailges estaran sujetas, para todos

los efectos, a la legislacion mercantil.

1.3.4 Registro de Libros de Contabilidad

NORMA GENERAL:

Todo comerciante conformara su contabilidad, libregistros contables,
inventarios y estados financieros en general, adiaposiciones del
Caddigo de Comercio y demas normas sobre la materidnas normas
podran autorizar el uso de sistemas que, comodeofiinacion, faciliten

la guarda de su archivo y correspondencia. Asi misara permitida la
autorizacion de otros procedimientos de reconocidtor técnico-

contable, con el fin de asentar sus operacionempse que facilite el
conocimiento y prueba de la historia clara, conapletfidedigna de los

7 |bid. Articulo 110, p.32.
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asientos individuales y el estado general de Igsgies®®

Una vez matriculada la empresa, el propietario e@esentante legal debe solicitar
el
registro de los libros de contabilidad, diligencarel formato para este fin o carta

firmada por el representante legal, dirigida adan@ra de Comercio, indicando:

* Numero de hojas o folios de que consta cada libos: libros a registrarse

deben tener numeradas las hojas o folio en ordesecativo, y estar marcadas con

el nombre de la empresa (sélo se registran libnddanco).

» Destino del libro; es decir, para qué sera usa@doi¢d mayor y balances).

* Se debe anexar la cédula del representante légadampia autenticada.

Los libros seran entregados en un maximo de 3) (ies habiles, en la sede de la
Camara de Comercio dénde se realizé el tramitejigpresentacion del recibo de

pago por concepto de esta gestion.

Al recibir los libros, el empresario debe verificare estén rubricadas todas sus hojas

y que el nombre de su propietario y destino se earicen correctamente anotados.

18 |bid. Articulo 48, p.20.
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Las hojas numeradas y rubricadas que se dafien dehdarse; en ningln caso

destruirse.

Una vez efectuada la inscripcion de los libros dgueere una constancia (etiqueta)

del libro registrado que contiene los siguientassia

Nombre de la Camara de Comercio, ante la cuahse el registro.

Fecha de inscripcion.

Persona natural o juridica a quien pertenece.

Nombre del libro o destino del libro.

Numero de hojas o folios utiles por los que estapuesto.

NUmero de matricula.

Numero y fecha del Boletin "Noticias de inscigmes" en que aparecera publicado

el registro.

- Firma del secretario de la Camara de Comercio.
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Si el libro se destina a la contabilidad de unldstamiento de comercio, el registro

debe solicitarse indicando en lapiz primero el nael comerciante propietario y a

continuacion el nombre del establecimiento.

- Importante

Transcurridos 4 meses contados a partir de la féeha solicitud sin que se hayan

reclamado los libros, la Camara los destruira.

1.3.5 Libros de Acta

Numero del Acta y nombre de la sociedad a que mpecte

2. Organo que se reune. (Junta Directiva, de Saciksamblea de Accionistas)

3. Naturaleza de la reunion. (Determinacion deasaater ordinario o extraordinario)

4. Ciudad, lugar, fecha y hora de la reunién.

5. Nombre de la persona que de acuerdo con losiestadebe presidir la reunién,

asi como de la persona que actie como Secretal@dontiema.

6. Forma y antelacién de la convocatoria, salvo spiballe presente la totalidad de

los socios.
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7. Lista de los asistentes con indicacion del nonter derechos propios o0 ajenos
representados en la reunion. Tratdndose de soe®daut acciones, el numero de
acciones suscritas. Lo anterior, para efectos d#icaeion del quérum legal o
estatutario.

8. Los nombramientos efectuados y niumero de vatosdes en favor, en contra o

en blanco.

9 La constancia de aprobacion del texto del acta gaote del Organo social

respectivo o la comision designada para el efecto.

10. Fecha y hora de la clausura.

11. Constancia de las firmas del Presidente y &weo en su defecto, del Revisor

Fiscal.

12. Después de las firmas correspondientes, eleteicr o en su defecto el
Representante legal de la compafiia, debe susdalignstancia de la autenticidad
del Acta, asi: La anterior Acta, es fiel copia tamale su original, la cual se halla

asentada en el Libro de Actas de la sociedad, detadte registrado en la Camara,

13. Es necesario que ante la Camara se acred#jgecte de los representantes

legales, miembros de Juntas Directivas o0 Reviséiigsales, la aceptacion al
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nombramiento, por escrito, con indicacion del nionee identificacion. (Res.
1072/96 Superindustria) En las sociedades somditiSuperintendencia Bancaria,
para el nombramiento de Revisor Fiscal se aneXaezta de posesion. (Decreto

663/93)

14. Acreditar pago del impuesto de registro Ley/223 Nombramientos que se

inscriben en las Camaras de Comercio:

Representantes Legales, Juntas Directivas y Regidéiscales. Para tal fin, deben
presentarse dos copias del Acta de nombramientadhdebe reunir los anteriores

requisitos.

- Recomendaciones

Verifigue que los nombramientos hayan sido efeasgubr el érgano competente y

gue correspondan a cargos previstos en los estaiwgno la ley.

1.3.6 Registro Unico Tributario ‘RUT’

El RUT es el sistema que permite registrar y ataala informacion basica de los
contribuyentes de renta, responsables de ventgentes de retencion, con el fin de

poder identificarlos, ubicarlos y clasificarlogatir de informaciéon como:

» Razodn social o nombre de la empresa.
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* Numero Unico Tributario, NIT; que es otorgado poiDireccion de Impuestos y

Aduanas Nacionales (DIAN), con efectos tributapasa contribuyentes, declarantes.

Departamento, municipio y direccion donde la emgsesencuentre localizada.

Actividad econdmica.

» Tipo de sociedad.

» Si es gran contribuyente, declarante de rentayedts, etc.

PROCEDIMIENTOS PARA LA INSCRIPCION EN LA DIAN

Se debera diligenciar el formato de Inscripcion“&)T”, adjuntando los siguientes

documentos:

- Fotocopia de la cédula de ciudadania del reptaste legal y de la escritura de

constitucion.
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- Certificado de Existencia y Representacion Legébrgado por la Camara de

Comercio; con vigencia no mayor a tres (3) mesexxgedicion.

1.3.7 Obtencion del Certificado de Radicacion

Para obtener el certificado por primera vez, elresgrio debe presentar la matricula
de Industria y Comercio. Para renovacion, se ptasehtabulado de industria y
comercio y el certificado de la Camara de Comeacitmalizado. De esta forma se
esta solicitando la visita del inspector del Degagnto de RADICACION al
establecimiento; quien deja al empresario un degfire que certifica la inspeccién
realizada, con el cual debe cancelar ante estdaehel valor correspondiente al
concepto de seguridad; que depende de la locdlizacirea o tamafio del
establecimiento, y del tipo de riesgo que ésteesprta para la comunidad. La

vigencia de este certificado es de un afio contgmota de la fecha de su expedicion.
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FUENTE: Frigorifico Guadalupe, Santafé de Bogoigiechbre 1991.

PRODUCTOR
COMISIONISTA
|
FERIA GANADERA
INTERMEDIARIO
DE FERIA
MATADERO
COLOCADOR INDUSTRIA ]
EXPENDIO
MAYORISTA MINORISTA
PUBLICO PUBLICO
SUPERMERCADOS FAMAS




76

ESQUEMA 1. Flujo del mercado del ganado y la carneEsquema nacional.

2. DIAGNOSTICO DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE

GANADO BOVINO EN EL MUNICIPIO DE BUCARAMANGA

En la capital Santandereana existen entidadeswuelen una importante labor a
favor del desarrollo de la ganaderia, actividaddémental en la estructura
socioecondémica del pais, a su vez estas institesiocontribuyen a la generacion de

empleo y progreso del departamento.

Tienen por objeto el fomento y mejoramiento delt@eagropecuario, desarrollar
actividades relacionadas con la industrializagi@mercializacion de productos de
origen pecuario. A su vez, desarrollar programasndecadeo interno y externo de

especies ganaderas, productos y subproductos, assudistribucion de carne,
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proyectos de investigacién, de mejoramiento braikigico, seleccion de razas y

saneamiento animal.

2.3 EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE GANADO BOVINO EN

BUCARAMANGA

2.1.1 Mercagan S.A

Es una empresa del oriente Colombiano, dedicada a Icomercializacion de
ganados mediante el sistema de subasta publica, tlada en el afio de 1994.
Inicialmente su centro de operacion fue en el antip coliseo de ferias de
Bucaramanga, ubicado en el barrio del mismo nombreActualmente cuenta con
el mas moderno complejo ganadero del pais, ubica@m el costado suroccidental
del centro de ferias y exposiciones CENFER, en eildmetro 5 de la autopista

Bucaramanga - Giron.

Pioneros en la modalidad de subasta publica, cugpopito es ofrecer la mayor
cantidad de servicios, y la maxima comodidad dagdads personas que de una u otra

forma, utilizan diariamente estos servicios.

o Areas Construidas:

» Oficinas, locales y salas de remate.................. 2600 M2

o CaballeriZas .....oeeviiieee e 326 M2
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O COMTAIES e 3200 M2

» Desembarcaderos, clasificadora y bascula.........2500M2

» Parqueaderos, vias, zonas verdes y recreativa$563 M2

o Caracteristicas del Complejo Ganadero

» Actividades Programadas:

* Subastas de Ganado Comercial.

 Remates de Ganado Puro.

» Comercializacion de Ganado para Ceba, en la fabatma.

Comercializacion de Ganados Gordos, cuyo destiem el sacrificio en los

municipios aledafos.

» Ofrecer a los Ganaderos, la oportudidde contar con una sala de negocios

comoda y estable, para mayor agilidad en sus treiusees.
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* Vincular al gremio caballista, con el suministro plesebreras para equinos y

apoyar eventos de esta categoria.

» Servir de apoyo a Cenfer, en los eventos pecuariedjante el suministro de las

instalaciones para el mercadeo de ganado de potrero

Corrales y Zonas de Ganado:

Presenta tres desembarcaderos y amplios corralessgera, con el fin de no

embotellar el flujo vehicular de los camiones.

El sistema de clasificacion de ganado por categjoda reduce al manejo de un
trompo, en donde los ganados circulan, y mediaateapertura de puertas
equidistantes al trompo, se alimentan seis coralesismo tiempo. La bascula para
el pesaje del ganado tiene una capacidad de Hatas, permitiendo reducir el
tiempo de pesaje por lote. La zona de marcado,m&agubafio, cuenta con las
mejores condiciones para estas tareas. El ganagldnguese al complejo, en las
diferentes modalidades (Subasta, remates de panadgs gordos, sabatinas), goza
de un adecuado manejo, por cuanto el disefio ystaldicion de los corrales se han
hecho con las especificaciones ideales para talAin el contacto directo con los
animales es minimo; la faena se simplifica corapartura y cierre de puertas,
evitando cualquier incomodidad en la movilizaci&h.desplazamiento a la sala de

remates, esta técnicamente disefiado, permitiendesto la agilidad de la subasta.
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La entrega del ganado a los compradores, se paege immediata a la subasta, una

vez se haga efectivo el pago del ganado. La entidasistematizado totalmente su

actividad, con este fin.

2.1.1.1Subastas Mercagan S.A.

Se definen como el sistema de mercadeo de ganadercal en donde estos son

expuestos al publico para que los adquiera el mp@stor. Se caracterizan

primordialmente por:

* El ganado es clasificado por lotes, de acuerdexa,sa la edad, al tamafio y a la

categoria, con un minimo de cinco cabezas por lote.

* Un comprador, tiene la oportunidad de apreciarommrar gran cantidad de

animales, de diferentes hatos, al precio mas caoenven

* Un vendedor, tiene la garantia, de contar con géamero de compradores, para

la venta de su ganado.

2.1.1.2Supersubastas Mercagan S.A.

Es el sistema de subasta publica, que adquierectomels especiales, en cuanto a:
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» Cantidad de lotes de ganado y requisito de nune@bezas por lote.

* La entidad realiza un gran esfuerzo por traer maywnero de compradores a

nivel nacional, y local, logrando un mayor potehdmventas.

En estos sistemas pueden participar todas lasnarsmpe de una u otra forma tienen
intereses en el gremio ganadero, en calidad deedenad comprador, y l6gicamente

la entidad organizadora.

o Derechos y obligaciones de las partes que pami@paestos eventos:

* Vendedores :
- Cumplir previamente las condiciones Sanitarias @A, para la
expedicion de la Guia de movilizacion (vacunacionta fiebre Aftosa -
Prueba de Brucela).

- Cumplir con el horario de ingreso de los lotegul sera el dia martes
de 8:00 a.m. a 9:00 p.m., y dia miércoles, de & 00:00 a.m.

- Someterse al Orden del Sorteo realizado por &nc S.A.

- Responder, en caso que se subasten animales stoneke fisicas no
detectadas al momento del pesaje, ni en la sulyastae el comprador al
darse cuenta reclame por ellas.

» Comprador :

- Registrar sus datos personales, al inicio dsulaasta, mediante la
inscripcion de una paleta numerada, la cual sengopal e intransferible,
y asumir el monto de las transacciones adjudicadasnisma.

- Pagar el valor de sus compras, de estricto contado.

- Retirar los animales adquiridos, hasta las 3:00 gaehdia siguiente a la
subasta, previa presentacién del Paz y Salvo de pBgno de Venta, la

guia del ICA y la Licencia de Movilizacion.

* Mercagan S.A.:



- El producto de las ventas, se cancelara a los &esjas del Ganado, el
viernes siguiente a la Subasta, a partir de 13 p1; si el propietario no
puede reclamar el cheque personalmente, deberdrema autorizacion,
autenticada, por escrito.

- Cobrara al Vendedor, un derecho de corral, correfipate al 3% del
valor total de la venta de cada lote, con un minil@&7000 por cabeza.

- Para lotes de menos de tres cabezas, el minimaocelas sera de
$21000.

- Suministrara el personal necesario para laboreRdeibo, marcada,

bafiada y pesaje del ganado; movimiento del ganatks,adurante y

después de la subasta. Entregara y embarcaratéssdobastados, a los
Compradores, sin costo alguno, por este concepto.

- No recibira cheques de otras plazas.

- Ofrece el servicio de registro de las transaccioeeda Bolsa Nacional
Agropecuaria, a las entidades y personas interesadéin de evitar el
cobro de Retenciones en la Fuente.

- Promovera mediante divulgacién publicitaria, elrdge para garantizar
el éxito del mismo.

- Conservara los archivos necesarios para Vendedo@empradores
para verificaciones, en caso de presentarse irgtensia en los datos de
cada uno de los interesados.

- Se reservara el derecho de entregar paleta, @&tasnas o clientes que
no se encuentren a paz y salvo con la entidad.

- Los matrtilleros se reservan también, el Derechoadmitir pujas a
guienes por una u otra razon, se encuentren impegik la ley, o tengan
antecedentes de incumplimiento en negocios simsilalgualmente a
guienes presenten embriaguez.

- En caso de devolucion de cheques por fondos inenfes, el girador se
atiene a la Ley.

- Todo lote de ganado que ingrese a las instalacideds Feria, los dias
martes y miércoles, debera ser subastado.

- Ningin empleado de Mercagan S.A. ni los Martillerosstan
autorizados para conceder plazos en los pagoscer eacepciones en
estos requisitos. Las condiciones expuestas, lgandgterminaciones de
la Junta Directiva de la entidad.

82
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- Mercagan S.A. respondera al Vendedor por el proddetlas ventas,
descontando los derechos de corral correspondidfite.caso, del
incumplimiento por parte del Comprador, se respandéVendedor, por
el precio base del kilo, menos los derechos deakarrle devolvera los
animales, cobrando solamente, el derecho de cdrral.

2.1.2 Central de Sacrificio y Frigorifico de Santander SA

2.1.2.1Resefa Historica

A mediados de 1.996 la Alcaldia de Bucaramangave$rdel Gerente de Empresas
Publicas invitd6 a ASOCARNES Y FEDEGASAN a lideraxr treacion de una
Empresa que reemplazara las instalaciones actdaleBlaza Diaria de Ferias y

Central de Sacrificio.

El 8 de Noviembre de 1.996 se cred Frigosan S.Auwtcomposicion accionaria
gue reunio a los Ganaderos (Productores), Mayenstiéendedores de carne al detal.
La Central de Sacrificio y Feria de comercializachioy en dia esta4 ubicada en el
Km.8 via Bucaramanga - Rionegro, en el municipioBilearamanga, vereda de
Vijagual. Esta obra se construyd bajo la supemisié la firma Lefiell, una de las
empresas de mayor reconocimiento mundial en este. fieefiell Co. disefio la planta
de sacrificio, disefid y construyod los equipos,izéatl montaje y puesta en marcha

de la planta y ademas capacito el personal.

2.1.2.2Instalaciones y servicios

¥ MERCAGAN S.A Boletines Informativos. Bucaramanj@98, p.3.
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Las instalaciones y equipos en general de la plemta@plen con todas las normas

sanitarias del Decreto 2278 para mataderos Cleasi tomo las del U.S.D.A. para

los mercados de Norte América y las del mercadalooBuropeo.

La empresa ofrece los siguientes servicios:

- Desembarcaderos para ganado bovino y especies @se

- Corrales para comercializacion y feria Ganadera.

- Béasculas electronicas para pesaje de bovinos.

- Corrales de sacrificio para estas especies.

- Linea de faneamiento movil para 60 reses/hora.

- Linea de faneamiento por gravedad para 200 musifdia.

Planta para la elaboracion y venta de subprodumdmo lo son: harina de sangre,

hueso, sebo y contenido ruminal deshidratado.

Salon de oreo con refrigeracion.

- Cuarto frio para 160 canales y el producto dmla de deshuese.
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- Sala de deshuese con capacidad para 60 reses.dia

- Equipo para empaque al vacio.

- Planta para potabilizacién de agua cruda.

- Planta para tratamiento de aguas residuales.

- Oficinas para ganaderos y comerciantes.

- Locales comerciales y banco.

- Amplios parqueaderos, al igual que zonas verdes.

El sacrificio de bovinos tiene un costo de $28.306|os cuales $22.000 son para la
empresa, $394 corresponden al impuesto de degdellganado y $5.911 son
destinados para el Fondo Nacional del Ganado.d€igude kilo por animal pesado es
de $5,55 y de corral por animal es de $1.600. Eice de bascula tiene un horario

gue va desde las 6:00 a.m. hasta las 2:30 p.m.

El ganado se distribuye de la siguiente formaegdt a la planta: Corral de recibo,
corral de comercializacion y finalmente corral @ersicio. La capacidad de cada

lugar respectivamente es de 250, 650 y 500 animales
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2.1.3 Fondo Ganadero de Santander S.A.

El departamento de Santander cuenta con una daskisiciones mas solidas del
pais, dedicada al fomento y mejoramiento del sgutouario. Posee la empresa una
organizacion con una infraestructura béasica cdpaafrontar los retos que requiere
la modernizacion y la tecnificacion del campo, psea competitivos tanto en los

mercados internos como internacionales.

Es una sociedad anonima de economia mixta, con &@dnistas, cuyas acciones
pertenecen a los Entes de Derecho Publico en uny4®%s particulares en un 54%,
en su casi totalidad de personas vinculadas abrsgcten su doble calidad de

Accionistas - Depositario.

Es un modelo de organizacion unico en el pais wel hatinoamericano, que ha
logrado extender el negocio de la ganaderia ers &@a de otro modo estarian casi

abandonadas y a sitios donde no llegan otras ded#e fomento.

La empresa esta organizada de la siguiente mahéraSerente que tiene a su cargo
una serie de departamentos que son: De Mercadewledse encuentran los

almacenes; Técnico, de Ganaderia, Fincas Admaniétr directa y asesoria juridica.

El Fondo Ganadero de Santander busca darle urakdpittrabajo, una herramienta
de produccién a quien tiene tierra pero no tienmaaurtirla. Es una manera de

ayudar a producir una finca que de otra forma dem@oductiva. Mediante esta
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modalidad el fondo entrega ganados de cria, lewantba, presta asistencia técnica

y da facilidades para la adquisicion de insumos@aguarios.

Ante la compafiia el Depositario, debe adminidtrerganados y obtener ganancias

de peso que garanticen la inversion para €l y eti&o

Se han iniciado programas dirigidos a capacitargersaderos y depositarios de la
zona de influencia del fondo, mediante la real@adie cursos y practicas en las
fincas para: El mejoramiento de praderas, insen@naartificial y manejo de
implementos agropecuarios.

Uno de los objetivos, es garantizar a los ganadirosdquisicion de todos los
insumos necesarios para la actividad agropecuB@sa eso se cuenta con almacenes
situados en sitios estratégicos, Bucaramanga, AdgrecBarrancabermeja y San
Alberto, de esta forma el ganadero tendra la i para adquirir a precios
razonables y con oportunidades de crédito paran®smos que requiere en un

momento dado.

Consciente el fondo de su compromiso con el searat, ha ampliado el radio de
accion de las medicaturas rurales médico — odayit@, las cuales cubren casi la
totalidad de las veredas del area de influenciardeino. Se adelantan programas

curativos y preventivos con la realizacion de hiagade salud.

2.2 DESCRIPCION DE LOS FACTORES QUE INFLUYEN EN EL

PROCESO DE COMERCIALIZACION
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El estudio se desarroll6 basandose en informacignirsstrada por el Instituto
Colombiano Agropecuario (ICA), sucursal Bucaranangntidad encargada de
expedir las guias de movilizacion de ganado bovero,estas el productor debe

proporcionar una serie de datos. Entre los maachkedbs estan:

Nombre del predio donde se encuentra el ganadaytd@pento, municipio, cantidad,
especie y marca respectiva, informacion personblpdspietario, transportador y
vehiculo; este requisito es indispensable y seigidexpor las autoridades sanitarias
para el control del ingreso de este producto @&uldad de Bucaramanga.

2.2.1 Determinacion y clasificacion de las zonaslpctoras que abastecen ganado a

la ciudad de Bucaramanga

Gracias a la funcion adelantada por el departamemteanidad animal del ICA, se
establecieron cinco zonas especificas, teniendmenta los municipios que durante
el afio de 1998 destinaron mas de 200 reces hacieapédal santandereana,
pertenecientes basicamente a tres departamentasir,C8antander y Norte de
Santander. El primero reviste gran importancia eesdpunto de vista agricola y
pecuario, beneficiado por su ubicacién geografeadidad de sus suelos y a las

potencialidades de adecuacion de sus tierras medhariego.

La ganaderia vacuna es una actividad de gran relevajracias a las extensas
llanuras; la mayor proporcion del hato ganaderd@ éstdicado al doble propoésito

(produccion de carne y leche).
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Por otra parte, Santander departamento caracterp@do accidentado del territorio,
condicién que no ha impedido un apreciable dedartahto en la agricultura como
en la ganaderia, especialmente rico en recursosatest, regiones como el Valle del
Magdalena al occidente del departamento, se caeatepor un moderado plano y
suavemente ondulado, con predominio de acumulesidleiales y vegetacion

selvatica en las margenes del rio Magdalena.

Numerosos rios, quebradas y corrientes menoreanriggs tierras, factor que facilita
el desarrollo de pastos forrajes y otros cultivesreésentativos como el café, cacao,

maiz y frijol y cafia panelera.

Sus tierras se distribuyen en los pisos térmicdslocatemplado y bioclimético

paramo, con temperaturas medias del orden de 08 29luvias abundantes.

Por dltimo se encuentra Norte de Santander, la rieage! territorio es montafioso y
se pueden distinguir dos grandes unidades fisiogsgfuna montafiosa y una plana.
La primera corresponde a la cordillera orientalynédad plana cubre principalmente
el Norte del departamento y corresponde al valleideCatatumbo, aqui los suelos

son aptos para la agricultura y la ganaderia.

El relieve determina una amplia variedad de clintas;temperaturas van desde los

30°C en los valles del Zulia y Catatumbo, hast8%sen los Paramos.
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La principal actividad econémica de sus habitapteta agricultura, destacandosen
los cultivos de arroz, maiz, cacao, cafia panelérgoly La ganaderia muestra cierto

desarrollo especialmente en los municipios de petsza, Tibu y Toledo.

Teniendo en cuenta la ubicacién geogréfica de losigipios se clasificaron de la

siguiente manera:

- Zona 1: Centro y Norte del Cesar, donde se yechn los municipios de: Astrea,
Becerril, Bosconia, Chimichagua, Chiriguana, CodaZamrumani, El paso, La Paz,

Pailitas y Tamalameque.

- Zona 2: Sur del Cesar, en el estan: Aguachieamdsra, Pelaya, Rio de Oro, San

Alberto y San Martin.

- Zona 3: Magdalena Medio, donde encontramos: Msr&an Pablo, Santa Rosa,
Simiti, Barrancabermeja, Betulia, Cimitarra, El @én, Puerto Parra, Puerto

Wilches, San Vicente y Sabana de Torres.

- Zona 4: Bucaramanga y zonas aledafias con losestgs municipios: Girdn,

Lebrija, Rionegro y Piedecuesta.

- Zona 5: Norte de Santander, destacandose: 1@atla Esperanza, Tibu, Toledo y

Cucuta.
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El nimero total de predios registrados en el ICAida que en la Zona 3 se
encuentran 11.027 propiedades, en la Zona 1 6£26&| Sur del Cesar 2.864, en

Norte de Santander 1.548 y por ultimo en la Zora4B0 fincas.

Teniendo en cuenta la informacion descrita antexemite se procede a determinar

metodologicamente la poblacion universo por zosasiendo que:

Poblacion universo por zonas = (N), Muestra =FEmjor estimado = (E), Intervalo de

confianza = (Z), Probabilidad positiva = (p), Proitidad negativa = (q). Con estos

items se aplica la siguiente formula para establlecenuestra respectiva para cada

zona. Entonces n = {gqN) / [E(N-1) + Z°pq]

Es asi como en la zona 1 correspondiente al cgmtoote del Cesar:

N =6.268, E=10%, Z=1.64, p=50, q=50%

Reemplazando se tiene que:

n = [(1.64¥ (0.5)(0.5)(6.268)] / [(0.X6.268 - 1) + (1.64]0.5)(.05)]

n =66

Este resultado es la muestra representativa pazeni 1 y por tanto el nimero de

encuestas a realizar.
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Para las zonas restantes se aplica la misma férearda diferencia en la poblacion
universo (N); dado que el niamero total de prediadav en cada zona. Con esta

aclaracion se calcula la muestra representativa.

La zona 2 denominada sur del Cesar, la poblacidrerso (N) = 2.864. Por tanto se
define que n = 66.
La zona 3 comprende el Magdalena Medio, el totgpréelios en esta region es de

11.027. Siendo asi, n es igual a 67.

Para la zona 4 conformada por Bucaramanga y zdedaras, N = 1.430; entonces

se establece que n = 64 encuestas.

Finalmente la zona 5 correspondiente a Norte déaBSder, con 1.548 predios, se

calcula que n = 64.

En lo que concierne a los compradores de ganadmda@n Bucaramanga, se
establecieron dos tipos; los que acuden a la sulyasis que lo hacen al matadero,

siendo 30 y 50 el numero de estos respectivamente.

Con esta apreciacion se determina el nimero desstasua realizar en esta poblacion
aplicando la formula anteriormente  mencionada. &$ como la muestra

representativa para los compradores de subastaZfh)y para los comerciantes del
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matadero n = 29 encuestas. Por tanto el total deestas a realizar en el estudio

tanto para compradores como vendedores de la regida 443.

2.2.2 Descripcion y analisis de la informacion sumind&raen las zonas

productoras

La recoleccion de la informacion es producto deserge de encuestas (Ver Anexo A
y B) realizadas a los vendedores o productores ate regiones descritas

anteriormente, encontrando un nivel de escolaritadie prevalecen los estudios de
secundaria con un 53%, la basica primaria se wdroal segundo lugar con un 37%;
en contraste con los estudios universitarios dadde el 11% de los encuestados

aseguro estar situado en esta categoria.

Esta realidad refleja la tasa de analfabetismo prasentan los tres departamentos
representativos del estudio. “Santander con un9d,7@esar con un 20.35% y Norte

de Santander con un 10.77%"

Por el nivel cultural que poseen la mayoria de eadedores, se evidencia la
tendencia a la utilizacibn de modelos tradiciotatis de comercializacion,

caracterizador por la excesiva intermediaciénoleapamplitud del mercado, los altos
costos por comision y la deficiente informacionceanto a precios del mercado en lo
gue respecta al productor, por ello su inconforohidan el sistema, argumentando

una serie de dificultades en el momento de vendpralucto.
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Los factores mas preocupantes en orden de imp@tame: Inseguridad, este flagelo
se extiende en todas las areas productivas delrpiégado en abigeato, secuestro y
extorsion principalmente.
“En 1.994, fueron sustraidas mas de 120.000 resess aluefios en el
pais; el secuestro, delito atroz que viola uno ae derechos mas
preciados del ser humano: la libertad, afectd6 amgy de ganaderos,
presentandosen 400 plagios; los grupos subvergigbsargen de la Ley
han utilizado la extorsion como un negocio de tagnitud que se calcula
en 127.000 millones de pesos los ingresos obtenidediante esta
modalidad™*
En segundo lugar, se encuentra el aspecto relamoran los precios de venta, no
hay un reconocimiento justo a la productividad §dea del producto, reflejado en la

demora de los pagos y la manipulacion de los mstasii generando un mercado

estrecho y controlado.

Otra deficiencia se relaciona con el limitado niomde compradores, hecho que

disminuye las oportunidades de venta del producto.

En cuarto lugar, preocupan los altos costos efidtess, dado su constante cambio en
el valor, por ser este un servicio determinadolaalistancia del lugar de produccion
al sitio de destino. En los ultimos afios, las @arién los viajes de ganado en pie han
aumentado. En 1.993, el costo del flete de Bucamgma San Alberto era de

$50.000, en 1.999 la tarifa es de $150.000 en sinmirecorrido, aumentando de

2 DICCIONARIO GEOGRAFICO DE COLOMBIA. Santafé de Batg. 1997, p.529.
2L CARTA GANADERA. Op. Cit. Vol. 32. Santafé de BogoEnero de 1995, p.9.
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manera significativa los costos operativos; estaesolo un ejemplo del incremento

gue se ha presentado en este medio.

La desinformacion de precios, es otro factor queestabiliza a los vendedores, ya
gue en ocasiones desconoce el comportamiento adligto en las diferentes plazas

donde este se puede comercializar.

Por ultimo, la excesiva competencia entre ellos3ZB productores de las zonas en
mencién), perjudica sus intereses econdmicos, namgio una sobreoferta del
producto; lo que contribuye a disminuir el preceowenta del producto y a su vez la

rentabilidad del negocio.

2.2.2.1 Ventajas comparativas de los actualsistemas de comercializacion

Los actuales modelos utilizados para la venta dadmbovino en pie, sélo permiten
al productor negociar su ganado en su finca, Id saaconoce como potrero —
bascula, o transportar y vender su producto ernalzapde ferias o en la subasta, en
esta modalidad los bovinos ya han sufrido la rdsgemerma y su peso no incluye
un buen porcentaje de heces en su estdbmago, agirayEl transportar el ganado de
un lugar a otro a pie o en vehiculo conlleva aegtes pierdan peso; dependiendo de
la distancia recorrida estas pérdidas son del oddetos 15 — 40 kilogramos por

animal.
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Una experiencia de campo realizada en un predicadbien el municipio de San
Martin (Cesar), demuestra las diferencias de vgmaexisten en la comercializacion
de ganado en pie. Se evidencia un margen sigivicah lo que respecta a negociar
el producto en la finca versus subasta Mercagame és principales diferencias se
destaca el hecho de que el producto al ser veratida finca reducira notablemente
costos relacionados con el transporte, comisioge&s, y otros como derecho a

corral y servicio de bascula.

El productor de dicha practica dispuso para latavel08 cabezas de ganado,

divididas en 7 lotes conformados de la siguienteers

Lote 1 constituido por 10 vacas paridas, con umo petsl de 4887 kilos en potrero y
un valor de $6.065.700, estas mismas reses tuviangoeso total en Mercagan de
4.600 kilos; este resultado se explica por la mecareespondiente al transporte del
ganado de San Martin - Bucaramanga, siendo e8tkls., el valor del transporte
que es de $170.000, la comisiéon equivale a $190.82200 por la guia de
movilizacion y $49.600 por concepto de derecho aatoy pesaje del lote; en

resumen el productor recibiria 5.935.760, es dkgaria de percibir $129.940.

Por otro lado, el comprador de ese mismo lote snlt@sta debe cancelar un valor de
$6.348.000, es decir, $282.300 mas debido a gpeeeio del kilo se incrementa en

Mercagan; siendo este de $1.380 kilo, $138 mas.
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Lote 2 con 11 vacas paridas, un peso total de 5k&31y un precio en finca de
$6.948.400. En la subasta, el mismo ganado ped2 kilbbgramos, por el flete es
$170.000, comisién $214.214, guia $2.200 y otres3E®; en sintesis el productor
obtiene $6.699.466, $248.934 menos. Por su palteomprador debe pagar
$192.040 mas, dado que el precio del kilo en pidaefinca fue de $1.255 y en

Mercagan $1.370

Lote 3 constituido por 18 novillas de levante, esg@en potrero de 4891 kilogramos
para un valor comercial de $6.847.400; estos aesnah Bucaramanga mermaron
326 kilos, sumado el costo del flete, comision $890.368, guia y otros de $44.640
el vendedor obtiene $909.258 menos por la trandaca@s decir, $5.938.142;

mientras que el interesado por el lote subastadesncaso particular se beneficia y

cancelaria $502.050 menos que en la finca.

Lote 4 compuesto por 13 terneros destetos, conesn ge 2.246 kilos y un precio
total de $3.818.200 en el municipio de San Marn. Mercagan mermaron 152
kilos, por concepto de flete, comision, guia de ilizacion y derecho a corral y
pesada, estos animales cuestan $3.344.298, $4781608s; al igual que el lote
anterior el comprador termina pagando $232.760 g el producto de su

preferencia.

Los dos casos anteriores se explican por motivesegtan relacionadas con el sorteo

gue se realiza para conocer el orden de la subastegzon de que el inicio de la
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subasta y el final son las etapas criticas puesalgoria de veces no cuentan con un

numero considerable de participantes.

Lote 5 conformado por 19 terneras destetas, un fe¢gbde 3.167 kilos y valor en

pesos de 5.383.900. En Mercagan pesaron 3.075skiscobr6 una comisién de
$179.892, flete del orden de los $140.430, guitrgsgoor $47.120. El productor en
este caso resulta beneficiado y recibié $242.70&zén de que su lote ocupo un
lugar intermedio en el orden de la subasta. El cadgy por su parte se resigné a

cancelar $612.350 mas por dicho lote.

Lote 6 que consta de 20 terneras destetas, conesa en la finca de 3.153
kilogramos y precio de $4.414.200. En la subastan das erogaciones

correspondientes a la merma (298 kilos), flete,is@m, guia y otros, se obtiene un
valor real de $4.211.080, es decir, $203.120; masngue el comprador por esos

mismos animales cancela $136.500 mas, esto esiGA005

Finalmente el lote 7, compuesto de 17 ternerae@sstle 2964 kilos totales y un
valor comercial de $4.149.600, en la subasta pes2®&0 kilogramos, la comision

fue de $131.818, teniendo en cuenta el flete, gudarechos de corral y pesada, el
valor neto a pagar al productor es de $4.092.297,383 menos que en San Martin;
el participante de la subasta comprd estos anineie$4.394.100, $244.500 mas

costoso que en la zona productora.
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Los lotes descritos anteriormente tienen un préatal en la finca de $37.627.400,
mientras que en la subasta cuestan $38.360.28Dapdescontar las erogaciones por
concepto de fletes, comision por venta, guias gsotel valor real pagado para el

productor es de $35.847.571, es decir $1.779.82@s¢Ver cuadro 2)

Con lo expuesto anteriormente, se demuestra qui tpara oferente como
demandante de ganado bovino en pie, resulta méafitiero econdmicamente el
hecho de negociar en las zonas de produccion. [E&tdica es limitada debido a
razones de inseguridad social, costumbre, comodidBinformacion de la

disponibilidad del ganado para la venta y/o compnére las mas destacadas.
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CUADRO 2. Comparacion de la venta de animales emita versus venta en subasta

Fecha de Animales Vendidos Peso Valor Finca Peso Valor Fletes Comision Guias Otros Venta real
venta  Ccantidad Tipo Finca Mercagan Mercagan MERCAGAN
10/04/99 10 Vacas Paridas 4887 6.065.700 4600 8MG@ 170.000 190.440 2.200 49.600 5.935.760
11/04/99 11 Vacas Paridas 5531 6.948.400 5.212 7.140.440 170.000 214.214 2.200 54560 6.699.466
12/04/99 18 Novillas Levante 4891 6.847.400 4565 .34%350 170.000 190.368 2.200 44.640 5.938.142
13/04/99 13 Terneros Destett 2246  3.818.200 2.094 3.585.440 96.085 110.617 2.200 32.240 3.344.298
14/04/99 19 Terneras Destetas 3167  5.383.900 3.075.996.250 140.430 179.892 2.200 47.120 5.626.608
16/04/99 20 Terneras Destet 3153 4.414.200 2.955 4.550.700 147.820 140.000 2.200 49.600 4.211.080
17/04/99 17 Terneras Destetas 2964  4.149.600 2.91@.394.100 125.665 131.818 2.200 42.200 4.092.217
108 26839 37.627.400 25411  38.360.28020.000 1.157.349 15.400 319.960 35.847.571

RESULTADOS

FINALES

Merma kilogramos
Merma %
Diferencia Valor Total
Porcentaje diferencia valores

1.428.
5.3
1.779.829

4.7

FUENTE : Analisis configuracion de trabajo de carpgestigadores
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La utilizacion de la subasta ganadera como media gamercializar el producto se
caracteriza por presentar las siguientes ventaJaansparencia, dado que la
formacion del precio se realiza publicamente; nidaal comercial o respaldo, las
operaciones tienen garantia de pago; seguridadjalmasderos tienen privacidad para
sus transacciones; optimizacion, con la subastaviéa la pérdida de tiempo al
encontrar en un solo sitio el producto de su peefer; por ultimo la sanidad, dado
gue al exigirse la guia de movilizacion se presgme el ganado se encuentra en

aceptables condiciones sanitarias

Existe otra modalidad de comercializacion de garamono, la que se realiza en el
matadero o plaza de ferias; mediante este recaeradauiere Unicamente el producto
apto para sacrificio que en su mayoria correspandganado gordo y/o animales de

desecho.

En el municipio de Bucaramanga esta labor se a@delan FRIGOSAN, cuyas
caracteristicas fueron mencionadas con anterigridadeste lugar se adquiere el
ganado diariamente el cual tiene como destino fiaalfamas y puestos de venta de

carne en canal de los diferentes centros de maerchlka ciudad.

Sin embargo, no se limitan a emplear un solo mgagor el contrario dependiendo
de sus necesidades de venta alguna vez han utilizadcombinacién de estos

recursos. (Ver figura 1).



Figura 1. MEDIOS EMPLEADOS PARA LA VENTA
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y su comportamiento comercial

Los vendedores de las cinco zonas no se espenia@iz@roducir un tipo de ganado

determinado, ya sea por la variedad del mercadar ¢dop constantes cambios en las

preferencias de los compradores.

En los predios de los productores se encuentradgapaxra cebar, novillas, novillos,

crias, puro y tipo leche.

103

Caracteristicas generales del ganadmgucido en las zonas de estudio
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Se consideran bovinos de ceba aquellos machosegercsientran generalmente en
las mejores praderas de las fincas, bien alimestgueparandosén para su sacrificio,
con un peso aproximado de 450 kilos; sin embarggteea costumbre de llevarlos
hasta los 500 o mas kilogramos dependiendo deééarpncias del mercado. La vaca
cebada normalmente se da cuando pasa los 380 &ilogue hay casos de vacas de
500 kilogramos y mas; pero generalmente una vagagia llega a los 380 — 400 Klis,
mientras las medianas alcanzan unos 420 — 450r&itogs. En las explotaciones
especializadas, la ceba termina a los 30 mesespbstante en nuestro medio

habitualmente esta entre los 3 y 4 afos.

Las hembras se ceban por varias razones: Por despajecir, que se desechan para
cria por tener algun problema fisiologico o fisigoe le impiden dar buenos
resultados. Por edad, vacas que pasan de 10 afims menos dependiendo de su

ciclo reproductivo.

Presion econdmica, este fendmeno esta disminuyeidinventario ganadero
nacional, por llevar a sacrificio hembras joversgdas para la cria; sobre todo cuando
todavia no han sido vacas, consideradas como pzeserUna novilla en esta
condicién tiene muy buen precio; lo cual lleva mdgietario por necesidad de dinero
a venderla sin dejarla parir, ya que si lo haceedebsperar hasta que destete la cria 'y

volver a cebar la vaca, lo cual ocasionaria unnaéi® de espera por el dinero.

Por otro lado, los bovinos de levante o empostagdiEspominados novillos o machos

hasta dos afios tienen un peso que va desde los 280 kilogramos; a su vez las
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novillas que pueden ser de levante o vientre, tiemepeso que oscila entre los 200 y
320 kilos, la hembra que haya llegado o pase jhbéferente de los 280 kls, lo cual
debe ocurrir aproximadamente a los dos afios dessdeonsidera apta para recibir al

toro e iniciarse para la reproduccion.

El ganado descrito anteriormente, son los de magogida en el mercado, los
novillos y novillas por sus condiciones de pesalgdepueden destinarse a los lotes
de ceba y alcanzar un peso ideal en corto tiempgsuelefecto las hembras por ser
primerizas pueden pasar y convivir en el lote asntdéros y vacas (Lote de cria), a su
vez, por su buena presentacion es apetecida popdssros dada su calidad y
rendimiento en canal; esto se demuestra en lacioadi y conocida ternera a la

llanera.

El ganado de ceba no es ajeno a esta preferenathly due por su clase y
caracteristicas fisicas es facilmente negociahia & sacrificio. Segun frigosan, “en

Bucaramanga se sacrifican en promedio 900 reseansdmente”.

A su vez, el ganado de cria son terneros y terrigrasya no necesitan de la madre
para sobrevivir, 0 sea, destetados. El desteta gagun la calidad de la explotacion
pero no ocurre antes de 7 meses aun en las majoraas de 12 meses en las peores
condiciones; en esta categoria los machos presantaeso que va desde los 150 —
200 kilos o por el contrario en excelentes condies tendran un peso de 320

kilogramos.
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Las destetas alcanzan entre 120 — 180 kls de pes&l,mercado estas tienen menor
precio que los destetos pues el rendimiento enngémae peso diario es menor que

el de los machos.

Este producto muestra una contribucion participaén la oferta racional, debido a
gue los ganaderos prefieren tenerlo hasta que adsé@ce condiciones de peso

favorable e ideal para la ceba.

Por otro lado, existen ganaderias especializadascarservar y reproducir

determinada raza de ganado en condiciones pursga @in cruzar con otras razas
conservando de esta manera las caracteristicaspieas y genotipicas que definen
una determinada raza; se desarrolla en todas Iasszdescritas pero en menor

cantidad, dependiendo del tipo de explotacion.

Por ultimo, la produccion de bovinos tipo leche¢ie€omo base el ganado Holstein y
Normando en tierra fria, el Pardo Suizo en zonegias — frias (Inclusive en tierras
calidas); y para las tierras calidas ganado criglllms cruces entre las dos razas
anteriores con el Cebu, el cual produce plares muy adaptados al calor, no
obstante este tipo de explotacion ha disminuidpasticipacion en las zonas descritas

ya sea por razones de caracter climético, topagrafiecondémico.

Actualmente la comercializacién de la leche sednaatlo dificil, debido a que las
pasteurizadoras y procesadoras del producto lingtanercado y reducen el precio

de compra aduciendo argumentos de orden econéndeasgbreoferta del producto.
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La demanda del producto es un factor que influydaefrecuencia de venta del
mismo por razones de preferencias de los compradopgecios, especialmente, es
asi como se encuentran periodos de venta defieidastervalos de tiempo que van
desde semanas hasta incluso afios. A su vez, apsmslobedecen a necesidades de
caracter economico, inconvenientes en el suministeo alimento, cultura y
disponibilidad del producto; algunas explotacionesestan en la misma capacidad
gue otras para negociar el producto constantem@uate,citar un ejemplo cada

semana. (Ver figura 2)

Figura 2. FRECUENCIA DE VENTA DE LAS ZONAS
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Para establecer un volumen de venta del tipo dadgaque se produce en cada zona
se estipuld un parametro mensual, que servira d@ase para conocer en que region
se encuentra determinada clase de ganado y adeammaagnitud de su mercado,
teniendo en cuenta el numero de predios y encugstaszonas, asi como los
resultados arrojados por las mismas se realizécanaersion matematica con estos
datos, de esta forma se obtuvieron unas cifrasatgslque reflejan el movimiento

comercial de ganado bovino por cada region estadiad

Para el caso de las crias, se evidencia que &Xoorrespondiente a Centro y Norte
del Cesar se comercializa en mayor proporciontgsiale ganado y en menor escala
la zona de Norte de Santander, esto se encueffimanciado por los sistemas de

produccién de dichas regiones. (Ver figura 3)

Figura 3. CRIAS VENDIDAS MENSUALMENTE
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En lo que respecta a las novillas y novillos, setat= la zona 3 conformada por los
municipios del Magdalena Medio como la mayor ofexreton 129.855 y 115.372
respectivamente; la zona 4 (B/manga y municipiesiaios) por el contrario soélo

vende 715 y 312 cabezas mensualmente. (Ver figéja 4

Figura 4. NOVILLAS VENDIDAS MENSUALMENTE
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Figura 5. NOVILLOS VENDIDOS MENSUALMENTE
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Los machos enteros se comercializan a gran esoath 8ur del Casar con 11.759
reses al mes, este ganado no se cataloga como dedis que estos son utilizados
para la reproduccion; esta aclaracion se estalgac® evitar confusiones con el
resultado obtenido, a su vez esta cantidad sensasten los tipos de explotaciones

de cada zona. (Ver figura 6)

Figura 6. Machos Enteros Vendidos Mensualmente
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En lo relacionado con las vacas vendidas en un lmemna 3 es la mas relevante
dado que en el Magdalena Medio se realizan negogciesestan por el orden de las
87.722 animales; caso contrario ocurre en la zoma 8ecir, Norte de Santander que

tan s6lo mercadea una suma irrisoria de 1.693 bev{iVer figura 7)
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Figura 7. VACAS VENDIDAS MENSUALMENTE

90000

80000

70000

60000

50000

40000

30000

20000

10000

ZONA 1 ZONA 2 ZONA 3 ZONA 4 ZONA 5

Finalmente, con esta informacion se establece leiman total de ganado vendido

mensualmente en las cinco zonas.

Teniendo en cuenta la informacion suministrada Iper oferentes de ganado, se
establece que las novillas son el producto de maigponibilidad con 213.582

cabezas, seguida por los novillos con 167.100¢Hi@s participan con 152.885, las
vacas estan por el orden de las 120.646 y finakngatencuentran los toros en un
namero no mayor a 27.000 animales. Estos resultesi@s sujetos a los tipos de
explotacion y sistemas de produccion de las regiatescritas en el estudio. (Ver

Figura 8)
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Figura 8. GANADO VENDIDO MENSUALMENTE EN LAS CINCO ZONAS

CRIAS NOVILLAS NOVILLOS TOROS VACAS

2.2.3 Descripcion y analisis de la informacion sustrada por los compradores de

ganado bovino en Bucaramanga

En Bucaramanga béasicamente se encuentran dosdipesmpradores de ganado
bovino en pie: Aquellos que comercializan en eladeto (FRIGOSAN) y otros que

lo hacen mediante subasta publica organizada pdr GAESAN.

Sin embargo, existe un grupo selecto de compradpresdquieren su producto por

medio del Fondo Ganadero de Santander.
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Los demandantes tienden a combinar los dos primasilos de compra
mencionados anteriormente, debido a que uno setedra por la comercializacion
de ganado en pie para sacrificio Unicamente, nasnfue en el otro el producto
disponible es de caracter comercial, ya sean bewipo leche, cria, ceba, puro y en

general todo aquel que este iniciando su cicloymtb.

En un margen no muy significativo se sitian algwwmserciantes de ganado bovino
gue adquieren su producto por otros medios, cones lel de desplazarse hacia las
zonas de produccion para negociar el lote de sterprecia y posteriormente

comercializarlo al mejor postor. (Ver Figura 9)

Figura 9. TIPO DE COMPRADOR

32

12

Subasta Matadero Subastay Fondo Otro
Matadero Ganadero
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El nivel de escolaridad encontrado en los cincuemeuestados tanto de subasta
como de matadero fue el siguiente: Estudios usitegios 52%, secundarios 26% vy
primarios 22%, este grado de preparacion reflegidponibilidad con que se cuenta
para cambiar la manera de comercializar, siempreugndo se superen las

dificultades que existen actualmente.

Uno de los obstaculos que frecuentemente manifieaer los compradores de
ganado se relacionan con la baja calidad del ptodwompetencia, precios altos,
desconfianza (Desconocer al proveedor), el gardo llega no satisface sus
expectativas y otros como la inseguridad y térmideda negociacion también se

destacan. (Ver Figura 10)

Figura 10 DIFICULTADES DE COMPRA

D BAJA CALIDAD
8% 6% 400 B COMPETENCIA
20% OPRECIOS ALTOS

34% CJDESCONFIANZA

B DESAGRADO POR EL
28% PRODUCTO

OOTROS
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Generalmente, el ganado destinado para sacrifieie tuna clasificacion definida
dependiendo de las condiciones y caracteristidasisaadas con el peso, estructura
0sea, conformacion muscular y edad. Aspectos qudusia afectan directamente el

precio de compra.

En Bucaramanga el ganado en pie para sacrificielasficado de la siguiente

manera:

« Machos:

- Bovino de Primera: Entiéndase por bovino denpra, machos castrados y sin
castrar de 36 — 40 meses de edad con un peso daeu420 — 480 kilos, buena

conformacion, acabado moderado y cualquier estaidisea.

- Bovino de Segunda: Aquellos machos castradsis gastrar de 36 — 48 meses
con un peso al sacrificio de 380 — 420 kilogranadesgconformacién regular, acabado

moderado y cualquier estructura 6sea.

- Bovino de Tercera: Entiéndase por bovino deeta, machos castrados y sin

castrar de 36 — 60 meses, con un peso de 350 kild80de conformacion regular,

acabado ausente y cualquier estructura 6sea.

e Hembras:
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- Bovino de Primera: Bovino no apto para repradut (vacio) de 28 a 40 meses,
con peso mayor de 360 kilogramos, conformacién duecabado moderado y

cualquier estructura 0sea.

- Bovino de Segunda: Bovino hembra, no apto pgpaoduccion (vacio), mayores
de 40 meses con peso menor a 360 kilos, de condf@meegular, acabado moderado

y cualquier estructura 0sea.

Los compradores de ganado bovino tienen en cuergaserie de factores que sin
duda alguna repercuten en sus decisiones de coemprarden de importancia se

encuentran:

- El precio, limitante de constantes variacioges afecta directamente a los agentes
gue intervienen en el proceso de comercializadistableciendo un comparativo de
precios de compra de ganado bovino en pie en los B993 — 1998, en el municipio

de Bucaramanga, se evidencia claramente estagdtiehes. (Ver Cuadro 3)

- Calidad del Ganado: Ocupa el segundo rengléimgortancia, ya que de esta
depende el beneficio econdmico que se obtenga &arnsaccion. Los compradores
de matadero teniendo en cuenta las condiciones nquestre el producto es

clasificado y estimado un precio que este acordeestas caracteristicas. A marzo de
1.999 en Bucaramanga se estipuld el siguiente wkdarompra para ganado en pie:

Novillo de primera o extra $1.700 kilo, bovino degenda $1.650 kilo, macho de
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tercera $1.300 kilo, novilla de primera $1.600 kjldbovino hembra de segunda

$1.200 kilo.

En subasta, la calidad también es un factor de glevsomento de tomar una decision
de compra y esta estrechamente relacionada corabpa la misma fecha el ganado
en pie presentaba los siguientes costos: Cria@Xkio, novillos $ 1.700 kilo,

novillas $1.620 kilo, vacas $1.100 kilo, toros $2D kilo.

- El tipo de ganado se ubica en el tercer rengliuchas veces esta razon impide
conseguir animales que se adapten a las necesidedelente, debido a que en el
mercado sélo se puede adquirir ganado para saweficfrigosan y ganado comercial
en las subastas organizadas por mercagan; Enlgsta @l producto disponible en

ocasiones no esta acorde con las preferenciadiglgiecni a su alcance econdémico,

argumentan que el precio de venta estipulado ©omgeniente para sus intereses.

- El sitio de procedencia es otro factor de pdependiendo de la distancia recorrida
por el producto este puede ser comprado a un bremiopen el matadero si el

trayecto es prolongado, ya que en este caso hdsufta merma considerable.

En la subasta, esta situacién no es tan relevantegs tenido en cuenta para evaluar
las condiciones que puedan presentar los boviimognsbargo no afecta el precio de

venta.






CUADRO 3. Comparativo de precios de compra de ganadoovino en pie 1993-1998 en el municipio de Bucananga

ANO
1998
1997
1996
1995
1994

VACAS

$ KILO

1.262

1.374

1.312
932
750

CRIAS

MACHOS

$ KILO
1.224
1.454
1.168
925
750

CRIAS DESTETOS
HEMBRAS HEMBRAS
$ KILO $ KILO
1.221 1.390
1.697 974
1.131 863
945 820
750 788

TOROS

$KILO
2.633
4.037
2.374
826
3.223

$KILO
3.000
2.050
5.478

$ KILO
1.050

1.022
1.014
898

TORETES DESTETOS
MACHOS

Fuente: Fondo Ganadero de Santander. Seccionatddnaaga



- Desconfianza con el cliente: Es un hecho quest®tan marcado en las decisiones
de compra, aun asi en algunos casos discrimina éhovuproveedores por ser

desconocidos en el gremio.

- Finalmente, se sitda la cuarentena, que estechamente relacionada con el lugar
de procedencia, en muchas oportunidades ocasiosabsr&ficios que pérdidas,

dependiendo claro esta del peso con que lleguaredp. Aunque la mayoria se
interesa en este tipo de bovinos la oferta eddahai por los perjuicios econémicos

gue genera para el vendedor.

En Bucaramanga los compradores prefieren adgganado apto para sacrificio,
igualmente los novillos y novillas menores de 24@sdienen gran acogida, ya que si
estos se mantienen en buenas condiciones puedeagéemeficios econémicos a

corto plazo.

Las vacas y crias presentan una moderada aceptdaihm que el precio establecido
en la subasta no es econdémicamente viable paraoswedmpradores, que en la
mayoria de los casos tienden a conseguir este gimdagociando directamente con
los productores de las zonas; sin embargo marmifiegtner impedimentos por
razones de inseguridad, disponibilidad de tiempscdnocimiento del lugar y de las

regiones donde se puede encontrar el producto dgrado.

Por altimo, la comercializacion de toros se reatiaa fines reproductivos dentro de

los cuales se ha generado un mercado que incluysdlm estos animales sino
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también el semen de este producto a través de sumgoanismos de reproduccion

gue resultan mas econdmicos y eficaces, tal emselde la inseminacion artificial.

Este sistema consiste en tomar el semen del sdnyeshé@ositarlo en el

aparato genital de la hembra por medio de instrtwserograndose la
fecundacion sin el trabajo y presencia del macho.

Esta originalidad de la inseminacion artificial alaiel afio 1.322 iniciada
por un arabe. En 1.799 volvié a ser puesta enipadpbr los cientificos

Spallanzani, Hunter e Ivanov.

En la actualidad se usa casi en todos los paisesndedo en los

programas oficiales y particulares para el mejoeamoi de todas las razas
del ganadd?

Entre las ventajas que mas se destacan de estéat&aeproduccion (inseminacion

artificial) se encuentran:

La Inseminacion Artificial a nivel de finca es ni#ata que tener toros.

La mejora del rendimiento y la eficacia reprodugteon los dos objetivos
principales.

Se puede emplear semen de diferentes reprodudotss precio mas
bajo.

Se puede trabajar con diferentes razas a un mismea.
La utilizacion racional de los reproductores alasggeriodo de servicio.
La inversion en reproductores a nivel de fincasemores.

La Inseminacién Artificial permite erradicar la pegacion de
enfermedades de tipo coital.

22 MANUAL PRACTICO DE LECHERIA. Vol. 123. Santafé ®pgota. Agosto de 1990, p.24.
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Este método da la posibilidad de usar animalesimoapacidad coital
adquirida, especialmente con alteraciones esqcetétutilizando el
sistema de electroeyaculacién para la toma delrsé&me

Teniendo en cuenta la informacion suministrada lpsrpropios compradores de
ganado bovino, tanto de subasta como de mataderestablecio un parametro
mensual que estima el comportamiento de este piwdes el municipio de

Bucaramanga. (Ver Figura 11)

Figura 11. GANADO BOVINO COMPRADO EN SUBASTA'Y
MATADERO MENSUALMENTE
2000 1870
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% MEJORAMIENTO GENETICO. Universidad Industrial darander. Bucaramanga. 1988, p.80.
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Lo anterior determina que el tipo de ganado quepsgercializa en mayor proporcion

mensualmente son las novillas, y en menor escal@ios.

Los demandantes de ganado bovino en pie preserfarendes frecuencias de
compra dependiendo de las necesidades y prefesedeiacada uno; se pueden
encontrar diferentes periodos de tiempo que oseitdre dias y hasta semanas, esta
tltima prevalece en un 72% debido a que las subastaealizan cada ocho dias y

tienen gran acogida por la variedad del produatecafo. (Ver Figura 12)

Figura 12. FRECUENCIA DE COMPRA DE GANADO
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Semana
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3. ESTUDIO DE MERCADO

3.2 EXPECTATIVAS DE DESARROLLO DEL MERCADO DE GANADO

BOVINO EN PIE

La comercializacion de ganado bovino es una etajgargviste gran importancia,
dado que en esta es donde se demuestran los esfueatizados en los procesos de
produccién y de ella depende la rentabilidad ecacamie las partes que intervienen

en este ciclo.

3.1.1 Tendencias de la comercializacion

En la comercializacion del ganado se han dado eikyjeambios como el desarrollo
de las subastas publicas y el debilitamiento ddelaas tradicionales; el registro de
transacciones de ganado a través del fondo ganaderoomunes, con el animo de

establecer modalidades de articulacion directaetpnoductor.

Pero la realidad es que estos cambios, aparte dehgun sido lentos, son muy
parciales y marginales. Todavia la mayor parte adeadrne se transporta bajo la
modalidad de ganado en pie y transita a travésndecadena de intermediarios; el

ganadero tiene poca injerencia en la comerciabrade su producto; el grueso de
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consumo se surte en las tradicionales famas dm bsim equipos, sin refrigeracion,
en malas condiciones higiénicas; s6lo un porcemtéjemo de la oferta se canaliza

hacia la industria de carnicos y los grandes sugeados.

En leche, aunque son mas frecuentes los flujosrégienales de leche fresca, el
mercado continua segmentado regionalmente sin woafotodavia un mercado

nacional y solo los derivados han conseguido rddefistribucion nacionales.

Se podria pensar que la tendencia futura en larctatizacion tanto en carne como
en leche, es proseguir los cambios y la moderrdnague se ha venido observando;

el desarrollo de la infraestructura comercial yrdasporte, refuerza esa tendencia.

“La apertura puede también contribuir a ello, aésade la inversién extranjera en
actividades que demandan productos de la ganaderias presiones competitivas
reales o potenciales de las importaciones y de miagor oferta de servicios de

transporte, de frio y de manejo y conservaciénlideeatos”?

El escenario que plantean las tendencias des@kagg que la ganaderia y la cadena
de actividades que adeclan y llevan sus produasta tel consumidor final se

vuelvan mas eficientes y competitivas.

Es evidente que la ampliacion de la capacidad ddugcion que se ha dado en la

ganaderia como efecto indirecto de la apertura, lgudura competencia de los
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sustitutos, que el lento y desigual crecimientoadgisumo, que la baja cobertura en
la modernizacién de los procesos de comercialinaeigen esfuerzos para abaratar

los productos ganaderos y para que éstos llegupnedo de la poblacion.

Al mismo tiempo se requiere mejorar los ingresodasgeproductores. Para lograr
estos propoésitos simultdneamente no hay mas renmaioser mas eficiente y

competitivo.

3.1.2 Perspectivas de los vendedores con la oferta delgoiucto

El interés que evidencian los vendedores de lassz@n este Ultimo paso es
destacable, es asi como se encontr6é que el 88%s @acuestados estan dispuestos
a conocer otra forma de venta para su producto esta actitud pretenden
contrarrestar los sistemas tradicionalistas de odailzacion que en nada beneficia

al productor y por el contrario eleva los nivelesmtermediacion.

Para los ganaderos del Cesar, Magdalena Medio,e Ndet Santander y zonas
aledafias al municipio de Bucaramanga es signiicajue un modelo de venta se

caracterice por cumplir una serie de factores qua ellos son esenciales.

El punto de mayor relevancia esta relacionado taMbjeto de contar con un medio

gue permita ofrecer el producto que este disporphla la venta, dado que en sus

24 CARTA GANADERA. Op. Cit. Vol. 32. Santafé de BogoSeptiembre de 1995, p.40.
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municipios este servicio es limitado y por consigie la necesidad de ampliar este
recurso.

Las empresas comercializadoras de ganado bovinosedhan dedicado a servir de
intermediarios, recibiendo una comision que osmiltie el 3 — 5 % de la transaccion
realizada, tal es el caso de Mercagan; por su garterigosan el sacrificio de ganado
bovino tiene un costo de $28.306 por cabeza y tirle a bascula de $5.55 kilo por

animal pesado y por corral un valor establecidéCl por animal.

Esta realidad muestra la necesidad de ampliar grareja gama de servicios que se

prestan a los ganaderos.

Otra expectativa importante que exigen los ganadsuperar es la desinformacion
existente en cuanto al comportamiento del precamjodsu constante fluctuacion;

tanto en las zonas de produccion como en las daioan

Esta variable afecta directamente la rentabilidadbd participantes en el proceso de
mercadeo, ya que en muchas oportunidades el pdecieenta de ganado en pie no
esta acorde con los costos de produccion, incrémeose el valor del producto final

y perjudicando la demanda del mismo.

En tercer lugar, se ubican otros factores igualengmeocupantes como son: las
garantias en las transacciones y la informacidlo®rostos de los fletes. La primera

debido a que el cumplimiento y transparencia enndgociacion es de vital
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importancia para la satisfaccion entre las padete aspecto genera un estatus de
seguridad y confianza en el gremio
Conocer el costo de los fletes es otra necesidgesi®, dado que es una variable que

influye en las decisiones de compra y venta dedycto.

Los medios sugeridos por los vendedores al iguallgsl compradores para conocer

la informacion que necesiten sobre el productordarode importancia son:

Boletines en periodicos y/o revistas de circidia local y nacional.

Correspondencia personal.

- Radio.

Teléfono, que se disponga de una linea endhsgipueda atender al publico en

general.

- Unidades municipales de asistencia técnica agugpia (UMATAS), por su

ubicacion estratégica en las zonas de produccion.

Estos recursos permiten la divulgacion eficaz deinfarmacién mejorando la

actualizacién de datos especificos sugeridos ganteresados.
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Finalmente, si las sugerencias de los ganaderoatendidas y puestas en marcha por
una empresa con un esquema organizativo y adnaitivetrdefinido, estos estarian

dispuestos a utilizar sus servicios y pagar pose(Ver figura 13)

Figura 13 DISPUESTOS A PAGAR SERVICIOS

a sl
B NO

En lo que respecta a la participacion del Estadonenempresa comercializadora de
ganado bovino, los vendedores opinaron que noustda su intervencion en un
47%, su total participacion en un 18% y con un caramixto de contribucion un

35%.

La necesidad de encontrar otras vias de comesg@iz de ganado bovino genera
entre los productores la posibilidad de establerepresas especializadas en este

aspecto. Es asi como el 58% esta de acuerdo @miesativa.

3.1.3 Perspectivas de los compradores relacionadas con kdquisicion de

ganado bovino
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Los demandantes de ganado bovino en pie de Bucagamson clasificados en dos
categorias: Aquellos que acuden a las subastagasigllos que adquieren el
producto en el matadero; siendo 30 y 50 los cadges potenciales

respectivamente.

Se encontré que el 42% de estos esta satisfechdactorma como adquiere el
producto; el restante muestra inconformidad consistema actual de compra,

aduciendo razones de caracter econémico y de prefas personales.

A pesar de la diferencia minima que hay entre hasiestados por la complacencia o
no del estilo de consecucion del ganado, la maydeizllos esta de acuerdo e

interesados en buscar otra manera de comercidlizaci

Solo un 15% de la poblaciéon en estudio manifest€agi@do en conocer otros
sistemas de adquisicion, por razones netamentaralels que los encierran en

modelos tradicionalistas.

Las expectativas que buscan satisfacer los commsdson similares a las
presentadas por los vendedores, es decir, dandempmatancia significativa a la

informacién que este relacionada con la dispoxidii de ganado, precios, fletes,
peso del ganado, lugar de procedencia y a su vezeuwarantice la seguridad y

transparencia en las transacciones.
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Si estas necesidades son tenidas en cuenta poemp@esa comercializadora de
ganado bovino, los compradores en un 82% pagari@n egtos beneficios,
demostrando asi una actitud positiva para mejasacondiciones del negocio.

En lo que respecta al tipo de economia, hay unereti€ia marcada en las
preferencias entre compradores y productores paimente en lo referente a la

participacion del estado en el modelo empresdkal. figura 14-15)

Hgural4. TIPO DEECONOMIA QUELEGUSTARA ALCS
COMPRADORES

33%

O PUBLICA
O FRVADA
O MXTA

47%

Figural5. TIPO DE ECONOMIA QUE LE GUSTARIA ALOS
PRODUCTORES

32%

4% B PUBLICA
H PRIVADA
HMIXTA

64%
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Finalmente, con la disponibilidad que existe ere egtupo de compradores por
conocer una alternativa de comercializacion, segiecomo una prioridad la
existencia de una empresa que se especialice preséacion de estos servicios,

mientras que el 14% afirma que en Bucaramanga necesita una empresa de este

tipo.

3.1.4 Perspectivas de la empresa comercializadora danado bovino

En el municipio de Bucaramanga existen tres emgnesmnocidas que se dedican a
la comercializacion de ganado en pie, cada unellde se ha especializado en un
area determinada. Mercagan pionero en la modatldaibasta publica, Frigosan, en
el manejo del producto desde el momento de la camegn los corrales hasta la fase
de sacrificio del mismo y el Fondo Ganadero que suoparte se ha dedicado al

fomento y mejoramiento del sector pecuario.

Bajo estas circunstancias y teniendo en cuentaugerencias de los ganaderos es
factible establecer una empresa comercializadorgadado bovino que se ocupe de
una serie de areas que han sido relegadas y a zsu pmporcione servicios

complementarios que mejoren las condiciones detader en la busqueda de un

sistema de competencia perfecta.
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El estudio realizado entre los compradores y vemr@sdque inciden en el proceso de
comercializacion de ganado bovino en pie en el ompioi de Bucaramanga

determina que existen deficiencias en el suminggronformacion en cuanto a:

- Disponibilidad del producto para la compra y wenfTanto oferentes como
demandantes exigen datos especificos sobre el dogale se encuentra determinado
tipo de ganado con las caracteristicas principdéésnismo entre las cuales estan:

edad, peso, raza, principalmente.

- Precios y fletes: Teniendo en cuenta la clesiion del producto establecida por
las partes que intervienen en la comercializac&plantea la necesidad de estimar
unos parametros de compra y venta que estén acordel comportamiento de la
plaza de Bucaramanga. Debido a las constantasiditiones que tiene este factor,
sugieren conocerlo  preferiblemente semanalmente rpedio de boletines
informativos, radio o en su defecto por medio da linea telefonica de atencién al

cliente.

El costo de los fletes, es otro elemento de intsodisitado para que sea conocido
cada vez que el publico en general lo requierateRden que el valor por los
servicios de transporte de las zonas descrita$ estugio esté estipulado por medio

de una tarifa basica.

Por otra parte, la empresa podria convertirse daturo en un ente dinamizador del

mercado internacional, dado que presentara un miedeonvocatoria entre oferentes
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y demandantes de la region que impulse el comesdirior tanto de exportaciones
como de importaciones de ganado bovino en pie osnphises vecinos, caso
Venezuela y Ecuador. En sintesis, la comercializadatuara como un puente de

informacién para las negociaciones del productpatigle para la venta.
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4. MODELO ORGANIZATIVO Y ADMINISTRATIVO PARA LAEM  PRESA

COMERCIALIZADORA

La informacién recolectada y analizada permite nilefilas caracteristicas
fundamentales que debe tener una empresa commad@a de ganado bovino en
pie, a su vez, aspectos relacionados con la demdedproductos y servicios,
ubicacion geografica, tamafio de la planta e ingenidel proyecto, proyeccion

organizacional y financiamiento.

4.1 BENEFICIOS Y SERVICIOS

La empresa brindarad a los interesados la posidilidia adquirir su portafolio de
servicios que tendra un costo inicial de $50.000r geriodos anuales,
incrementandose segun politicas internas de lanma@Eon. De acuerdo a las
necesidades presentadas por los comerciantes ddaglnsociedad ofrece diversas

areas de atencién como:

- Banco de datos de clientes con malas referencias.
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A través de un banco de datos sistematizado, ehtelipuede obtener informacion
acerca de las personas que se encuentran con nef@esicias en las transacciones

comerciales realizadas en el gremio.

- Boletines informativos. (Ver anexo C y D)

Al adquirir el portafolio, el cliente se encontraéualizado en cuanto a precios del

ganado, disponibilidad del mismo e informacion gehe

- Capacitaciones:

Mediante convenios realizados con el Servicio Nadia@le Aprendizaje (SENA) y

entes privados se pretende brindar al cliente dajgames en mercadeo, ventas,

gerencia y aspectos relacionados con el producto.

- Asesoria Juridica:

La organizacion consultara a una firma de aboggqdoa brindar asesorias en la

realizacion de contratos, asuntos laborales, anéléscartera y cobros judiciales; asi

como cualquier otra informacion relacionada coe é&sttor.

La empresa comercializadora se especializara esumdinistro de informacién

relacionada con:
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- La disponibilidad del producto para la compra gnta: Se proporcionara
informacién relacionada con aspectos béasicos sebtgpo de ganado, donde se
especifiquen caracteristicas de peso, edad y elzaismo, ademas el lugar donde se

encuentre disponible el producto para su comprenyav

- Precios y Fletes: Son factores que se tieneruenta en decisiones de compra y
venta, por tal motivo la necesidad de tener ac@®stos elementos de forma
esporadica, para esto la empresa estara condiciquaeid prestar este tipo de consulta
de manera eficaz basandose en el comportamiertopglaza de Bucaramanga y en

las tarifas establecidas por el gremio transportado

- Servicios especiales:

Asesorias en el area de comercializacion: La caaladora estara en capacidad de
orientar al cliente en las decisiones de comprardavdel producto, adicionalmente,
segun el caso, la organizacion podra realizar ®dwoceso de comercializacion de
ganado en pie donde se incluird la compra o véatasporte hacia el sitio de destino,
la garantia de la transaccion y la privacidad depfartes que intervienen en el

negocio, por esta actividad la empresa cobrar@tudd valor total transado.

4.2 MEDIOS DE DIFUSION

Para la divulgacion y prestacion de los serviciasyrganizacién dara a conocer la

informacion por medio de boletines, linea telefarde atencion al cliente o radio.
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Los boletines seran colocados a disposicion deniesesados en la oficina de la
comercializadora, ademas, dada la amplia cobegtigaiene la radio se utilizara este

recurso como otra alternativa de difusion.

Los anuncios realizados en estos Ultimos seraeadss por patrocinios de Entidades

relacionadas con el sector, preferiblemente detararivado.

Finalmente, se facilitara una linea telefonica @@@on a los usuarios, en la cual se
podran realizar consultas relacionadas con el fotidade servicios que ofrece la

empresa.

Utilizando estas herramientas de difusion se pdetéaner una cobertura total para

productores y compradores de las regiones, destas@nla utilizacion del medio

telefébnico por ser de gran acogida, facil manejmamico y privado, como

caracteristicas fundamentales.

4.3 MERCADO POTENCIAL

Teniendo en cuenta el estudio existe un mercadenpia tanto para compradores

como para vendedores. (Ver tabla 1)

Tabla 1.PROYECCION DEL MERCADO POTENCIAL

DESCRIPCION No TOTAL % DISP PAGO POR SERVICIOS| MERCADO
POTENCIAL
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VENDEDORES 23.137 72 16.659
COMPRADORES 80 82 66
TOTAL 16.725

Fuente: ICA, Investigadores.

4.4 ASPECTOS RELACIONADOS CON LA UBICACION

La comercializadora tendra su sede principal emuwticipio de Bucaramanga, por
ser el lugar de destino de los principales produgiecuarios de zonas como:
Magdalena Medio, Cesar, Norte de Santander y regiatedafas, ademas por contar

con un grado de desarrollo en infraestructura e@hercial y servicios publicos.

Se realiz6 el estudio decidiendo tomar en arriandtocal perteneciente al estrato 3,
por razones de facil acceso a entidades bancariemacenes comerciales
relacionados con el sector agropecuario. Paratosinos del contrato, los socios de

la empresa se suscriben como arrendatarios.

4.5 ASPECTOS RELACIONADOS CON LAS INSTALACIONES

La empresa contara con una oficina principal debidemente equipada cuyas
condiciones estén acordes a las necesidades de adeidn de recursos humanos
y materiales imprescindibles para la puesta en marchde la empresa.

4.5.1 Constitucion y montaje

Se constituye una Sociedad Limitada con dos sdosscuales aportaran Siete

millones novecientos diecisiete mil pesos cada deananera que el Capital Social
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de INFOGAN LTDA esta constituido por Quince Milks Ochocientos Treinta y

Cuatro mil pesos.

Para el montaje de la oficina se realizar4d una cardp activos que permitan el

desarrollo del objeto social de la misma.

- Descripcion de los activos requeridos: Eseamstseran descritas en el capitulo 5,

numeral 5.2 correspondiente a inversiones del gtoye

« Personal a Contratar

Dentro de la planta de INFOGAN LTDA se requieres targos de Administrador,

Secretaria, Técnico en Sistemas, Comisionista enagey Contador. Las funciones a

realizar se describen a continuacion:

- Funciones del Administrador:

Funcién principal:

Ejecutar las politicas financieras y administragide la empresa.

Funciones secundarias:

Ejercer la representacion legal.
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Mantener la imagen de la organizacion.

Autorizar los cheques para pago de nomina.

Desatrrollar politicas institucionales.

Contratar y seleccionar el personal de la empresa.

Disefiar politicas generales para la empresa.

Velar por la aplicacion uniforme de las politicas nprmas en los aspectos

relacionados con la administracion de personalgcdpacitacion y desarrollo del

recurso humano.

Asesorar el departamento de comercializacion éenlaresa

Capacitar e instruir el recurso humano.

Planear, organizar, ejecutar y controlar la corestwn de las instalaciones de la

empresa en un perfecto estado de presentaciéngfangiento y comodidad.

- Funciones de la Secretaria:
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Funcién principal:

Ejecutar las diferentes labores que le sean enatedes por su superior, en el campo

de actividades de una secretaria.

Funciones secundarias:

Seleccionar, clasificar y remitir documentacioreint y externa.

Redactar y contestar oficios y correspondenciarsewirucciones.

Atender cortésmente al publico en forma personielefonica.

Guardar reserva de la informacion de la empresa.

Llevar el registro y control de la agenda de adtdes.

- Funciones del técnico en sistemas

Funcién principal

Manejar la alimentacion del sistema de informa@nriorma ordenada y técnica.

Funciones secundarias:
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Remitir cualquier anomalia que se presente eistehsa.

Guardar reserva de la informacion de la empresa.

Realizar el mantenimiento respectivo que requiessstema de informacion.

- Funcién del comisionista en ventas:

Funcion principal:

Motivar a los interesados para la afiliacion deragpresa.

Funciones secundarias:

Promocionar la empresa

Atender cortésmente al publico interesado en fqraraonal y telefénica.

En lo que respecta al contador se realizar4 unratontle prestacion de servicio

profesionales. Entre sus funciones se destacan:

Coordinar la elaboraciéon de los presupuestos dersiones.

Dirigir el movimiento contable de la empresa.
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4.6 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

En lo que concierne a las fuentes de financiamieatolas cuales se respaldaran las

inversiones en capital permanente y de trabajoagtaran segun aportes captados de

socios de caracter privado y/o préstamos bancdtlasstudio arrojé una preferencia

por este tipo de economia, siendo de 47 y 64% eanmgpradores y vendedores

respectivamente.

4.7 PROPUESTA ORGANIZACIONAL

Toda empresa que quiera constituirse bajo el régicnenercial Colombiano debera

seguir una serie de pasos que se describen awacitin:

12. Seleccionar el tipo de Sociedad.

Dado el numero de socios se elige Sociedad densapitidad Limitada.

13. Buscar el nombre al negocio.

El nombre del negocio elegido es INFOGAN LTDA.

14. Solicitar el certificado de radicacion en la#ltlia

Se compra el certificado de inscripciéon en la Al@alde Bucaramanga, donde se

especifique la actividad a desarrollar y el lugande se instalara la oficina,



121

describiendo los sitios con los cuales colinda. d3ta forma la empresa quedara
radicada en la Alcaldia e inscrita para la cand@hacdel impuesto de industria y

comercio en los proximos afnos.

15. Conocer el contenido minimo de una constitud®ia sociedad

Los socios deben ser consientes sobre la resptidadben este tipo de sociedad,
para INFOGAN LTDA la responsabilidad se limita abmo de los aportes de los

socios el cual es de $7.917.000=

4.7.1 Minuta de Constitucién

1. El nombre y domicilio de las personas que intera@ngpmo otorgantes.

Se reunieron en la ciudad de Bucaramanga, losreeidario Ivan Amorocho
Grimaldos, identificado con cédula de ciudadanid&3.690, de estado civil soltero,
vecino de la ciudad de Bucaramanga, y el sefiorsBdumberto Ulloa Altahona,
mayor de edad, identificado con cédula de ciudadamhi480.186 de Bucaramanga,

vecino de esta misma ciudad.

2. Constituyen una sociedad Limitada denominada INFRGADA.

5. La sociedad se radicara en la ciudad de Bucaramangkn calle 14 N. 31-76

oficina 503.
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4. El objeto social es el siguiente: Comercialigacy suministro de informacion
sobre ganado bovino en pie que faciliten el deBarde las transacciones de venta y

compra de ganado.

5. El capital social estara conformado por $10@00.= los cuales han sido

aportados en partes iguales por los dos socios.dpstte es realizado en efectivo.

6. La representacion Legal de la empresa estarargo dMario Ivan Amorocho
Grimaldos y ademas los socios tendran la deciserlegir sobre la admision de
nuevos socios, elegir y remover liboremente a losifinarios y al representante legal

de la misma.

7. La Asamblea general ordinaria se realizar4 wazaal afio antes de concluir los
primeros tres meses a peticion o convocatoriolgigna de los socios. Ademas se
podran convocar reuniones extraordinarias cuanddggiera de los socios estime
conveniente. La convocatoria se realizara por medaito, con quince dias habiles
de anticipacion a la fecha de reunion, se espacHi el sitio, hora, fecha y orden del

dia.

8. Se debe presentar Balance General por lo memds/ez al afio a fecha 31 de
diciembre, hacer cierre de cuentas e inventari@ distribucion de utilidades se

decidira en las asambleas ordinarias, cuando essto estipulen en el acta.
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9. INFOGAN LTDA. tendra una duracién de 20 afiosay tausales de disolucion
seran el vencimiento aqui enunciado, la imposidlide desarrollar el objeto social,
por reduccion del numero de socios, por decisidlosi@sociados o de la autoridad

gubernamental.

10. En caso de liguidacion de la sociedad pordasales anteriormente expuestas, se
ha de contratar un liquidador, con la orden de hiasecancelaciones de los pasivos
de la empresa, comenzando por el pasivo laboralegal con los proveedores;
seguidamente de hacer dicha diligencia se repargicx igual el excedente o los

bienes existentes entre los socios.

11. En caso de ocurrir diferencias entre los soemias se someteran a decision
arbitral o de amigables componedores y, en casoativo, se utilizaran los servicios

ofrecidos por la camara de comercio.

12. El representante legal de la sociedad es Mwaaio Amorocho, domiciliado en la

ciudad de Bucaramanga, Calle 105 N. 31-57 Casani2as obligaciones y derechos

contenidos en el codigo de comercio.

13. Por el monto de sus activos y teniendo en augm es una sociedad limitada la

ley no obliga a INFOGAN tener dentro de su ejecciRevisor Fiscal.

4.7.2 Registrar la minuta en una notaria
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El valor de la inscripcién de la minuta dependerdghero de hojas. Se debe adjuntar

fotocopia de la cédula de ciudadania de los socios.

4.7.3 Registro ante Camara de Comercio

Después de confirmar que el nombre comercial d©OIBIAN LTDA no se encuentre
registrado actualmente, se procede a entregar ogascde la escritura publica,

adjuntando las cédulas de los socios.

Se debe diligenciar el formulario de Registro metitg matricula, escribir en este el
balance que da comienzo a INFOGAN LTDA, como lo $om $15.834.000 de

capital social y activo disponible. Asi mismo cdacel impuesto de registro. Los
libros registrados seran: Libro Mayor y BalancesjaGliario, e Inventarios, ademas
el libro de actas de la Asamblea General. Se pi@seron una carta donde el
representante legal solicite la inscripcion, edibsos deben estar en blanco,

indicando en la primera hoja la empresa y nimeriolzss.

4.7.4 Registro Unico Tributario ‘RUT’

- La inscripcién en la Direccion de Impuestos y AdasamNacionales se realiza
diligenciando el RUT, el cual contiene las direceis de la empresa, la actividad a la
cual se dedica, las responsabilidad en cuanto adstp de renta, impuesto de ventas,
retencion en la fuente e impuesto de timbre. Se defuntar fotocopia de la cédula

de ciudadania del representante legal, fotocopla dscritura publica de constitucion
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y certificado de existencia y representacion legabrgado por la Camara de

comercio.

- Al cabo de una semana se asigna un NIT a INFOGADBA, con el cual se

identificara tributariamente, y seran otorgadas flashas limite para pago de

impuestos, asignandose en este caso la administrdeiBucaramanga.

4.7.5 Obtencion del Certificado de Radicacion

Para obtener el certificado por primera vez, elresgrio debe presentar la matricula
de Industria y Comercio o certificado de existencrapresentacion legal. Se cancela
el valor correspondiente a radicacion.

4.7.6 Organigrama

Como todo modelo empresarial debe presentar unzest organizativa en la cual

se evidencie la operacionalidad y funcionalidadedmisma. (Ver esquema 2)

4.8 PROPUESTA ADMINISTRATIVA

La administracion de la organizacion correspondiedas y cada uno de los socios,

ademas tendran las siguientes atribuciones:

» Resolver sobre lo referido a la sesién de cuotsagmision de nuevos socios.
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» Decidir sobre el retiro y exclusion de socios.

» Exigir de los socios las prestaciones complemeagariaccesorias.

* Ordenar las acciones que correspondan contra lomistradores, el representante
legal, el revisor fiscal o cualquier otra personae ghubiere incumplido sus

obligaciones u ocasionado dafios o perjuicios adedad.

» Elegir y remover libremente a los funcionarios cdgsignacion le corresponda.
La junta de socios podra delegar la representacioma administracion de la

sociedad en un gerente, estableciendo de manega \clprecisa sus atribuciones.



ESQUEMA 2. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA

ADMINISTRADOR
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CONTADOR

TECNICO EN SISTEMAS

Fuente Autores del proyecto

SECRETARIA

COMISIONISTA EN VENTAS




Como se ilustra en el esquema anterior, el admaiwist sera el encargado de velar
por el funcionamiento adecuado de la empresa. vesucontara con la colaboracion
de personal capacitado en las labores de sistamagtariado, ventas y finanzas; se
prevé que exista una comunicacion ideal entre gjles contribuya al desarrollo de

cada departamento y por consiguiente de la orgeidiza

Es importante destacar que el contador no se etmawgnculado directamente con
INFOGAN LTDA; si en algdn momento es necesario apron Sus Servicios se
realiza un contrato por prestacion de estos. Esigeliente capitulo se explicara de

manera detallada este aspecto.
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5. EVALUACION ECONOMICA PARA LA FACTIBILIDAD DEL

ESTABLECIMIENTO DE LA EMPRESA

5.1 GENERALIDADES

El modelo de la empresa comercializadora requiereandlisis econdmico que
indique o no la viabilidad del proyecto. Por tatdm, es necesario determinar las
inversiones previstas para la fase de iniciaciGtabdecer la manera como se
financiaran ya sea con recursos propios o fuentesrmas, determinar la cuantia
requerida para el capital de trabajo y las cond&sodel préstamo bancario si se

llegase a incurrir en él.

A su vez, se definirdn los costos y gastos damipresa y teniendo en cuenta los
ingresos establecidos se realizara el estadesidtados respectivo proyectado a
cinco afos; dado el caso de que con el precio déaveropuesto no se logren
utilidades, se determinard un precio de venta ¢écpor portafolio acorde con los
costos variables unitarios que permita hallapuglto de equilibrio por este servicio

y establecer el flujo de fondos correspondientsta groyeccion.

Finalmente, se presentaran los indicadores eca@odminds importantes como el
Valor Presente Neto (V.P.N), Tasa Interna de Retofh.I.R), entre los mas
destacados; los cuales se calcularan dependiehdstddo de resultados obtenido.

5.2 INVERSIONES DEL PROYECTO
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Las inversiones efectuadas antes de la puesta rhandel proyecto se realizaran en
activos fijos, activos nominales, activos intanggy capital de trabajo. Dentro de los
activos fijos se encuentran los equipos necesadaos el apoyo operacional normal
de la empresa, en lo que respecta a nominalesckg/dnel disefio y montaje del
programa de informacién, en cuanto a los intangiklan aquellos que se efectian
sobre derechos adquiridos para la iniciacion, toxpales items que configuran esta
categoria son: Gastos Notariales, Gastos de Céanar&omercio, Gastos de
Radicacion, Gastos de Adecuacion e Instalacioneg€siudio del Proyecto.
Finalmente, se encuentra el capital de trabaj@&rgiwn indispensable que constituye
el conjunto de recursos necesarios en la formatila corrientes para la operacion

del proyecto durante su ciclo productivo. (Ver &ad)

Los métodos principales para calcular el capitatrdieajo son: el contable, periodo
de desfase y déficit acumulado méaximo. Se utiligte €ltimo, dado que se tienen
egresos desde el primer mes e incrementos en d¢ossws por cada periodo. Este
comportamiento permite determinar el déficit acwadal por afo; siendo de
$18.149.725 para el primer afio y por tanto la daantubrir durante este tiempo por
concepto de nomina, servicios publicos, arriendsuinos de servicios, publicidad,
comisiones, representacion, honorarios del contadmeguros, entre los mas

importantes.

Tabla 2. Inversiones del proyecto



Concepto Valor
EQUIPOS DE OFICINA

Escritorio Tipo Gerencia 165 x 60 135.00¢
Escritorio Tipo Secretaria 140 x 60 110.00¢
Escritorio para computador 120 x 60 135.00¢
Archivador de cuatro Gavetas 140.00(
Silla Ergonémica de Pafio 75.00d
Silla Ergonémica tipo Gerencia 140.00¢
Silla reclinable para mueble de computador 68.000
6 sillas en Pafio 210.00(
1 Mesa de juntas Dm 1 105.00¢
Maquina de escribir Brother ML 500 250.00(
Sumadora Casio DR 120 L 50.00d
Ventilador Sanyo 50.004
TOTAL INVERSION EN EQUIPOS DE OFICINA 1.468.000
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION

Computador DTK 586 Pentium 2.850.000
Impresora Canon BJC 240 L 280.00(
Dispositivo Fax Médem 33.600 kbps 100.00¢
Estabilizador 1000 Watts 65.000
Fax Panasonic KX-F 180 430.00(
2 Lineas telefénicas 278.00(
2 Teléfonos General Electric 150.00(¢
TOTAL INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION 4.153.000
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 5.621.000
ACTIVO NOMINAL:

Disefio y montaje del programa de informacién 15.000
TOTAL INVERSION EN ACTIVO NOMINAL 15.000.000
GASTOS DIFERIDOS

Gastos Notariales 75.000
Gastos de Camara de Comercio 230.80(
Gastos Radicacién Alcaldia 120.00(
Gastos de Adecuacion e Instalaciones 40.00d
Estudio del Proyecto 1.500.000
Imprevistos 5% 98.29(
TOTAL GASTOS DIFERIDOS 2.064.090
CAPITAL DE TRABAJO 18.149.725
TOTAL INVERSION INICIAL 40.834.815

Fuente: Autores del Proyecto
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5.2.1 Financiacion del plan de inversiones

El financiamiento del proyecto se realizard coneb&s recursos propios y por otro

lado recurriendo a fuentes externas como crédaosdrios con el animo de cobijar

las inversiones correspondientes de la fase dedndo. (Ver tabla 3)

Tabla 3 Plan de financiacion de inversiones

ITEM VALOR RECURSOS RECURSOS
PROPIOS EXTERNOS
ACTIVOS FIJOS
Equipos de oficina 1.468.000
Equipo de computacion y 4.153.000
comunicacion
TOTAL ACTIVOS FIJOS >.621.000 >.621.00
ACTIVO NOMINAL
Desarrollo Tecnolégico 15.000.000
TOTAL ACTIVO NOMINAL 15.000.000 15.000.000
GASTOS DIFERIDOS 2.064.090 2.064.090
CAPITAL DE TRABAJO 18.149.725 15.834.815 2.314.910
TOTAL 40.834.815 15.834.815  25.000.000

Fuente: Autores del proyecto

5.2.2 Depreciacion

La pérdida del valor contable de los activos fijoactivos nominales se denominara
depreciacion; la cual debe basarse en la vidalétkibien. Para la fijacion de esta es
necesario considerar el deterioro por el uso gt#a de factores naturales, asi como
la obsolescencia por avances tecnolégicos o pobicanen la demanda de los bienes
producidos o de los servicios prestados. En el aesoINFOGAN LTDA se

depreciaron los equipos de oficina, computacionoynunicacion, asi como el



120

programa de informacion disefiado. Se utilizo elométde linea recta, teniendo en

cuenta una vida util de cinco afios. (Ver tabla 4)

Tabla 4. Depreciacion de Activos

DETALLE VALOR VALOR |DEPRECIACION
COMERCIAL | MENSUAL ANUAL

Equipo de Oficina 1.468.000 24.466 293.600

Equipo de Computacién y 4.153.000 69.216 830.600

Comunicacion

TOTAL ACTIVO EIJO 5.621.000 93.683 1.124.200

ACTIVO NOMINAL

Disefio y montaje del 15.000.000 250.000 3.000.000

Programa de informacion

TOTAL ACTIVO NOMINAL 15.000.000 250.000 3.000.000

TOTAL 20.621.000 343.683 4.124.000

Fuente: Autores del Proyecto

5.3 DETERMINACION DE INGRESOS

El ingreso se define como el precio de los produstendidos o de los servicios
prestados. En el caso de INFOGAN, los ingresosregeptan por medio de metas
establecidas, de esta forma se pretende vendénanagios el portafolio de servicios
teniendo en cuenta el estudio de mercados realedaoclientes potenciales del area
metropolitana de Bucaramanga y municipios aledd@an, Lebrija, Rionegro y
Piedecuesta); también se incluye la zona del Su€Cdsar con los municipios de
Aguachica, Gamarra, Pelaya, Rio de Oro, San Alhe8an Martin; por su ubicacion
geogréfica respecto a la sede principal de la coaladora. Es asi como se estima

alcanzar el 60% de este mercado potencial dadeoleimen significativo de
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productores y compradores de las regiones desqMeastabla 5)

Tabla 5. Proyeccion del mercado potencial discriminadozoomas.

ZONA CLIENTES POTENCIALES |[META ESTABLECIDA**
Bucaramanga y 1096 658
Municipios Aledafios?

Sur del Cesar 2062 1237
TOTAL 3158 1895

Fuente: Autores del proyecto

*Incluye compradores y vendedores de la region.

**Se pretende alcanzar el 60% de los clientes piées durante los 5 primeros
anos.

5.3.1 Cronograma de Ingresos por portafolio de sersios

Se realizo una programacion de ventas por portafidi servicios acorde con las
metas establecidas por la empresa. Se proyectptacidon de nuevos inscritos por
trimestre, se destaca que el tercer trimestre dig @do es superior en relacion con los
otros dado que por esta fecha se realiza en elcipimide Bucaramanga la
tradicional feria ganadera, hecho que sera apradechor INFOGAN para aumentar

el nimero de inscripciones. (Ver tabla 6)

A su vez, se prevee un porcentaje de desercionsenlientes para cada afio de un
10%, es asi como se manejara un numero total demipo®nes de 320, 626,

929,1246 y 1583 por periodo respectivamente. (dfalat7)



Tabla 6. Cronograma de ingresos por portafolio de servicios
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INGRESOS POR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS

TRIMESTRE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 156 117 18 19 20
PORTAFOLIO DE
SERVICIOS* 70 75 90 85 75 85 95 83 80 90 (100 |95 82 |98 |120 (110 {100 (112 |130 |120

TOTAL INSCRITOS** 320 338 365 410 462
TOTAL INGRESOS
ANUALES*** 16.000.000 16.900.000 18.250.000 20.500.000 23.100.000

Fuente: Autores del proyecto.

*El portafolio de servicios tiene un valor de $@M anuales

**Corresponde a las metas proyectadas de nuevostosanualmente. Los inscritos acumulativos peaseentan en la tabla 7.

***E| valor equivale a ingresos independientes &ias afio.




Tabla 7. Clientes acumulativos para la empresa
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ANO TOTAL*
I 320 320
I 288* 338 626
[l 564* 365 929
A% 836* 410 1.246
\% 1.121* 462 1.583

Fuente: Autores del proyecto
*Incluye deserciones de periodos anteriores.
**Corresponde a inscritos nuevos por afo y acurwisatde periodos anteriores.

Siendo asi, los ingresos acumulativos que tien©IBEN por portafolio de servicios

es de $16.000.000 para el primer afio y de $79.@6(ara el 5° afio. (Ver tabla 8)

Tabla 8. Ingresos acumulativos por portafolio de servicios

ANO| Numero de Afiliados VR. Unitario del Total Ingresos
portafolio
1 320 50.000 16.000.000
2 626 50.000 31.300.000
3 929 50.000 46.450.000
4 1.246 50.000 62.300.000
5 1.583 50.000 79.150.000

Fuente: Autores del proyecto

La empresa propone un precio de venta por ponaftdi servicio de $50.000, valor
gue esta al alcance de los clientes potencialldEl@GAN y a su vez acorde con las

sugerencias dadas por los interesados en el pmyect
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5.3.20tros Ingresos

En este aspecto la empresa prestara un servicieciaspen el area de
comercializacion de ganado bovino en pie, para eatta afiliado puede en un
momento determinado solicitar que INFOGAN realitereceso de compra o venta
del producto; se percibe una comision del 3% sebtatal negociado. Para el primer
afio se estiman transacciones de $360.000.000 jpondientes a 3 viajes de ganado
mensual, cada uno con un valor promedio de $120000.siendo la comision de
$360.000 por cada lote; para los otros periodqe®gecta realizar 4, 5, 6 y 7 viajes

mensuales para cada afio respectivamente. (Verdabla

Tabla 9. Otros ingresos

ANO TRANSACCION PRESUPUESTADA* TOTAL COMISION
1 360.000.000 10.800.000
2 480.000.000 14.400.000
3 600.000.000 18.000.000
2 720.000.000 21.600.000
5 840.000.000 25.200.000

Fuente: Autores del proyecto
*El incremento anual es producto del posicionanaiet® INFOGAN en el gremio.

Las condiciones por este servicio son las sigusente

- El solicitante debe estar inscrito a INFOGAN.

- Las compras y/o ventas se cubriran maximo e oéas calendario, esto con el



animo de asegurar la recoleccion del monto deatestrccion.
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- La empresa no se responsabiliza por el transplattgoroducto hacia su destino

final.

- El valor de cada venta se entregara al propeiarmediatamente después que se

efectle el pago con su descuento correspondienta pomision.

INFOGAN conservara los archivos necesarios pardficeiones, en caso de

presentarse inconsistencia en los datos da caddeuasa partes.

Se reservara el derecho de informacién personal, edoanimo de asegurar la

privacidad en las negociaciones.

5.3.3 Resumen de Ingresos

Teniendo en cuenta el portafolio de servicios yclawisiones por venta o compra del

producto, se determina el total de ingresos po5 la8os proyectados. (Ver tabla 10)

Tabla 10. Distribucion de ingresos por periodo

CONCEPTO Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Portafolio de Servicios 16.000.0081.300.00046.450.00062.300.000 79.150.000
Otros Ingresos 10.800.0004.400.000 18.000.00021.600.000 25.200.000
TOTAL INGRESOS 26.800.000 45.700.000 64.450.00083.900.000 104.350.00D
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Fuente: Autores del proyecto

5.4 DETERMINACION DE COSTOS

El costo se defina como el “valor” sacrificado padauirir bienes o servicios, que se
mide en pesos mediante la reduccion de activos mcairrir en pasivos en el

momento en el que se obtienen los beneficios.

5.4.1 Salarios

Corresponde a la n6mina con que cuenta la empogseopcepto de mano de obra
directa, es decir, esta involucrada con la pre&tadie los servicios, representa un
importante costo para INFOGAN. En este item se emica el técnico en sistemas
(Digitador) que se vinculara laboralmente por meti@mpo; a su vez estd un
comisionista en ventas que recibira una comisidciathl al sueldo béasico del 15%,
para los cargos descritos anteriormente se incélikalor vigente para prestaciones

sociales. (Ver tabla 11)



Tabla 11. Nomina de Mano de Obra Directa

Sueldo Sueldo Subsidio  Transporte | Prestaciones
Cargo Numero| Mensual Anual Mensual Anual Sociales* [ Total Anual
Técnico en Sistemas 1 250.000 3.000.0p0 24.002 1288. 1.706.100 4.994.244
Comisionista en Ventas 1 236.460 2.837.520 24.012 88.124 1.613.697,624.739.361,62
TOTAL 2 486.460 5.837.520 24.012 288.144 3.319.797,82733.605,62

Fuente: Autores del proyecto

*Corresponden al 56.87% del sueldo basico. (Maata2)
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Tabla 12.Carga Prestacional

Prestaciones % Mensual
Cesantias 8,33
Prima de servicios 8,33
Vacaciones 4,16
Salud 8
Cajas de compensacion 4
Sena 2
I.C.B.F 3
Interés a la cesantia 1
Dotacién 7
Aportes Parafiscales 11,05
TOTAL 56,87

Fuente : Contabilidad 2000

5.4.2 Otros Costos

Esta categoria de costos se utiliza para determiosmrrubros indirectos de

fabricacion, que no pueden identificarse directamenn los productos especificos;

caso tal de arriendo, servicios publicos, depré@mmcimpuestos y materiales

indirectos como implementos de aseo, entre losdagimcados. (Ver tabla 13)

Tabla 13.Costos indirectos de Fabricacion

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION VALOR ANUAL

- Servicios Publicos 1.800.000

- Arriendo 3.000.000

- Depreciacion* 4.124.200

- Impuestos (Industria y Camara de Comercio 88.0

- Materiales Indirectos** 114.00(
9.326.200

Fuente: Autores del proyecto
*Se realizo por el método de linea recta. (Veraabl
**Corresponde a implementos de aseo.

5.5 DETERMINACION DE GASTOS
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El gasto se define como un costo que ha produaidoeneficio y que ha expirado;

dentro de este aspecto se incluyeron los operdeggydos no operacionales.

5.5.1 Gastos Operacionales

Los gastos operacionales son los ocasionados elesarrollo del objeto social
principal del ente econdémico, las erogaciones ensguincurre durante el ejercicio.
En este aspecto se incluye: Insumos de servicigtoSade Venta y Gastos
Administrativos; relacionados con la gestion detaery administrativa encaminadas
a la direccion, planeacion, organizacion de lagtipas establecidas para el desarrollo

de la actividad operativa de la empresa. (Ver théh)a

Dentro de los gastos de ventas se encuentran dgmaones por publicidad y
comisiones; no incluye sueldo del comisionista dgde este se discrimino como
costo variable bajo el item de mano de obra dirdeétavalor de las comisiones se
estableci6 de acuerdo al nimero total de insceitosl primer afo, es decir, de 320 se
pronostica un 70% de captaciones por la labor @®isionista que por este concepto

recibird $7.500 por cada afiliacion, correspondisrat $1.680.000,00.

En lo que concierne a los gastos administrativ®$geron en cuenta los salarios del
administrador y secretaria; a su vez se determmnér® honorarios del Contador,
también se incluyeron las representaciones, se@fqoipos de computacion y

comunicacion), utiles de oficina (Cuadernos, capatsmas, recibos varios, etc.)
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Tabla 14. Gastos Operacionales

CONCEPTO VALOR ANUAL
Insumos de Servicio 960.00(
- Gastos de Venta
Publicidad 3.600.00£
Comisiones* 1.680.00
Total Gastos de Venta 5.280.000
- Gastos Administrativos
Sueldosy) 17.916.441,62
Honorarios2) 1.200.000
Representacion 300.00(
Seguro 112.00(
Utiles de Oficina 265.55(
19.793.991,6p
TOTALES GASTOS OPERACIONALES 26.033.991,62

Fuente: Autores del proyecto
*Corresponde a $7.500 multiplicado por 224 afilienes.
1,2 Némina por concepto de Administrador, SecrataContador (Ver tabla 15)

5.5.2 Gastos Financieros

Comprende las sumas pagadas y/o causadas por gagtelacionados directamente
con la explotacion del objeto social del ente eaund, se incorporan conceptos tales
como: Financieros, los cuales registran el valotodegastos causados, durante el
periodo, en la ejecucion de diversas transaccionesel objeto de obtener recursos
para el cumplimiento de las actividades de la es#pre solucionar dificultades
momentaneas de fondos. Para INFOGAN comprendesgdsrbancarios (22%A.V.)

y

amortizaciones a la deuda, se destaca que logsetese registran en el estado de



Tabla 15.N6émina Mano de Obra Indirecta

Sueldo Sueldo Subsidio  Transporte| Prestaciones
Cargo Numero| Mensual Anual Mensual Anual Sociales* Total Anual
Administrador 1 700.000 8.400.000 4.777.080 13.177.080
Secretaria 1 236.460 2.837.520D 24.012 288.144 BBIH2 | 4.739.361,62
Contador 1 100.000 1.200.000 1.200.000
TOTAL 3 1.036.460 | 12.437.520 24.012 288.144 6.390.777,629.116.441,62

Fuente: Autores del proyecto

*Corresponden al 56,87% del sueldo basico. (Vdatap)
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resultados y la amortizacion en el flujo de fondesproyecto; dado que se incurrid

en un préstamo para financiar el plan de inversiof\éer tabla 16)

Tabla 16. Préstamo Bancario

TRIMESTRES | AMORTIZACION INTERESES SALDO

1 1.750.000 25.000.000
2 2.500.00 1.575.000 22.500.000
3 1.575.000 22.500.000
4 2.500.00 1.400.000 20.000.000
5 1.400.000 20.000.000
6 2.500.00 1.225.000 17.500.000
7 1.225.000 17.500.000
8 2.500.00 1.050.000 15.000.000
9 1.050.000 15.000.000
10 2.500.00 875.000 12.500.000
11 875.000 12.500.000
12 2.500.00 700.000 10.000.000
13 700.000 10.000.000
14 2.500.00 525.000 7.500.000
15 525.000 7.500.000
16 2.500.00 350.000 5.000.000
17 350.000 5.000.000
18 2.500.00 175.000 2.500.000
19 175.000 2.500.000
20 2.500.00 0 0

Fuente: Autores del proyecto

Teniendo en cuenta la informacion descrita en b#atd6, se establece que para el
primer afio los intereses ascienden a $6.300.000 dme se pagan trimestre

anticipado con un 7% y se amortiza $2.500.000dz lmla semestre vencido.
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5.6 DISCRIMINACION DE COSTOS EN FIJOS Y VARIABLES

Se define costo fijo como aquel que permanece aotestdurante un periodo
determinado, sin importar si cambia el volumenpualuccion. Los costos variables
son aquellos que fluctian en relacion directa coa actividad o volumen dado;

dicha actividad puede ser referida a produccioargas.

INFOGAN presenta dentro de los costos fijos itememo: Servicios Publicos,
Impuestos, Arriendo, Gastos Administrativos, Regméscion y Relaciones Publicas,
Honorarios, Seguro y Depreciacion. En lo que rdspec costos variables se
encuentran: Insumos de servicios, Gastos de Vévitmo de Obra Directa y

Materiales Indirectos. (Ver tabla 17)

Teniendo en cuenta esta discriminacion, se detaronnos costos operativos totales
gue corresponden a la suma de costos fijos y custtables; para el primer afio son

de $44.949.725,24. (Ver tabla 18)

5.7 ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Se determina con el animo de informar detalladedgrtadamente como se obtuvo la
utilidad del ejercicio contable. Se realizo unaypexion a cinco afios, el precio de
venta por portafolio de servicios es de $50.000aks, valor que resulta accesible

para el mercado potencial de la empresa. (Vea te®)



Tabla 17. Discriminacion de Costos Fijos y Variables
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COSTOS FIIOS MENSUAL ANUAL
Servicios Publicos 150.00( 1.800.000
Luz 16.00d
Acueducto 14.00(¢
Teléfono 120.00(
24.00( 288.000
Arriendo 250.00( 3.000.000
Gastos Administrativos
Sueldos* 1.493.036,8 17.916.441,62
Representacion 25.000 300.000
Honorarios Contador 100.00( 1.200.000
Seguro 9.333,33 112.000
Total Gastos Administrativos 1.627.370,13 19.528.441,62
Depreciacion 343.683,33 4.124.200
TOTAL COSTOS FIJOS 2.395.053,4)/ 28.740.641,62
COSTOS VARIABLES
Insumos de Servicio 102.129,17 1.225.550
Gastos de Venta
Publicidad 300.00(¢ 3.600.000
Comision por ventas 140.00( 1.680.000
Total Gastos de Venta 440.00( 5.280.000
799.127,8 0.589.533,6P
Materiales Indirectos*** 9.500 114.00(¢
TOTAL COSTOS VARIABLES 1.350.756,97 16.209.083,62

Fuente: Autores del proyecto.

*Corresponde al salario del Administrador, SecrataitContador.
**Se refiere al digitador y al comisionista.

***Hace mencion a los implementos de aseo.



Tabla 18. Costos Operativos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Fijos 28.740.641,62 28.740.641)62 28.7406@4( 28.740.641,62 28.740.641,62
Costos Variables 16.209.083,62 31.709.019,83 470058B8| 63.114.119,35 80.184.310,53
TOTAL COSTOS OPERATIVOS  (44.949.725,2#60.449.661,4575.797.637,591.854.760,9/108.924.952 P

Fuente: Autores del proyecto
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Tabla 19.Estado de resultados de INFOGAN LTDA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS NETAS 16.000.00031.300.00046.450.00062.300.00079.150.000
Compra Insumo de Servicios 1.225.55 2.397.482,19 3.557.924,84 4.771.985,31 6.062.642,66
Mano de Obra por Digitador y Comisionista 9.589.533,62 18.759.525,1¢ 27.839.614,79 37.339.246,53 47.438.224,13
Costo Indirecto de Servicios 9.326.200 9.326.200 9.326.20 9.326.200 9.326.200
- Servicios Publicos
- Arriendo
- Depreciacion
- Impuestos
- Implementos de aseo
-COSTO DE VENTAS 20.141.283,62 30.483.207,33 40.723.739,68 51.437.431,85 62.827.066,78
=UTILIDAD BRUTA -4.141.283,62  816.792,6Y 5.726.260,37 10.862.568,16 16.322.933,2p
-GASTOS ADMINISTRATIVOS 19.528.441,6 19.528.441,6P 19.528.441,6P 19.528.441,6R 19.528.441,6P
- Sueldos
- Representacion
- Honorarios Contador
- Seguro
-GASTOS DE VENTAS 5.280.00 10.329.000  15.328.500  20.559.000  26.119.500
- Publicidad
- Comision por ventas
=UTILIDAD OPERACIONAL -28.949.725,2)4 -29.040.648,95 -29.130.681,25 -29.224.873,47 -29.325.008,4
+OTROS INGRESOSComisiones por venta deganado) 10.800.000  14.400.000  18.000.000  21.600.000  25.200.000
-OTROS EGRESOS* 6.300.00 4.900.00 3.500.000 2.100.000 700.00(
=UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO -24.449.725,2/4 -19.540.648,95 -14.630.681,25 -9.724.873,4] -4.825.008,4

Fuente: Autores del proyecto

*Corresponde al interés pagado por el préstamodabianc
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El estado de resultados descrito anteriormente éstmauque durante los cinco afios de operacionalidddFOGAN LTDA, con los
ingresos por portafolio de servicios y las comisgrecibidas por venta de ganado se presentardagrmgiie se incrementan afio tras

afo; por tal razon es necesario determinar un@ukriventa técnico por portafolio de servicios.

5.8 DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA TECNICO

INFOGAN LTDA inicialmente se propuso un precio denta (Pv) de $50.000 anuales para el portafolisesteicios, valor que no
esta acorde con los costos variables unitarios(Qdéddp que estos son mayores. (Ver tabla 20) Poazah, es necesario determinar
el precio de venta técnico teniendo en cuenta igsientes items: Costos fijos totales (CFT), unéadq), costo variable
unitario(CVU) y margen de utilidad unitario (MUugste ultimo se asumié lo mas conservador posibleds de un 10% de

rentabilidad sobre las ventas por portafolio deisers.

Tabla 20. Confrontacion del Precio de Venta con el Cosigable Unitario.

CONCEPTO ANO 1
1 Unidades (q) 320
2.Costos Fijos (CFT) 28.740.641
3. Costos Variables (CVT) 16.209.083
4.Costos Totales (CT) 44.949.725
5.Costo variable unitario (CVU) = CVT/q 50.653
6.Precio de venta (Pv) 50.000
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Fuente: Autores del proyecto

A continuacion se determina técnicamente el préeigenta con la siguiente formula:

Pv = (CFT / g) + CVU + MUu

Donde MUu = (CFT + CVT)/ g * 10%

Siendo asi se establece que:

MUu = ($28.740.641 + $16.209.083) / 320 * 0.1

MUu = ($44.949.725 / 320) * 0.1

MUu =$14.046

Teniendo en cuenta los conceptos descritos antegite el precio de venta es:

Pv = ($28.740.641 / 320) + $50.653 + $14.046
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Pv = $89.814+ $50.653 + $14.046

Pv =$154.514

Aproximando tendriamos que el precio de venta é&1db.000

5.10ESTADO DE RESULTADOS CON EL PRECIO DE VENTA TECNICO

Como se describi6 en el numeral 5.7, con un prdeiventa de $50.000 se obtienen

pérdidas durante los cinco afios de proyeccion defaesa; esto conlleva a la determinacion de tad@sle resultados con el precio
de venta técnico de $155.000, lo cual arrojariidaties desde el primer afio; lo cual hace pensarl§EOGAN LTDA seria
econémicamente viable con utilidades por distrilouie van desde los $5.147.029 hasta $90.781.8f@aklrar el quinto afo. (Ver

tabla 21)



Tabla 21.Estado de resultados con el precio de venta @d@dNFOGAN LTDA
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VENTAS NETAS POR PORTAFOLIO DE SERVICIOS 49.600.000 97.030.000 143.995.000 193.130.000 245.365.000
Compra Insumo de Servicios 1.225.5500p 2.397.482,19 3.557.924,84  4.771.98531  6.062.642,66
Mano de Obra por Digitador y Comisionista 9.589.533,6R 18.759.525,14 27.839.614,79 37.339.246,538 47.438.224,13
Costo Indirecto de Servicios 9.326.200 9.326.200 9.326.200 9.326.200 9.326.200
- Servicios publicos
- Arriendo
- Depreciacion
- Impuestos
- Implementos de aseo
-COSTO DE VENTAS 20.141.283,62 30.483.207,33 40.723.739,68 51.437.431,86 62.827.066,78
=UTILIDAD BRUTA 29.458.716,38 66.546.792,6[7 103.271.260,37 141.692.568,15 182.537.933,22
-GASTOS ADMINISTRATIVOS 19.528.441,6P 19.528.441,6P 19.528.441,6R 19.528.441,6Q 19.528.441,6p
- Sueldos
- Representacion
- Honorarios Contador
- Seguro
-GASTOS DE VENTAS 5.280.000  10.329.000  15.328.500 20.559.000 26.119.500
- Publicidad
- Comision por ventas
=UTILIDAD OPERACIONAL 4.650.274,7p 36.689.351,06 68.414.318,76 101.605.126,53 136.889.991,60
+OTROS INGRESOS (Comisiones por venta deganado) 10.800.000  14.400.000  18.000.000 21.600.000 25.200.000
-OTROS EGRESOS* 6.300.000 4.900.000 3.500.000 2.100.000 700.00(
=UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 9.150.274,76 46.189.351,06 82.914.318,76 121.105.126,53 161.389.991
-IMPORENTA (37.5%) 3.431.353,04 17.321.006,64 31.092.869,58 45.414.422,45 60.521.246,85
=UTILIDAD NETA 5.718.921,7B 28.868.344,41 51.821.449,2P 75.690.704,08 100.868.744,75
-RESERVA LEGAL (10%) 571.892,17 2.886.834,44 5.182.144,92  7.569.070,41 10.086.874,4)
=UTILIDAD POR DISTRIBUIR 5.147.029,525.981.509,646.639.304,3 68.121.633,7 90.781.870,2

Fuente: Autores del proyecto
*Equivale al interés pagado por el préstamo baacari
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5.10 DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio (PE) se determina para éstal una idea del riesgo operativo,
ya que mientras mayores sean los costos fijos dmfaesa mas alto sera el punto de
equilibrio y por lo tanto el riesgo de incurrir perdidas como consecuencia de una
disminucion en las ventas. Con el precio de veat&50.000 propuesto inicialmente
para el portafolio de servicios es ilogico encanglapunto de equilibrio, dado que
este valor no alcanza a cubrir los $50.653,39 spmedientes a los costos variables
unitarios (Ver tabla 20). Para efectos de establecpunto de equilibrio se tendra
entonces en cuenta el precio de venta técnicajatles de $155.000; con este valor

se procede a calcular el PE, el cual es de 27&Gdegd (Ver tabla 22)

Tabla 22. Determinacion del punto de equilibrio

CONCEPTO ANO 1
1.X= Unidades 320
2.Costos Fijos (CFT) 28.740.641
3. Costos Variables (CVT) 16.209.0838
4.Costos Totales (CT) 44.949.72%5
5.CVU = CVT/X 50.653
6.CFU = CFT/X 89.814
7.CTU = CT/X 140.467
8.Precio de venta (Pv) 155.00(
9.Margen de Contribucion (MC) = Pv — CVU 041346
10.Pto de Equilibrio (PE) = CFT / MC 276

Fuente: Autores del proyecto

Para efectos del estudio econémico, se tomaraeigpde venta de $155.000, el cual

es el indicado si en algiin momento se logra ponenarcha el proyecto. Con esta



143

aclaracion se procede a realizar el flujo de fondedNFOGAN LTDA, el valor
presente neto (VPN) y la tasa interna de retortB)(Testos dos ultimos aspectos se

calcularan basandose en el estado de resultadesileado en el numeral 5.9

5.11 FLUJO DE FONDOS DEL PROYECTO

El flujo de fondos sistematiza la informacion dg ilaversiones previas a la puesta en
marcha, los ingresos y egresos de operacion. Qoyestuno de los elementos mas
importantes del estudio del proyecto, ya que maevéluacion del mismo también se

tendra en cuenta los resultados que en el se de@rniVer tabla 23)



Tabla 23. Flujo de fondos del proyecto

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
FINANCIACION DE INVERSIONES

Aportes socios 15.834.815%

Aportes fuentes externas (Préstamo bancario) 25.000.00

TOTAL FINANCIACION INVERSIONES 40.834.81%

INVERSIONES

Equipo de oficina (1.468.000

Equipo de Computacién (4.153.000

Gastos diferidos (2.064.090,

Disefio y montaje del programa (15.000.000

Capital de trabajo (18.149.725

TOTAL INVERSIONES (40.834.81%

INGRESOS POR VENTAS

Portafolio de servicios 49.600.000 97.030.00 143.995.000 193.130.000 245.365.00
Comisiones por venta de ganado 10.800.000 14.400.00 18.000.00! 21.600.00 25.200.00
TOTAL INGRESOS POR VENTAS 60.400.000 111.430.000 161.995.000 214.730.000 270.565.00
COSTO DE VENTAS

Insumos de servicios 1.225.55 2.397.482,19 3.557.924,84 4.771.985,31 6.062.642,6!
Mano de obra por digitador y comisionista 9.589.531 18.759.525,14  27.839.614,79 37.339.246,58 47.438.224,1
Costos indirectos de servicios 5.202.00 5.202.00 5.202.00( 5.202.00 5.202.00
Servicios publicos

Arriendo

Impuestos

TOTAL COSTOS DE VENTA 16.017.083,6R 26.359.007,38 36.599.539,68 47.313.231,84 58.702.866,7
DISPONIBLE BRUTO 44.382.916,38 85.070.992,6[ 125.395.460,37 167.416.768,16 211.862.133,2
GASTOS ADMINISTRATIVOS 19.528.441,6p 19.528.441,6p  19.528.441,6p 19.528.441,6p 19.528.441,6
Honorarios Contador

Sueldos

Representacion

Seguro

GASTOS DE VENTAS

Publicidad 3.600.00 7.042.50 10.451.25 14.017.50 17.808.75
Comisién por ventas de portafolio 1.680.00 3.286.50 4.877.25( 6.541.50 8.310.75
TOTAL GASTOS DE VENTA 5.280.00 10.329.00 15.328.50 20.559.00 26.119.50
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 24.808.441,6p 29.857.441,6p 34.856.941,6p 40.087.441,6p 45.647.941,6
DISPONIBLE EFECTIVO A.lLl 19.574.474,76  55.213.551,06 90.538.518,7p 127.329.326,54 166.214.191,5
GASTOS FINANCIEROS

Intereses 6.300.00 4.900.00 3.500.00( 2.100.00 700.000
Amortizacion a la deuda 5.000.00 5.000.00 5.000.00(¢ 5.000.00 5.000.00
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 11.300.000 9.900.00 8.500.00 7.100.00 5.700.00
DISPONIBLE ANTES DE IMPTO 8.274.474,76  45.313.551,0b 82.038.518,7p 120.229.326,54 160.514.191,5
IMPUESTO 37,5% 3.102.928,04 16.992.581,644 30.764.444,58 45.085.997,4b 60.192.821,8
EFECTIVO DISPONIBLE DESPUES DE IMPTO -0- 5.171.546,783 28.320.969,41 51.274.074,2P 75.143.329,00  100.321.369,7|
SUPERAVIT O DEFICIT ACUMULADO -0-| 5.171.546,F 33.492.516,[1 84.766590,8 159.909.919,4 260.231.289,

Fuente: Autores del proyecto

O <

WO

= ©

N

N O1 OT ©



5.12 DETERMINACION DEL VALOR PRESENTE NETO (VPN)

El valor presenta neto consiste en traer cada enloslingresos recuperados de la
inversion durante los periodos de proyeccion, descwms con la tasa interna de

oportunidad (TIO) y luego disminuyéndolo con elorale la inversion inicial.

Para esto se realiza el flujograma de ingresoseseg proyectado a cinco afos.

90.781.870,27
68.121.633,68
46.639.304,29
25.981.509,96
5.147.029,55

1 2 3 4 5

40.834.815,24
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Se aplica la siguiente formula:

VPN = Ingresos — Egresos

Se establece una tasa interna de oportunidad dél &tual.

Teniendo en cuenta que n = 5 se determina que:

VPN = 5.147.029,55 (P/F, i, n) + 25.981.509,96 (/) + 46.639.304,29 (P/F,n)

+ 68.121.633,68 (P/F, i, n) + 90.781.870,27 (P/R) i- 40.834.815,24

VPN = 5.147.029,5 (P/F,0.3,1) +25.981.509,9(P/F2).3 46.639.304,3 (P/F,0.3,3) +

68.121.633,68 (P/F, 0.3, 4) + 90.781.870,27 (P3HY— 40.834.815,24

VPN = 5.147.029,5(1+0.3,1)+ 25.981.509,9 (1+0.3y 46.639.304,3 (1+0.3)

+68.121.633,68 (1+0.3)+ 90.781.870,27 (1+0.3)- 40.834.815,24

VPN = 3.959.253 +15.373.675 +21.228.632+23.851£248450.197 — 40.834.816

VPN = $48.028.219

Como el VPN es mayor que cero quiere decir queyeital invertido tiene una tasa

generadora de beneficios superior a la tasa ddupdad, entonces el proyecto es
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atractivo, porque ademas de recuperar la invergida tasa de oportunidad, ha

ganado una tasa mayor de interés.

5.14 CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

Es la tasa de rentabilidad propia de cada tipadgegto; también es el interés que al

ser descontado al flujo de la empresa, da comdtadsuel valor de la inversion

inicial y por consiguiente el valor presente neteal a cero. Se deduce a partir de una

serie de tasas de oportunidad, hasta encontraalet de aquellas tasas que mas

aproximen el valor presente neto a cero.

Esto se realiza teniendo como base el flujogramerie en el numeral 5.12

A continuacion se define como se determina la TIR

a) Se plantean las tasas de oportunidad que apFn>eéhVPN a cero.

TIO = 60% anual

Teniendo en cuenta que n =5 afios se determaia qu

VPN(60%) = -40.834.815,24 + 5.147.029,55 / (1+0.6)25.981.509,96 / (1+0.5)

+ 46.639.304,29 / (1+0.5¥ 68.121.633,68 / (1+0.5¥ 90.781.870,27 /(1+0.3)
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VPN@o%) = -40.834.815,2 + 3.216.893,4 + 10.149.027,3 + 11383889 +

10.394.536,3+ 8.657.633,8

VPN @0%) = 2.969.824,6

TIO = 65% n =5 afos

VPN(5%) = -40.834.815,24 + 5.147.029,55/(1+065)25.981.509,96/(1+0.65)

+ 46.639.304,29/(1+0.65) 68.121.633,68/(1+0.65% 90.781.870,27/(1+0.65)

VPN(65%) =-40.834.815,2 + 3.119.411,4 + 9.543.255,3 + 1048821 + 9.190.714,5

+7.422.999,04

VPN@5%) = -1.175.976,3

Con estas dos tasas de oportunidad y los valoesgmes netos respectivos, se aplica

la siguiente férmula:

TIR = Tasa menor + rango valido para interpolagdBN de la tasa menor / suma

absoluta de los VPN de las tasas mayor y menor)

TIR=60+5 (2.969.824,6 / 4.145.800,9)

TIR =60 + 5 (0.72)
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TIR = 64%

Un proyecto con una TIR del 64% es econOmicamertactavo para los
inversionistas dado que el riesgo operativo esmary por consiguiente viable. Se
destaca que a nivel de Latinoamérica el Bancodntericano de Desarrollo establece
gue una TIR del 13% es aceptable, la TIR obtentdWFOGAN LTDA es superior
a este parametro, lo que ratifica su rendimiensie pporcentaje se justifica por el

precio de venta técnico establecido por portafddicervicio.

5.14 CONCLUSIONES GENERALES SOBRE PRECIOS

Inicialmente se propuso un precio de venta porafait de servicios de $50.000
anuales, valor que fue modificado al definir lostos variables unitarios; es asi como
se estipuld un precio de venta técnico de $155.800 considerado elevado
comparado con otros servicios mas diversos denrd@oidn o entretenimiento que
prestan organizaciones radicadas en el municipiBud@ramanga. Empresas como
Vanguardia Liberal tiene un valor por suscripcidwa de $135.000, los beneficios
consisten en recibir su periédico con sus respgsteparatas diariamente al lugar de
domicilio del suscrito. Igualmente Tv. Cable PragmsS.A ofrece a sus usuarios un
servicio total de entretenimiento basado en 37lean@acionales e internacionales,
con su respectiva revista de circulacion mensu#h enal se detalla la programacion
diaria; por este concepto los interesados debeceta una cuota Unica de conexion

de $58.000 y anualmente pagar $344.700
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Se evidencia que a pesar de la trayectoria quertiestas empresas es dificil la
captacion de nuevos suscriptores, condicion quéesana plantear promociones y

diferentes facilidades de pago como estrategiaslparonsecucion de clientes.

Esta realidad hace pensar que para INFOGAN LTDAa san reto lograr el

posicionamiento en el mercado y por consiguientedptacion de suscriptores,
particularmente en lo que respecta al precio déaveor portafolio; dado que debera
justificarlo con la prestacion optima de informarcidy servicios complementarios

para la satisfaccion del cliente.
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6. PLANTEAMIENTO DE UN SISTEMA DE INFORMACION DIPATOS
ESPECIFICOS SOBRE GANADO BOVINO

6.1 GENERALIDADES

Dentro de los factores de produccion, fuera derémicionales: Tierra, mano de obra
y capital, se encuentra uno mas complejo como edgdanacion, adquiriendo asi un

mayor valor del que tradicionalmente se le atribuia

Hoy la informacion no solo contribuye a mejorar Ipsocedimientos de las
organizaciones sino que tiene un gran valor egf@écomo herramienta de
competitividad, como catalizador para incremengtinnovacion y fortalecer los
procesos decisorios. Este valor estratégico ngpes/@chado adecuadamente en la
mayoria de las organizaciones debido a que lanrd#oibn es considerada como

datos que se reciben, se procesan y se archivansfiéren segun sea el caso.

6.2 DEFINICION

El planteamiento de los sistemas de informmaaoncluye con la definicion de la
estructura, contenido de una empresa Y las daties requeridas para desarrollarlo;
este programa debe hacer parte del plan estratdgitaoorganizacion, ya que si este

se elabora independientemente se resuelve efimente un problema inexistente.
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Los nuevos desarrollos informaticos deben hacersederdo con los requerimientos

de informacion del proceso de planeacion estragégic

Cuando las organizaciones no tienen explicito an plstratégico, es recomendable
trabajar en busca de un consenso alrededor desi@mde la organizacioén, lo que se
logra empleando por ejemplo, la metodologia corsoc@mo factores claves de éxito,
la cual son aquellas pocas areas que deben fun@daanedida para que la empresa
marche bien, estos son la base para el logro denktas de la organizacion;
provienen de diferentes fuentes: El sector ecorbnde la empresa, el medio
ambiente (consumidores, proveedores, gobierneaaén politica), la estrategia de
la empresa, su ubicacion geogréfica y otros resuesmporales, como el monitoreo

de algunas actividades y programas de cambio.

6.3 DEFINIR LA ARQUITECTURA DEL SISTEMA DE INFORMAC ION

Una vez determinados los requerimientos globalegmidemacion y efectuando el
levantamiento de los desarrollos informaticos esesa&rio integrarlos en un Unico
sistema integrado de informacion, el cual difiehte se puede realizar en el corto

plazo, convirtiéndose en una guia para los desasrfalturos.

Es tal vez, el definir la arquitectura del sistedeainformacion, la actividad mas
importante de todas las realizadas para el plasistiemas pues es la respuesta que el

planificador da a las inquietudes y necesidagespiladas hasta ahora.
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El método recomendado depende del conocimientoetipéanificador tenga de la
empresa, del grado de automatizacion de la misnea,sa experiencia en

planeamiento y motivacion de la gerencia.

Como resultado se deben definir diferentes alte@satde la arquitectura del sistema
de informacion y seleccionar aquella que mas pribatles de éxito tenga, en la que
el salto hacia el sistema ideal sea el mas acandéas capacidades de cambio de la

organizacion.

6.4 ORGANIZACION DE UNA FUNCION DE SISTEMAS

Para poder implantar exitosamente en la organizaleiéarquitectura de sistemas
propuestos, se requiere contar con el apoyo desdiida organizacion del area de
sistemas que este dispuesta a asumir los desafiasstd tarea. Es conveniente
proponer el organigrama ideal y ademas las etapes lpgrarlo a partir de la

situaciéon actual.

La estrategia de procesamiento va ligada a lanageion de funcion sistemas y
deben apoyarse mutuamente. Es importante deciskr s a tener un solo sitio en la
organizacion que apoye los desarrollos de todasates funcionales (mercadeo,
ventas y finanzas), o si por el contrario es coierga especializar a los analistas por
cada éarea funcional, esta decision es dificil deatp pero a menudo resuelve el

problema del desarrollo informéatico.
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En cualquier caso es necesario garantizar que todgsofesionales involucrados en
el desarrollo y operacion de los sistemas de irdorén tengan un ente que los
coordine tanto en sus actividades técnicas consugmelaciones con los cambios en

el plan estratégico de la empresa.

6.5 DEFINIR LA ESTRATEGIA DE PROCESAMIENTO

Una vez se define la arquitectura del sistema defarmacion, que representa la
meta que se quiere alcanzar, es necesario pregurga si se dispone de los
recursos computacionales, necesarios para realizar A menudo esta pregunta
ya tiene solucion pues la empresa tiene equipos isigntes para hacerlo.
No es el objeto de este capitulo dar herramiensaa gefinir la mejor maquina, o
conjunto de maquinas para hacerlo, basta con dsfiei equipo (y por consiguiente

el desarrollo de los programas del computador) aeav efectuar en forma

centralizada, o si por el contrario se va a dasraarnia a las areas funcionales.

6.6 PLANTEAMIENTO DEL SISTEMA DE INFORMACION DE DADS
ESPECIFICOS SOBRE GANADO BOVINO

El sistema de informacion presentara unos pasasidizs (Ver esquema 3) que se

enuncian a continuacion:

PASO 1. RECOLECCION DE LA INFORMACION
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En este paso los usuarios suministraran a la empriEsmacion personal como lo es
nombre completo, cédula de ciudadania, direccidnidbaria y datos especificos
del producto disponible para la venta o compra m&mo con caracteristicas
detalladas entre las que se destacarian: prexso, pdad, raza, numero de cabezas o

lotes.

En su defecto, la organizacion utilizar4 estraegiara buscar esa informacion en
los usuarios que estén interesados en la compenta vle ganado bovino en pie,
entre las cuales se destacan la convocatoria d@ifyeos a través de invitaciones

personales y desplazamientos hacia las zonas deqmion.

En cuanto a precios y fletes, la empresa estapueésta a recibir y emitir esos datos
actualizados. Para el primer aspecto, la orgarinas basara en las plazas de ferias
de ciudades como: Santafé de Bogota, Medellin yaBuwanga; subastas ganaderas,
en lo que respecta al comportamiento de los presmioks zonas de produccion se

estimara un promedio con la informacion suminigtradr los mismos productores.

Para el caso de los fletes se consultaran las eagpreansportadoras de ganado
bovino en pie que funcionen en el municipio de Baiwanga, con estos antecedentes
se establecera una tarifa basica que se delingitdré Bucaramanga y los principales

municipios de las zonas de produccion.

PASO 2. ALMACENAMIENTO DE LA INFORMACION
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Finalizada la etapa de recoleccion se prosiguenacanar la informacion de interés
tanto para la empresa como para el usuario la csela sistematizada para su

eventual procesamiento.

PASO 3. PROCESAMIENTO

En esta fase los datos almacenados se procesandmeea ordenada por categorias:

- Categoria: Ganado bovino en pie: Subdivididaggectos relacionados con:

» Disponibilidad del producto para la compra y veria: esta se define todo el
ganado que quiere ser vendido o comprado poritos@n la organizacion y publico

en general.

» Caracteristicas del producto: Se sitian todosaspectos relacionados con el

ganado como: Peso (lote o cabezas), edad, ramictim sanitaria (vacunacion).

* Precio del ganado bovino en pie. (Estimado por exidedor de la zona de

produccion)

- Categoria: Informacion general: En este rango seegaran los datos que se
refieran a precios de ganado en pie en las zonesmdercializacion (Plazas de ferias
de las ciudades descritas anteriormente) y castogifletes de los municipios mas

representativos en cuanto a la participacion dedywto con la capital santandereana
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PASO 4. BASE DE DATOS

En esta etapa se contard con toda la informaacn@h fliara una eventual consulta en
cualquier momento determinado sobre los items iareery a su vez se establecera
un rango donde se encuentre el listado correspatedézelos comerciantes de ganado
gue presentan malas referencias entre los mierdei@gemio, es decir, aquellos que
por lo general se han caracterizado en reitergoagumidades por efectuar pagos en
fechas posteriores a las convenidas o también gretar con cheques que en la
mayoria de los casos son devueltos de las entidzatesarias por causales como
fondos insuficientes especialmente. Con esta irdordm se pretende presentar al
ganadero una recomendacion que podra ser tenicizeata en el momento de querer
asegurar las garantias en sus transacciones.

PASO 5. DIVULGACION

Concluidos los pasos anteriores se procede adararer la informacion de interés a
los usuarios a través de los medios de difusiorridles anteriormente como el

teléfono, boletines y/o radio. Sin embargo, en rdd@teado momento estos datos
podran ser suministrados de manera personalizgaendendo de las necesidades

del cliente.
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RECOLECCION

v
ALMACENAMIENTO

L ]

PROCESAMIENTO

BASE DE DATOS

DIVULGACION

FUENTE: Investigadores del Proyecto

ESQUEMA 3. Planteamiento del sistema de informacian
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La ganaderia Nacional esta determinada por dos, flasprimera esta relacionada con
la produccion y la segunda con la comercializacgsta Ultima se caracteriza por
presentar un alto grado de ineficiencia que aféatdo a productores como a
consumidores.

El panorama comercial del ganado bovino preserda situacion desfavorable para
su desarrollo manifestado en la excesiva interacgsh, el alto nivel de pérdidas, las
inequitativas relaciones comerciales y para loslyctores la falta de capacidad para
negociar su producto. Estos aspectos afectan demfia y crecimiento del sector

ganadero. El departamento de Santander no es ajesta realidad, evidenciandose
notablemente estos problemas dado que la ganaseuiza actividad fundamental en
Su estructura socioeconomica.

En el municipio de Bucaramanga sélo existen tragl@es que se dedican a la
comercializacién de ganado bovino en pie; ellas Bmrcagan, Frigosan y el Fondo
Ganadero de Santander. A pesar de que cada whlasléene una actividad definida
en el proceso, no se han preocupado por atender recesidades de relevancia entre
los ganaderos. El estudio establecié cinco zonpscé&as teniendo en cuenta la
ubicacion geografica de los municipios que durahtgio del.998 destinaron mas de
200 reses hacia la capital Santandereana, estoelc@mimo de identificar los
principales problemas que afectan tanto a prodestoomo compradores; es asi
como se clasificaron de la siguiente manera:

- Zona 1: Centro y Norte del Cesar donde se imecluylos municipios de Astrea,
Becerril, Bosconia, Chimichagua, Chiriguana, Codazarumani, El Paso, La Paz,
Pailitas y Tamalameque.

- Zona 2: Sur del Cesar, en el estan: Aguachieamdsra, Pelaya, Rio de Oro, San

Alberto y San Matrtin.

- Zona 3: Magdalena Medio, donde encontramos: Msy&an Pablo, Santa Rosa,
Simiti, Barrancabermeja, Betulia, Cimitarra, El @an, Puerto Parra, Puerto
Wilches, San Vicente y Sabana de Torres.
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- Zona 4: Bucaramanga y zonas aledafias con losestgs municipios: Giron,

Lebrija, Rionegro y Piedecuesta.

- Zona 5: Norte de Santander, destacandose: 1@atlai Esperanza, Tibu, Toledo y

Clcuta.

El nimero total de predios registrados en el ICAida que en la Zona 3 se
encuentran 11.027 propiedades, en la Zona 1 6€16&| Sur del Cesar 2.864, en

Norte de Santander 1.548 y por ultimo en la Zora4B0 fincas.

Los factores que preocupan a los ganaderos, taatlugtores como vendedores de
las regiones descritas anteriormente en orden g®riancia son: Inseguridad,

reflejada en abigeato, secuestro y extorsion; kestabilizacion en los precios de
venta, el limitado numero de compradores, altostosoen cuanto a fletes,

desinformacion de precios y por Ultimo la excesigsapetencia entre ellos; en las
zonas se encontré una diferencia marcada entrentésr y demandantes, siendo
23.337 y 80 respectivamente, reflejandose una raediesproporcionada en la

amplitud del mercado. Bajo estas condiciones etatkr de ganado bovino en pie se
caracteriza por ser estrecho y controlado, disn@ndgse asi las oportunidades de
venta, perjudicando los intereses econdmicos ycposiguiente la rentabilidad del

negocio. Es necesario establecer politicas selg@snpie minimicen estos problemas
y a su vez beneficien al consumidor que en ultiesasl méas afectado por los precios
de venta estipulados para el producto final.

Los medios utilizados para la venta de ganado bogim pie identificados son: La

subasta publica, matadero y potrero-bascula (Fir@8a)destaca que los productores
de las zonas no se especializan en uno solo ylpmnérario dependiendo de sus
necesidades en algin momento han empleado la cacifiinde estos recursos,

destacandose la modalidad de potrero-bascula c@8%4n seguida de la integracion

de estas tres con un 21%; en menor escala se é&rcuetras combinaciones como

matadero y subasta con un 2%.

En los predios se encontr6 ganado para cebar,lamvilovillos, crias, puro y tipo
leche; esta variedad esta determinada por las reigge del mercado y las
preferencias de los compradores, donde sobresalarolillos y novillas de ceba, asi
como los bovinos aptos para sacrificio como losndgor acogida.
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Mediante una comparacion de los precios de vengadado bovino en pie en finca
versus subasta, se conocié que para el producoitaanas favorable vender en su
finca que en la subasta, por razones de caraciadpetco ya que el peso del lote no
va a ser el mismo en la zona de produccién que eona de comercializacidon; pues
en esta ultima los bovinos sufren la merma cormedigote al transporte.

Bajo estas circunstancias los ganaderos de lasszenamencion en un 58%
demuestran un interés por conocer otras alterrsatigacomercializacion que mejoren
las condiciones de compra y venta del productosu avez se faciliten servicios
complementarios que estén relacionados con susidades.

Es posible establecer una empresa que se espe@anlatender las sugerencias de los
comerciantes de ganado, el estudio arroj6 que @a d@ los encuestados estaria
dispuesto a pagar por estos servicios. Esta entidadrd ademas caracterizarse por
ser de indole privado, el 47% manifesté conformigadeste tipo de caracter; a su
vez se destaca la necesidad de contar con unaestriretura e instalaciones
adecuadas para su funcionamiento, personal cag@agitan esquema organizativo y
administrativo definido acorde con sus objetivos.

El éxito de la organizacién planteada radica emrkstacion de sus servicios, el
proyecto propuso el establecimiento de una empres#ercializadora de ganado
bovino en pie y de suministro de informacion denmda “INFOGAN LTDA”
basada en las necesidades y sugerencias de losstuns en el estudio de
mercados. Las areas en las cuales se especialidBMEGAN LTDA son: Suministro
de informacién en aspectos relacionados con dibpiglaid del producto para la
compra y venta, precios del ganado en pie en laaszde produccién y plazas de
ferias de las principales ciudades del pais, vderlos fletes teniendo como
referencia el municipio de Bucaramanga; ademasms&iga con servicios especiales
en la comercializacion, asesoria juridica y capaimihes en temas relacionados con
el mercadeo y ventas.

Siendo la informacion un factor que contribuy@mdr la decision mas acertada es
importante la actualizacion en este aspecto, ehtg@daniento de un sistema de
informacién eficaz con pasos definidos en la remfm, almacenamiento,
procesamiento, base de datos y divulgacion pefanditoda la organizacion estar a la
vanguardia con una herramienta estratégica de ltardigponible. En la etapa final
de esta estructura (Divulgacion), INFOGAN LTDA lard a conocer al cliente a
través de una linea telefonica, boletines informoatiy/o periddicos de divulgacion
local; siendo estos medios los sugeridos por losresados en el proyecto. Se
pretende ofrecer estos servicios mediante un ptidaél cual tendria un valor anual
por unidad de $155.000 precio calculado en el sisdiconémico respectivo de la
empresa.

Una sociedad comercial que este enmarcada dentestde pardmetros lograra no
s6lo mejorar las condiciones de compra y ventapdaedlucto sino también obtener
altos margenes de rentabilidad econémica y de @aseertirse en una fuente mas de
empleo para la region. Se destaca que la viabiligatNFOGAN LTDA depende en
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gran medida del mercado potencial, el estudio toananera conservadora este
aspecto y de 16.725 clientes potenciales abord®31liacluido un porcentaje de
desercion del 10% anual correspondientes a ladeinsur del Cesar y Bucaramanga
con sus municipios aledafios. Con esta aclaracigoreseee la permanencia de la
empresa durante los cinco primeros afios proyectados grandes perspectivas de
crecimiento dado su amplio mercado potencial.

Toda organizacion que desee ser competitiva yeefiei debe adoptar paguetes
tecnologicos que incluyan manejos eficaces de farnmacién con lo cual se
beneficiaria no solo esta, sino en gran escalasuerios.



ANEXO A.

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS DE AQUINO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
AGROPECUARIAS

ENCUESTA SOBRE FACTORES ASOCIADOS A LA
COMERCIALIZACION DE GANADO BOVINO EN
BUCARAMANGA

Con el animo de conocer la problemética que viseelor
ganadero en cuanto a la comercializacion, es da sum
importancia su opinion acerca de los factoresimfligyen en
este proceso.
Agradecemos de antemano la colaboracion prestada.
FORMATO PARA COMPRADORES

ZONA

ESTUDIOS REALIZADOS

Primaria
Secundaria
Universitarios
Otros ual?
TIPO DE COMPRADOR
Subasta
Matadero

Subasta y Matadero
Por medio del Fondo Ganadero
Otro

CON QUE FRECUENCIA COMPRA USTED
GANADO

Diariamente
Semanalmente
2-4 Veces por semana
Otro
QUE CANTIDAD DE GANADO COMPRA

Crias
Novillas
Novillos
Toros



Vacas
QUE CLASE DE GANADO COMPRA

Puro
Para cebar
Para cria
Novillas
Novillos
Tipo leche

QUE FACTORES TIENE USTED EN CUENTA AL
COMPRAR GANADO; ENUMERE DE 1 A 6, SIENDO 6
EL MAS IMPORTANTE

Precio

Tipo de ganado

Lugar de procedencia
Confianza con el cliente
Calidad de ganado
Cuarentena

QUE DIFICULTADES ENCUENTRA USTED AL

COMPRAR GANADO

Baja calidad

Competencia

Precios altos

Desconfianza, pues no conoce al proveedor
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El Ganado que llega no satisface sus expectativas

Otros
Cual?
ESTA USTED SATISFECHO CON LA FORMA
COMO COMPRA GANADOQO?
Si No
Porqué? -

ESTARIA USTED INTERESADO EN CONOCER
OTRA MANERA DE COMPRAR GANADO?

Si No
QUE LE GUSTARIA QUE OFRECIERA ESTE
SISTEMA DE COMPRA

Informacion de precios

Garantias en la transaccion

Informacion de fletes



Disponibilidad de ganado para la compra
Lugar de procedencia

Informacion del peso del ganado
COMO LE GUSTARIA CONOCER ESA INFORMACION

Boletines informativos en periddicos y/o revistas
Correspondencia por correo

FAX

ICA

Radio
UMATAS
INTERNET
Otras
Cudl?

ESTARIA USTED DISPUESTO A PAGAR A UNA
EMPRESA QUE LE OFRECIERA ESTOS SERVICIOS

Si No

QUE TIPO DE ECONOMIA LE GUSTARIA QUE FUERA
ESA EMPRESA

Publica
Privada
Mixta
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CREE USTED QUE EN BUCARAMANGA HACE
FALTA UNA EMPRESA QUE SE ESPECIALICE
EN LA COMERCIALIZACION DE GANADO
BOVINO

Si No

ANEXO B.

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS DE AQUINO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS AGROPECUARIAS

ENCUESTA SOBRE FACTORES ASOCIADOS A LA
COMERCIALIZACION DE GANADO BOVINO EN
BUCARAMANGA

Con el &nimo de conocer la problematica que vive el
sector ganadero en cuanto a la comercializaciode es
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suma importancia su opinion acerca de los factpues Novillas
influyen en este proceso. Novillos
Toros

Agradecemos de antemano la colaboracion prestada. Vacas

UE CLASE DE GANADO VENDE
FORMATO PARA VENDEDORES ©

Puro
ZONA, Para cebar
Para cria
ESTUDIOS REALIZADOS Novillas
Novillos
Primaria Tipo leche
Secundaria )
Universitarios CON QUE FRECUENCIA VENDE USTED GANADO
Otros Cual? o
Diariamente
Semanalmente
CUAL DE ESTOS MEDIOS EMPLEA PARA VENDER SU é—t‘:oVeceS por semana
GANADO QUE DIFICULTADES ENCUENTRA USTED CUANDO
VENDE SU GANADO
Lo vende en su finca No hay precios justos
Lo transporta y lo vende en el Matadero Pocos compradores
Lo transporta y lo vende en la Subasta Altos costos en los fletes
Inseguridad
Otros Cual? Competencia
- No hay informacién de precios
Otros

CUANTO GANADO VENDE MENSUALMENTE Cudles

ESTARIA USTED INTERESADO EN CONOCER
Crias OTRA FORMA DE VENDER SU GANADO?




Si No

QUE LE GUSTARIA QUE OFRECIERA ESTE SISTEMA
DE COMPRA

Informacion de precios

Garantias en la transaccion

Informacion del costo de los fletes

Que sirviera para dar a conocer el ganado que estala

venta
Sugerencias

COMO LE GUSTARIA CONOCER ESA INFORMACION
Boletines informativos en periddicos y/o revistas
Correspondencia por correo

FAX

ICA

Radio

UMATAS

INTERNET

Otras
Cual?
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ESTARIA USTED DISPUESTO A PAGAR A UNA
EMPRESA QUE LE OFRECIERA ESTOS SERVICIOS

Si No

QUE TIPO DE ECONOMIA LE GUSTARIA QUE
FUERA ESA EMPRESA

Publica
Privada
Mixta

CREE USTED QUE EN BUCARAMANGA HACE
FALTA UNA EMPRESA QUE SE ESPECIALICE
EN LA COMERCIALIZACION DE GANADO
BOVINO

Si No
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ANEXO C

INFOGAN LTDA

Un mundo de informacion base para su negocio

Nuestro compromiso es estar a la vanguardia del
gremio al servicio de los ganaderos

QUE ES INFOGAN:

Es una empresa al servicio de los ganaderos, aipada en
la comercializacién y suministro de informacionreolganado
bovino en pie.

OBJETIVO

Ofrecer a nuestros clientes las mejores alternatigade
negocios.

MISION

Garantizar la disponibilidad y calidad de datoseeffiros de
ganado bovino a través de un sistema de informacién
permitiendo a los ganaderos el desarrollo Optimo lake
transacciones y brindando wuna alternativa mas de
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comercializacion; producto de las exigencias deloumilenio.

VISION

Permitir que las condiciones y términos de la aorakzacion, se
realicen sobre la base de la competencia perfecta.
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PORTAFORLIO DE SERVICIOS
Banco de datos de clientes con malas referencias.
A través de un banco de datos sistematizado,esltelipuede obtener informacién acerca
de las personas que se encuentran con malas @é&sren las transacciones comerciales
realizadas en el gremio.

Boletines informativos.

Al adquirir el portafolio, nuestro cliente se entarma actualizado en precios y
disponibilidad del producto, e informacion geneett,

Capacitaciones.

Mediante convenios realizados con el Servicio Naliade Aprendizaje (SENA) y entes
privados se pretende brindar al cliente capacit@sicen mercadeo, ventas, gerencia y
aspectos relacionados con el producto.

Asesoria Juridica

Contando con una firma de abogados se brindarérésen la realizacion de contratos,
asuntos laborales, analisis de cartera y cobrasigles-

Ademas, podrés tener toda la informacién acerca de

La disponibilidad del producto para la compra yenta:
Caracteristicas del ganado y su ubicacién
Precios y Fletes:
Servicios especiales: Asesorias en el area de caiadizacion:

Carrera 14 N. 31-76 Oficina 503 Bucaramanga — Cahabia
Teléfono: 6427832 Fax 6708867
E-mail : infogan@Iatinmail.com
ANEXO D

BOLETIN INFORMATIVO N.1
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INFOGAN LTDA

Un mundo de informacién base para su negocio

Nuestro compromiso es estar a la vanguardia del gmrgo al servicio de los
ganaderos

INFORMACION GENERAL:

NOTICIAS IMPORTANTES DEL SECTOR

INFONOTAS

DISPONIBILIDAD DE GANADO
VENTA

MACHOS HEMBRAS

|CATEGORIA | ANOS | PESO | PRECIO | PESO]| PRECIQ
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COMPRA

MACHOS HBRAS

CATEGORIA ANOS PESO PESO

*LUGAR DE DISPONIBILIDAD DEL GANADO

Departamento Municipio Cantidad Categoria

Tipo

PRECIOS DE GANADO BOVINO EN PIE EN LAS PRINCIPALEHI.AZAS
DE FERIAS

PRECIO KILO MACHO
CATEGORIA PRIMERA | SEGUNDA| TERCERA
PLAZA

BOGOTA
BUCARAMANGA
MEDELLIN

PRECIO KILO HEMBRA
CATEGORIA PRIMERA | SEGUNDA| TERCERA
PLAZA

BOGOTA
BUCARAMANGA
MEDELLIN
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