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1. PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢Es viable poner en marcha un plan de negocio de exportacion que involucre a la Pyme
Léacteos Villa de Ubaté y de esta manera se pueda impactar su crecimiento econémico a

nivel internacional?

2. DEFINICION DEL PROBLEMA

2.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En la actualidad, Colombia se encuentra en el puesto 55 en la economia de exportacion a
nivel mundial, si hablamos de cifras Colombia export6 en el 2017 $39.1 mil millones de pesos,
aunque puede parecer una cifra grande, esta apenas pertenece al 13% del PIB en Colombia, si
comparamos esta cifra con paises como México o chile cuyo PIB por exportaciones asciende al
38%, Colombia esta por debajo de las cifras alcanzadas por miembros de la AP (Alianza del

pacifico) en un 25%.

“Durante los ultimos cinco afios las importaciones de Colombia han decrecido a una tasa
anualizada del -4,3%, de $55,6 Mil millones en 2012 a $44,3 Mil millones en 2017. Las
importaciones mas recientes son lideradas por Aceites de petroleo o de mineral bituminoso, excepto
los aceites crudos; preparaciones no expresadas ni comprendidas en otra parte, con un contenido
de aceites de petrdleo o de mineral bituminoso superior o igual al 70 % en peso, en las que estos

aceites , que representa el 6,34% de las importaciones totales de Colombia™ [1]


https://oec.world/es/profile/hs92/2710/
https://oec.world/es/profile/hs92/2710/
https://oec.world/es/profile/hs92/2710/
https://oec.world/es/profile/hs92/2710/
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2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Como se mencion6 anteriormente, la mayoria de las exportaciones en Colombia estan
enfocadas al transporte de Hidrocarburos y minerales, es por este motivo que debe existir una
diversificacion de productos para la exportacion, haciendo un aprovechamiento adecuado de
recursos naturales y materias primas generadas en Colombia, de esta manera se promueve el
intercambio comercial no solo para paises pertenecientes a la AP, sino paises en crecimiento como

los pertenecientes a la Unidn europea.

Es indispensable que Colombia expanda sus horizontes, impulse su comercio mediante
acuerdos bilaterales y multilaterales, logrando que los mercados que se abarquen incrementen en
namero eliminando las dificultades y trabas que los acuerdos arancelarios puedan generar, puesto
que una buena comercializacién puede impactar de manera positiva el crecimiento de la economia

colombiana [2].

Cabe resaltar, que Colombia cuenta con dificultades en el actual entorno de la
globalizacion, el llamado efecto del pais de origen, ocasiona que los productos fabricados o
importados de Colombia siendo un pais subdesarrollado , no tengan el mismo prestigio que
productos fabricados o importados de paises desarrollados y en constante crecimiento, la marca
comercial, el precio y la calidad que se percibe en de productos no prestigiosos juega un papel

fundamental para la apertura econdémica de Colombia [3].

Aungue Colombia cuente con dificultades en el entorno de la globalizacion es importante
resaltar las posibilidades con las que cuenta mencionadas anteriormente y las ventajas que
obtendria ampliando sus horizontes, generando asi el bienestar de nuestro pais, como es de esperar,
cuanto mayor sea el bienestar de Colombia, mejores seran las condiciones de los consumidores y

productores de la economia.

Determinando por la interseccion de la oferta y la demanda del mercado mundial, Colombia

se enfrenta a la posibilidad de diversificar productos y mercados para afrontar la competencia
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internacional y la situacién de la economia nacional; ganar competitividad mediante la adquisicién
de tecnologia y capacidad gerencial obtenidas en el mercado y lograr alianzas estratégicas con

empresas extranjeras para reducir costos, mejorar la eficiencia y diversificar productos [4].

2.3 CARACTERIZACION DE AUSTRALIA COMO POSIBLE DESTINO DEL
PROYECTO

Teniendo en cuenta las problematicas anteriormente mencionadas, se ha identificado que la
exportacion de productos lacteos hacia Australia, involucrando a la Pyme denominada Lacteos
Villa de Ubaté, ubicada en Ubaté Cundinamarca, puede ser una posible solucion a la baja

participacion de las exportaciones en la economia nacional.

Australia resulta ser un destino de exportacion atractivo por 4 factores, el primero de ellos
es la posible aceptacion o percepcion que las comunidades Australianas pueden tener respecto al
producto (queso fresco, tipo pera y doble crema), esto se debe a la poca o nula participacion que
este producto tiene en el mercado lacteo Australiano, en este caso los quesos que alli se
comercializan son quesos maduros, es decir, quesos que cuentan con un largo periodo de madurez,
incluso afios para su consumo, el queso fresco de origen Colombiano, después de su produccion
esta listo para el consumo y no necesita tiempo de madurez, es bien sabido que los productos
nuevos 0 poco conocidos resultan atractivos para los consumidores. En segundo lugar, se identifica
que el queso fresco es un producto comun de los territorios latinoamericanos y en el territorio
australiano el 0.4850% de los inmigrantes que se trasladan a Australia anualmente corresponden a
poblacion de origen latinoamericano, un total de 124.507 clientes potenciales. En tercer lugar se
encuentra el factor que relaciona costo y cantidad de producto ofrecido al publico, los quesos
comercializados en Australia se encuentran en presentaciones de 750 Gr y 1000 Gr con un precio
de 13 AUD, el plan de negocio busca ofrecer queso fresco de origen Colombiano en presentaciones
de 1000 Gr a 10 AUD, esto es posible debido a las facilidades para adquirir el producto, el plan de
negocio propone ser un intermediario entre la Pyme anteriormente mencionada y las tiendas Aldi,
donde Lacteos Villa de Ubaté ofrece el producto a un precio bajo y en adicion a los costos de flete
para la exportacion, el queso puede ser vendido a este valor, finalmente el Gltimo factor que
posiciona a Australia como un destino de exportacién es el factor logistico, debido a que la

localizacién de llegada de la mercancia (Bahia de botany) ubicada en Sidney Australia, es un punto
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intermedio entre los tres principales estados que cuentan con presencia de poblacion latina, lo que

facilita el proceso de distribucion..

3. JUSTIFICACION

Actualmente gran parte de la economia Colombiana logra mantenerse a flote gracias a los
esfuerzos realizados por las Pymes, estas pequefias y medianas empresas son la principal fuente de
empleo y aporte del 40% del PIB de Colombia, quiere decir que las Pymes tienen un peso
significativo en el desarrollo de los modelos econémicos del pais, resulta curioso identificar que
siendo estas las principales bases de la economia Colombiana sean los modelos que menos apoyo
reciben por parte del gobierno, es por este motivo que la internacionalizacion y fortalecimiento de

las Pymes que se encuentran en el sector lacteo debe ser un hecho [5].

Por otro lado el sector lacteo en Colombia tiene un papel muy importante dentro de la
economia nacional, ya que actualmente representa el 2,3 % del PIB nacional y 2,4 % del PIB
agropecuario y cuenta con la capacidad de generar mas de 700.000 empleos directos, donde por
otro lado el consumo de productos lacteos asciende favorablemente ya que los colombianos
consumieron mas de 1.050 millones de litros de leche, 85.000 toneladas de quesos y leche en polvo
en el 2016, sin embargo en los Gltimos afios el sector lechero segin expertos se encuentra en una
crisis debido a que los precios pagados a los productores no aumentan hace afios, mientras que los
costos de los insumos de produccion aumentan cada afio méas. Colombia tiene un gran potencial
para convertirse en una potencia mundial en el sector lechero, esto en cuanto a su capacidad de
produccion, si bien para el afio de 1980 se producian 2.000 millones de litros anualmente en la
actualidad se producen 7.000 millones de litros al afio, sin embargo este potencial productivo no
es aprovechado en su totalidad, puesto que solo la mitad del total de produccion es procesado y
comercializado con un justo valor, es decir que el 50% restante no se procesa adecuadamente y se
comercializa a precios inferiores, si el sector de los lacteos aumentara su capacidad de
procesamiento apoyado en las Pymes, Colombia podria exportar hasta el 80% de la totalidad de su

produccion [6].
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

e Realizar una propuesta de plan de negocio para la exportacion de quesos tipo pera y
doble crema con la empresa lacteos villa de Ubaté y determinar los beneficios que esta
practica puede traer a la economia y el crecimiento de esta empresa del sector lacteo de
Ubate.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar una investigacion de mercado para determinar la demanda de queso tipo pera 'y
doble crema en Australia.

e Elaborar el plan de negocios para la exportacion de queso tipo pera y doble crema desde
la empresa lacteos villa de Ubaté a Australia.

e Evaluar financieramente la posible implementacion de la propuesta para el plan de

negocio.
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5. MARCO TEORICO REFERENCIAL

5.1 LACTEOS VILLA DE UBATE

Lacteos Villa de Ubaté es una empresa dedicada a producir y comercializar productos
lacteos en Ubaté Cundinamarca, generando confianza en sus clientes tanto internos como externos,
reflejo de la experiencia y tradicion, debido a su esencia y forma de elaboracion de sus alimentos,

también a su honestidad y todo lo que concierne respecto a la calidad y frescura de los productos

[7].

5.1.2 HISTORIA

La empresa fue constituida en 1992, por el sefior Pedro Pablo Gordillo Diaz; la idea nacié
gracias a que él laboré por muchos afios en esta area de la economia, buscando ser independiente
y logrando asi ser un gran empresario, fallecié en enero de 2020 dejando vivo su legado como
empresa familiar en cabeza de su esposa Blanca Cecilia Alarcon, quienes desde alli han logrado

evolucionar y crecer como organizacion [7].

5.1.3 MISION

Somos una empresa innovadora en los procesos de produccion y comercializacion de
lacteos, nos centramos en garantizar a nuestros clientes productos con altos estandares de calidad,
con un exquisito sabor, y saludables, lo cual nos genera confiabilidad y reconocimiento al interior
y exterior de la compafiia, logrando satisfacer con ello las necesidades y expectativas de nuestros

consumidores [7].

5.1.4 VISION
Ser una empresa lider posicionada en el sector de la produccién y comercializacion de
lacteos a nivel regional, centrada en la fidelizacion de nuestros clientes y consumidores por la

elaboracion de productos de alta calidad [7].



5.1.5 CATALOGO DE PRODUCTOS

TIPO DE QUESOS

QUESO CAMPESINO

A 5‘~ ‘\\“} ol 2 '
llustracion 1. Queso campesino - Fuente Lacteos Villa de Ubaté.

QUESO MOZARELLA

llustracion 2.Queso Mozarella - Fuente lacteos Villa de Ubaté

QUESO PERA

llustracion 3.Queso Pera - Fuente lacteos Villa de Ubaté.
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QUESO BURRATA

> |

QuEsO
e
BURRATA g
"L\“E\\BME Q7890 VRASCE, RMIDURO, SEADGRASO MO [
"“"u.mvu;u‘w o\ TRA
DICION ITALIAN:
EN SU MESA
(Opapsksden.

llustracion 5.Queso Doble'cremar- Fuehte lacteos Villa de Ubaté.

QUESO SIETECUEROS

llustracion 6.Queso Sietecueros - Fuente lacteos Villa de Ubaté.

16



17

YOGURT Y KUMIS

YOGURT SABOR A: MORA, FRESA, MELOCOTON, KIWI, GUANABANA

-
~ 'E St
Y ‘J y !
VILLA DE UBATEF
(”.&m?‘%ﬁﬁuﬂ
- -
 m—

,,,,,,,,,

A

- g - =

llustracion 7.Presentacion Yogurt - Fuente lacteos Villa de Ubaté.

TIPOS DE POSTRE
POSTRES DE: CAFE, MARACUYA, BROWNIE, ARROZ EN LECHE, LECHE ASADA

llustracion 8.Tipos de Postre - Fuente lacteos Villa de Ubaté.



AREQUIPE

s PHOTOGRAPHERJID

| @PHOTOGRAPHER_LJD

llustracion 9.Presentacion de Arequipes - Fuente lacteos Villa de Ubaté.

PANADERIA

ALMOJABANA, TORTA DE QUESO, MANTECADA, ENVUELTOS, AREPAS
BOYACENSE

Fixs o

Villa de Ubaté.
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5.2. PRODUCTO

Segun la Federacion Colombiana Ganadera, la produccion de leche paso de 2.000 litros
anuales en 1979 a 7.393 millones de litros en el 2020, y el aumento de la produccién de leche se
ha dado juntamente con un incremento en el consumo de lacteos de la poblacion. Donde por lo
menos el 40% de toda la produccion es destinada a la elaboracién de queso fresco en todo el pais
[8].

Todo esto debido a que la amplitud lechera esta determinada esencialmente por las
producciones de coagulacion con cuajo en sus productos, donde por ejemplo el queso doble crema
logré elevar su produccion en el 2019 en un 3,5 % respecto al afio anterior llegando a producir

poco mas de  1.620.472 Kg en todo el territorio  nacional [9].

5.2.1 ({ QUE ES EL QUESO?

El queso es el resultado de la concentracion de gran parte de los sélidos de la leche por la
coagulacion mediante cuajo u otros coagulantes apropiados, seguido de un desuerado obteniendo
la cuajada y el lactosuero.

Los quesos son una forma de conservacion de los dos componentes insolubles de la leche: la

caseina y la materia grasa, donde se pueden clasificar en cinco tipos diferentes [10].

1. Queso fresco: Es el producto higienizado sin madurar, que después de su fabricacion

esta listo para el consumo.

2. Queso Semimaduro: Es el producto higienizado que después de su fabricacion se
mantiene un tiempo minimo de 10 dias en condiciones ambientales apropiadas para que

se produzcan los cambios bioquimicos y fisicos caracterizados de este tipo de quesos.

3. Queso Madurado: Es el producto que después de su fabricacion permanece un tiempo

determinado en condiciones ambientales apropiadas para que se produzcan los cambios
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quimicos y fisicos caracteristicos de este tipo de quesos. Con leche higienizada mayor
de 20 dias y con leche cruda mayor de 30 dias.

4. Queso Maduro por Mohos: Este producto higienizado que después de su fabricacion se
mantiene un tiempo minimo de 10 dias en condiciones ambientales apropiadas para que
se produzcan cambios biogquimicos y fisicos de maduracién, debidos principalmente al

desarrollo de mohos especificos en su interior, en su exterior o0 en ambas partes.

5. Fundido: Es el producto higienizado, obtenido por molturacion, mezcla, fusion vy
emulsion, mediante tratamiento térmico y agentes emulsionantes, de una 0 mas

variedades de queso semiduros 0 madurados.

5.2.2 ELABORACION QUESO DOBLE CREMA

Es un producto fresco autoctono del Valle de Ubaté, acido, de pasta semicocida e hilada,
consistencia semiblanda, elaborado con leche fresca y acida o madurada mezclandolas para
alcanzar una acidez determinada, ésta permite una desmineralizacién de la caseina, lo cual le da a
la cuajada una consistencia eléstica que le confiere caracteristicas de formar hilos siendo ésta

importante en todos los quesos de pasta hilada como el Mozzarella, Pera, etc [10].



QUESO DOBLE CREMA

LECHE ACIDA
24 horas antes adicionar LECHE CRUDA FRESCA
1% de kumis a 30°C 6 acidez 0.13-0.17 % A.L
cultivo mesofilo 6 acidos MG > 3%, SNG > 8.4%
organicos

| |
(]

ESTANDARIZACION
Mezclar hasta una acidez titulable de 0.39 - 0.42% A.L

v

CALENTAMIENTO
A32°C

v

ADICION DE CUAJO
La mitad de la cantidad calculada por fuerza de
coagulacién

v

REPOSO PARA COAGULACION
15 - 20 min.

v

CORTE DE CUAJADA
De 2 cm de lado

v

CALENTAMIENTO Y AGITACION
De 40 a 44°C

v

DESUERADO TOTAL

L]

ADIFICACION DE LA CUAJADA
Hasta un pH de 4.8 a 5.1 (al medio ambiente hasta que de
la prueba de hilado)

L]

CORTE
Cortar la cuajada en pedazos pequefios

v

HILADO
Con calentamiento directo hasta 72°C. Adicionar sal
durante el hilado de 1.3 - 1.5% del peso de la cuajada

v

PESAJE Y MOLDEO
En caliente.

!

ENFRIAMIENTO FINAL
En molde de 12 a 16 horas a 4°C

!

EMPAQUE

v

ALMACENAMIENTO
A4°C

llustracion 11.Proceso de elaboracién del queso Doble crema — Fuente propia.
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5.2.3 ELABORACION QUESO TIPO PERA

Es un producto fresco, acido, de pasta semicocida e hilada, consistencia semidura, plastica,
tiene apariencia de capas, de color blanco y poca brillantez, elaborado con leche fresca de vaca.

Estos quesos se diferencian del doble crema por poseer una menor acidez.

QUESO PERA

LECHE ENTERA CRUDA
Analisis fisico-quimico de la leche
acidez 0.12 - 0.17 % AL
MG > 3%, SNG > 8.4%

v

FILTRACION

v

CALENTAMIENTO
A 35°C

)

ADICION DE CUAJO
Segln fuerza de coagulaciéon para 30 min.

v

REPOSO PARA COAGULACION
30 min. Temperatura 35°C

v

CORTE
En cubos de 2 cm

)

REPOSO
5 min.

]

AGITACION
15 min.

]

DESUERADO TOTAL

v

ADICIFICACION
25°C por 24 horas hasta un pH final de la cuajada 4.8 a 5.1
Acidez del suero 0.65 - 0.75% A.L

!

CORTE DE CUAJADA
En trozos

)

HILADO EN SALMUERA
Agua a 70°C y 7% de sal.

'

MOLDEO

Manual en forma de pera 6 rectangular

v

IMERSION EN AGUA FRIA
4 °c por 5 min.

¥
| ESCURRIDO |
[]

| EMPAQUE |

v

ALMACENAMIENTO
A3°C

llustracion 12.Proceso de elaboracion de queso pera — Fuente propia.
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5.2.4 PROPIEDADES DE QUESO TIPO DOBLE CREMA'Y PERA

El queso doble crema y pera aportan proteinas de alto valor biol6gico, asi como minerales
esenciales para el buen funcionamiento de nuestro metabolismo. Sus principales son el potasio, el
calcio, el hierro, el sodio, el magnesio, el fosforo y el zinc. Contiene vitaminas liposolubles, que
son basicamente las mismas que las del resto de otros productos lacteos. Cabe destacar que estos
productos lacteos pueden proponer una fecha de vencimiento, almacenado a 4 °C y empacado al
vacio, de 60 dias aproximadamente, sin utilizacion de conservantes, siempre que se elabore

aplicando las buenas practicas de manufactura [11].

5.3 LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU OBJETIVO

La investigacion de mercado es un procedimiento utilizado en la toma de decisiones
relacionadas a un mercado especifico, gracias a una informacion determinada es posible identificar
oportunidad es o necesidades en relacion con un determinado producto o servicio, identificar las
estrategias Optimas asociadas a las 4ps del mercadeo y utilizar informacién recolectada para su
analisis y creacion de acciones basadas en este estudio [12].

La investigacion de mercados cuenta con una serie de pasos los cuales son:

e Descubrimiento o definicion de problemas (Necesidades)
e Disefio de la investigacion (Métodos a usar)

e Toma de muestras

e Recopilacién de datos

e Analisis de datos

e Conclusiones (Acciones)


https://www.lekue.com/es/blog/alimentos-ricos-calcio/
https://www.lekue.com/es/blog/alimentos-ricos-calcio/
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5.4 PLAN DE NEGOCIOS

5.4.1 ;QUE ES UN PLAN DE NEGOCIO?

El plan de negocios es un documento fruto del proceso de planeacion y analisis de diferentes
variables, tanto operativas, logisticas, de marketing y financieras, es un documento que se presenta
de manera clara y especifica, busca definir la manera para alcanzar los objetivos de una idea de
negocio en particular, claramente, el plan de negocios es un documento indispensable para dar
inicio a una propuesta de inversion y operacion. A diferencia de un plan estratégico o un plan de
factibilidad que buscan la proyeccién de la empresa y la evaluacion de viabilidad en términos
técnicos u operativos, el plan de negocios busca el analisis de oportunidades y viabilidad
econdmica, técnica y de mercado, para un nuevo proyecto, la elaboracion de un plan de negocios
se consolida como la descripcion de la idea desde su inicio hasta su fin, se deben poner de presente
los objetivos a desarrollar y las estrategias que se utilizaran para lograr dar cumplimiento a dichos
objetivos y lograr convertirse en una herramienta para la administracion operativa, brindando

retroalimentacion a la idea inicial [13].

5.5 ESTRUCTURA DE EL PLAN DE NEGOCIO PARA UN NUEVO PROYECTO

5.5.1 RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es una herramienta que busca la facil comprensién de un plan de
negocios o proyecto, este debe proporcionar una vision clara de las oportunidades, necesidades,
objetivos, actividades, mercado, entorno competitivo y oportunidades financieras asociadas al plan
que se pretende poner en marcha, el resumen debe ser claro y corto de manera que el lector sea
capaz de identificar la esencia del negocio y logre dimensionar rapidamente la logistica de la idea
[14].
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5.5.2 FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La definicion de la idea de negocio busca dar respuesta a una serie de preguntas de interés
tanto para clientes como para posibles inversionistas, la principal de estas preguntas es ¢De qué
negocio se trata? a través de esta pregunta se desarrollan varias inquietudes como por ejemplo ¢Que
ofrece el negocio?, (Cémo funciona el negocio?, ;Donde se realizan las operaciones del negocio?,
¢A quién beneficia el negocio? [15]. La formulacion o definicion de una idea de negocio buscar
dar respuesta a estas inquietudes de manera clara y precisa para el lector, ademas puede ser utilizada

como guia para direccionar la operacion del negocio.

5.5.3 ANALISIS DEL ENTORNO

Para todos los negocios que estan situados en un determinado segmento o ambito
socioeconomico, es necesario realizar un analisis de los factores que pueden llegar a afectar o
mejorar el desarrollo de la operacion, es necesario definir el sector industrial, este sector permite
identificar negocios que comparten actividades u objetivos, a su vez un sector industrial tiende a

compartir caracteristicas de productos dirigidos a un segmento de mercado especifico en comun.

Para realizar este andlisis, el modelo de las cinco fuerzas competitivas propuesto por
Michael Porter puede ser de utilidad, en este se relacionan, los competidores, clientes, productos
sustitutos y proveedores asociados a un negocio especifico, se identifican las amenazas u

oportunidades de negociacion asociadas a cada factor [16].
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5.5.4 ANALISIS DOFA

La matriz DOFA o FODA es una herramienta de evaluacion de factores de oportunidad o
riesgo para un negocio determinado, esta herramienta busca identificar factores externos o internos
que pueden perjudicar o beneficiar la operacion, busca lograr el equilibrio entre los factores
internos por lo general clasificados controlables y por ende como oportunidades y los factores
externos clasificados como no controlables en los cuales la amenaza tiende a ser un comun

denominador [17].

5.5.5 VISION

La vision del negocio busca describir el objetivo de la operacion a largo plazo, es la
expectativa que se tiene con relacion al tiempo, como se ve el negocio en el futuro y como se espera

lograrlo.

5.5.6 MISION

La Misidn del negocio es la razon de existencia de la empresa, describe la actividad que se
realiza y el por qué se realiza, busca ser atractiva y diferenciar el negocio en el mercado.

5.5.7 CADENA DE VALOR Y FUENTES DE VENTAJA COMPETITIVA

Para las organizaciones, la ventaja competitiva debe estar fundamentada en la cadena de
valor, la descomposicion de todas las funciones y actividades desarrolladas por la compafiia para
examinar costos y oportunidades de mejora, de esta manera se logra que los recursos disponibles
sean dirigidos de la mejor manera a lo largo de todo el proceso, generando ventaja frente a la
competencia y una buena posicion en el mercado. Algunas de las actividades o caracteristicas
incluidas en la cadena de valor que pueden generar ventaja competitiva para las organizaciones son

un proceso de fabricacion optimizado, reduccion de costos en la compra de materias primas,
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innovacion en procesos o productos, calidad de servicio al cliente o tiempos de entrega cortos

relacionados a una buena gestion logistica [18].

5.5.8 ALIANZAS ESTRATEGICAS

Se define como alianzas estratégicas los lazos de relacién que existen entre dos
organizaciones, estos lazos se crean con el Unico objetivo de generar beneficios para ambas partes
ya sea en utilidades, competitividad o participacion en el mercado, las alianzas resultan
fundamentales en mercados globalizados generando mecanismos de colaboracion y

apalancamiento al entorno internacional que se encuentra en constante cambio [19].

5.5.9 PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es una herramienta utilizada en la identificacion y descripcion de las
necesidades y caracteristicas particulares de un grupo determinado de poblacion, de esta manera se
tiene una mejor perspectiva de los productos o servicios que se deben ofrecer a fin de subsanar
dichas necesidades, este plan puede utilizarse para direccionar gran parte de la estrategia
organizacional de un determinado proyecto. En resumen, el plan de marketing busca conocer de
manera detallada el mercado objetivo, mediante la fijacion clara de objetivos, identificacion del
cliente objetivo, descripcion de los beneficios otorgados al consumidor (proposito de venta),
identificacion de la posicion en el mercado (posicionamiento), fijacion de estrategias de marketing

y finalmente el planteamiento presupuestal referente a este proceso [20].

5.5.10 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera de un proyecto es la actividad que se lleva a cabo para identificar
los diferentes costos y beneficios asociados a la operacién, por lo general se comparan escenarios
a fin de identificar el camino o las decisiones mas convenientes para el proyecto, en este analisis

se contemplan los flujos financieros relacionados a la inversion para determinar el potencial o
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capacidad financiera que tiene la idea en relacion a rentabilidad, busca identificar hasta qué limite
se pueden cubrir costos y qué impacto tendran estos sobre el proyecto. En resumen, la evaluacion
financiera de un proyecto busca analizar la capacidad de retorno financiero, considerando
diferentes escenarios para de esta manera identificar el mas efectivo para su realizacion, en general
los escenarios 6ptimos se seleccionan mediante el andlisis del valor presente neto (VPN) o la tasa
interna de retorno (TIR) [21].

6. DISENO METODOLOGICO

Para dar cumplimento de los objetivos planteados, durante el desarrollo del trabajo se
utilizara un tipo de investigacidén mixta, se inicia con una descripcion cualitativa fundamentada en
la investigacion de los mercados australianos respecto al consumo de queso fresco, haciendo
referencia a la actividad de las exportaciones de productos lacteos que aprovechen de manera
eficiente la amplia gama de Pymes creadas en Ubaté, de igual manera se pretende describir los
beneficios que la exportacion podria traer a las Pymes de Ubaté. Haciendo referencia al
componente cuantitativo que complementa la investigacion, se utilizaran calculos basicos como lo
son el calculo de la muestra para identificar el nGmero minimo de personas a encuestar para obtener
una percepcion del mercado en cuanto a la aceptacién del producto, en este caso queso tipo pera'y
doble crema e identificar el rango de precios que los clientes potenciales estarian dispuestos a pagar
por el producto, en general la aplicacion de la encuesta es una herramienta que proporciona
informacion cuantitativa para el desarrollo de las 4 P del marketing, el siguiente componente
cuantitativo de la investigacion, es la recopilacion de datos demograficos suministrados por la
Australian bureau of statistics y con estos determinar el potencial de mercado para el plan de
negocios, finalmente el Gltimo componente cuantitativo de la investigacién sera la evaluacién
financiera del plan a través de un P&G. Es decir que esta investigacion se desarrolla mediante una
secuencia para la obtencion de informacion cualitativa y posteriormente esta informacion
estructurada puede ser analizada de manera cuantitativa para generar conclusiones, un método que
provee la informacién (cualitativa) para el desarrollo de la siguiente metodologia (cuantitativa)
[22].
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Objetivo especifico Actividades Fuentes de Herramient Espacios

informacién as utilizadas | académicos

Realizar una Identificar el total de la | Australian Mercadeo.

investigacion de poblacién australiana | Bureau of Andlisis y

mercado para para el afio 2020. Statistics (ABS) | clasificacion

determinar la demanda | Identificar el total de de bases de | Probabilidad

de queso tipo pera 'y inmigrantes latinos Encuesta datos. y estadistica.

doble crema en censados en el afio aplicada

Australia.

2016.

Identificar el porcentaje
de latinos que residen
en Australia en el 2020.
Identificar los estados
australianos con mayor
porcentaje de poblacion
latina.

Identificar las
necesidades de los
clientes potenciales.
Identificar los
beneficios otorgados al
consumidor.

Célculo de la muestra
para la aplicacion de
encuestas.

Aplicacion de encuesta
para desarrollo de las
4P de marketing.

Aplicacion
de encuesta
disefiada.

Anélisis e
interpretacio
n de datos
graficos.

Manejo de
hojas de
célculo
Excel.
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Elaborar el plan de
negocios para la
exportacion de queso
tipo pera y doble crema
desde la empresa
lacteos villa de Ubaté a
Australia.

Elaborar resumen
ejecutivo.

Formular una idea de
negocio.

Realizar andlisis del
entorno teniendo en
cuenta el sector
industrial y las cinco
fuerzas de porter.
Realizar analisis
DOFA.

Elaborar misiéon y
vision de la propuesta
de plan de negocio.
Caracterizar cadena de
valor y fuentes de
ventaja competitiva.
Identificar los requisitos
para la presentacion del
producto.

Elaborar ficha técnica
del producto.
Identificar requisitos de
exportacion.

Establecer estrategias
de distribucion.
Establecer campafa de
apropiacién de
mercado.

Bibliografia

Conocimiento
propio

Analisis e
interpretacio
n de datos.

Habilidades
de redaccién
y -7
comprensién
de textos.

Emprendimie
nto

Produccién

Logistica

Transporte

Evaluar
financieramente la
posible
implementacién de la
propuesta para el plan
de negocio.

Determinar el costo del
proceso para la
exportacion.

Realizar proyeccion de
ventas para tres afios de
operacion.

Realizar P&G
proyectado a 3 afos.
Calcular TIRy VPN
para la propuesta.

Cotizaciones de
SCHRYVER

Contabilidad
empresa Lacteos
Villa de Ubaté

Anélisis
financiero
Analisis e
interpretacio
n

Economia
para
ingenieros

Presupuestos

Tabla 1. Actividades y fuentes de informacion - Fuente propia.
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7. PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO

7.1 RESUMEN EJECUTIVO

La propuesta para el plan de negocio de exportacion surge de la necesidad de las Pymes de
Ubaté Cundinamarca en cuanto a su crecimiento y pocas oportunidades de comercializar su
producto en mercados internacionales, lacteos villa de Ubaté es un pequefia empresa que se
especializa en la fabricacion y comercializacidn de productos lacteos como quesos, yogurt y demas
derivados de la leche, para este plan de negocio se propone el trabajo mancomunado con lacteos
Villa de Ubaté, encargada de suministrar el producto que sera exportado y el ente logistico
SCHRYVER encargado del transporte interno del producto en Colombia, el transporte maritimo
de la mercancia y el despacho a tiendas ALDI ubicadas en los estados de Queensland, Victoria y

New south Wales en Australia.

El mercado potencial para este plan de negocio, son los habitantes de los tres estados
australianos que se mencionaron anteriormente, cabe resaltar que el mercado potencial no
corresponde al 100% de la poblacion que habita este territorio, para este plan de negocio el mercado
potencial corresponde a la poblacion de origen latinoamericano que alli reside, en cifras esto hace
referencia a 107.353 posibles clientes que corresponde al 0.43% de la poblacion total de Australia
(25.257.156).

La esencia de la estrategia de marketing para el plan de negocio parte del analisis
cuantitativo del marketing mix o 4P’s del mercadeo, mediante la aplicacion de una encuesta se
identifico la percepcion o aceptacion del queso tipo pera y doble crema en personas residentes en
Australia de origen latinoamericano, para la distribucién del producto se propone un canal
indirecto, la principal competencia que se identifica es queso Coles, Australian Gold, Coon,
Devondale y Woolworths, en general estas se encargan de comercializar en su mayoria quesos de
tipo maduro con sabor y textura diferentes al queso fresco (tipo pera y doble crema) siendo estas

marcas un producto sustituto.

La condicion financiera del plan de negocio se fundamenta en tres proyecciones de ventas

para tres afios de operacion, se espera que para el primer afio de operacion se genere una pérdida
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de 3.5 % sobre las ventas totales, siendo la inversion inicial de 118.292.750 COP la cual sera

recuperada en los afios 2 y 3 donde se generaran utilidades del 12.2 % y 18.7 % respectivamente

sobre el valor de las ventas totales.

7.1.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONES A DESARROLLAR

RESPONSABLE

CARGO

FUNCIONES

Edwin Gordillo
Sebastian Porras

Gerentes del proyecto.

Recepcion de los pedidos de tiendas Aldi,
compra de mercancia, contacto con empresa
SCHRYVER para el proceso de transporte,
pago del proceso de transporte.

Lacteos villa de
Ubaté

Productores y vendedores de la
mercancia (queso tipo pera y
doble crema).

Produccién y venta de mercancia a exportar.

servicios logistico

Tiendas Aldi Comercializadores del | Compra de la mercancia para su venta.
producto en territorio
australiano.

SCHRYVER Empresa prestadora de | Transporte interno en Colombia, flete

maritimo y transporte interno en Australia

Cargo: Productores y
vendedores de la mercancia. logistica.

Tabla 2. Estructura organizacional — Fuente propia.

Edwin Gordillo
Sebastian Porras

Cargo: Gerentes del proyecto

,L

<

%Hﬂm

Lacteos Villa de Ubaté SCHRYVER

N

Tiendas Aldi

Cargo: Prestadora de servicios Cargo: Compra de la

mercancia para su venta.

llustracion 13.Estructura organizacional — Fuente propia.
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7.1.2 POSIBLES IMPACTOS ASOCIADOS A LA PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO
Y PARTES INVOLUCRADAS

La propuesta de plan de negocio no contempla la produccién y demas procesos asociados al
producto, esta propuesta de plan negocio se resume en la intermediacion con diferentes entes para
la comercializacion del producto final, sin embargo, a continuacion, se relacionan los impactos

sociales y ambientales que contemplan los procesos delegados a los diferentes involucrados en el

plan de negocio.

Item

Impacto ambiental

Impacto social

Proceso de produccion
del queso.

Contaminacion de efluentes
liquidos.

Contaminacién por desechos
solidos.

Contaminacién por emisiones
de la caldera.

Generacion de empleo en el
municipio de Ubaté.

Desarrollo econémico en el
sector lacteo del municipio.

Proceso de exportacion
del queso.

Contaminacidn por emisiones.

Generacion de empleo.

queso

solidos.

Aumento de la huella de | Desarrollo econémico en la
carbono. exportacion de  productos
lacteos.
Distribucion y venta del | Contaminacion por desechos | Generacién de empleo en

Australia.

Generacion de empleo en el
municipio de Ubaté

Reconocimiento gastronémico
a nivel internacional

Tabla 3. Impactos ambientales y sociales - Fuente propia.
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7.2 FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La idea principal de esta propuesta es la exportacion de queso tipo peray doble crema desde
el municipio de Ubaté ubicado en Cundinamarca, hasta Australia, el cimiento de esta propuesta es
la Pyme lacteos villa de Ubaté, encargada de la produccion de derivados de leche.

Lacteos villa de Ubaté es una empresa ubicada en Ubaté Cundinamarca, con méas de 20
afios de experiencia en la produccién y comercializacion de productos lacteos, donde cuenta con
todos los requisitos exigidos por parte del INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos) y es la compafiia quien proveera la materia prima para este proyecto,
en presentaciones de queso doble crema de 1000 Gr y queso tipo pera de 1000 Gr con todas las

medidas requeridas para exportar alimentos de este tipo.

Es por esta razon que en primera instancia del proyecto Lacteos Villa de Ubaté proveera
2 (dos) toneladas de materia prima (quesos), para posteriormente ser exportada a través del puerto
de Cartagena via maritima y la subcontratacion de empresas expertas en el tema como lo
son SCHRYVER, el destino de esta materia prima es Australia especificamente tiendas de cadena
ALDI ya que se destacan por su mayor variedad de productos de alta calidad y precios ligeramente

mas bajos, sobre todo en la seccidn de alimentos frescos.

Teniendo en cuenta que esta propuesta busca la internacionalizacion de los productos
lacteos fabricados por la empresa Lacteos villa de Ubaté, la propuesta de negocio tiene cuatro
puntos de beneficio, el primero de ellos es el crecimiento econdémico y aumento en el
reconocimiento del municipio de Ubaté Cundinamarca considerada como la capital lechera del
pais, puesto que alli se encuentra ubicada la empresa proveedora de la materia prima, en segundo
lugar se beneficiara la empresa en si, puesto que sus productos seran exportados y la demanda de
estos podria aumentar, en tercer lugar el crecimiento de la economia del municipio podria verse
afectado de manera positiva si la propuesta se identifica como viable, finalmente los residentes
Australianos de origen latinoamericano podran disfrutar de un producto tipico de sus paises, debido

a que cuando se migra no solo se extrafia el pais sino también su gastronomia.
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7.3 ANALISIS DEL ENTORNO

7.3.1 DEFINICION DEL SECTOR INDUSTRIAL

El sector lacteo esta compuesto por una cadena de seis eslabones: los productores primarios,
los encargados del acopio de leche cruda, los procesadores, los comercializadores de productos
lacteos, el consumidor final y los proveedores de insumos y servicios son transversales que

impactan toda la cadena [23].

Es una actividad representativa para muchos departamentos de Colombia, en especial
Boyaca, Cundinamarca, Antioguia, Atlantico, Caqueta, Cesar, Narifio y Sucre. Colombia tiene
grandes oportunidades de negocio, en funcién de un importante mercado interno y de nuevos
mercados a raiz de los tratados de libre comercio.
Estas oportunidades se abren gracias a las caracteristicas geogréaficas, su luminosidad anual (sol
todo el afo), disponibilidad de pasturas y vocacién agroindustrial que tiene el pais.
Esto se hace evidente en el crecimiento de la produccién anual de leche, sustentado por politicas
en mejoramiento genético, adopcién de avances tecnoldgicos, programas de nutricion y

alimentacion [23].

Algunos de los principales retos del sector son el acopio, procesamiento y comercializacion
formal de un mayor porcentaje de la produccion, el aumento en la produccién total de manera
competitiva con relacion a costos de produccion y finalmente mejorar la calidad de vida de los
productores y procesadores que estan directamente relacionados con el sector. De igual manera los
principales cuellos de botella que se identifican en este sector estan clasificados en tres eslabones,
el primero de ellos es el eslabon bon productivo, alli se identifican cuellos relacionados a la
produccion basada en precio y no en costo, los altos costos de consumo, poca educacion y acceso
limitado a la misma y finalmente bajo acceso a la tecnologia, el segundo eslabon es el
transformador, alli se identifica la falta de proveedores competitivos, la falta de innovacion,
problemas logisticos de recoleccion y distribucién, poco énfasis en mercados internacionales,
escasos procesos para el acceso a nuevos mercados y finalmente la transformacion de las materias
primas se realiza en areas lejanas a las plantas, el tercero y ultimo eslabon es el transversal, alli se
identifica la informalidad en los negocios, atrasos tecnolégicos, condiciones sanitarias que impiden

aprovechar los tratados de libre comercio, dificil acceso a fondos de financiamiento para proyectos,
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poca mentalidad empresarial, contrabando de alimentos e insumos y finalmente la carencia de
infraestructura de transporte para la mercancia [24].

7.3.2 DEFINICION DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

5 Fuerzas de Porter
NUEVOS ENTRANTES

Alta probabilidad de que
Pymes latinoamericanas
exporten queso tipo pera
y doble crema a Australia,
debido a la gran demanda.

Fuente propia

llustracion 14.Fuerzas de Porter — Fuente propia
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llustracion 15. Matriz DOFA - Fuente propia.

(ANEXO A)
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7.5 MISION
Ofrecer un producto de excelente calidad en el proceso de exportacion de queso tipo pera
y doble crema hacia Australia para lograr la internacionalizacion de los productos fabricados en

las Pymes de Ubaté Cundinamarca.

7.6 VISION
Para el 2030 se lograra que lacteos villa de Ubaté sea participe en el crecimiento
econdémico de Colombia a través de la exportacion de queso tipo pera y doble crema hacia

Australia.

7.7 CADENA DE VALOR Y FUENTES DE VENTAJA COMPETITIVA
Para la generacion de ventaja competitiva, esta propuesta se basa en dos estrategias
definidas por Michael Porter [25], de acuerdo con el impacto que se tenga en el mercado se puede

dar mayor peso a cada una de las estrategias:

7.7.1 LIDERAZGO EN COSTOS

Se contara con un acceso privilegiado al producto final, debido a que lacteos Villa de Ubaté,
suministrara los quesos a precio de produccion al por mayor, generando una reduccidn significativa
en costo, de esta manera se puede comprar y vender a precios mas bajos en relacion con el mercado,
puesto que 750 Gr de queso australiano ronda los diez dolares australianos, el queso tipo pera y
doble crema se vendera en un rango de diez y doce dolares australianos en presentaciéon de 1000
Gr.

7.7.2 DIFERENCIACION

Los tres principales factores de diferenciacion para la propuesta son, en primer lugar el
queso tipo peray doble crema no existe en Australia, bien se sabe que los productos nuevos o poco
conocidos suelen ser los més atractivos para un mercado determinado, en este caso el queso fresco
de origen Colombiano puede significar algo completamente nuevo para la poblacién que reside en
Awustralia, en segundo lugar, al ser el queso tipo pera y doble crema un producto comun de

Latinoamérica y debido a que cerca de 0.4850% de inmigrantes hacia Australia corresponde a
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poblacion Latinoamericana se contaria un total de 124.507 posibles clientes, finalmente el precio
es un factor de alta importancia en cuanto a la creacion de valor de esta propuesta, como se
menciong, los queso que se venden en Australia se adquieren en presentaciones de 750 Gr y 1000
Gradiez y trece dolares Australianos respectivamente, esta propuesta busca la oferta de queso tipo
peray doble crema en presentaciones de 1000 Gr en un rango de diez a trece dolares Australianos.
[26]

7.8 ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las alianzas estratégicas son un acuerdo realizado por dos 0 méas partes para alcanzar un
conjunto de objetivos deseados por cada parte independientemente. Esta forma de cooperacion se
encuentra entre las fusiones y adquisiciones con el fin de lograr el crecimiento [27].Para esta
propuesta de negocio nuestros aliados mas importantes son Lacteos villa de Ubaté ya que sera
quien nos proveerd el producto final, en este caso los quesos tipo pera y doble crema en
presentaciones de 1000 Gr cada unidad, por otro lado un aliado fundamental serd SCHRYVER
International Freight Forwarders ya que sera el encargado de realizar el proceso de exportacion
desde la ciudad de Ubaté Cundinamarca hasta las tiendas Aldi, ubicadas en los estados de
Queensland, Victoria y New south Wales Australia, finalmente haciendo referencia a los puntos de
comercializacién de los quesos se encuentran nuestro ultimos aliado, las superficies de venta Aldi
ya gque son supermercados masivos y ofrecen sus productos a un bajo costo lo que significa un

atractivo de mercado para nuestros clientes potenciales.
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Para la estimacion del mercado potencial se recurri6 a bases de datos del Australian bureau
of statistic [28], alli se identifico el total de la poblacidn australiana para el afio 2020 (ANEXO 1):

Estados Poblacion %
New South Wales  8.166.369 31,8
Victoria 6.680.648 26,0
Queensland 5.184.847 20,2
South Australia 1.770.591 6,9
Western Australia  2.667.130 10,4
Tasmania 541.071 2,1
Northern

Territory 246.500 1,0
Total Poblacion  25.257.156 98,3

Tabla 4. Poblacion total en Australia - Fuente ABS

Es importante senalar que los 25°257.156 habitantes que se identifican en esta relacion,
corresponde solo al 98.3% de la poblacion australiana, esto se debe a que el 1.7% restante se refiere
a las personas que residen en islas cercanas a los principales estados australianos y por este motivo

no son de interés para la propuesta de exportacion.

Conocida la poblacidn total de Australia en los principales estados, es necesario conocer la
poblacion total de inmigrantes latinos censados en el afio 2016, esta estadistica es la mas reciente,
puesto que los datos del censo 2021 seran publicados hasta junio del afio 2022 segun el sitio oficial
del departamento australiano de estadistica ABS [29], siendo asi, tenemos que la poblacion total

de latinos en el afio 2016 corresponde a la siguiente tabla:
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Residentes en

Pais AU Familias
Argentina 13.345 7.472
Brasil 27.631 11.977
Chile 26.085 13.692
Colombia 18.990 8.232
Peru 9.556 5.123
Uruguay 8.995 4.896
Venezuela 5.459 2.552
El Salvador 9.573 5.026
México 4.873 2.445
Total 124,507 61.415

Tabla 5. Poblacién latina en Australia - Fuente ABS

De acuerdo con la relacion anterior, se identificé que para el afio 2016 en territorio
australiano residian 124.507 personas de origen Latino, conociendo esta informacion es posible
representar el porcentaje de Latinos que residen en Australia de acuerdo a la poblacion total de la
siguiente manera:

Residentes en %

Pais AUS Representacion
Argentina 13.345 0,0520%
Brasil 27.631 0,1080%
Chile 26.085 0,1020%
Colombia 18.990 0,0740%
Perd 9.556 0,0370%
Uruguay 8.995 0,0350%
Venezuela 5.459 0,0210%
El Salvador 9.573 0,0370%
México 4.873 0,0190%

Total 124.507 0,4850%

Tabla 6. Porcentaje de representacion latina - Fuente ABS

Es decir, que del 98.3% de la poblacion total Australiana, el 0.4850% corresponde a
personas y familias cuyo pais de nacimiento esta ubicado en territorio Latinoamericano, en ese
orden de ideas un total de 107.353 habitantes son clientes potenciales para la compra y consumo
de queso tipo pera y doble crema de origen colombiano, debido a que en la estrategia de
distribucion, se proyecta que el producto final sea distribuido a los estados en los cuales se
encuentra el mayor porcentaje de poblacion Latina, se puede identificar de acuerdo a la siguiente
relacion:
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Queenslan Western South

Pais Victoria d New south wales Australia Australia

Argentina 4.005 2.109 6.041 761 429
Brasil 3.842 6.911 12,512 3.497 869
Chile 9.305 7.235 5.306 3.117 1.122
Colombia 5.334 4,582 6.789 1.706 579
Per( 1.403 1.426 5.711 678 338
Uruguay 1.700 729 6.249 191 126
Venezuela 1.368 1.135 1.873 637 446
El Salvador 3.266 2.495 1.858 1.181 773
México 1.675 754 1.740 357 347
Total 31.898 27.376 48.079 12.125 5.029
% Total de latinos 26% 22% 39% 10% 4%

Tabla 7. Total de latinos por estado - Fuente ABS

Se evidencia que la mayor distribucién de poblacion australiana de origen Latino reside en
los estados de Victoria, correspondiente a un 26% de la poblacion de Latinos en Australia (31.898),
Queensland, correspondiente a un 22% de la poblacion de Latinos en Australia (27.376) y New
south wales, correspondiente a un 39% de la poblacion de Latinos en Australia (48.079). De
acuerdo con esta distribucion se pretende abarcar el 87% de la poblacién total de Latinos que
residen en Australia, siendo un total de 107.353 clientes potenciales.

8.9.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA Y NECESIDADES IDENTIFICADAS

Como se menciono con anterioridad, el principal problema que se identifico es el bajo nivel
de exportacion con el que cuenta Colombia y su bajo impacto en el PIB total del pais, puesto que
en porcentaje la participacion de las exportaciones en el PIB pertenece solo al 13%, en comparacion
con paises como México, cuyo porcentaje de exportaciones asociado al PIB es de 38% un 25% de

diferencia.

Es por este motivo que surge la propuesta de plan de negocio para la exportacion de queso
tipo pera y doble crema Colombiano, el producto sera suministrado por la pequefia empresa
“Lacteos villa de Ubaté” ubicada en Ubaté Cundinamarca, es importante mencionar que las
necesidades en un mercado no solo estan ligadas a los consumidores finales o a los clientes en

general, puesto que se logro identificar que esta pequefia empresa, necesita aumentar su capacidad



43

de comercializacidn, la exportacién resulta ideal para satisfacer esta necesidad ya que el producto

llegara a una superficie mas amplia como lo es Australia.

Finalmente, haciendo referencia al consumidor final, en este caso las personas residentes
en Australia. La necesidad que se identificé es la poca variedad de quesos que se pueden encontrar,
puesto que alli los quesos que se comercializan en su mayoria son quesos maduros, el producto que
mas se asemeja al queso tipo pera y doble crema es el queso mozzarella, hay que tener en cuenta
que en Australia también residen personas de origen Latinoamericano, estas por su parte prefieren

el queso fresco y no el queso maduro.

8.9.3 BENEFICIOS OTORGADOS AL CONSUMIDOR

Con esta propuesta de plan de negocio, se pretende ampliar la variedad de productos lacteos
ofertados en Australia, como se menciond, los quesos que actualmente alli se comercializan son de
tipo maduro, con la llegada del queso tipo pera y doble crema, este panorama cambia y los
consumidores tendran la oportunidad de probar quesos de origen colombiano y las personas de

origen Latino tendran la oportunidad de consumir los quesos tipicos de sus Paises de origen.

8.9.4 HERRAMIENTAS DE INVESTIGACION CUALITATIVA

La recoleccidon de datos cualitativos se realizd gracias a la aplicacién de una encuesta
(ANEXO B) puesto que esta permite obtener datos de manera rapida y eficaz con su aplicacion a
grandes masas [30], el objetivo de la encuesta aplicada para esta propuesta de plan de negocio, es
identificar la aceptacion que el producto puede tener en los mercados Australianos y brindar una
perspectiva referente a diferentes aspectos importantes como lo son, los precios que los
consumidores estarian dispuestos a pagar para 1000 Gr de queso tipo pera o doble crema,

frecuencia de consumo de queso, tipos de queso de su preferencia y
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8.9.5 CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA PARA LA APLICACION DE
ENCUESTAS

Para obtener una perspectiva de las apreciaciones que los clientes potenciales tienen sobre
el producto, su precio y su aceptacion en el mercado, se propone la aplicacion de encuestas para
luego desarrollar las 4p del mercadeo teniendo en cuenta los resultados obtenidos.

Formula para célculo de la muestra:

kz*p*q*N
n =
(ez*(N—l))+k2*p*q

Donde:

N: es el tamafio de la poblacién o universo (nimero total de posibles encuestados).

k: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos. El nivel de confianza indica
la probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean ciertos: un 95 % de confianza
es lo mismo que decir que nos podemos equivocar con una probabilidad del 5%.

e: Corresponde al error aleatorio permitido para la investigacion. A medida que aumenta el tamafio
de la muestra, este valor disminuye.

p: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacién la caracteristica de estudio. Este dato
es generalmente desconocido y se suele suponer que p=q=0.5 que es la opcion mas segura.

g: es la proporcidn de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

n: es el tamafio de la muestra (nUmero de encuestas que vamos a hacer). Para el calculo del tamafio

de la muestra se ha establecido un error aleatorio del 6%, y un nivel de confianza del 95%. [31]

Para el calculo del tamafio de la muestra se ha establecido un error aleatorio del 6%, y un
nivel de confianza del 95%.

(1,96%) % 0,5 % 0,5 * 124,507
n =
((0,052) * (124,507 — 1)) + (1,96%) x 0,5 % 0,5

n= 266

Por lo tanto, el nimero de encuestas a realizar es de 266.
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8.9.6 LAS 4 P DEL MARKETING
8.9.6.1 PRODUCTO

El queso es el resultado de la concentracion de gran parte de los solidos de la leche por la
coagulacién mediante cuajo u otros coagulantes apropiados, seguido de un desuerado obteniendo
la cuajaday el lactosuero, donde el queso tipo pera y doble crema se pueden clasificar como quesos
frescos los quesos frescos son aquellos productos higienizados sin madurar, que después de su
fabricacién esta listo para el consumo. Respecto al consumo o demanda actual de este tipo de
quesos en Australia, no se cuenta con referencias, debido a que los quesos alli comercializados son

guesos maduros.

8.9.6.2 REQUISITOS EN LA PRESENTACION DEL PRODUCTO

Para la exportacion de quesos tipo pera y doble crema a Australia se deben tener en cuenta las
especificaciones y requisitos que exige Australia para ingresar y comercializar un producto a su
territorio. [32]

v ldiomas permitidos en el embalaje y el etiquetado

Todos los productos ofrecidos al por menor en el mercado australiano deben incluir las

informaciones en inglés.

v Unidades de medida autorizadas
El uso del sistema métrico es obligatorio.

v Marcado de origen "Hecho en"

La indicacion es obligatoria y es controlada por Aduanas.

v Normativa relativa al etiquetado

Se debe indicar los valores nutricionales, colorantes y las hormas.

v Reglamentos especificos
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Los productos comestibles estdn sometidos a requerimientos particulares de etiquetado y
empaque como lo son: Empacado al vacio, etiqueta en inglés, se debe indicar los valores

nutricionales, colorantes y las normas. [32]

8.9.6.2.1 ETIQUETA

ETIQUETA QUESO DOBLE CREMA



: QUESOS Y VILLA DE UBATE K4 5 VIA

{

L )

DOBLE éiém/

OUGSO ﬁm SEMIGRASO SEMIBLANDO

SR 2
VILLA DE UeArg

PESO 2500 g. : SAL, ACIDO ACETICO Y CUAJO . UNA VEZ ABIERTO CONSUMIR EN EL MENOR TIEMPO POSIBLE. CONSERVESE REFRIGERADO DE 0°A 4 C

llustracion 16.Etiqueta queso doble crema - Fuente Lacteos villa de Ubaté.

ETIQUETA QUESO DOBLE CREMA

FABRICADO POR : QUESOS Y PANADERIA VILLA DE UBATE, KM 5 VIA

i
4
:
§
|

PESO : 1.000 - INGREDIENTES : LECHE SELECCIONADA SAL Y CUAJO , REFRIGERAR ENTRE 0°Y 4°C DESPUES DE ABIERTO

llustracion 17.Etiqueta queso tipo pera - Fuente Lacteos villa de Ubaté.
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8.9.6.2.2 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

QUESO DOBLE CREMA

FICHA TECNICA DE
PRODUCTO TERMINADO

Fecha:
Elaborado por: Edwin Gordillo Version: 01
NOMBRE QUESO DOBLE CREMA

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El queso doble crema es un producto fresco, acido, no madurado de pasta
semicocida e hilada,
alimento con un contenido de humedad y grasa altos, lo que hace de él un

queso semiblando.

elaborado a partir de leche fresca y 4cida. Es un

humano.

Color: Crema amarillo suave, de superficie brillante.
CARACTERISTICAS SENSORIALES Consistencia: Semiblanco, plastico.
Textura: Compacta
Sabor: Moderadamente acido
Ph: 49-52
Materia grasa en
extracto m/m 450
CARACTERISTICAS FISICAS minimo:
lem?edad % m/m 650
MAXImo:
Leche fresca Base de calculo
leche acida de 42° [De acuerdo al resultado obtenido en el balance de
COMPOSICION a 48° Th acidez
Cuajo 1 ml por cada 20 litros
Sal 5 - 2% sobre el peso de la cuajada
n m M C
Recuento total de
MICTOOrZanismos 3 30.000 50.000 1
mesoliticos/g.
CARACTERISTICAS MICROBILOGICAS [ VP Coliformes 3 20 93 1
totales/g
NMP Coliformes
3 <3 - 0
fecales/g
Hongos y levaduras 3 100 200 1
TIPO DE CORSERVACION Refrigerar a una temperatura entre 0y 4°C
Una vez abierto consumase en el menor tiempo posible, manténgase
CERDICIORES DEMANEIQ refrigerado incluso durante su transporte a temperaturas entre 0 y 4° C.
PRESENTACION Bloque por 1 kg, producto empacado al vacio.
VIDA UTIL 60 Dias
NTC-5894, Productos lacteos, Queso fresco. Decreto 1880 de 2011,
NORMATIVIDAD VIGENTE requisitos para la comercializacion de leche cruda para el consumo

llustracion 18.Ficha técnica queso doble crema - Fuente propia.
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QUESO PERA

FICHA TECNICA DE
PRODUCTO
TERMINADO

Elaborado por: Edwin

Gordillo

QUESO TIPO PERA

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Es un producto fresco, acido, de pasta semicocida e
hilada, consistencia semidura, plastica, tiene apariencia de
capas, de color blanco y poca brillantez, elaborado con
leche fresca de vaca. Estos quesos se diferencian del
Doble crema por poseer una menor acidez.

Color: Queso blanco suave, de superficie poco
Consistencia: |Blanco, plastico.
CARACTERISTICAS SENSORIALES Textura: Compacta

Sabor: Moderadamente acido

Ph: 4,6-5,1

Materia grasa

en extracto 45,0
CARACTERISTICAS FISICAS i i

Humedad %

m/m 49,0

maximo:

Leche fresca |Base de célculo

leche acida

de 0,13 - De acuerdo al resultado obtenido en el
COMPOSICION 0,17 % A.L, |balance de acidez
MG > 3%
Cuajo 1 ml por cada 20 litros
Sal 5 - 2% sobre el peso de la cuajada
n M C
Estafilococos 3 3.000 1
coagulasa
NMP
CARACTERISTICAS MICROBILOGICAS ;
Coliformes 3 - 0
fecales/g
ks 3 200 1
levaduras

TIPO DE CORSERVACION

Refrigerar a una temperatura entre 0 y 4°C

CONDICIONES DE MANEJO Una vez abierto consumase en el menor tiempo posible,
PRESENTACION Bloque por 1 kg, producto empacado al vacio.
VIDA UTIL 60 Dias
NORMATIVIDAD VIGENTE NTC-5894, Productos lacteos, Queso fresco. Decreto

1880 de 2011, requisitos para la comercializacion de

llustracion 19. Ficha técnica queso tipo pera - Fuente propia
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8.9.6.3 PERCEPCION DE LA MUESTRA REFERENTE AL PRODUCTO

Respecto a la preferencia de la muestra de mercado a la cual se le aplico la encuesta, se
determind que un 85.8% de los encuestados prefieren consumir queso fresco si las dos opciones
disponibles son queso maduro o queso fresco, la pregunta que se realizo6 fue: “;prefiere consumir

queso maduro o queso fresco?”.

® Queso fresco
@ Queso maduro
Ningunao

llustracion 20. Grafica preferencia de tipo de queso - Fuente propia.

Teniendo en cuenta que cerca del 80% de los encuestados, disfrutan del consumo de queso
fresco, se les pregunto si estarian dispuestos a consumir queso fresco de origen colombiano, a lo

cual el 91.6% de los encuestados respondio que si.

® Si
® Mo

Tal vez

llustracion 21. Grafica consumo de queso fresco de origen colombiano - Fuente propia.

Respecto a la percepcion de los encuestados, referente al apoyo que se brindara a la Pyme
Lacteos Villa de Ubaté, los encuestados se mostraron interesados por esta iniciativa, debido a que

el 98.5% de los encuestados, desea apoyar a las pequefias y medianas empresas de Colombia a
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través de la compra de queso fresco de origen colombiano, la pregunta que se realizd fue:
“;compraria usted queso fresco de origen colombiano ayudando al crecimiento de las pequenas y

medianas empresas Nacionales?”.

® si
® No

llustracion 22. Grafica compraria queso de origen colombiano - Fuente propia.

8.9.6.2 PRECIO

Lacteos Villa de Ubaté, suministrard los quesos en presentaciones de 1000 Gr a un costo
total de 13.800 pesos Colombianos C/U de acuerdo al analisis de costo realizado (ANEXO H).
Teniendo en cuenta los costos de envio y que la primera exportacion serd de 2 Toneladas, el
producto final tendrd un costo de 25.286 pesos colombianos (COP) o 8.54 dolares australianos
(AUD) de acuerdo con el valor del délar a fecha 7/05/2021 sujeto a variaciones. La estimacion de

este precio de venta se realizd de acuerdo con los siguientes valores:

Precio unitario
Valor importacion y

nacionalizacion $  16.375.000
Materia prima y fabricacion $  27.600.000
Total general $  43.975.000
Valor unitario $ 21.988
Ganancia esperada 15% $ 3.298
Total unitario COP $ 25.286
Total unitario AUD 8,54

Tabla 8. Precio unitario del producto - Fuente propia.
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Cabe resaltar que este valor seré el aplicado para las tiendas Aldi, ya que el precio final al
consumidor puede variar dependiendo de las politicas y precios ofrecidos por la superficie de

ventas.

8.9.6.2.1 PERCEPCION DE LA MUESTRA REFERENTE AL PRECIO DEL
PRODUCTO

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada, la percepcién de los clientes
indica que estarian dispuestos a pagar entre 10 y 12 délares Australianos (AUD), teniendo en cuenta
que el precio de venta a la superficie Aldi es de 8.54 (AUD), el precio se ajusta a las condiciones
de venta referentes a lo que estarian dispuestos a pagar los consumidores por 1000 Gr de queso
Colombiano, la pregunta que se realizd fue: “;cuanto estaria dispuesto a pagar por 1Kg de queso

fresco Colombiano?”.

® 105 AUD-12 $ AUD

® 13$AUD- 153 AUD
15 $ AUD - 20 $ AUD

@ Mas de 20 $ AUD

@® 105-12%

llustracion 23. Grafica rangos dispuestos a pagar - Fuente propia.

8.9.6.3 PLAZA

Coles y Woolworths son dos grandes superficies de venta o tiendas de cadena, condiciones
de venta o exigencias son dificultosas para lograr un acuerdo comercial, teniendo en cuenta esta
informacion, se determind que las tiendas “Aldi” pese a ser una superficie de venta de menor
tamafio, resulta ser Optima para un acuerdo comercial, estas tiendas se encuentran distribuidas a lo
largo de territorio Australiano en los estados de Queensland, Victoria y New south Wales. Es decir
que tiendas Aldi, serd un intermediario entre Lacteos Villa de Ubaté y el cliente final, se pretende
que el producto sea exhibido en las estanterias de las tiendas, en compafiia a las principales marcas

sustitutas como lo son Coles, Australian Gold y Woolworths, debido a que estas son las marcas de


https://www.woolworths.com.au/
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queso australianos mas mencionadas por la muestra encuestada, la pregunta que se les realizé fue:

“;cuales son las marcas de queso mas reconocida en su ciudad?”

Marcas de queso mas relevantes

N° Porcent
Respuestas aje

Australian

Gold 47 17%
Coles 76 28%
Coon 52 19%
Devondale 27 10%
Woolworths 39 14%
Otras 34 12%
Total 275 101%

Tabla 9. Porcentaje Marcas de queso mas relevantes - Fuente propia.

8.9.6.3.1 REQUISITOS DE EXPORTACION

FACTURA COMERCIAL
El primer paso de la documentacion es garantizar que la factura comercial expedida al cliente

bien sea en inglés o espafiol, cumpla con todos los requisitos determinados por la ley, esta debe
incluir: [33]

Consecutivo de facturacion.

Periodo.

Valor de la negociacion y moneda en la cual se negocia.
Cantidades de producto objeto de la negociacion.
Subpartida arancelaria.

Descripcion de los productos.

Incoterm o término de negociacidn que se esta utilizando.
Forma de pago de la negociacion.

Informacion completa de quién actia como exportador y el importador o comprador
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LISTA DE EMPAQUE
Aunqgue no es un documento obligatorio, se recomienda anexarla porque permite identificar y

manipular la mercancia cumpliendo con los procedimientos aduaneros o0 inspecciones que se
realicen de la carga, tanto en origen como en destino. La lista debe indicar la siguiente informacion:
[33]

Lugar y fecha de embarque.

Numero de pedido.

Indicacion de la factura a la que corresponde.

Fecha, nombre y razon social del vendedor y comprador.

Cantidad, denominacion precisa y tipo de embalaje de la mercancia, con identificacion de
marcas.

Numeracién del tipo de embalaje y el contenido de cada uno de ellos.

Peso bruto y neto.

VVolumen de la carga.

VISTOS BUENQOS

Hay productos de libre exportacion y otros bienes que si requieren el registro o visto bueno
de algunas autoridades especiales en el territorio nacional. Este requisito depende de las
caracteristicas del producto a exportar y los tramites respectivos se realizan a través de la Ventanilla
Unica de Comercio Exterior (VUCE). [33]

CARTA DE RESPONSABILIDAD

Es un documento clave en el proceso de exportacion y su objetivo es acompafiar las
mercancias durante su desplazamiento en territorio nacional. En este caso, los exportadores
certifican ante la Policia, en la Ventanilla Unica de Comercio Exterior — VUCE, que las mercancias
objeto que salen del pais no llevan ningun tipo de contaminacién, armas, explosivos e inclusive
precursores quimicos que sean considerados o tipificados como estupefaciente o elementos

restrictivos.
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Todas las mercancias exportadas desde Colombia estan sometidas o sujetas a la inspeccion de las
autoridades, que determinara el método a utilizar de los disponibles: inspecciones fisicas, con

biosensores (como el uso de perros entrenados) 0 mediante escaneres. [33]

CERTIFICADO DE ORIGEN

Los bienes con certificado de origen deben cumplir la condicion de ser originarios de
Colombia en el marco del acuerdo comercial que aplique dependiendo del destino al que vayas a
exportar y contar con el Registro de Produccion.

El Registro de Produccion Nacional se gestiona a través de la VUCE. Para diligenciar el formulario
correctamente, consulta el Manual en la seccién de Ayuda - Registros de Productores de Bienes
Nacionales. Este documento indica el paso a paso de este procedimiento.

Si el pais al que vas a exportar no tiene acuerdo comercial con Colombia, no es necesario emitir

este documento. [33]

OTROS DOCUMENTOS EXIGIDOS PARA EXPORTAR

Existen otros documentos que pueden ser parte de tu proceso de exportacion como:
Las fichas técnicas: estas sirven para simplificar el manejo de las mercancias por parte del
importador.
Fichas de manipulacion del producto: para el caso de bienes sensibles que pueden sufrir dafios si
se manejan de manera inadecuada.

El seguro: no es obligatorio, a no ser que el término de negociacion Incoterm asi lo indique.
En cualquier caso, los expertos recomiendan asegurar la mercancia en el proceso exportador para
cubrir cualquier dafio eventual o pérdida que se pueda presentar en alguna de las fases del proceso,
en particular durante la inspeccion fisica o en el transporte desde el sitio de produccién hasta el

puerto o lugar de embarque. [33]


http://www.vuce.gov.co/servicios/registro-y-certificaciones-de-produccion-nacional
http://www.vuce.gov.co/servicios/registro-y-certificaciones-de-produccion-nacional
https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/negocios-pymes/comercio-internacional/incoterms
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8.9.6.4 PROMOCION

Para impulsar los productos lacteos se tendran en cuenta las siguientes estrategias de promocion
para lograr llegar al consumidor final, teniendo como base una estrategia de promocion de hibrida,

que contempla acciones de impulso y atraccion:

1. Campafia de publicidad y promocion, a través de la distribucién de volantes fisicos y
electronicos por medio de redes sociales se pretende dar a conocer el producto.

. Follow us on social networks such
o as: Lacteos Villa de Ubate Colombia

llustracion 24. Redes sociales - Fuente propia.

® é,
0

o€ UBA

T
Now you can find fresh Colombian M=
cheeses in all ALDI stores. Tt

b2\

Q Follow us on social networks such
(o) as: Lacteos Villa de Ubate Colombia

llustracion 25. Volante lacteos villa de Ubaté - Fuente propia.

2. Estrategias impulsadoras en tiendas Aldi donde se ofrecen pequefias degustaciones del
producto.

Video promocional.  Video publicitariooMOV - ANEXO C
3. Producto con amarre.


about:blank
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PROMOTION

Take 1 Kg of double cream
cheese and receive a free

tasting of pear-type cheese

B

D

llustracion 26. Promocién de queso doble crema - Fuente propia.

Promotion valid until stocks last

a7
llustracion 27. Promocién de queso doble crema - Fuente lacteos villa de Ubaté.



PROMOTION

Take a 1 kg of pear-type cheese
and receive a free tasting of
double cream cheese

D

llustracion 28. Promocion queso tipo pera - Fuente propia.

Promotion valid until stocks last

llustracion 29. Promocidn queso tipo pera - Fuente lacteos villa de Ubaté.

Descuentos de lanzamiento.
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8.10. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

8.10.1 CANAL DE DISTRIBUCION Y PROCESO DE EXPORTACION

Se propone un canal de distribucién indirecto, donde los gerentes seran el puente de

comunicacion entre Lacteos Villa de Ubaté, la empresa logistica SCHRYVER vy tiendas Aldi.

Teniendo en cuenta que Lacteos villa de Ubaté, no serd el ente encargado de llevar el
producto final hasta el consumidor, algunos de los agentes mencionados anteriormente que
intervienen en el proceso de distribucion son en primer lugar, SCHRYVER International Freight
Forwarders que seré el encargado de transportar el producto desde la planta de produccién ubicada
en Ubaté Cundinamarca, hasta el puerto de Cartagena, y de alli se enviaré en transporte maritimo
la mercancia contenerizada con una temperatura constante de 2 a 8 grados centigrados hasta el
puerto llamado “Bahia de botany” ubicado en la ciudad Sidney Australia y posteriormente
SCHRYVER, seré el encargado de llevar el producto hasta las superficies de venta tiendas ALDI
que se encuentran ubicadas en los estados de Queensland, Victoria y New south Wales, es
importante mencionar que el transporte de la mercancia se realiza bajo las condiciones del incoterm
EXW (Ex Works) que delega ciertas responsabilidades a cada parte, en este caso las
responsabilidades del vendedor Lacteos Villa de Ubaté corresponden al embalaje y la entrega de
los documentos necesarios para el proceso de exportacion, por otro lado las responsabilidades que
le asisten al comprador en este caso tiendas Aldi seran asumidas por el ente logistico SCHRYVER,
encargado del transporte interior en el pais de origen (Colombia), despacho de aduanas en origen
(Colombia), gastos de salida o gastos de origen, flete maritimo internacional, gastos de llegada o
gastos en destino (Australia), pago del despacho de aduanas en destino (Australia) y el transporte
interior en el pais de destino (Australia), estas tareas y su costo correspondiente se encuentran
incluidas en la cotizacion suministrada por SCHRYVER (ANEXO D), las unicas responsabilidades
que asisten a tiendas Aldi son el pago de la mercancia y el pago de impuestos y aranceles segun el

caso, este proceso en total toma 26 dias desde el despacho de la mercancia hasta su entrega.

Se decidio tomar la bahia de botany como punto de llegada del producto, debido a que esto

representa una ventaja geografica para la distribucion de la mercancia a los puntos de venta, la
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bahia de botany, se encuentra en un punto medio que conecta a los tres estados objetivo

identificados con anterioridad.

EXW / TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

oL
St
EXW. ‘
» a2
-~
1 Aduana
Export.

<
nnn

—

EXPORTADOR

EXW

e 7,

Puerto de Puerto de
Embarque Destino

Precio Mercancia:

Aduana
Import.

=)

NO incluye:
Fletes,
Seguro,
Maniobras,
Despacho.

IMPORTADOR

ey

llustracion 30. Fuente comercio y aduanas.

8.10.2 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION SELECTIVA

Debido a que el queso tipo pera y doble crema de origen Colombiano, no es un producto

de consumo masivo, la estrategia de distribucion intensiva resulta un esfuerzo significativo, pero

poco rentable, teniendo en cuenta que el producto esta dirigido s6lo un porcentaje de la poblacién

Australiana que cumple con una caracteristica en especial, en este caso es la caracteristica de “pais

de origen” la oferta del producto esta dirigida a aquellos habitantes de Australia cuyo nacimiento

se dio en un pais Latinoamericano. Teniendo en cuenta esta informacion, resulta mas efectivo

adoptar una estrategia de distribucion selectiva, limitada a puntos de venta especificos previamente

seleccionados a conveniencia, en este caso las superficies de venta Aldi serén los intermediarios

minoristas encargados de la comercializacion del producto, su funcidn consiste en hacer llegar el

producto al consumidor final vendiendo los bienes en pequefias cantidades, y al estar en contacto

directo con el mercado ser parte fundamental en las ventas del producto final.
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8.11 CAMPANA DE APROPIACION DE MERCADO PARA 3 ANOS

8.11.1 CAMPANA DE APROPIACION OFENSIVA ANO 1

Debido a que el queso tipo pera y doble crema no es un producto comun para el 97.81% de
la poblacion Australiana, iniciar con una estrategia ofensiva para promocién del producto es viable,
es un riesgo necesario que podria generar resultados positivos para la apropiacion del mercado de
los lacteos en Australia, como todo negocio en crecimiento se debe optar por estrategias ofensivas
que logren generar y mantener una cuota de mercado fija, segun la corporacion universitaria
Asturias [34], algunas de las principales estrategias para lograr el objetivo de la creacion y

mantenimiento de cuota de mercado son:

e Penetracion en el mercado a través de la introduccién de nuevos productos en un sector
determinado, se busca cumplir este item a través de la promocion del producto en la
superficie de venta Aldi.

e Diseflar campafias de publicidad y promocion dirigidas a segmentos especificos de
potenciales consumidores, en este caso el segmento especifico hace referencia la poblacion
australiana de origen latinoamericano, por medio de volantes fisicos y electronicos en las

redes sociales, un ejemplo grafico de esta campafia publicitaria es:

m
Now you can find fresh Colombian /23
cheeses in all ALDI stores. e

Follow us on social networks such
as: Lacteos Villa de Ubate Colombia

llustracion 31. Volante Lacteos villa de Ubaté - Fuente propia.
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8.11.2 CAMPANA DE APROPIACION DEFENSIVA ANO 2 Y ANO 3

Una vez captado el interés de los clientes por el producto, se puede adoptar una posicion
defensiva con el objetivo de fidelizar a los clientes existentes, las estrategias de marketing defensivas
suelen ser ideales para proteger la posicion actual del producto en relacion al mercado, en este caso
el mercado lacteo Australiano, los tres principales objetivos en esta etapa de la apropiacién son en
primer lugar la retencién de consumidores manteniendo y mejorando la satisfaccion y en
consecuencia la lealtad, la retencion de consumidores reforzando las compras de repeticion y retener
consumidores reduciendo el atractivo del cambio, para lograr cumplir estos objetivos se adoptan las

acciones propuestas por la Universidad Catolica Boliviana [35]:

Objetivos de . . .
J g Posibles acciones Estrategia
marketing
Incremento de la intencién a los controles de calidad De defensa
Mejora continua del producto para incrementar los De defensa
Retener beneficios aportados al consumidor y reducir sus costes
consumidores Publicidad que recuerde y refuerce los beneficios del De defensa
manteniendo y producto
mf_Jofrano_Ig la | Mejora de la fuerza de ventas, particularmente para llegar a De defensa
fa Ili ZCC'On yla los grandes consumidores
calta Incremento de los servicios posventa mediante el desarrollo
0 expansion de la fuerza de ventas o formando a los De defensa
distribuidores
Aumentar | i r ion evitando las ruptur
deustgckz a capacidad de produccion evitando las rupturas De defensa
Retener : - - - -
consumidores Mejorar el control de inventario y el sistema de logistica De defensa
reforzando las para reduccién de tiempos de espera
compras de Continuar mejorando los canales de distribucion De defensa
repeticion Negociar contratos a largo plazo con grandes consumidores De defensa
Desarrollo de sistemas automaticos de pedidos De defensa
Desarrollo de una segunda marca o linea de productos con
R atributos a un precio mas atractivo para un segmento De flanqueo
etener especifico de potenciales consumidores
consumidores — p o - —
reduciendo el Extension de la linea o de la marca dirigida a cubrir De expansion de
. .| necesidades de diferentes segmentos de usuarios mercado
atractivo del cambio g
Mejorar el precio o incrementar el esfuerzo promocional De _
relativo a los competidores confrontacion

Tabla 10. Fuente Delgadillo Moreira Marcos Universidad Catélica Boliviana
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8.12 EVALUACION FINANCIERA

8.12.1 COSTO DEL PROCESO CON EXPORTACION MARITIMA Y AEREA PARA
2000 KG DE PRODUCTO

De acuerdo con las cotizaciones suministradas por SCHRYVER, se identificé que existen
dos posibles caminos para lograr la exportacion de la mercancia (2000 Kg de queso tipo pera y
doble crema), la primera de ellas es la exportacion de la mercancia via maritima, desde el puerto
de Cartagena ubicada en Colombia, hasta la Bahia de Botany en Australia, se identifico que el costo
de materia prima y fabricacion de la mercancia es de 27°600.000 COP y los gastos totales asociados
al proceso de exportacién maritimo, incluyendo el transporte interno en cada pais, los fletes y la

nacionalizacion del producto en Australia, tiene un valor de 16°375.000 COP.

8.12.1.1 VIA MARITIMA

Via Maritima

Costo de materia prima y fabricacion $  27.600.000
Costos de exportacion y
nacionalizacion $  16.375.000

Total $ 43.975.000

Tabla 11. Costos de exportacion via maritima - Fuente propia.

De acuerdo con la informacion anterior y deseando una utilidad del 15% sobre las ventas
que se realicen, el producto final se pondra en venta con un valor de 25.286 COP 0 8.60 AUD a las
tiendas ALDI, teniendo en cuenta las politicas de las tiendas de cadena el precio se puede ajustar a
las percepciones manifestadas por la muestra encuestada, debido a que ellos estarian dispuestos a
pagar entre 10 y 12 AUD.

Precio de venta unitario con exportacion via maritima

Valor unitario $ 21.988 $ 7,5 AUD
Utilidad Esperada 15% $ 3.298 $ 112  AUD
Valor unitario total $ 25.286 $ 8,60 AUD

Tabla 12. Precio de venta unitario con exportacion via maritima - Fuente propia
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8.12.1.2 VIA AEREA

Se contempl6 la posibilidad de realizar la exportacion de la mercancia via aérea (ANEXO
E) y pese a que esta alternativa reduce el tiempo de transporte en 22 dias, no resulta viable optar
por esta opcion, debido a que el costo asociado a la exportacion y nacionalizacion es elevado, este
representa un valor de 66°221.250 COP, sumado al costo de la materia prima y la transformacion
de esta, el proceso de exportacion aéreo representa un costo total de 93’821.250 COP, una

diferencia de 49°846.250 COP.

Via Aérea
Costo de materia prima y fabricacion $  27.600.000
Costos de exportacion y nacionalizacion $  66.221.250
Total $ 93.821.250

Tabla 13. Costo de exportacion via aérea - Fuente propia.
Otro de los factores que llevo a descartar la posibilidad de exportacion via aérea, es el precio
de venta a las superficies ALDI, puesto que con los costos asociados al proceso el producto final
deberia venderse a 53.947 COP 0 18.34 AUD, este valor se encuentra fuera del rango de 10 y 12

AUD que los clientes estarian dispuestos a pagar segun la encuesta aplicada.

Precio de venta unitario con exportacion via aérea

Valor unitario $ 46.911 $ 16,0 AUD
Utilidad Esperada 15% $ 7.037 $ 2,39 AUD
Valor unitario total $ 53.947 $ 18,34 AUD

Tabla 14. Precio de venta unitario con exportacion via aérea - Fuente propia.

6.12.2 PROYECCION DE VENTAS

Se proyectan las ventas del producto de acuerdo con 3 posibles escenarios, optimista,
esperado y pesimo para 3 afos de operacion, teniendo en cuenta que la poblacion total de los

principales estados australianos es de 25’257.156 y el mercado potencial para el plan de negocios
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es de 107.353 siendo el 0,43% de la poblacion total, el detalle de estas proyecciones se puede
visualizar en (ANEXO F):

Poblacién Datos

Poblacion de Australia 25.257.156
Latinos en Australia 107.353

% 0,43%

Tabla 15. Poblacion total de Australia - Fuente ABS.

Para el afio 1 se espera que en el escenario optimista se abarque el 10% del mercado
potencial correspondiente a 10.735 clientes y un total de ventas de 271.523.649 COP, un escenario
esperado que abarca el 5% del mercado potencial correspondiente a 5.367 clientes y un total de
ventas de 135°735.348 COP, finalmente un escenario pesimista que abarca el 2.50% del mercado

potencial correspondiente a 2.684 clientes para un total de ventas de 67.880.912 COP.

Eventos Proyeccion afio1  Clientes  Total ventas
Optimista 10% 10.735  271.452.796 COP
Esperado 5% 5.368 135.735.348 COP

Pésimo 2,50% 2.684 67.863.199 COP

Tabla 16. Proyeccion de ventas afio 1 - Fuente propia.

Para el afio dos se espera obtener en el escenario optimista del 20% del mercado potencial
siendo un total de 21.471 clientes y un total en de ventas de 568°305.311 COP, un escenario
esperado que abarque el 10% del mercado potencial correspondiente a 10.735 clientes y un valor
total en ventas de 284°144.715 COP y finalmente para el escenario pésimo un 5% del mercado

potencial haciendo referencia a 5.368 personas y un total en ventas de 142.076.328 COP.
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Eventos Proyecciébn afo 2  Clientes  Total ventas
Optimista 20% 21.471 568.305.311 COP
Esperado 10% 10.735  284.144.715 COP

pésimo 5% 5.368 142.076.328 COP

Tabla 17. Proyeccion de ventas afio 2 - Fuente propia.

Finalmente, para el afio 3 se espera que los escenarios optimista, esperado y pesimista
correspondan a un 30%, 20% y 10% del mercado potencial respectivamente, siendo el 30% 32.206
clientes, el 20% 21.471 clientes y el 10% 10.735 clientes, estas cantidades representan un total de

ventas para cada uno de los escenarios correspondientes a:

Eventos Proyeccion afio 3  Clientes  Total ventas
Optimista 30% 32.206  899.816.743 COP
Esperado 20% 21.471  599.899.740 COP

pésimo 10% 10.735  299.938.914 COP

Tabla 18. Proyeccion de ventas afio 3 - Fuente propia.

8.12.3PYG PROYECTADO A TRES ANOS

8.12.3.1 PYG ANO 1

Se espera que para el primer afio de operacidn no se tenga una utilidad neta, lo esperado es
que en el segundo y tercer afio se recupere la inversion se generen ganancias, de acuerdo con esta
informacion, es posible identificar de acuerdo con el P&G (ANEXO G) con el escenario esperado
para el afio 1, correspondiente a 5.368 clientes que la utilidad neta para el afio 1 es de -3.0% lo que
representa una pérdida de 4.077.502 COP.
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P&G Lacteos Villa de Ubaté
= 3

Empresa:
Fecha:

Ingresos:
Ventas brutas
Menos: Devoluciones y previsiones
Ventas netas
Costo de las ventas
Menos:
Costo de los fletes maritimos
Transporte interno en pais de origen y Australia

Costo de las ventas

Ganancia (pérdida) bruta
Gastos:

Mercancia

Gastos de Marketing
Total de gastos

Ingresos operativos netos

Lacteos Villa de Ubate
Afio 1

r
$135.735.248,0
$0,0
$135.735.248,0

" $21.452.750,0

" $22.596.000,0
$44.048.750,0
$91.686.498,0

§74.244.000
$21.520.000
$95.764.000,0

-54.077.502,0

Tabla 19. P & G para afio 1 - Fuente propia.

Se espera que para el primer afio de operacion se genere una pérdida de 3.0 % sobre las ventas

totales, siendo la inversion inicial de $231.824.002 COP la cual se ira recuperando en los afios 2 'y

3 donde se generaran utilidades del 12.7 % y 19.2 % respectivamente sobre el valor de las ventas

totales.



8.12.3.2 PYG ANO 2

Para el afio 2 se espera que la utilidad neta sea del 12.7% correspondiente a 35.998.965
COP con la proyeccidon de ventas esperada para el afio 2 correspondiente a 10.735 clientes, a
partir de este afio se espera reducir el margen de perdida (ANEXO G).

P&G Lacteos Villa de Ubate
=
Empresa: Lacteos Villa de Ubaté
Fecha: Afio 2

Ingresos:
Ventas brutas
Menos: Devoluciones y previsiones
Ventas netas
Costo de las ventas
Menos:
Costo de los fletes maritimos
Transporte interno en pais de origen y Australia

Menos: Inventario final

Costo de las ventas

Ganancia (pérdida) bruta
Gastos:

Mercancia
Gastos de Marketing
Total de gastos

r
$284.144.715,0
$0,0

$42.825.750,0
$45.108.000,0

$0,0

$148.212.000
$12.000.000

Tabla 20. P & G afio 2 - Fuente propia.

5284.144.715,0

$87.933.750,0
$196.210.965,0

$160.212.000,0

$35.998.965,0
$35.998.965,0
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8.12.3.3PYG ANO 3

Para el afio 3 se espera que la utilidad neta sea del 19.2 % correspondiente a 114.969.740
COP con la proyeccidn de ventas esperada para el afio 3 de 21.471 clientes, logrando recuperar la
inversion inicial (ANEXO G).

P&G Lacteos Villa de Ubaté
= 3

Empresa: Lacteos Villa de Ubaté
Fecha: Afio 3
Ingresos:
Ventas brutas 7 $599.899.740,0
Menos: Devoluciones y previsiones 50,0
Ventas netas $599.899.740,0
Costo de las ventas
Menos:
Costo de los fletes maritimos " $86.130.000,0
Transporte interno en pais de origen y Australia g $90.720.000,0
Menos: Inventario final S0,0
Costo de las ventas $176.850.000,0
Ganancia (pérdida) bruta 5$423.049.740,0
Gastos:
Mercancia " $298.080.000
Gastos de Marketing $10.000.000
Total de gastos $308.080.000,0
Ingresos operativos netos $114.969.740,0

$114.969.740,0

Tabla 21. P & G afio 3 - Fuente propia.
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8.12.4 INDICADORES FINANCIEROS

Teniendo en cuenta los flujos de efectivo del proyecto a 5 afios se identificd que los
ingresos y egresos para los diferentes periodos son los siguientes:

Flujo de ingresos

Afio Valor
1 $ 135.735.248
2 $ 284.144.715
3 $ 599.899.740
4 $ 659.889.714

5 $ 725.878.685
Tabla 22. Flujo de ingresos - Fuente propia

Flujo de egresos

Valor

139.812.750
248.145.750
484.930.000
533.423.000

5 $ 586.765.300
Tabla 23. Flujo de egresos - Fuente propia.

>
=13
o

A wN PR
©“ B PP

Flujo de efectivo neto
Afo Valor

$ -4.077.502

$ 35.998.965

$114.969.740

$126.466.714

$139.113.385

Tabla 24. Flujo de efectivo neto - Fuente propia.

=13

g b~ wWN P

Teniendo en cuenta la informacién relacionada anteriormente se calcularon tres
indicadores para identificar la capacidad financiera del proyecto estos son el VPN, TIR y ROI,
todos para 5 afios de operacion y adicionalmente con la informacién proporcionada por la
empresa Lacteos Villa de Ubaté se trabaj6 con una tasa del mercado del 10%.

(ANEXO G)
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VPN: $ 53.355.791
TIR: 19%
ROI: 78%

Se logra identificar segun el VPN al dar un valor positivo dentro del calculo que se supera
la rentabilidad minima esperada, por lo tanto, el proyecto generara valor y es conveniente realizar
la inversion para la propuesta.

Por otro lado, el 19% correspondiente a la TIR y el 78% del ROI es el porcentaje de

beneficio que tendra la propuesta de plan de negocio, siendo esta ponderacion acorde a la
inversion, ya que evidencia rentabilidad en el proyecto.
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CRONOGRAMA

4 2021
Cronograma de actividades v Recursos  Estado 02 03 04 05 06 07
Presentacion anteproyecto Propio Realizado °
Realizar investigacion de mercados Propio Realizado °
Realizar estructura plan de negocios Propio Realizado °
Realizar evaluacion financiera Propio Realizado Q
Presentacion de resultados y conclusiones  Propio Pendiente n

llustracion 32. Cronograma de actividades - Fuente propia.
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9. CONCLUSIONES

Se logro determinar que el producto no cuenta con una competencia directa pero si una
competencia relacionada a productos sustitutos como lo son los quesos maduros.

Existe una ventaja relacionada al costo del producto final, debido a que la presentacién en
cantidad de los quesos que actualmente se comercializan en Australia son de 750 Gr a un
precio de 10 AUD, el producto de esta propuesta de plan de negocio se vende en
presentaciones de 1000 Gr a 8.64 AUD.

Al no no ser un producto comdn en Australia, el queso tipo pera y doble crema, resulta
atractivo para los consumidores de este Pais.

La empresa de logistica SCHRYVER es un stakeholder fundamental para el plan de
negocios, debido a que ofrece un servicio logistico a un costo que se ajusta a las necesidades
econdmicas del plan de negocio.

Se determino que el mercado potencial para el plan de negocios corresponde a un 0.43% de
la poblacion total de Australia, representando un total de 107.353 clientes de origen
latinoamericano.

Se hall6 que la poblacion Australiana de origen latinoamericano tiene mayor presencia en
los estados Victoria, Queensland y New south Wales, por este motivo son ubicaciones
estratégicas para la distribucion del producto.

Mediante la aplicacion de una encuesta se identifico que el 85.8% de los encuestados
prefieren consumir queso fresco y no queso maduro.

El 91.6% de los encuestados estarian dispuestos a consumir quesos frescos de origen
colombiano.

Se logré determinar que el precio de venta para el producto final para generar ganancias del
15% es de 8.06 AUD lo que se ajusta al rango de precio que los clientes estarian dispuestos
a pagar.

Se determino que el 83,6% de las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar entre
$10 y $12 dolares australianos por el producto.

Tiendas ALDI fue la superficie de venta seleccionada debido a que esta es de alto

reconocimiento en los tres estados seleccionados para la distribucion y venta del producto.
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Las principales marcas de queso que se consumen en Australia o productos sustitutos, segun
las personas encuestadas son: Coles, Coon, Australian Gold, y Woolworths.

Se determin6 que el costo total para el proceso de exportacion via maritima es de
43°975.000, se descarta el método de exportacion aérea debido a que el costo para este
proceso es de 93’821.250 causando que el precio de venta del producto para generar
ganancias sea de 18.34 AUD este valor no se ajusta al rango de precios que los clientes
estarian dispuestos a pagar.

Se identificd que la vida atil del producto en condiciones adecuadas de refrigeracion de 0 a
4 grados es de 60 dias, teniendo en cuenta que el tiempo de exportacion via maritima es de
26 dias se cuentan con 34 dias para la venta y consumo del producto.

En el primer afio de operacion con un mercado de 5.368 clientes, se espera una pérdida de
-3% correspondiente a 4.077.502 COP, de acuerdo con el P & G para el afio 1 con un
namero de 2.69 envios y 2000 KG cada uno.

Para el segundo afio de operacion se esperan unas utilidades del 12,7% correspondientes a
35.998.965 COP con una proyeccion de ventas de 10.720 clientes y 5,36 envios de 2.000
Kg cada uno segun el P & G para el afio 2.

Segln el P & G para el afio 3, se espera una utilidad neta del 19.2% correspondiente a
114.969.740 COP con una proyeccion de ventas de 21.471 clientes y 10.7 envios de 2000
KG cada uno.

Se determin0 en la propuesta de plan de negocios es viable desde el tercer afio de operacion
ya que se logran generar ganancias y recuperar la inversién inicial correspondiente a
$231.824.002 COP.

Al calcular el VPN, TIR y ROI se identificd que la propuesta del plan de negocio es viable
financieramente.

Al ser viable la propuesta de plan de negocios se generan oportunidades de crecimiento
para la empresa lacteos villa de Ubaté logrando mayor reconocimiento y a su vez un aporte

a la economia del municipio generando empleos y apoyando a los campesinos ganaderos.
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10. RECOMENDACIONES

Si bien en las conclusiones anteriormente relacionadas se expresan los hallazgos
encontrados en la investigacion, es relevante mencionar que este tipo de investigaciones fomentan
el interés en temas particulares como lo son el crecimiento de las Pymes, no solo de Ubaté
Cundinamarca, si no de todas las pequefias y medianas empresas del pais en sus diferentes sectores
industriales, puesto que las Pymes son el eslabon principal para el crecimiento de la economia en

Colombia.

Haciendo referencia al desarrollo de la investigacion, existen diferentes maneras para la
recoleccion de informacién en cuanto a el mercado se refiere, para esta investigacion se decidio
optar por la aplicacion de una encuesta, pero los focus groups o la observacion en si, pueden ser
herramientas validas para determinar los intereses del mercado a estudiar. Para esta investigacion,
se decidié enfocar el plan de negocios para dos productos especificos en un sector industrial
especifico, como lo son el queso tipo pera y doble crema y el sector lacteo respectivamente, se
determind que la exportacion de estos productos es viable en el tercer afio de operacion de acuerdo
a las variables identificadas, pero resulta interesante pensar que existe gran variedad de productos
con un potencial prometedor que también deberian ser aprovechados, no solo en el planteamiento

de un plan de negocios sino en todo tipo de investigacion.

En cuanto a la oferta de este plan de negocios, se recomienda que esta misma no se limite
solo a quesos del tipo pera y doble crema, diversidad de productos lacteos como el yogurt, arequipe,
postres y productos de panaderia tienen consigo un potencial de exportacion, al tratarse de
productos colombianos con un origen en aquellas empresas que se encuentran en crecimiento. La
distribucion y comercializacion de estos productos tampoco deberia limitarse a superficies de venta
de un tamafio medio como lo es tiendas ALDI, se recomienda que la comercializacion de los

mismos pueda extenderse a grandes superficies de venta como lo son Woolworths y Coles.
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