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INTRODUCCION

En el presente trabajo se pretende dar a conocer un nuevo producto totalmente innovador que
sera introducido en el mercado como una nueva alternativa de consumo dentro de las ciudades
de Bogota (Suba y Chapinero) y Leticia, por lo tanto este se realizarda por medio del presente

proyecto empresarial.

Este proyecto empresarial es realizado para presentar una propuesta de nuestra empresa que
tiene como fin la produccion y distribucion del pescado de agua dulce mas grande del mundo
Ilamado Piraruct, o por su nombre cientifico Arapaima Gigas que se encuentra en el rio

Amazonas.

A continuacion se presenta la idea de negocio donde se encontraran los principales problemas a
satisfacer, la presentacion de una manera detallada del producto, todos los aspectos
organizacionales del negocio, el estudio de mercado, se demuestra financieramente la
viabilidad de este negocio, entre otros aspectos que son fundamentales para el negocio del

pirarucu.

Es necesario crear el negocio de productora y distribuidora el piraruct, donde se ofrece un
producto empacado al vacio en peso de 1 kilogramo, con precios diferentes para cada una de
las ciudades, (Bogota y Leticia). Con este negocio se busca obtener una gran rentabilidad y a la

vez satisfacer las necesidades que se presentan en las ciudades antes mencionadas.



1. RESUMEN EJECUTIVO

El principal objetivo de este proyecto es demostrar la posibilidad de generar un modelo de
negocio encargado de producir y distribuir el pirarucu en las ciudades de Bogota y Leticia,
acompariado de beneficios monetarios a los encargados de los procesos internos, logrando una
tasa interna de retorno del 25% aproximadamente. En este documento presentaremos la
estructuracion del plan de negocios, con una mision y una vision definida. Justificaremos la
propuesta negocio mediante un completo estudio del mercado de la produccion, pesca y
comercializacion del piraruct en Colombia, analizaremos la viabilidad financiera donde se

incluiran costos y beneficios totales del negocio.

La venta del producto se realizard& mediante un empaque al vacio que serd comercializado a
medianas distribuidoras y supermercados, acompafiado con valores agregados para los clientes
y empleados. También acompafiaremos la venta del producto con publicidad tanto en sitios

web como en boletines semanales, entre otras.

Por ultimo crearemos algunos supuestos sobre los empleados que tendria la empresa, las vetas
a realizar en cada ciudad y de ello sacar los estados financieros que demuestre la efectividad

del modelo de negocio

1.1.JUSTIFICACION

Los beneficios que ofrece la implementacion del proyecto, va desde la conservacion de la
especie con el cultivo, hasta llegar a satisfacer la demanda del pirarucu en la poblacién de las

ciudades de Bogota y Leticia. Acompafiada de otros beneficios como:

- Produccién de alimentos con responsabilidad social ya que se cumplira con todos
los requisitos correspondientes para el sostenimiento ambiental y al buen trato de

los empleados



- Promover el empleo en las comunidades cercanas a rio Amazonas. El cultivo del
pescado se llevara a cabo en cercanias al rio por lo que pensamos aprovechar la

experiencia de las personas nativas para el cultivo eficiente del mismo.

- Fomentar el consumo del Pirarucl, ya que este es un producto muy nutritivo y
puede aportar diferentes componentes alimenticios sanos a los hogares bogotanos y
leticianos.
A continuacion mostraremos una tabla comparativa del producto frente a otras carnes mas

conocidas en el mercado

Tabla1 Comparativo de la carne

Chriggen Hurmedad (%) | Proteina total (% Corarsa (%) Minerales () Calowias (100g)
Piraruci 67 41 5 19 223
Wacuno 4 19 12 5 160
Bufalo 72 23 52 2 105
Cerdo 44 12 16 3 170
Cordero 70 19 10 5 170
Callina 57 A 22 3 303
Falla 69 20 10 3 178
Favo 67 19 20 3 240
Congjao 6o 18 8 5 140
Chigiliro 63 22 5 5 135

Fuente: Autores con base en Carrea (2007); Sika (2009; Saavedra (2003) y Franeo (2005).

Fuentes: file:///C:/Users/1123633147.BAD.000/Downloads/1314-2544-1-SM%20(2).pdf

Basandonos en la anterior tabla nutricional comparativa, llamada comparativo de la carne,
podemos observar que el pirarucu efectivamente es una buena opcién para los hogares
colombianos y queremos ser pioneros de la distribucién responsable y segura de este producto

en Bogota y Leticia.
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1.2.PROBLEMA

El Pirarucd es un producto de tradicion cultural para las comunidades cercanas al Rio
Amazonas, por lo tanto, dichas comunidades en conjunto con entidades del estado se encargan
de la proteccion de la especie restringiendo la pesca en diferentes tiempos, teniendo en cuenta
factores que puedan poner en riesgo la supervivencia de la especie. Por lo tanto, un pescado
poco distribuido en las ciudades de Bogota y Leticia por la dificultad que se tiene para la pesca

del mismo, esto debido a los requerimientos que exigen las entidades ambientales.

Dos de los grandes retos que plantean los clientes potenciales del pirarucu es la responsabilidad
en los procesos de transporte y distribucion del pescado en ambas ciudades, ya que, en la
mayoria de caso los clientes son engafiados con la adquisicién de otros productos similares
como si fuesen pirarucu. Los clientes exigen originalidad e higiene en el producto que llegara

a sus hogares.

“Es probable que el crecimiento futuro en la produccion de pescado provenga
principalmente a la acuicultura. La produccion de la pesca de captura ha disminuido
significativamente en los ultimos diez afios, principalmente debido a la sobreexplotacién

de las principales especies capturadas”. (OCDE, 2016).

Por esta razon vemos la plena necesidad de que nuestra empresa debe partir desde el cultivo en

la ciudad de Leticia.

Por ultimo queremos referirnos a uno de los grandes retos que tenemos nosotros como
empresa, que es, dar a conocer el producto de la manera mas adecuada. Esto lo vamos a
realizar distribuyendo el pescado en el mejor estado del mercado, donde el producto cumpla

con los requerimientos de higiene y conserve todos sus beneficios nutricionales al maximo.

De acuerdo con lo anterior el trabajo debe evaluar la factibilidad de construir un criadero en
Leticia, aparte determinar los canales de distribucion mas rentables para la comercializacion
del producto, disefar estrategias comunicativas, que dé a conocer los beneficios nutritivos del
producto y posicione al mismo en el mercado de Bogota y Leticia, manteniendo todo esto

dentro de los pardmetros de higiene y garantia de la originalidad del producto
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OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para producir y comercializar el piraruct en la ciudad de Bogota

y Leticia, mediante el empaque al vacio que de garantia de calidad e higiene conservando sus

caracteristicas alimenticias para ofrecer un excelente producto con grandes beneficios

nutritivos.

1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Evaluar la factibilidad de construir un criadero en Leticia, donde se pueda reproducir el

piraruct manteniendo el sostenimiento responsable de la especie.

2. Realizar el estudio de mercado con el fin de definir la demanda y las localidades mas

idoneas para distribuir el producto.

3. Determinar los canales de distribuciébn mas rentables para la comercializacién del

producto en la ciudad de Bogota.

4. Disefiar estrategias comunicativas, que dé a conocer los beneficios nutritivos del

producto y posicione al mismo en el mercado de Bogota y Leticia.

1.4.DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El piraruct es un pescado participe del selecto grupo de los alimentos con mas altos niveles

nutritivos, teniendo en cuenta temas como:

Fibra dietética
Carbohidratos
Sodio
Calorias

Proteina

Este pez es famoso en el Amazonas por su exquisito sabor, por ello es importante sacar

provecho de esta carne para ser comercializada en la ciudad de Bogotd y de Leticia, y asi

mejorar la calidad de vida de los habitantes de las mismas. (Myfitnesspal, 2005-2017)
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Podriamos deducir que el exquisito sabor y los beneficios de este pez aparecen como resultado

de la dieta que lleva, ya que

“Son depredadores carnivoros, y la mayor parte de su dieta se compone de otros
peces. Sin embargo pueden consumir lo que se encuentren, lo que incluye a
pequefios mamiferos y varias especies de aves. Su boca esta dirigida hacia arriba y

se alimentan cerca de la superficie del agua”. (Biopeda)

Esto nos muestra que este pez lleva una dieta muy saludable que consta principalmente de
proteinas, lo que potencializa la calidad de su carne. Un kilo de pirarucu nos ofrece los
siguientes beneficios alimenticios. A continuacion queremos dar a conocer la tabla nutricional

de la carne de pirarucu por cada kilogramo del pescado

Tabla 2 Tabla Nutricional

TABLA NUTRICIONAL 1KG
Calorias 1020
Grasas Totales 28
Saturadas 11
Sodio 890
Potasio 0
Carbohidratos 15
Fibras Dieteticas 9
Proteina 180
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1.5. FUTURO GENERAL DEL SECTOR AL CUAL PERTENECE LA EMPRESA DEL
PLAN PROPUESTO.

El futuro del sector pesquero en Colombia es algo incierto ya que las oportunidades que se le
esta ofreciendo a las personas no son muy atractivas, un articulo publicado por la UNAP nos
afirma que: (UNAP, 2017)

“Hoy en dia los hijos y nietos de los pescadores no quieren continuar su oficio, y el
desafio de las entidades publicas y privadas es brindarles capacitacion, subir su
calidad de vida con unas politicas financieras bien definidas y asequibles para ellos
con el propdsito de que la pesca artesanal pueda ser elevada a la categoria de una

profesion digna”.

De esto nace una gran pregunta “;Quiénes serdn nuestros proximos pescadores?”, es una
pregunta que para muchos no tiene gran importancia, para otros puede considerarse una
oportunidad de negocio, basada en dejar de lado la avaricia y pensar en conseguir un ganar
ganar con los pescadores, ya que este es un negocio lo suficientemente lucrativo como para
ofrecerle una buena calidad de vida a ambas partes. Esto es lo que tenemos en mente nosotros
para implementar nuestro modelo de negocio de manera socialmente responsable, beneficiando

de manera equitativa a todas las partes que intervengan en el negocio.

Por otra parte tenemos una buena noticia para las personas encargadas de comercializar
pescado en Colombia, ya que segun un articulo publicado por el espectador el 13 de septiembre
de 2017, afirma que fenalco ha realizado alianzas estratégicas para promover el consumo de
especies colombianas que son poco conocidas, acompafiada tips para dar a conocer diferentes
platos faciles de preparar. Muestra de ello tenemos que ‘“‘durante los ultimos cinco afios los
colombianos duplicaron el consumo de pescado. Mientras que hace 30 afios se consumian 3,7

kilos de pescado por persona al afio, hoy la cifra es de 6,7 kilos”. EI campesino, (2016)
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El principal objetivo de la campafia “si al pescado” es aumentar el consumo de pescado
producido en Colombia, asi, fomentar el desarrollo del sector pesquero colombiano hasta llegar
a equilibrar el consumo interno del pais con el promedio de América Latina que se encuentra

en de 18 kilos por persona. EI campesino, (2016)

2. PLANEACION ESTRATEGICA

2.1. MISION
Producir y comercializar el Piraruct de manera socialmente responsable, ofreciendo a
todos los clientes un producto nutritivo y en excelentes condiciones, a los participantes
de los procesos internos beneficios salariales equitativos y a la naturaleza una

contribucion ambiental correspondiente a la utilizacion de la misma.

2.2. VISION
Para el 2020 tendremos consumiendo de nuestro pirarucu al 30% de los consumidores
de de pescados en la ciudades de Bogota y Leticia, por la calidad de nuestro producto

y la responsabilidad social que este trae.

2.3. ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO

Colombia es un pais que tiene mucha riqueza y una de estas riquezas se ve reflejada en la

oportunidad de cultivar y atrapar peces de las diferentes fuentes, sin embargo esto no sucede.

“Al comparar las 78 000 toneladas de peces capturados en Colombia, con las 4 807 923
de toneladas capturados en Peru, cuarto pais a nivel mundial, se deduce que la
produccién colombiana representa solo el 1 por ciento de las capturas de Per( lo que
hace evidente la baja produccion de la actividad colombiana”. (Organizacioén de las

Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2015)
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Tabla 3 Aporte de la Pesca al Producto Interno Bruto (PIB)

ANO  PARTICIPACION

2004 0,22%
2005 0.21%
2006 0,21%
2007 0,21%
2008 0,21%
2009 0,19%
2010 0,18%
2011 0,17%
2012 0,17%

Fuente: http://aunap.gov.co/wp-content/uploads/2016/05/Pesca_en_cifras.pdf

llustracion 1 PIB

PARTICIPACION DE LA PESCA EN EL PIB

0,25%

0,20%
0,15%
0,10%
0,05%
0,00%
2012

2004 2005 2006 2007 2008 2009 010 2011

Para el afio 2016 la pesca disminuyo. Dane, (2016) afirma “Durante el afio 2016, el valor
agregado de la rama aument6 en 0,5% comparado con 2015, explicado principalmente por el
incremento de produccion pecuaria en 0,9% y cultivo de otros productos agricolas en 0,6%. Por
el contrario, disminuyd la actividad de silvicultura, caza y pesca en 0,5% y cultivo de café en
0,3%"”.

Esto nos muestra que el crecimiento del sector pesquero no ha sido equilibrado con el
crecimiento en el PIB, por lo tanto la participacion de la pesca ha bajado. Encontramos tres

motivos esenciales que impiden el crecimiento del sector pesquero en Colombia.

“En lo relacionado con la disminucion del recurso pesquero, se evidenciaron causas como

la degradacion de zonas de desove y cria tanto para aguas continentales como marinas
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debido a la deforestacion, sedimentacion y contaminacion. Ademas del uso de artes no
selectivos y métodos de pesca inadecuados (pesca de arrastre), entre otras causas’.

(Minagricultura y PPA, 2016)

Podemos decir que los mismos colombianos estamos deteriorando el sector pesquero, por la
ambicidén que se presenta en otros sectores, sin tener en cuenta la posibilidad de realizar

explotacion responsable que podria mantener un equilibrio de sectores productivos.

Segun varios articulos leidos sobre el tema deducimos que otro de los grandes problemas que
tiene el sector pesquero en Colombia, es la falta de actualizacién en tecnologias que facilitan
deteccion de zonas fértiles y la falta de tecnologia que facilite la captura de peces en grandes

masas.

El altimo de los motivos de gran influencia en el estanco del sector pesquero es la sobre
explotacion de la pesca en algunos sectores y sobre algunas especies y por esta se presenta un
escaseo de las especies en los sectores determinados.

“Es probable que el crecimiento futuro en la produccion de pescado provenga
principalmente a la acuicultura. La produccién de la pesca de captura ha disminuido
significativamente en los ultimos diez afios, principalmente debido a la sobreexplotacién

de las principales especies capturadas”. (OCDE, 2016).
Por esta razOn nuestra propuesta incluye un criadero de pirarucu con el que aportamos un

sostenimiento responsable de la especie, aparte de generar el plus de tener una constante

disponibilidad del producto.

17



2.4.DOFA

DOFA

FORTALEZAS

8. Es un producto nutritivo para el cuerpo
humano

9. En promedio el 80% del pez es carne

10. Es un pez de rapido crecimiento

11. Tiene un esquicito sabor

DEBILIDADES
12.Es dificil de pescar

13.Solo se encuentra en el rio amazonas 0 en
zonas de cultivo

OPORTUNIDADES

3. En los ultimos afios se detecta un
crecimiento en el consumo de pescado

4. Restricciones para la pesca del
pirarucu en el rio amazonas

5. Los distribuidores engafian a
consumidores  vendiéndoles
producto como Pirarucu

FO

Comercializar el Piraruct cumpliendo con

los
otro

los requisitos de salubridad y ofreciendo
un producto que de garantia de la

originalidad producto.

DO
Construir un criadero en Leticia, donde se
pueda cultivar el pirarucd.

AMENAZAS

6. Contaminacién ambiental
7. Nativos del Rio Amazonas buscan
oportunidades fuera del sector pesquero.

FA
Ser responsable con los cultivadores del
pescado ofreciéndoles: salario justo, pago de
pension, pago de eps, caja de compensacion
familiar y contribuir con capacitaciones que
ayude a mejorar el proceso de cultivo, aparte
de cultivar de manera ambientalmente
responsable.

DA
Construir un criadero en Leticia, donde se
pueda cultivar el pirarucd.
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2.5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Construir un criadero en Leticia, donde se pueda cultivar el pirarucd promoviendo el

sostenimiento responsable de la especie.

Comercializar el Piraruct cumpliendo con los requisitos de salubridad y ofreciendo un

producto que de garantia de la originalidad producto.

Adaquirir para el 2020 el 30% de los distribuidores de pescados en la ciudades de
Bogota y Leticia

Ser responsable con los cultivadores del pescado ofreciéndoles: salario justo, pago de
pension, pago de eps, y contribuir con capacitaciones que ayude a mejorar el proceso de

cultivo.

2.6. OBJETIVOS TACTICOS

Disefiar estrategias comunicativas, que dé a conocer los beneficios nutritivos del

producto y posicione al mismo en el mercado de Bogota y Leticia.

Buscar el mejor servicio de salud y pensién para registrar a nuestros empleados y asi
ellos se sientan protegidos por la empresa

Determinar cuéles serian los distribuidores pertinentes para iniciar la penetracion del

mercado en las ciudades de Bogota y Leticia.

Conocer los requerimientos de salubridad necesarios para el transporte vy

almacenamiento del piraruct

Realizar el correspondiente estudio de costos y beneficios que traera la construccion del

criadero con el fin de definir el tiempo de retorno de la inversion.
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2.7. OBJETIVOS OPERACIONALES

- Comunicar y dar a conocer los beneficios nutritivos del piraruct posicionando este en

el mercado consumidor de pescado de las ciudades de Bogota y Leticia.

- Registrar a los empleados a un buen servicio de salud, una buena caja de compensacion
familiar que puede ofrecerle beneficios integrales y asegurar en parte una pension

digna.

- Comercializar a los distribuidores potenciales en las ciudades de Bogota y Leticia.

- Transportar, comercializar y producir el piraruct, cumpliendo con los requisitos de

salubridad necesarios para la conservacion del buen estado del producto.

- Construir el criadero de pirarucu, cumpliendo con los requisitos necesarios para el

adecuado crecimiento del producto en Leticia Amazona.

2.8. FILOSOFIA DEL NEGOCIO

Esta es una empresa que se esmera para ofrecerles a los clientes el mejor producto del mercado
y con los beneficios nutricionales intactos y tenemos el mejor personal y la mejor disposicién

de los mismos para cumplir nuestros objetivos.

La empresa productora y comercializadora de pirarucu es una empresa socialmente responsable
que quiere ser reconocida a mediano plazo en las ciudades de Bogota y Leticia por la calidad e
higiene en su producto ademés de su logistica de entrega en ambas ciudades. Busca crear
beneficios para los stakeholders, ofreciéndoles estabilidad en temas econémicos Yy de salud,
hasta llegar a proponer un tema de sostenibilidad a futuro. Y se espera de estos una retribucién

evidenciada en sacrificio y compromiso con la empresa y con sus objetivos.
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Los valores principales de la familia fabricado y comercializadora del pirarucu son:

Solidaridad: Soy comprometido con las actividades de la empresa y comprendo que

hago parte de un equipo y mis acciones afectan el mismo.

Equidad: Facilitd el desarrollo de mis comparieros, por esto se realiza una distribucion

justa e imparcial de los beneficio.

Honestidad: Realiz6 todas las tareas con transparencia.

Responsabilidad: Cumplo con nuestras tareas, realizando a tiempo nuestros deberes.

Respeto: Escucho, entiendo y valoramos a mi compariero.

3. CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO

3.1. IDENTIFICACION DETALLADA DE NECESIDADES

Las necesidades que suplira este proyecto son: asegurar la responsabilidad en los procesos de
produccién en Leticia y distribucién del pescado en Bogota y Leticia, ya que los clientes

exigen originalidad e higiene en el producto que llegara a sus hogares

Segun entrevistas realizadas con anterioridad detéctanos que la mayoria de personas han sido
engafiadas al momento de adquirir pirarucu ya que se les entrega otro pescado. El pirarucu es
un producto poco distribuido y conocido por las personas, entonces los distribuidores han

decido en ocasiones engafiar a los clientes

De acuerdo con lo anterior el trabajo se basara en analizar y evaluar la factibilidad de construir

un criadero en Leticia, determinar los canales de distribucion mas rentables para la
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comercializacion del producto, disefiar estrategias comunicativas, que dé a conocer los
beneficios nutritivos del producto y posicione al mismo en el mercado de Bogoté y Leticia,
manteniendo todo esto dentro de los parametros de higiene y garantia de la originalidad del

producto

Lo que las distribuidoras de pescado de las ciudades de Bogota y Leticia necesitan es tener un
proveedor que les ofrezca un producto de alta calidad y con altos beneficios para la salud que
reemplace otras carnes, también es necesario que les ofrezca un 100% de credibilidad que sea
pirarucu y no otro tipo de pescado, que puedan tener la certeza que cumple con las normas de
salubridad necesarias y lo mas importante que sea socialmente responsable con el medio
ambiente y con los empleados, es por eso que se ve la necesidad de todos estos puntos de venta
por ofrecer un producto de alta calidad, por lo tanto, la distribuidora el pirarucu, busca
satisfacer esas necesidades ofreciendo la carne de piraruci a precio accesible para los
diferentes estratos, ofreciendo 100% carne de piraruct, dando la oportunidad a los
consumidores de la ciudad de Bogota y Leticia de tener una nueva alternativa de consumo para
sus comidas diarias, es por eso que buscamos comercializar el producto a los diferentes puntos
de venta que estan regados por estas ciudades, para alcanzar un mayor nimero de personas

diariamente.
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3.2. PRESENTACION MUY DETALLADA DE LAS ESPECIFICACIONES DEL
PRODUCTO

El pirarucu es un pez que cuenta con unas caracteristicas muy especificas y diferenciadoras
que lo hacen identificable en cualquier lugar por aspectos que van desde lo fisico hasta su

exquisito sabor.

“El Pirarucu es uno de los mayores peces de agua dulce, Ilegando a tener hasta 3 m
de longitud total y un promedio de 200 kg de peso total. Su cabeza es pequefia con
relacion al cuerpo. Su coloracion es ceniza oscura (pardo y acero) con el borde de las
escamas amarillas o color rojizo como el achiote. Sus aletas son pequefias estan
orientadas hacia atrds. Su lengua es una porcion 6sea de 25 cm de longitud total y 5

cm de ancho”. (Franco, 2005)

Teniendo en cuenta estas especificaciones que lo hacen Gnico y a la vez genera muchos
beneficios para las personas que tienen como objetivo comercializar su carne ya que las
cualidades genéticas observadas nos muestran una productividad superior comparada con los

productos sustitos que se consumen en los hogares colombianos.

Los componentes mas especificos que fueron encontrados sobre los elementos nutricionales

que aporta el pirarucu al cuerpo humano son: Segun (Myfitnesspal, 2005-2017)

14. Fibra dietética
15. Carbohidratos
16. Sodio

17. Calorias

18. Proteina
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El pescado ofrece los siguientes beneficios nutricionales en las siguientes cantidades por cada
kilogramo de pirarucu. A continuacion mostraremos la tabla nutricional del pirarucu por cada

kilogramo del pescado

Tabla 4 Tabla Nutricional

TABLA NUTRICIONAL 1KG
Calorias 1020
Grasas Totales 28
Saturadas 11
Sodio 890
Potasio 0
Carbohidratos 15
Fibras Dietéticas 9
Proteina 180

(Myfitnesspal, 2005-2017)

Cabe resaltar que este pez tiene una ventaja frente a otras fuentes de proteina animal, y es que,

mas del 80% del pescado es carne, beneficiando asi los distribuidores del mismo.

“Es una de las especie que mas crece en cautiverio (12 kilos en un afio, mas que

cualquier otra), no tiene espinas y su carne presenta un sabor neutro, esencial para

la utilizacion de salsas que se emplean para su preparacion”. (Nacional, 2016)
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Debido a esto queremos brindar a las familias Bogotanas una nueva oportunidad de consumo
con altos beneficios que contiene la carne del este pez para su organismo, ya que también

dejard un amplio beneficio por su gran cantidad de carne.

3.3. USO DEL PRODUCTO

Este es un producto de consumo diario para el ser humano. Queremos promover el
consumo del pescado proponiendo diferentes formas de preparacion que potencializan su
sabor, son faciles de preparar y pueden llegar a considerarse platos gourmet. A

continuacion mostraremos diferentes posibles maneras de preparar el pirarucu

Albdndiga de pirarucu

Fuente: https://goo.gl/QDWZEZ

Chicharrones de pirarucu

Fuente: https://goo.gl/QDWZEZ
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Filete de pirarucu

Fuente: https://goo.gl/QDWZEZ
3.4. PRESENTACION DEL PRODUCTO

El producto sera comercializado en una presentacion al vacio que tendra por una cara el logo
de la empresa y por la otra la tabla nutricional del producto. Se distribuird en porciones
fileteadas de un kilogramo, que seran distribuidas a diferentes lugares donde se le vendera al
cliente final.

T

EDP RS

eie ¥
- P 5

https://goo.gl/MYrlva
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La cara del empaque al vacio que tendra la tabla nutricional, ira de la siguiente manera:

Tabla 5 Tabla Nutricional

TABLA NUTRICIONAL 1KG
Calorias 1020
Grasas Totales 28
Saturadas 11
Sodio 890
Potasio 0
Carbohidratos 15
Fibras Dietéticas 9
Proteina 180

(Myfitnesspal, 2005-2017)
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La otra cara vendra con la siguiente imagen

\)(,‘ORA . DISTR/BO
7

%.
29}

el PIRARUCU

3.4. PRESENTACION DE LA EMPRESA

IMAGEN:

23



LOGO:

SLOGAN

“COME SANO, COME CARNE DE PIRARUCU”

UM e SAND CONE CAKTE Dt HLKAKNCA

3.5. RESUMEN DEL MODELO DE NEGOCIO

A lo largo de las investigaciones realizadas en el presente trabajo detectamos una serie
oportunidades que pueden potencializar nuestro modelo de negocio para la produccién y
distribucion del Pirarucu, teniendo presente los comportamientos del sector y del mercado
especifico, queremos disefiar unas estrategias que contrataquen las debilidades y las amenazas

para utilizarlas a nuestro favor.

El modelo de negocio estd planteado para iniciar con el cultivo del pez en zonas cercanas al
Rio Amazonas en la ciudad de Leticia, Colombia. Con este proceso buscamos poderle asegurar
a nuestros clientes un constante suministro del pescado durante todo el afio, sin ninguna
restriccion de épocas donde por lo general se tiene escases del mismo. El cultivo del pez va
acompafiado de una serie de beneficios para las personas encargadas del proceso, a las que les
queremos brindar una calidad de vida donde se les ofrecen beneficios en temas de salud y en
colaboracion con el estado se pretende llegar a brindar a los trabajadores una educacion en caso

de que no sean estudiados.
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Luego, cuando el pez alcance su ciclo de cultivo, se procede a seguir con la distribucion del
producto a los comercializadores de pescados en las zonas de Chapinero y Suba en Bogota y en
la zona del centro en la ciudad de Leticia, entregandoles un producto de buena calidad y con
una garantia de originalidad, a un buen precio para que estos puedan obtener grandes

beneficios con la distribucion de nuestro producto.

4. ESTUDIO DE MERCADO

4.1.INVESTIGACION DEL MERCADO — PRESENTACION DE RESULTADOS
DE LA METODOLOGIA APLICADA.

La investigacion del mercado fue realizada de manera causal porque nos basamos en una
encuesta realizada a los distribuidores de pescado en los sectores de Suba y Chapinero y la
algunos de la ciudad del Leticia, aparte de analizar una serie de documentos publicados por
diferentes medios de comunicacion del pais y por algunas entidades del estado encargadas de
monitorear el mercado, donde se expone como se ha venido comportando el mismo y todos los
aspectos que debemos tener en cuenta al momento de introducirnos en este. El analisis nos da
la posibilidad de generar estrategias que nos ayuden a combatir las dificultades que nos

muestra el mercado y aprovechar las oportunidades del mismo.

MUESTREO

Universo o Poblacidn: 20 Personas duefias de supermercados y pesqueras en las localidades

de Suba y Chapinero en Bogot4, y de la ciudad de Leticia.

Elemento Muestral: Representante legal del negocio

Marco Muestral: Mapa cartogréafico de la localidad de Suba
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llustracion 2 Suba

=

Mapa cartografico de la localidad de Chapinero

llustraciéon 3 Chapinero
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Mapa cartografico de la ciudad de Leticia.

llustracién 4 Leticia

LOCALIZACION
Leticia
(Colombia)
UNIVERSIDAD
NACIONAL DE COLOMBIA |
Sede Amazonia DO ES
f Av e onad 4
i
:
>
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"
AN 1L -
LAN AN EA Cames 11

A
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po— voa

Unidad Muestral:

Grupo: demanda
Sector o ramo: comercial

Unidad de muestreo:

- Establecimiento

Muestreo Aleatorio Simple:

Se ha seleccionado el muestreo aleatorio simple ya que se maneja un nimero de encuestados
bastante bajo, por lo que se opta por este proceso de seleccion.

- Se enumeran los establecimientos y por medio de un sorteo o usando nimeros aleatorios se

eligen "n" establecimientos para entrevistar.

Tamaro de la muestra
La formula es:

M= N
(N-1"K"2+1

m= muestra

N= Poblacion o universo = 20

K= margen de error = 5%
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m= 20

(20-1)*0.0542+1
ms= 1,002631579
m= 100%

Aplicando un margen de error del 5%, cabe la posibilidad de que del 100% de las personas
encuestadas, el 95% es informacidn confiable, por lo tanto en el caso de los 20 puntos de venta
encuestados, solo existe la posibilidad de que 1 de las 20 personas encuestadas sea erroneo, y
las 19 personas restantes nos dan toda la confiabilidad.

Resultados de la encuesta

Las encuestas fueron realizadas en Bogot4, en las localidades de Suba y de Chapinero, y en la
ciudad de Leticia debido a que consideramos que son las localidades sobre las que mas
tenemos conocimiento en tema de ubicacion y aparte de ello son localidades de estratos medios
y pensamos que nuestro producto puede tener una gran acogida en estos, ya que ellos son los
que abarcan la mayor parte de la poblacion colombiana.

Esta encuesta se realiza con el fin de adquirir la informacion necesaria para realizar un analisis
de mercado y del sector, y sobre todo para realizar un prondstico de ventas para el negocio del
pirarucu y para su conocimiento, cabe recalcar que el cuestionario esta dividido en dos partes,
lo cual contiene preguntas del sector y preguntas del Mercado. Por lo tanto, los resultados

fueron los siguientes:
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1. éEn que estrato se encuentra
negocio?

La encuesta realizada a los negocios de la ciudad de Leticia y de la ciudad de Bogota,
exactamente en las localidades de Suba y Chapinero, respondieron en su mayoria que el negocio
se encuentra en el estrato 3, seguido de estrato 4 y luego estrato 2, y por Gltimo sin respuesta el
estrato 5, con esto identificamos a nuestro mercado objetivo, los cuales cuentan con la capacidad
financiera para comprar y comercializar nuestro producto en las zonas mencionadas

anteriormente.

2. ¢En que estrato se encuentran las personas
que compran pescado de alta calidad en su
negocio?

0% 10%

/

Segun la percepcion de los distribuidores encuestado y tomando como referencia la compra de
Salmon, podemos observar que los que mas compran son los estratos 3, seguido de estrato 4 y
poco el estrato 2, con esto identificamos que los clientes directos de los puntos de venta a los
que pretendemos vender el producto cuentan con la capacidad financiera para realizar la
compra y consumir el piraruct, ya que tienen facil acceso al mismo; esto es benéfico para los

puntos de venta, ya que pueden vender el producto de una manera mas factible.
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3. Con respecto a sus clientes, ¢ Que

personas son las que mas compran pescado
de alta calidad en su negocio?

0% 0%

/'

*a) Ninos b) Jovenes ¥

Identificamos que el producto esta dirigido principalmente para los adultos y los ancianos de la
localidad de Suba y de Chapinero, y de la ciudad de Leticia; por lo que se realizara la
publicidad, empaques, y entre otras cosas, para satisfacer a los clientes que se encuentran en

estas edades y asi, poder Ilamar su atencion.

4. ¢que tan satisfechos salen los clientes
consumidores de pescado de su negocio?

0% 0%

a) Muysatifechos * b) Satisfechos

¥c) Poco satisfechos * d) Insatsfechos

Segun el buzon de peticiones, quejas y reclamos (pgr) que manejan en su negocio, recalcan que
las personas al realizar la compra de los productos, desde la entrada hasta la salida del local, se
sienten muy satisfechos por lo que este elemento es clave para encontrar siempre la comodidad
de los clientes, para que se sientan a gusto y puedan seguir comprando en los establecimientos.
Este elemento es clave para el perfil de clientes directos que pretendemos comercializar, ya que

los clientes son todo para cualquier negocio de venta.
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é¢Vende usted pirarucu en su
negocio?

Los puntos de venta que se encuestaron en la localidad de Suba y Chapinero respondieron que
no venden este producto en su negocio y la mayoria ni siquiera lo conoce, por lo que es
necesario generar mayor publicidad en estas zonas; mientras que las encuestas realizadas a los
puntos de venta de la ciudad de Leticia ya tienen conocimiento del mismo y algunos venden el

producto en sus locales.

¢Estaria dispuesto a vender el piraruct en
su negocio como un producto de calidad?

5%

El 95% de los encuestados estan dispuestos a realizar la venta del pirarucu en su negocio, ya
que lo ven como una oportunidad nueva de consumo para sus clientes, incrementando su

portafolio y sus ventas con este producto de calidad.
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éCuanto pescado piraruca estarian dispuestos a
comprar mensualmente en kilogramos para su
comercializacion?

—

/ 5% 5%

15%

*a) Menosde25kg *b) Entre26y50kg ¥c) EntreS51y75kg = d)

La mayoria de los puntos de venta estan dispuestos a comprar entre 26 y 50 kg mensualmente y
entre 51 y 75 kg, por lo que tenemos un promedio donde podemos sacar un prondstico de
ventas mensuales en las localidades de chapinero y suba, y en la ciudad de Leticia.

8. ¢Qué precio estarian dispuestos a pagar por kg de
piraruci, conociendo todos los beneficios de su carne?

5% 0% 0%

*a) Entrel0.000y14000 - b) Entrel

*c) Entre18.000y 20.000 * Entre 21.000

Los puntos de venta encuestados, reconocen la carne de alta calidad que contiene el pirarucu,
por lo que estarian dispuestos a pagar un precio entre 10.000 y 14.000 pesos por el kg de

pirarucu, para que lo puedan revender facilmente al precio que ellos que deseen.
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écon que frecuencia haria pedidos de
este producto?

0% 0%

b) bmensual =*c) Trimestral *d) semestra

Los puntos de venta realizan pedidos de productos similares al piraruci mensualmente, por lo
que ellos aspiran a realizarlas de la misma manera y esto mantendria nuestras ventas fijas al
mes, esto es mas factible para el proceso de produccién, ya que se pueden calcular las

cantidades a producir de una manera mas exacta mensualmente.

10. ¢Esta dispuesto a realizar
publicidad con el fin de dar a conocer
el producto que va a comercializar?

Los puntos de venta de las localidades de Suba y Chapinero entienden que este producto no es
lo suficientemente reconocido en la ciudad de Bogota, por lo tanto estan dispuestos a realizar
publicidad que dé a conocer el producto con todos sus beneficios; por el lado de Leticia, ya es
un pez reconocido por lo que algunos no requieren de realizar gastos en mercadeo, ya que

tienen sus clientes fieles a sus productos.
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11. éCon que frecuencia haria
publicidad de este producto?

* a) Diaramente b) Semanalmente *c) Mensuamente *d) Nunca

Por motivos de costos, los puntos de venta encuestados estan dispuestos a realizar publicidad
del piraruct mensualmente, ya que asumen que es mas factible para llevar un control en sus
costos y gastos de forma mensual, al igual que ven que es el tiempo adecuado para recordar a

las personas lo que es el pirarucd.

12. {Que medio es el que mas utiliza
para generar publicidad?

0% 0% 0%

——.

adiales ¥ c) Vallas publicitarias * d) Puntosde degustacion

El medio mas utilizado por los puntos de venta para generar publicidad son las redes sociales,
ya que llega a un mayor namero de personas Y sin ningin costo, por lo tanto lo ven como una

oportunidad econémica para dar a conocer su negocio y sus productos.
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MERCADO DEL PIRARUCU

Se presenta de una manera detallada tanto el mercado real como el mercado potencial del

pirarucd a continuacion:

El mercado real del piraruct actualmente son algunos de los supermercados y pescaderias de la
ciudad de Bogota en las localidades de Chapinero y Suba, y en la ciudad de Leticia sobre los
distribuidores de pescados ubicadas en las zonas de estratos medios, ya que es el mercado
asegurado que tenemos para que nos compren el producto. Por el momento son algunos ya que
el pescado no es lo suficientemente reconocido para abarcar un mayor nimero de clientes, sin
embargo por medio del marketing se tomaran las medidas necesarias para que este producto
sea muy reconocido y que nuestro mercado potencial se convierta en nuestro mercado real.

“El mercado potencial es el conjunto de consumidores que presenta un nivel de interés

suficientemente elevado por la oferta de mercado. Sin embargo, el interés del consumidor

no es suficiente para definir el mercado; los consumidores potenciales deben tener un

ingreso suficiente y deben tener acceso a la oferta de mercado.” (Kottler, 2009).

Basandonos en la definicion de mercado potencial de Phillip Kottler, podemos decir que el
mercado potencial del piraruc es una posible expansion que se pretende realizar a futuro a la
ciudad de Tabatinga-Brasil, ya que el pescado es muy reconocido y sera vendido a los
restaurantes, supermercados, empresas, pescaderias y familias que residen en la frontera con

Leticia.
Por otro lado se pretende realizar expansiones de este mercado por medio de los restaurantes,

pescaderias y supermercados que se encuentran en los municipios aledafios a la ciudad de

Bogota, Cundinamarca.
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4.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

SOCIAL:

Principalmente el negocio se enfocara en los diferentes puntos de venta de la ciudad de Bogota
exactamente en las localidades de Suba y Chapinero y de la ciudad de Leticia. En la ciudad de
Leticia se realizara el proceso de produccion y también se distribuira el producto a los puntos
de venta que presentan una muy buena imagen en el mercado de Leticia; y para la ciudad de
Bogotd, se realizara la distribucion del producto a los puntos de venta seleccionados entre las
localidades mencionadas, con el fin de dar a conocer el producto y ofrecer una nueva
alternativa de consumo, para este proceso sera necesario elegir a los mejores puntos de venta
de la zona, ya sean supermercados o pescaderias con una buena imagen publica, para introducir
en el mercado este producto de manera satisfactoria, y Bogota es la ciudad adecuada para
iniciar una expansién de este negocio y de este producto, ya que cumple todas nuestras

expectativas.

DEMOGRAFICA:

Los puntos de venta que tendremos (como los intermediarios) seran aquellos que ya llevan mas
de 5 afios en el mercado, ya que son aquellos que cuentan con la experiencia necesaria con este
tipo de productos y también ya estan bien posicionados en el mercado, sera comercializado en
los estratos 3, 4, 5 méas que todo, ya que son los que abarcan las localidades a las cuales estara
dirigido el producto, ya que es un producto de alta calidad y que tendra un precio accesible

Unicamente para aquellos que se encuentran en estos estratos.
Y finalmente este producto estara enfocado principalmente para personas que cuentan con una

edad entre los 18 y 60 afios, ya que en estas edades se presenta el mayor consumo de pescado,

segun las encuestas realizadas.
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ECONOMICA:

Determinado por la clase social, la cual sera para aquellas personas duefias de grandes negocios
que tengan una buena imagen en el mercado. Por el poder adquisitivo, ya que sera aquella
prueba que demostrara las buenas referencias que tienen los intermediarios econdmicamente, y
asi, dejaremos el producto en buenas manos, ya que sera con negocios que tengan la capacidad

de comercializar un nuevo producto que esta entrando en el mercado.

CULTURAL:

En la parte cultural de nuestros clientes, se tomarén en cuenta aquellos que presentan buenos
comportamientos, que no hayan tenido escandalos publicos y que tengan buenas referencias
con sus clientes, ya que es necesario que este producto, por ser nuevo en el mercado, sea
comercializado con una muy buena imagen, sin tener en cuenta la religion o las creencias que

estas personas sigan.

4.3.NICHO DE MERCADO.

Cabe resaltar la definiciéon de nicho de mercado en la cual nos basamos principalmente con el
fin de dar claridad a la informacion que se pretende entregar en cuanto al nicho de mercado de

la distribuidora y comercializadora el pirarucd.

“Mercados de nicho 0 nichos de mercado son grupos de personas que comparten
caracteristicas similares, a los cuales puede ofrecer su producto o servicio de manera especifica
porque sabe que tienen exactamente la necesidad que usted o su negocio resuelven.” (Gomez,

2014)
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El nicho de mercado de la comercializadora y distribuidora el pirarucu estara enfocado en los
clientes como supermercados, pesqueras Yy restaurantes que realmente gustan ofrecer productos
frescos y de calidad, principalmente los que se encuentren en los estratos 2, 3, 4, 5y 6, ya que
serén aquellos que satisfagan nuestras expectativas en cuanto al precio que tendra el producto y
también seran aquellos con la capacidad de pagar facilmente por este producto.

También serd necesario que estos intermediarios estén enfocados en ofrecer el producto a los
amantes del pescado, aquellos que les encanta por sus grandes beneficios nutritivos, como el
caso del piraruct que es un pez que contiene omega, vitaminas y minerales con un exquisito
sabor y sobre todo es un pescado que contiene una carne de alta calidad muy saludable para
todas las personas de cualquier edad, ya que va enfocado en los nifios, jovenes y adultos; a
pesar de que el pescado es la carne menos consumida en el pais con un porcentaje de consumo
de 9,8% comparada con otras carne como: carne de pollo (47,5%), carne de res (31,1%) y
carne de cerdo (11,6%) segun cifras de FNG, Fedegan, Fenavi, Asoporcicultores y Fedeacua.
Se pretende hacer que ese porcentaje aumente con este producto, ya que contiene un exquisito

sabor que deleitara a todos los consumidores.
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4.4. DETERMINACION DEL PRECIO.

Tabla 6 Precio

COSTO DE PRODUCCION DE 1.000 KG DE PIRARUCU mensual)

CANTIDAD |PRECIO UNITARIO |TOTAL BOGOTA |TOTAL LETICIA
MATERIAL INDIRECTO
Concentrado para alimentacidn 350 kg 5 2.500| 5 875.000 875.000
Etiguetas 1000 5 312 | S 312.000 | 5 312.000
Paguete bolsas para empagque al vacio 4 s 50.150 | 5 200.600 | 5  200.600
MAMNO DE OBRA DIRECTA
Arregladores y cortadores de pez 2 5 738.000| & 1.476.000| 5 1.476.000
MANO DE OBRA INDIRECTA
Criador de peces 5 738.000 | 5 738.000 | 5 738.000
Supervisor de Area de produccion 5 1.500.000 | & 1.500.000 | & 1.500.000
CIF
Servicios publicos (agua y energia) 5 345.000 | 5 345.000 | S  345.000
Flete 500 kg 5 3.600| 5 1.800.000 | & -
Transporte al aeropuerto de Leticia 1 5 100.000 | 5 100.000 | 5 -
Transporte a puntos de venta en Bogota 1 5 500.000 | & 500.000 | S -
Transporte a puntos de venta en Leticia 1 5 350.000 | 5 S 350.000
TOTAL 5 7.846.600 | 5 5.796.600
TOTAL COSTO DE PRODUCIR 1 KG ] 7.847 | § 5.797

Tabla 7 Precio Bogota

BOGOTA
CO5TO PRECIO |UTILIDAD/KG
7.847 14.000 6.153
Tabla 8 Precio Leticia
LETICIA
CO5TO PRECIO |UTILIDAD/KG
3.797 12.000 6.203

Por cuestiones de flete se presenta un mayor costo en el producto que seré enviado a la ciudad

de Bogota, por ello también tendra un precio mayor a comparacion con el costo y precio del

producto que sera comercializado en la ciudad de Leticia
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4.4. PRONOSTICO DE VENTA

El método de estudio que se utilizara para realizar un pronostico de ventas adecuado es la
encuesta, ya que por ser nuevos en el mercado, no tendremos una base con la que podamos
guiarnos para pronosticar las ventas requeridas, sin embargo, con las encuestas se puede
calcular un prondstico aproximado de las ventas a realizar.

Para pronosticar las ventas del negocio del pirarucu, tendremos en cuenta la opinion de los
clientes actuales y los clientes potenciales, por lo tanto, cdmo serd una nueva empresa en el
mercado, realizaremos una serie de encuestas a los diferentes puntos de venta de las localidades
de Suba, Chapinero y la ciudad de Leticia que llegan a ser nuestros clientes potenciales, donde
se hara el andlisis respectivo y se tomardn datos exactos de cuanto podemos llegar a vender
mensualmente. Con el método de encuesta tendremos la opinion de lo que podrian comprar los
clientes, por ello existen menos probabilidades de que exista un margen de error en este

prondstico.

PRONOSTICO DE VENTAS DEL PRIMER ANO EN CADA CIUDAD

Tabla 9 Ventas Bogota

PRONOSTICO DE VENTAS MENSUALES EN BOGOTA

MES VENTA DE KG PRECIO UNITARIO VENTA TOTAL
1 345| 5 14.000 | S 4.830.000

2 354 5 14.000 | S 4.956.000

3 354| S 14.000 | & 4.956.000

4 355| S 14.000 | S 4.970.000

5 357| 5 14.000 | 5 4.998.000

b 358| S 14.000 | S 5.012.000

7 359 5 14.000 | 5 5.026.000

a8 360| S 14.000 | S 5.040.000

9 360| S 14.000 | S 5.040.000

10 363| S 14.000 | & 5.082.000

11 365| S 14.000 | S 5.110.000

12 366| 5 14.000 | 5 5.124.000

TOTAL 4296 % 60.144.000
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Tabla 10 Ventas Leticia

PROMNOSTICO DE VENTAS MEMNSUALES EN LETICIA

MES VENTA DE KG PRECIO UNITARIO VENTA TOTAL
1 655 S 12.000 | 5 7.360.000
2 658| S 12.000 | S 7.896.000
3 659 S 12.000 | 5 7.908.000
4 663| S 12.000 | S 7.956.000
5 665 S 12.000 | 5 7.980.000
7] 666| S 12.000 | S 7.992.000
7 63| S 12.000 | 5 8.016.000
8 668| S 12.000 | S 8.016.000
E] 663| S 12.000 | 5 8.028.000
10 672| S 12.000 | S 8.064.000
11 674 S 12.000 | 5 8.088.000
12 674| S 12.000 | S 8.088.000
TOTAL 7991 $ 95.892.000

TOTALVENTA ANUAL

ANO VENTAENM KG VENTAENS

1 12287 5156.036.000

PRONOSTICO DE VENTA DE LOS PRIMEROS 5 ANOS EN CADA CIUDAD

Tabla 11 Pronostico de Ventas

PRONOSTICO DE VENTAS EN BOGOTA
ANO |VENTAS ANUALES KG |VENTAS TOTALES
1 4296 5 60.144.000
2 5460 5 76.440.000
3 3520 5 77.280.000
4 5880 5 82.320.000
35 6300 5 88.200.000
PROMNOSTICO DE VENTAS EN LETICIA
ANO |VENTAS ANUALES KG |VENTAS TOTALES
1 7991 S 95.892.000
2 8160 S 97.920.000
3 8256 S 99.072.000
4 8400 S 100.800.000
35 8508 S 102.096.000




Tabla 12 Ventas Anuales

1 12287 $156.036.000
2 13620 $174.360.000
3 13776 $176.352.000
4 14280 $183.120.000
3 14808 $190.296.000

Como se observa en la tabla del TOTAL VENTAS ANUALES, anualmente se aumentan los
costos en un 5%, ya que por motivos externos, el valor de varios elementos de la tabla de
costos tiende a subir, sin embargo, para amortiguar esa alza en el mercado, también aumentara
el precio del kilogramo de pirarucu en un 10%, tanto asi, que cubriremos el alza de los costos y

ademas, generamos un 5% mas de ganancia para la empresa por cada afio que transcurra.

5. PLAN DE MERCADEO

5.1.ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION.

Existen diferentes tipos de estrategias de distribucion, las cuales van de acuerdo a como se
pondra el producto en el mercado, ya sea a las diferentes empresas del sector o a las personas

consumidoras.

El producto puede ser distribuido de manera directa o de manera indirecta:

Para el caso del negocio el pirarucd, aplica la forma de distribucién indirecta, ya que se
encarga Unicamente de producir el producto y distribuirlo a los intermediarios, estos ultimos se
encargan de vender el producto al consumidor final por nosotros, ya que la forma directa es
aquella que se encarga de fabricar el producto y venderlo directamente al consumidor final.
(Cruz, 2009)
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Sin embargo, hay unas estrategias que van ligadas de acuerdo a las tiendas a las que sera
distribuido el producto, estas pueden ser las siguientes:

Estrategia de distribucion intensiva

Estrategia de distribucion selectiva

Estrategia de distribucion exclusiva
La estrategia de distribucion que se pretende utilizar para la distribuidora y comercializadora el
pirarucu es la selectiva.
“En la distribucion selectiva seleccionamos los mejores puntos de venta para el producto en
cada zona.” (Scribd, 2010)
Por lo tanto, se pretende distribuir el producto a los mejores supermercados y pescaderias,
aquellos que sean reconocidos por su buena imagen y calidad en sus productos, asi, no se
perjudica la imagen del producto por estar en puntos de venta inadecuados, y otra ventaja es
que no es necesario un alto coste para este tipo de distribucion, a diferencia de la distribucién
intensiva que si requiere de un alto coste para distribuir a todos los puntos de venta que existen

sin importar la imagen ni la calidad de los productos que comercializan.

Proceso de distribucién:

La distribucion de este producto iniciara desde la pesca del pirarucu a las afueras de la ciudad
de Leticia donde estara ubicado el criadero, después de pasar por el area de produccion,
exactamente las areas de corte, arreglo, empaque Yy etiquetado, sera transportada una parte a los
diferentes puntos de venta seleccionados de la ciudad de Leticia, y la otra parte sera
transportada al aeropuerto de Leticia para ser enviados por medio aéreo al aeropuerto de la
ciudad de Bogota, donde luego sera distribuido entre los puntos de venta aliados seleccionados

que se encuentran en las localidades de Suba y Chapinero.

5.2.ESTRATEGIAS DE PROMOCION.

Las estrategias de promocion van de acuerdo o dependen de para quién va dirigido el producto,
ya sea para el intermediario que se encarga de hacer llegar el producto al consumidor final o
para el mismo consumidor final que se encarga de comprar el producto a los intermediarios.

Existen 2 tipos de estrategias de promocion, estrategia de empuje o estrategia de atraccion; para

una mayor profundizacion fue necesario recurrir al libro de fundamentos de marketing, el cual
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fue utilizado como base para aplicar la estrategia de promocién mas adecuada al negocio el

pirarucu.

Por lo tanto se puede definir una estrategia de empuje como:
“una estrategia de empuje implica “empujar” el producto hacia los consumidores finales a

través de los canales de distribucion” (Kotler & Armstrong, 2003)

Y una estrategia de atraccion es definida como:
“El productor dirige sus actividades de marketing (primordialmente publicidad y promocién

ante consumidores) hacia los consumidores finales para animarlos a que compren el producto”

(Kotler & Armstrong, 2003)

Como el caso de la distribuidora el piraruct, que se pretende llevar el producto hasta los
intermediarios incentivandolos para que estén animados de generar la venta del producto, y
para lograr una promocion mas efectiva serd necesario que los intermediarios estén
implementando la estrategia de promocion de atraccion, ya que son ellos los que tienen un
contacto directo con los consumidores finales, por ello el negocio utilizara las siguientes
actividades de marketing para empujar el producto a los consumidores finales a través de los

intermediarios:

Redes sociales: Es necesario de la participacion de este negocio en las redes sociales, ya que
es el medio més utilizado por la gran mayoria de las personas, por ello, sera mas factible llegar
a cada una de ellas con el fin de que conozcan el producto.

Anuncios en diarios, revistas o por internet: Se requiere de realizar constantemente anuncios

por estos medios ya que también son vistos por las personas constantemente.
Crear actividades y eventos: Es necesario de la realizacion de diferentes actividades y

eventos en los que participen un gran numero de personas gque realmente deseen conocer esta

nueva alternativa de consumo benéfico para la salud.
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Crear puestos de degustacion: El piraruct no es lo suficientemente conocido por las
personas, es por ello que es necesario crear diferentes puestos de degustacion donde las

personas tengan la oportunidad de probar el producto, y encantarlos de esta manera.

Crear una pagina web atractiva y dindmica: Esta pagina serd una de las actividades mas
importantes, ya que es necesario que las personas conozcan la empresa mas a fondo, por lo que
la p&gina contendra toda la informacion necesaria para satisfacer es necesidad, incluyendo el
contacto.

5.3.PUBLICIDAD — MARKETING MIX.

Para la publicidad de la empresa, se optara por utilizar los medios mas econémicos con el fin
de dar un impulso a nuestros intermediarios, ya que utilizaremos una estrategia de empuje, se
tendra en cuenta las redes sociales que son mas utilizadas en la actualidad por las personas, por
lo que es una gran oportunidad de dar a conocer el producto sin generar gastos dentro de la
misma; esta es una buena estrategia para el negocio del pirarucu, ya que esta iniciando en el

mercado.

Sin embargo, para la ciudad de Bogota es necesario que las personas puedan probar de manera
gratuita este producto, ya que para muchos es un producto nuevo y serd una nueva alternativa
de consumo, por lo que también se optard por crear 10 puestos de degustacion, donde se
ofrezcan 5 kilogramos de este producto preparado en cada puesto, por lo tanto se realizara un
gasto de $411.050 por los 50 kg que se enviaran a la ciudad de Bogota, ya que enviar 1kg a la
ciudad de Bogota tiene un costo de $8.221.

El marketing mix es muy necesario para el negocio del pirarucd, ya que nos dara un impulso y
una garantia de que el producto serd exitoso en el mercado, nos basamos en la definicion a

continuacion para realizar el marketing mix del negocio.

“El marketing mix agrupa todas las decisiones y acciones de marketing tomadas para asegurar
el éxito de un producto, un servicio, una marca o de una insignia en su mercado” (50

Minutos.es, 2016)
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Por lo tanto el marketing mix es una herramienta muy utilizada por las empresas para tomar

decisiones de calidad, por ello presentamos a continuacion el modelo de las 4 p’s aplicado a la

distribuidora el pirarucu.

PRECIO

El producto se manejard con dos precios totalmente diferentes uno
para la ciudad de Bogota y otro para la ciudad de Leticia. Claramente
el precio para los puntos de venta o intermediarios de la ciudad de
Bogota serd un poco mas elevado por razones de costos del flete, ya
que el producto serd producido a las afueras de la ciudad de Leticia y
enviado hasta la ciudad de Bogotd. El precio para la ciudad de
Bogota sera de $ 12.000 y para la ciudad de Leticia $ 10.000.

PRODUCTO

Las caracteristicas zootécnicas del pirarucu son:

- Es tolerante a condiciones de cultivos intensivos en ambientes
tropicales y facil adaptacion al alimento balanceado.

- Tiene una excelente calidad de carne totalmente desprovista de
espinas.

- Gran aceptacion sensorial, carne clara, magra y de alta calidad.

- Rendimiento del filete (>45%) de pirarucd.

- Contiene una carne con &cidos grasos, omegas, vitaminas y
minerales benéficos para la salud, mas que otros tipos de carne que
son consumidos diariamente por las personas, por eso se ofrece esta
nueva alternativa de consumo.

El producto serd vendido en rodajas de 1 kilogramo, las cuales
estaran empacadas al vacio con su respectivo logo de la empresa en
la parte del frente y con la tabla nutricional en la parte de atrés del

producto.
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PLAZA

El producto sera producido a las afueras de Leticia, es por ello que la
distribucion iniciard desde el productor y sera distribuido hasta los
intermediarios que se encuentran en la ciudad de Bogota y de Leticia,
quienes se encargardn de realizar una reventa a los consumidores
finales y también son quienes influyen enormemente en las ventas

del producto.

PROMOCION

El producto requerira un alto nivel de promocion en la ciudad de
Bogota, méas que en la ciudad de Leticia, debido a que en la ciudad
de Leticia es reconocido por la gran mayoria de los ciudadanos e
inclusive es muy consumido por los mismos, mientras que en la
ciudad de Bogoté serd una nueva alternativa de consumo para toda la
comunidad. Para dar a conocer el producto seré necesario realizar las
siguientes actividades de marketing:

- Redes sociales.

- Anuncios en diarios, revistas e internet.

- Crear actividades y eventos.

- Crear puestos de degustacion

- Crear una pagina web

Las cuales nos ayudaran a que el producto sea altamente reconocido
y no sea visto como un producto extrafio y que genere poca

confianza en el mercado.

5.4.FIDELIZACION

Para el caso del negocio del piraruct es necesario tener una fidelizacion de los intermediarios,

es decir a los puntos de ventas a los cuales sera distribuido el producto, quienes vienen a ser

nuestros clientes directos.
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“Fidelidad al punto de venta significa, por tanto, que nuestro establecimiento sugiera un
conjunto de valores que consigan que el comprador actual o potencial nos elija en la mayoria
de ocasiones y que sienta la suficiente confianza en el establecimiento para recomendarlo.”

(Garcia & Mufioz, 2002)

Es por ello que para tener a nuestros clientes totalmente fidelizados a la empresa, sera

necesario realizar las siguientes estrategias:

Primeramente es necesario generar un buen ambiente social con los gerentes de cada punto
de venta, ya que son los que toman las decisiones de la empresa y por ello sera necesario tener

un enfoque mas a fondo con este integrante de cada empresa.

Realizar una serie de descuentos de vez en cuando mantendra contentos a los jefes de los
diferentes puntos de venta a los cuales les distribuiremos, ya que serdn mas ingresos y menos

gastos para la empresa, por lo que lo veran como un apoyo incondicional para la misma.

Crear una tienda online, donde las empresas puedan realizar sus pedidos facilmente cada
vez que lo requieran, esto con el fin de ahorrarles tiempo y dinero, ya que son elementos
valiosos para cualquier empresa. Con la tienda online no tendran inconvenientes y tendran

cuando lo deseen, un producto de calidad de una manera mas factible en su establecimiento.

5.5. POSTVENTA - SERVICIO AL CLIENTE.

“Consiste en todos aquellos esfuerzos después de la venta para satisfacer al cliente y, si es
posible, asegurar una compra regular o repetida.” (Rivassanti, 2015)

Para el negocio del pirarucu se utilizard un servicio postventa para el cliente y para el producto,
ya que es muy necesario para ambos.

Para el servicio postventa a los productos, tendra la debida informacion en la etiqueta de como
se debe conservar el producto, con el fin de que este tenga una mayor duracion, ya que es un

producto delicado y que requiere una mayor atencion en su sistema de conservacion.
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Para el servicio postventa a los clientes, se tendrd un buzon tanto en fisico como virtual de
peticiones, quejas y reclamos, con el fin de mejorar la satisfaccion de los mismos, se sientan a
gusto y con la libertad de expresar lo que piensan o lo que sienten por la empresa 0 por sus
productos o inclusive por la atencion que se les esta brindando, con esto aseguramos a unos

clientes satisfechos y asi logramos retenerlos por mucho tiempo.

Cabe recalcar que la venta del piraruct no concluira nunca, ya que la meta seré tener siempre al
cliente completamente satisfecho con la empresa, por que conseguir un cliente nuevo sale

mucho mas costoso que tener a nuestro cliente satisfecho.

- POLITICA DE CREDITO

Para la distribuidora el pirarucu, sera necesario tener una politica de crédito adecuada para que

no se permitan impagos mas adelante, es decir, después de entregado el producto.

Sin embargo, esta politica sera creada con el fin de aumentar el nimero de clientes y aumentar
la comercializacion y el crecimiento de la empresa, ya que este crédito funciona como un
préstamo para aquellas empresas que no puedan realizar el pago directamente al instante y en

efectivo, por lo que seré un apoyo para las mismas.

La politica de crédito sera la siguiente:

Dias de diferimiento del pago: El vencimiento méximo sera de 60 dias después de realizada
la debida factura.

Politica de crédito: Cada cliente tendrd un limite de crédito, este se dard dependiendo al
tamafio de compras que realiza mensualmente en la empresa, es decir, después de realizar
compras mayores a 50 kg que tienen un valor de $750.000 para la ciudad de Bogota, tendran
que dar una cuota inicial del 25%; y para la ciudad de Leticia después de realizar compras
mayores a 60 kg, la cual tienen un valor de $600.000 y tendran que dar una cuota inicial del

25% igualmente.
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Politica de cobro: Se tendran los debidos procedimientos a seguir dentro de la empresa si se
llegan a presentar casos de impagos, por lo que cada cliente tendra conocimiento del mismo,

para evitar que se presenten este tipo de problematicas.

Politica de descuento: Con el fin de acelerar los debidos procesos de pagos, se ofreceran
descuentos hasta del 2% para aquellos clientes que son cumplidos en el momento de pagar sus
respectivas deudas. Los descuentos tendran un estudio adecuado para no sufrir mermas en

cuanto a las ventas que se realicen.

6. ESTUDIO DE OPERACIONES

6.1.DESCRIPCION Y FORMALIZACION DEL PROCESO - DIAGRAMA DE
FLUJO.

CULTIVO DEL PEZ
La empresa que estamos planteando en este trabajo tiene su inicio en el cultivo del pez en la

ciudad de Leticia, por lo tanto queremos resaltar alguno de los puntos principales en la

ejecucion este proceso inicial.
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llustracion 5 Flujo grama Cultivo

INICIO

Desinfectar el
estanque

Llenado y fertilizado

Abrir el estanque

Crear sistemas de
evacuacion de agua

Implementar sistema Siembra de peces

de recambio de agua

Fortalecimiento de
paredes y ductos

Alimentacion
constante de peces

Tiempo de
secado

La idea con la creacion del criadero es poder tener pescados en diferentes etapas de
crecimiento, para poder tener un suministro constante del pez e incorporar la mayor cantidad de
peces en el espacio predeterminado. El experto nos propone iniciar con la introduccién de 1000
crias e ir sacando segun la capacidad del estanque, al momento de lograr una estabilidad en el

estanque se propone tener los siguientes peces en estas cantidades:

EDADES CANTIDAD
1 mes - 8 meses 510
9 mes - 15 meses 400
16 mes - 26 meses 300
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Aqui manejando la pérdida de algunos peces durante el proceso

DESCRIPCION PASO A PASO

1.  Abrir el estanque: Para este caso contamos con un espacio disponible, donde se
encuentra ya un hueco predisefiado, que necesitan pequefios ajustes en las esquinas

especificamente. El estanque quedara finalmente con unas medidas de 80 mts x 75 mts.

2. Crear sistema de evacuacion de agua: Necesitamos que el agua se renueve
constantemente, por lo tanto, se construira un sistema que lleve el agua hasta las orillas del rio,

para evitar el estancamiento de la misma.

3. Implementar sistema de recambio del agua: Por la necesidad de renovar el agua

constantemente, se implementaria un sistema de alimentacion continua por medios de tubos.

4. Fortalecimiento de estanque y ductos: Este ya es un proceso de sellado de las paredes
y de los sistemas de renovacion del agua para aumentar su durabilidad
5. Tiempo de secado: Este tiempo es necesario para que los elementos aplicados cuenten

con un sellado adecuado.

6. Desinfectar el estanque: Aqui se eliminan todos los residuos que pueden llegar a

afectar el normal desarrollo de los peces.

7. Llenado y fertilizado: Aqui se llena el estanque con agua limpia acompafiado de una

serie de quimicos que nutren el agua.

8. Siembra de los peces: En este paso se introducen las crias al estanque para que inicien

con el proceso de crecimiento.

9. Alimentacion constante de los peces: Esta es la tarea mas larga y constante, ya que de

esto depende su crecimiento.
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“Existen dos metodologias para el engorde de Pirarucu en estanques; con alimento
concentrado al 40-45% de proteina y con alimento vivo utilizando peces

forrajeros”. Rojas y Rodriguez (2007)

PROCESO DE PESCA Y DISTRIBUCION

llustracion 6 Flujo grama Distribucion
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Proceco de
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¥

Proceso de
Corte en rodajas

Transporte al aeropuerto
de Leticia

Transporte de rodajas al
drea de empagquetado

DESCRIPCION PASO A PASO:

1. PESCA DEL PIRARUCU: Se realiza la pesca de pirarucu en el criadero de la empresa que

estard ubicado a las afueras de la ciudad de Leticia.

2. TRANSPORTE AL AREA DE CORTE Y ARREGLO: El piraruct que ha sido pescado,
se transporta al area de produccién de la empresa, donde serd recibido por el personal
capacitado para realizar el arreglo donde quitaran todos los elementos no consumibles, como
tripas y entre otros. Y luego se realiza el corte del mismo por la mitad, para una mejor
manipulacion de este pez.
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PROCESO DE DESCAMACION Y LIMPIEZA: Luego de tener el pez en mitades, se
realiza el proceso de descamacion, donde se quitan las grandes escamas de este pez, ya que no
son consumibles, luego de esto, se realiza el proceso de limpieza, donde se enjuaga el pez y se
deja listo para ser transportado al area de corte.

CORTE EN RODAJAS: El pez es cortado en rodajas, y luego se juntan formando peso de 1

kg, con esto quedara listo para ser enviado al area de empaque.

TRANSPORTE DE RODAJAS AL AREA DE EMPAQUETADO Y EMPAQUE AL
VACIO DE LAS RODAJAS: Se envian las rodajas al area de empaquetado, donde se
realiza el empaque al vacio de las mismas, este proceso es realizado con la maquina

empaquetadora, para lograr que el producto tenga mayor durabilidad.

TRANSPORTE AL AREA DE ETIQUETADO Y PRODUCTO CON SU
RESPECTIVA ETIQUETA: Se envian las rodajas empacadas al vacio al area de
etiquetado, donde la maquina etiquetadora plasma por ambos lados el logo de la marca por

delante y la tabla nutricional por detras.

PRODUCTOS TERMINADOS VENDIDOS: Finalmente, los productos terminados que
han sido vendidos son transportados a los diferentes puntos de venta de la ciudad de Leticia y
de la ciudad de Bogota; en caso de que sobren productos terminados que adn no han sido
vendidos, son llevados al almacén, donde se mantiene refrigerado hasta que sean vendidos

nuevamente.}
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6.2.DISTRIBUCION DE PLANTA.

llustraciéon 7 Distribucion de la Planta

DISTRIBUCION DE PLANTA

- '
AREA DE PRODUCCION Sala de juntas Departamente Departamente
de contabilidad de mercadeo
Departamente de
criaders y pesca
Departamente

Departamente de d +
almacenamiento ‘ e

Recepcién h h

La planta esta distribuida de una manera organizada, donde puedan interactuar entre si las diferentes
dependencias, con una mayor facilidad para mejorar la comunicacion en los procesos que se realicen

en pro del buen funcionamiento de la empresa.

Es por ello que se ubicardn los departamentos de la forma como se demuestra en la figura, sin
embargo se tendra otro espacio para el departamento de criadero y pesca, ya que contamos con un
lote de 800 m2 para el cultivo del pez, por lo que contaremos con activos fijos suficiente para la

produccion del pirarucd.
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6.3.COSTOS DE PRODUCCION.

Tabla 13 Costos de Produccién

COSTO DE PRODUCCION DE 1.000 KG DE PIRARUCU (mensual)
CANTIDAD |PRECIO UNITARIO |TOTAL BOGOTA |TOTAL LETICIA

MATERIAL DIRECTO

Concentrado para alimentacion 350 kg s 2500 S 875.000 875.000
MATERIAL INDIRECTO

Etiquetas 1000 5 312 312.000 | §  312.000
Paguete bolsas para empague al vacio 4 5 50150 ) S 200.600 | 5 200.600
MANO DE OBRA DIRECTA

Arregladores y cortadores de pez 2 S 738000 | 5 1.476.000 | & 1.476.000

MANO DE OBRA INDIRECTA

Criador de peces 1 s 738.000 | 5 738.000 | 5  738.000
Supervisor de Area de produccidn S 1.500.000 | S 1.500.000 | § 1.500.000
CIF

Servicios publicos (agua y energia) 5 345.000 | 5 345000 | 5  345.000
Flete 500kg | $ 3.600 | $  1.800.000 | § -
Transporte al aeropuerto de Leticia 1 S 100.000 | S 100.000 | 5 -
Transporte a puntos de venta en Bogota 1 % 500.000 | S 500.000 | $ -
Transporte a puntos de venta en Leticia 1 S 350.000 | S -1 S  350.000
TOTAL $  7.846.600 | § 5.796.600
TOTAL COSTO DE PRODUCIR 1 KG 5 7.847 | § 5.797
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6.4.INVERSIONES EN INFRAESTRUCTURA.

INVERSION EN CRIADERO:
Para el criadero sera necesario incurrir en el siguiente valor de inversién, el cual serd en un

terrenode 80 m x 75 m:

Tabla 14 Criadero

INVERSION EN CRIADERO

DESCRIPCION Ccu PRECIO TOTAL

ABRIR ESTANCQUE 1| $1.050.000,00 | S 1.050.000,00
SISTEMA DE EVACUACION DE AGUA 2| $ 110.000,00 | S 220.000,00
SISTEMA DE RECAMBIO DE AGUA 1| § 500.000,00 | S 500.000,00
FORTALECIMIENTO DE PAREDES 4| $ 330.000,00 | $1.320.000,00
DESINFECTADO 1/ & 66.000,00 | 5 66.000,00
FERTILIZADO 1| $ 120.000,00 | $ 120.000,00

$ 3.276.000,00

INVERSION EN OFICINAS:

Para la construccion de las oficinas de la empresa, se ha hecho el siguiente presupuesto, el cual
demuestra claramente los precios de una manera global en los que incurrird la empresa. Para esta
inversion se pretende realizar un préstamo bancario y este se cancelara a cuotas, ya que para la

empresa es mucho mas factible construir que arrendar.
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Tabla 15 Infraestructura

1.0 suministro e instalaciones
1.1 suministro e instalacion modulos oficina terminado GLB 6.00 1,350,000.00 8,100,000.00
1.2 suminitro e instalacion recepcion terminado GLB 1.00 1,100,000.00 1,100,000.00
1.3 suministro sillas UND 7.00 260,000.00 1,820,000.00
1.4 suministro e instalacion ventanas en madera de 1,00%0,80 | UND 6.00 300,000.00 1,800,000.00
1.5 suministro e instalacion puertas 2,00%0,90 UND 6.00 450,000.00 2,700,000.00
1.5 bafio UND 1.00 &,000,000.00 6,000,000.00
2.0 Aseo
2.1 limpieza y aseo GLB 1.00 280,000.00 280,000.00
[ [ Trotacostosomectos [ 2180000000 |
ADMINISTRACION 25%| 5,450,000.00
IMPREVISTOS 2% 436,000.00
UTLIDAD 3% 654,000.00

6.5. INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

ACTIVOS CORRIENTES - PASIVOS CORRIENTES
=CAPITAL DE TRABAJO

Activo
Caja
Creditos
Productos Terminados
Materias Primas
Activo Corriente

22.834.245
17.168.600
301.260
301.260

40.605.366

40.605.366 - 11.698.150 = 28.907.216

Pasivo
Proveedores
Sueldos y Cargas
Impuesto a Pagar
Pasivo Corriente

4.698.150
" 7.000.000

11.6598.150

0

La productora y distribuidora el pirarucu, tiene la necesidad de contar con recursos para poder

operar normalmente, por lo tanto, los activos de la empresa cubren todos los pasivos a corto

plazo y finalmente tenemos de capital del trabajo un valor de $28.907.216.

La empresa del pirarucl requerira de este recurso para cubrir necesidades de insumos, materia

prima, mano de obra, reposicion de activos fijos, etc. Los cuales estaran disponibles a corto

plazo para cubrir las necesidades de la empresa a tiempo.




7. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

7.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL EXPLICADA - ORGANIGRAMA.

llustracion 8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL EXPLICADA
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DEPARTAMENTO DE
CRIADERO'Y PESCA
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El organigrama de la empresa representa graficamente la estructura organica de la empresa,
donde muestra los niveles jerarquicos, las areas que la componen y las lineas de autoridad, sin
embargo, existen diferentes tipos de organigramas, por lo que dentro de la empresa se ha optado
por manejar el organigrama por su ambito, general, ya que contiene informacion representativa
de la empresa hasta determinado nivel jerdrquico, segin su magnitud y caracteristicas; la

descripcion de cada area es la siguiente:

- JUNTA DE SOCIOS: Esta en la cuspide y es la méaxima autoridad, tienen de
subordinados a todo el personal de la empresa, por lo que son aquellos que deben demostrar
un gran liderazgo e ir de la mano con todos los trabajadores para lograr los objetivos de la

empresa.

- DEPARTAMENTO DE CRIADERO Y PESCA: Este departamento esta enfocado en
mantener en buen estado el criadero y llevar un control del mismo, también esta encargado de

realizar la pesca del pirarucu en el criadero.

- DEPARTAMENTO DE VENTAS: Esta encargado de realizar las ventas del producto,
de mantener el contacto con los clientes y de gestionar los nuevos clientes, con el fin de que
la empresa crezca, es uno de los departamentos mas importantes y que tienen mucha

responsabilidad, ya que de este se mantiene la empresa.

- DEPARTAMENTO DE ALMACENAMIENTO: Este departamento realiza las
entradas y las salidas de la mercancia a la empresa, tiene la responsabilidad de llevar un
control muy importante y organizado, por lo que es necesario que realice constantes informes

a la junta de socios.

- DEPARTAMENTO DE MERCADEO: Esta enfocado principalmente en dar a conocer
la empresa en las ciudades objetivas, realizara publicidad de todo tipo con el fin de que esta
llegue al mayor nimero de personas y puntos de venta, y asi, aumentar significativamente

tanto los clientes como las ventas.

- DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD: Lleva las cuentas de la empresa, donde se

ve reflejado los ingresos, los gastos y costos de la misma, por lo tanto es necesario que realice
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constantes informes para los socios, para que redna al grupo y se tomen las decisiones

respectivas frente a cualquier situacion que se presente.

7.2. PERFILES DE CARGO

CARGO

OBJETIVO

PERFIL

Contador

Mantener las cuentas
al dia para saber el
estado econémico de

la empresa

Le reportara al gerente el estado actual de la
empresa en la parte econémica con el fin de llevar
una contabilidad clara y precisa.

Requisitos intelectuales:

Escolaridad: profesional en el area de contaduria
publica

Experiencia: 1 afio

Actitudes:  honesto, responsable, respetuoso,
tolerante, criterio, autonomia, puntualidad, orden,
discrecion, compromiso, eficaz, agilidad mental y
destreza para los nimeros

Responsabilidades adquiridas: mantener e informar
de los estados financieros de la empresa.

Ambiente: oficina

riesgo: minimo
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Jefe

mercadeo

de

Buscar
estrategias
comercializar

producto

nuevas

para

el

Serd el encargado de estar buscando nuevas
estrategias de mercadeo para aplicarlas a los
productos de la empresa para ampliar las ventas
Requisitos intelectuales:

Escolaridad: Profesional en mercadeo

Experiencia: 1 afio

Actitudes:  estratégico, honesto, responsable,
respetuoso, tolerante, innovador, discrecion.
Responsabilidades adquiridas: sera el encargado de
velar que el producto se comercialice y produzca
buena rentabilidad para la empresa

Ambiente: oficina, areas de la empresa y en la calle

Riesgo: minimo

Vendedores

Vender

productos

todos
de
empresa  con

trato y cordialidad

los
la

buen

Persona acta para dar al cliente el gusto de ser
atendidolcon cordialidad y vender el producto.
Requisitos intelectuales

Escolaridad: Bachiller — Técnico en ventas
Experiencia: 6 meses

Actitudes: agilidad, destreza, control, credibilidad,
convencimiento, puntualidad, agilidad mental.
Responsabilidades: Ofrecer y vender el producto de
una manera satisfactoria, tendran contacto directo
con los clientes.

Ambiente: Oficina y calle

Riesgo: leve.
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Almacenista | Coordinar todas las| Sera quien recibay revise las requisiciones internas
entradas y salidas de [ de materiales, repuestos y/o equipos. Elaborara
mercancia y | guias de despacho y 6rdenes de entrega y despacha
materiales la mercancia solicitada al almacén. Llevara el
control de las salidas de mercancia.

Requisitos intelectuales

Escolaridad: Técnico almacenista

Experiencia: 6 meses

Actitudes: Orden, control, credibilidad,
puntualidad, agilidad mental, honestidad.
Responsabilidades: Sera el encargado de llevar un
control adecuado de los ingresos y egresos de
materiales.

Ambiente: Oficina

Riesgo: Minimo.

Pescador  —| Cuidar y Pescar el | Sera la persona encargada de criar el pirarucu y de
Criador pirarucu cuando se | pescarlo en el caso que se requiera.
requiera Requisitos intelectuales

Escolaridad: bachiller

Experiencia: 6 meses criando peces

Actitudes: agilidad, destreza, responsabilidad.
Responsabilidades: Cumplir con el proceso de cria
y pesca.

Ambiente: Campo

Riesgo: Medio.
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7.3. MANUAL DE FUNCIONES.

CARGO FUNCIONES

Contador 1.clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion
financiera de la empresa

2.llevar en orden las cuentas y estados financieros
3.preparar y presentar informes sobre la situacion
financiera de la empresa

4. clasificar los estados financieros

5. asesorar a la junta de socios

6. disposicion a nuevas tareas asignadas

Jefe de 1.buscar e investigar nuevas estrategias de venta del
mercadeo producto

2.crear innovaciones en el producto constantemente para
ser cada dia mejor

3.analizar la rentabilidad de los productos en el mercado

4. fija politicas de venta y promociones

5. estar presto a cualquier otra disposicion

Vendedores 1. atender cordialmente al cliente
2. ofrecer y vender los productos
3. llevar cuentas de lo vendido

4. disponibilidad a otras tareas que se lo deleguen

Almacenista Llevar control entrada de materiales
Llevar control de salida de mercancia

Llevar control de inventarios de la empresa

A wDdpE

Disponibilidad para cualquier actividad
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Pescador - Sequir el proceso de cria de los pirarucus

Criador Pescar el pirarucu

Presentar informes del estado de los peces

A wnp e

Llevar control de nimero de peces que nacen y

los que egresan.

7.4. REQUISITOS LEGALES DEL PROYECTO.

COMERCIALES:

CAMARA DE COMERCIO
TRIBUTARIOS:

REGISTRO UNICO TRIBUTARIO (RUT)

DE FUNCIONAMIENTO:

REGISTRO INDUSTRIA Y COMERCIO

CERTIFICADO DE USO DEL SUELO

REGISTRO, AVISOS Y TABLERO

LICENCIA SANITARIA

CERTIFICADO DE BOMBEROS

SAYCO Y ACIMPRO

DE SEGURIDAD LABORAL:

REGLAMENTO DE HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL
REGLAMENTO INTERNO DEL TRABAJO

Cabe incorporar en este punto las normas mas esenciales que debemos tener en cuenta al
momento de distribuir el Pirarucu. Dichas normas fueron establecidas por la Republica de
Colombia en la entidad llamada (Ministerio de Salud), Decreto numero 561 del 8 de marzo de
1984
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CAPITULO VII - transporte de los productos de pesca

Articulo 96

El transporte de productos de la pesca se realizara en condiciones que garanticen la

conservacion de las calidades Sanitarias, organolépticas y nutricionales de los productos

Articulo 97

El transporte de productos de la pesca requiere Licencia Sanitaria Los vehiculos
transportadores deberan tener licencia expedida por los respectivos Servicios Seccionales de
Salud, segun lo previsto en el decreto 2333 de 1982. En el caso del transporte
interdepartamental de los productos de la pesca no procesados o tratados, los Servicios
Seccionales de Salud o sus organismos delegados autorizaran dicho transporte, previo el lleno
de los requisitos establecidos; la autorizacion sera necesaria para que el INDERENA expida el

salvoconducto de movilizacion

Articulo 98

El transporte de los productos frescos, enteros y eviscerados se puede realizar, a falta de
equipos especiales de frio, mediante la utilizacién de hielo y en recipientes o furgones
isotérmicos, impermeables, inalterables y no toxicos. Se colocaran capas alternas de producto y
hielo en forma tal que la primera y Gltima capa sea de hielo, en la proporcion indicada por el
calculo de la carga térmica total.

Capitulo IX - De las medidas sanitarias de seguridad y de las sanciones

Acrticulo 105

La imposicion de las medidas sanitarias de seguridad, de las preventivas y de las sanciones a
quienes incurran en violacion de las disposiciones del presente Decreto, se regularan por lo
previsto en el Decreto 3075 de 1997 y en las normas que los modifiquen o complementen. Sin
embargo, habra lugar a decomiso de los productos de la pesca cuando presenten una de las
siguientes caracteristicas: - Aspecto repugnante, mutilaciones, traumas generalizados y

deformaciones, no causadas por efectos de almacenaje. - Coloracion. Olor o sabor anormales. -
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Signos de descomposicion - Infestacion por botriocéfalos (Dphylobothrium latum) adn
comprobandose un solo parésito - Infestacion parasitaria en el tejido muscular. - Tratados con
antisépticos conservadores no aprobados por el Ministerio de Salud - Provenientes de aguas
contaminadas - Los recogidos muertos, salvo que la muerte se haya producido como
consecuencia de la operacion de pesca. - Cuando no cumplan con los limites fisicos, quimicos
y bacteriologicos fijados en las normas pertinentes. Presente asfixia teldrica. Los lavados en o
con agua contaminada. - Los conservados en malas condiciones de higiene. - Los que hubieren
estado en contacto con alimentos, equipos o cualquier clase de elementos contaminantes - Los

que hayan sido capturados mediante el uso de explosivos, plantas o sustancias toxicas

Articulo 107

Las personas naturales o juridicas que desarrollan actividades de las contempladas en el
presente decreto, dispondran de un plazo de seis (6) meses contados a partir de su publicacion,

para que se ajusten a las disposiciones en él contenidas.

LICENCIA AMBIENTAL

PASOS A SEGUIR PARA OBTENER LICENCIA AMBIENTAL:

PASO 1

Solicitar pronunciamiento acerca de la exigibilidad del diagnéstico ambiental de alternativas,
para proyectos, obras o actividades relacionadas en el articulo 18 del Decreto 2140 de 2014
Documentos:

Solicitud por escrito: 1 Original(es)
Anotaciones adicionales: El oficio debe contener como minimo la siguiente informacion
respecto al proyecto, obra o actividad a desarrollar: Objetivo, alcance, descripcion y
localizacion mediante coordenadas

Planos  del proyecto, obra o actividad a desarrollar: 1 Original(es)

Anotaciones adicionales: Adjuntos a la solicitud

PASO 2
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Radicar estudio de alternativas con base en los términos de referencia, de acuerdo con las

condiciones especificas del proyecto, obra o actividad que pretende desarrollar, en caso de

requerirse

Documentos:

Estudio de Alternativas: 1 Original(es)
Anotaciones adicionales.

Los estudios ambientales se elaboraran con base en los términos de referencia que sean
expedidos por el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible. El solicitante debera

adaptarlos a las particularidades del proyecto, obra o actividad

PASO 3
Notificarse del auto de inicio

PASO 4

Presentar informacion adicional, en caso de requerirse

PASO 5

Reunir los documentos y cumplir las condiciones necesarias para realizar el tramite, en los
casos en que no se requiera pronunciamiento sobre la exigibilidad del Diagnéstico Ambiental
de Alternativas -DAA o una vez surtido el procedimiento anterior

Documentos:

Formulario Unico de solicitud o modificacion de licencia ambiental

Estudio de impacto ambiental

Plano que soporten el Estudio de Impacto Ambiental

Costo estimado de inversion y operacién del proyecto

Certificado donde se manifiesta la presencia 0 no de comunidades indigenas y/o negras
Anotaciones adicionales

Cédula de ciudadania

PASO 6
Realizar el pago de la evaluacion de la licencia ambiental
Para proyectos con un valor superior a 2.115 smmlv, la tarifa de evaluacion se liquida segun lo

establecido en el articulo 96 de la ley 633 de 2000. Para proyectos con un valor inferior a 2.115
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smmlv, la tarifa de evaluacion se liquida segun lo establecido la Resolucion 1280 de 2010

PASO 7

Radicar la documentacion

PASO 8

Notificarse del auto de inicio del tramite

PASO 9

Presentar informacion adicional, en caso de requerirse

PASO 10

Recibir la visita técnica, en caso de requerirse

La entidad verificara que el solicitante cumpla con:

Donde se verificaran los requisitos aportados por el solicitante y se evaluara el estudio

ambiental

PASO 11

Registrarse en la Ventanilla Integral de trdmites en Linea — VITAL
PASO 12

Asistir a la reunion convocada por la autoridad ambiental cuando se considere pertinente con el

fin de atender requerimientos, por una Unica vez, de informacion adicional

7.4. GASTOS ADMINISTRATIVOS.

Los gastos administrativos de la empresa son indispensables para el funcionamiento normal de
la misma diariamente, por lo tanto, se ha calculado un valor tanto mensual como anual en los

gastos que tendra la empresa, y estos son los siguientes:
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Tabla 16 Gastos Administrativos

Teléfono 5 98.000 5 1.176.000
Luz $ 300.000 $ 3.600.000
Agua - alcantarillado y aseo $20.000 $ 240.000
Internet 5 143.000 5 1.716.000
Sueldos % 7.000.000 S 84.000.000
Publicidad 5 320.000 5 3.840.000
Suministros de oficina 5 650.000 S 7.200.000

7.5. METODOLOGIAS DE MOTIVACION.

Dentro de la empresa se usard el tipo de motivacion extrinseca; ya que basa en que ‘el
trabajador se motiva segun el beneficio que supone el trabajo. Asi, la manera de motivar a los
trabajadores es mediante incentivos econdmicos y otros tipos de estimulos profesionales.”
(Soto, 2010)

Por lo tanto se utilizaran las siguientes metodologias de motivacion en la empresa:

Se involucraré a cada uno de los empleados en la toma de decisiones de la empresa, dando
autoridad, responsabilidad y cierto porcentaje de participacion, esto con el fin de que los
empleados se sientan mas importantes y capaces de realizar las tareas encomendadas, y que

los sentimientos de frustracion se reduzcan de una manera notable.
Los empleados tendran la libertad de expresar sus ideas innovadoras Yy creativas, las cuales

seran evaluadas para buscar el beneficio de la organizacion y asi, aumentar la comunicacién y

el intercambio de ideas e informacion entre los empleados y los diferentes departamentos.
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- Se manejaran horarios flexibles con cada uno de los empleados, con el fin de que tengan el
tiempo necesario para compartir con sus familiares; esto beneficiara a la empresa ya que

aumentara la productividad de los empleados.

- La motivacion en términos monetarios ocupa un lugar importante entre los métodos de
motivacion empresariales, por lo que estos incentivos econdémicos que recibiran los
trabajadores impulsara la productividad y reducira el absentismo, ya que los trabajadores se

enfocaran en ser méas productivos con el fin de recibir los incentivos.

- Dentro de la empresa se tendrd una comunicacion constante con los empleados, esta
comunicacion sera de frente, es decir, cara a cara, y no por medio de celulares o correos
electronicos. Se les comunicara para todo tipo de informacion, ya sea informacion de la

empresa o incluso para dar agradecimiento o felicitaciones por su gran trabajo.

7.7. MECANISMOS DE LIDERAZGO.

Dentro de la empresa se utilizara un liderazgo de tipo democrético, ya que es el mas adecuado
para cumplir satisfactoriamente con las funciones de la empresa. Este tipo de liderazgo se

implementara de la siguiente manera:
- La toma de decisiones serd compartida entre el lider y el grupo, las estrategias seran
debatidas y decididas por el grupo y seran apoyadas por el lider, en casos de que al lider le

corresponda tomar decisiones solo, este comunicara al grupo las razones.

- El grupo sera escuchado en el momento de dar ideas innovadoras y propuestas para generar

cambios en la empresa.

- El lider seré visto y actuard como un miembro mas del grupo, ya sea en el momento de

realizar criticas constructivas o incluso en el momento de elogiar al grupo.

Realizando este mecanismo se vera un aumento significativo en la calidad y la productividad en

todos los procesos de la empresa.
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7.8.INDICADORES DE GESTION.

Los indicadores de gestion son de mucha importancia a la hora de conocer la efectividad que se
esta teniendo al realizar los procesos internos. Disefiaremos nuestro modelo para medir los
indicadores de gestion basadndonos en un documento publicado por el Departamento
Administrativo de la Funcion Publica (DAFP)

Para la medicion de los indicadores de gestion debemos plantear los siguientes puntos para
cada departamento:

1. Objetivo

Medir y controlar la calidad y/o la eficiencia de los procesos realizados en cada Departamento.

2. Definicion
Numero total de las veces que se realizé el proceso, contra el nimero total que el proceso

termind de manera eficiente.

3. Célculo

Valor = Procesos realizados eficientemente / total de veces que se realizo el proceso * 100

4. Periodicidad
Los indicadores se deben calcular mensualmente, y asi poder disefiar estrategias que generen

mejoras continuas.

5. Responsable
Las personas a cargo del proceso seran los jefes de cada Area.

6. Area que recibe el indicador
El indicador debe ser analizado por cada area y se deben generar estrategias de mejora por los

Mmismos.
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7. Tabla

MES Procesos Procesos Indicador Porcentual
totales (| efectivos (
Repeticiones) Repeticiones)

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

8. Grafica

Aqui se analizara los movimientos que se muestren mes a mes en el proceso. Se verad de

manera gréfica si el proceso ha venido en ascenso o en caida.

9. Formulas

AREA

INDICADOR

Criadero y Pesca

(Peces introducidos al criadero/ Peces adultos sanos) * 100

Criadero y Pesca

(Kilos pescados enteros / Kilos pescados arreglados) * 100

Ventas

(Mercado potencial / Ventas realizadas) * 100

Almacenamiento

(Tiempo esperado de almacenamiento / Tiempo real de almacenamiento)
*100

Mercadeo

(Inversion en mercadeo / Utilidades en ventas) * 100
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8. ESTUDIOS FINANCIEROS

8.1. PRESUPUESTOS

Tabla 17 Presupuestos

Detalle de Inversiones Vida Util
en Bienes de Uso Monto en Anos
1| Empaquetadora al vacio $3.600.000 10
2 | Refrigeradores $4.500.000 10
3| Terreno para criadero $8.000.000 20
4 | Infraestructura Criadero $3.276.000 15
5| Infraestructura Oficinas $28.340.000 20
6
7 | Gastos iniciales iniciales $12.000.000
8
9
10
11
12
13
14
15 | Inversion en peces alevinos $3.000.000
16
17
18
19
20
Total Inversion en Bienes de Uso $62.716.000
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8.2. FLUJO DE CAJA

| Flujo de Fondos | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes 11 | Mes 12 | Total |

Ingresos por 2.538.00 6.377.40 12.773.4 12.870.4 12.905.4 12.957.2 12.998.6 13.025.8 13.051.4 13.077.6 13.117.4 13.174.8 138.867.4
Ventas 0 0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Egresos por 1.807.56 3.331.93 3.050.25 3.059.29 3.072.85 3.081.89 3.089.42 3.095.44 3.098.45 3.109.00 3.124.06 32.920.18
Compras M.P. 0 0 6 8 5 2 0 1 7 9 3 6 7
Sueldos y
Cargas
3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 33.000.00
Produccién 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 4.000.00 44.000.00
Administracion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Comerciales 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cargas Soc.
Produccion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cargas Soc.
Adm. Y Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Subtotal Sueldos 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000.00 77.000.00
y Cargas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otros Gastos de
Produccién 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 380.000 4.560.000
Otros Gastos de  2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 2.361.00 28.332.00
Adm. Y Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Egresos 2.741.00 11.548.5 13.072.9 12.791.2 12.800.2 12.813.8 12.822.8 12.830.4 12.836.4 12.839.4 12.850.0 12.865.0 142.812.1
Operativos 0 60 36 58 95 52 90 21 47 59 03 66 87
Diferencia 5.171.16 -
Operativa -203.000 0 -299.536 79.143 105.105 143.348 175.710 195.379 214.954 238.141 267.397 309.734 3.944.787
Inversiones 50.716.0 50.716.00
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00 0
Flujo Financiero
40.000.0 40.000.00
Préstamo 00 0
Devolucién del 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 12.504.96
Préstamo 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 8
Total Flujo 40.000.0 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 1.136.81 27.495.03
Financiero 00 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2
Diferencia - - - - - -
Ingresos - 10.919.0 6.307.97 1.436.35 1.057.67 1.031.71 27.165.75
Egresos 00 5 1 3 1 -993.467 -961.105 -941.437 -921.862 -898.674 -869.418 -827.081 4
Aporte del 50.000.0
Emprendedor 00
39.081.0 32.773.0 31.336.6 30.279.0 29.247.2 28.253.8 27.292.7 26.351.2 25.429.4 24.530.7 23.661.3 22.834.2
Flujo de Fondos 00 25 74 01 91 23 18 82 20 45 27 46
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Flujo de Fondos Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos por Ventas 138.867.400 | 172.343.815 | 176.132.821 | 182.375.319 | 189.506.427
Egresos por Compras M.P. 32.920.187 | 41.215.064 | 41.449.867 | 42.852.864 | 44.435.562
Sueldos y Cargas 77.000.000 | 86.000.000| 88.000.000| 90.000.000| 92.000.000
Otros Gastos de Produccioén 4.560.000| 4.690.000| 4.820.000| 4.950.000| 5.080.000
Otros Gastos de Adm. Y
Ventas 28.332.000 | 36.242.000| 36.332.000| 36.394.000| 36.476.000
Impuesto a las Ganancias 0| 1.064.257 899.842 1.950.057
Total Egresos Operativos 142.812.187 | 168.147.064 | 171.666.125 | 175.096.706 | 179.941.618
Diferencia Operativa -3.944.787 | 4.196.751| 4.466.696| 7.278.613| 9.564.808
Inversiones 50.716.000

Flujo Financiero
Préstamo 40.000.000
Devolucién del Préstamo -12.504.968 | -13.641.783 | -13.641.783| -1.136.815 0

Total Flujo Financiero 27.495.032 | -13.641.783 | -13.641.783| -1.136.815 0
Diferencia Ingresos - Egresos | -27.165.754 | -9.445.032| -9.175.087 6.141.797 9.564.808
Aporte del Emprendedor 50.000.000
Flujo de Fondos 22.834.246 | 13.389.213| 4.214.126| 19.531.011| 13.778.934
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Del flujo de caja podemos observar que nuestros egresos son superiores a nuestros ingresos durante los tres primeros afos, esto debido a que el

prestamos realizado se pagara a un corto plazo para evitar para un alto interés por el mismo, ya que la inversion realizada inicialmente por

nosotros puede amortizar el flujo de fondos durante estos mismos afios.

8.3. INDICADORES FINANCIEROS

- ESTADO DE RESULTADOS

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 156.036.000 | 174.360.000 | 176.352.000 | 183.120.000 | 190.296.000
Costo de Ventas 37.015.816| 41.031.612| 41.501.578| 43.019.928| 44.610.581
Utilidad Bruta 119.020.184 | 133.328.388 | 134.850.422 | 140.100.072 | 145.685.419
Gastos de produccién Fijos 43.405.400 | 44.535.400| 45.665.400| 46.795.400| 47.925.400
Sueldos de Administraciéon 48.000.000 | 49.000.000| 50.000.000| 51.000.000| 52.000.000
Sueldos Comerciales 0 0 0 0 0
Cargas Sociales 0 0 0 0 0
Publicidad 3.840.000 3.900.000 3.940.000 3.960.000 3.980.000
Fletes 21.600.000| 21.600.000| 21.620.000| 21.640.000| 21.660.000
Internet 1.716.000 7.830.000 7.840.000 7.850.000 7.870.000
Teléfono 1.176.000 1.186.000 1.196.000 1.198.000 1.210.000
0 1.726.000 1.736.000 1.746.000 1.756.000
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Total Otros Gastos 119.737.400 | 129.777.400 | 131.997.400 | 134.189.400 | 136.401.400
Utilidad Antes de Intereses e -717.216 3.550.988 2.853.022 5.910.672 9.284.019
Impuestos
Intereses 471.744 325.967 126.229 1.410 0
Utilidad Antes de Impuestos -1.188.961 3.225.021 2.726.793 5.909.262 9.284.019
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Impuesto a las Ganancias 0 1.064.257 899.842 1.950.057 3.063.726
Utilidad Después de Impuestos -1.188.961| 2.160.764| 1.826.951| 3.959.206| 6.220.293
- BALANCE GENERAL
Activo Pasivo
Caja 22.834.246 Proveedores 4.698.150
Créditos 17.168.600 Sueldos y Cargas 7.000.000
Productos Terminados 301.260 Impuesto a Pagar 0
Materias Primas 301.260 Pasivo Corriente 11.698.150
Activo Corriente 40.605.366
Prestamos 27.966.776
Infraestructura Criadero 3.276.000 Pasivo No Corriente 27.966.776
Infraestructura oficinas 28.340.000
Maquina empaquetadora 3.600.000 TOTAL PASIVO 39.664.926
Refrigeradores 4.500.000
Terreno para criadero 8.000.000 Patrimonio Neto
Total Bienes de Uso 50.716.000 Capital 50.000.000
Amortizacion B. de U. -2.845.400 Resultado -1.188.961
Activo No Corriente 47.870.600 48.811.039
Total Activo 88.475.966 Total Pasivo + PN 88.475.966
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8.4. INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

Unidades 0 6.221 12.441 18.662
Ventas 0 78.997.322 157.994.644 236.991.966
Costo Total 120.209.144 139.101.894 157.994.644 176.887.393
Costo Fijo 120.209.144 120.209.144 120.209.144 120.209.144

Punto de Equilibrio Econémico

250.000.000
200.000.000
150.000.000
0 —_—
o
180.000.000
o
50.000.000

0

0 2.000 4000 6.000 8.000 10.000 12.000 14.000 16.000 18.000 20.000
Unidades
—4—\Ventas —fi=Costo Total Costo Fijo
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Equilibrio Unidades
Equilibrio en Pesos

- EVALUACION FINANCIERA

Flujo del Proyecto Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
138.867.4 | 172.343.8 | 176.132.8 | 182.375.3 | 189.506.4
Ingresos por Ventas 00 15 21 19 27
142.812.1 |168.147.0 [ 171.666.1 | 175.096.7 | 179.941.6
Egresos Operativos 87 64 25 06 18
3.944.787 | 4.196.751 | 4.466.696 | 7.278.613 | 9.564.808
50.716.00
Inversion 0 Valor
Residual
50.716.00 | - 159.413.4
Flujo del Proyecto 0 3.944.787 | 4.196.751 | 4.466.696 | 7.278.613 | 9.564.808 | 72

Valor
Recupera
do

21.562.08
2

Tasa Interna de Retorno

Valor Actual Neto

Podemos observar que tenemos un retorno a la inversion del 25% aproximadamente lo que quiere decir que es una empresa

rentable y que puede sostenerse financieramente

12.441
$157.994.644

24,6%

$ 78.340.853
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Razon Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente

=40.605.366 / 11.698.150
=3,4710

Indica que la empresa cuenta con la capacidad de cumplir tres veces con todas sus obligaciones

financieras o deudas.

Rotacién de activos = Ventas Netas / Activo Total

=156.036.000 / 88.475.966
=1,69

Este indicador de productividad. Nos dice que por cada peso que tiene la empresa en los
activos, se genera una utilidad del 69%.
Rentabilidad Sobre Activos = Utilidad Bruta / Activo Total *100

=119.020.184 / 88.475.966
=1,34

Es la relacién que existe de las utilidades después de ingresos y egresos no operacionales e

impuestos, que confirma que la empresa tiene una capacidad de producir ingresos valiosos

Podemos concluir que la empresa es rentable, ya que cuenta con la capacidad de generar
ingresos a partir de sus activos, dejandoles utilidad a los propietarios. Aparte de tener la
capacidad de cumplir con todas sus obligaciones en los tiempos establecidos sin generar

pérdidas.
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ANEXOS

ENCUESTA

Nombre y apellidos:

Nombre del negocio:

Estrato: Ciudad: Localidad:

Esta encuesta se realiza con el fin de adquirir la informacion necesaria para realizar un analisis
de mercado y del sector, y sobre todo para realizar un prondstico de ventas para el negocio del
pirarucu y para su conocimiento, cabe recalcar que el cuestionario esta dividido en 2 partes, lo
cual contiene preguntas del sector y preguntas del Mercado.

La encuesta contiene preguntas cerradas de opcion multiple, por lo que debera elegir la opcion
que mejor represente su opinion, ya sea con una X o encerrando con un circulo la opcion que
requiera.

Agradecemos ser lo mas franco posible, puesto que es necesario obtener los datos méas exactos.

PREGUNTAS DEL SECTOR

1- ¢En qué estrato se encuentra su 2- ¢En qué estrato se
negocio? encuentran las personas que
compran pescado de alta
calidad en su negocio?
a) 2 a- 2
b) 3 b- 3
c) 4 c- 4
d 5 d-5
3- Con respecto a sus clientes, 4- ¢ Qué tan satisfechos salen
¢ Qué personas son las que mas los clientes consumidores
compran pescado en su de pescado de su negocio?
negocio?
a. Ninos a- Muy satisfechos
b. Jovenes b- Satisfechos
c. Adultos c- Un poco satisfechos
d. Ancianos d- Insatisfechos
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PREGUNTAS DEL MERCADO

5- ¢Vende pirarucu en su negocio?

6- ¢ Estaria dispuesto a vender
pirarucld en su negocio
como un producto de

calidad?
a) Si a- Si
b) No b- No
7- ¢Cuanto pescado piraruc 8- ¢Que precio estaria

estarian dispuestos a comprar
mensualmente en kg para su
comercializacion?

. Menos de 25 kg

. Entre 25 y 50 kg

. Entre 51y 75 kg

. Mas de 76 kg

O 0O T

dispuesto a pagar por kg de
pirarucu conociendo todos
los beneficios de su carne?

a- Entre 10.000 y 14.000 pesos
b- Entre 15.000 y 17.000 pesos
c- Entre 18.000 y 20.000 pesos
d- Entre 21.000 y 24.000 pesos

(o)
]

¢,Con gque frecuencia haria
pedidos de este producto?

10- ¢ Esta dispuesto a realizar
publicidad con el fin de dar a
conocer el producto que va
a comercializar?

a. Mensual a- Si
b. Bimensual b- No
c. Trimestral
d. Semestral

11-¢,Con que frecuencia haria
publicidad de este producto?

12-¢Qué medio es el que mas
utiliza para generar
publicidad?

a. Diariamente
b. Semanalmente
c. Mensualmente
d. Nunca

a- Redes sociales

b- Cufias radiales

c- Vallas publicitarias

d- Punto de degustacion

GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION

https://goo.gl/DS8zuP
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https://goo.gl/DS8zuP

https://goo.gl/GSDWuX

LOCALIDAD Km2 Poblacion | Densidad
Usme 2143 3.218,0 15,0
Ciudad Bolivar 101,6 2.344 0 23,1
Sumapaz 820,0 2.796,0 3,4
Santa Fe 46,2 1.100,0 23,8
Chapinero 13,2 460,0 35,0
TOTAL| 1.195,2 9.918,0 8,3

https://goo.gl/zsNGEY
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https://goo.gl/c6vqy5
https://goo.gl/GSDWuX
https://goo.gl/zsNGEY

PRECIOS
VALOR PROMEDIO DEL KILO DE PESCADO EN LA CENTRAL MAYORISTA

Robalo* Salman* Sierra** Tilapia** Trucha

52l 11 de mar. 2016 10.700 27.250 13.667 11.900 15,750

6 al 12 de feb. de 2016 10.725 30.875 11.375 10.300 14.750

22l 8 de ene.de 2016 9.450 30.200 10.825 10.150 14.125

5al 11 de dic. de 2015 9625 30.250 12.375 10.150 13.250

31 oct. al 6 de nov. de 2015 9.625 28.400 14.475 10.150 13.500

7 al 13 de mar. de 2015 8533 27.600 13.100 10.400 12.833

*Filete congelado  **Entera congelada C.

Fuente: Sipsa. Infografia: EL COLOMBIANO @ 2016. JT (N4)



