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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1. CONCEPTO DEL NEGOCIO

En el mundo moderno los requerimientos de alimentación vienen cambiando notablemente, se acrecienta la selección de productos naturales, orgánicos y nutritivos al momento de realizar una compra.

Colombia, particularmente las sabanas de Bogotá y algunas regiones cálidas, ofrecen las condiciones agro-ecológicas y culturales favorables para el abastecimiento de este tipo de productos, de esta forma nació una idea de negocios llamada “capri”, que pretende acopiar la producción de estas regiones, centrada en la ciudad de Bogotá, en la cual se tomará una bodega que cuente con oficinas y con local comercial, en un sector central que facilite la distribución de los productos terminados y el acceso proveniente de las plantas maquiladoras. 
Por otra parte, se ha considerado adquirir en arriendo unas instalaciones para realizar la labor de acopio de la materia prima de la carne y la piel, la cual estará ubicada en el Municipio de Neiva, a unos 5 Km. de la ciudad en la vía al sur, cerca a la planta maquiladora “frigorífico CEAGRODEX”, teniendo en cuanta, que Neiva es el centro de los municipios productores de materia prima (animales vivos), con el fin de industrializarla y ofrecerla a los clientes de la nueva era que demandan productos de este tipo, a un costo razonable y con una calidad que garantice su salud y bienestar.

La especie caprina es generalmente ignoradas por investigadores, extensionistas y tomadores de decisiones de muchos países en desarrollo, olvidando a menudo su importancia económica para el desarrollo agrícola y para la seguridad alimentaría.

Sin embargo, las ventajas de los pequeños rumiantes respecto a los bovinos saltan a la vista, si se tiene en cuanta que una vaca solo produce una cría al año en un parto, en tanto que una cabra en promedio puede  tener 1.7 partos con 1.5 crías por parto (2.6 crías / año), lo cual se reflejará en los indicadores productivos de leche, carne y pieles.  
Existen estudios donde demuestran que en un potrero bien manejado de pasto se pueden alimentar 45 cabras de 40 Kg.  de peso vivo,  que es el equivalente a pastorear 4 vacas de 450 Kg. c/u. Es decir que  bajo estas condiciones de alimentación, con lo que se alimenta una vaca se pueden alimentar 11 cabras.
Es por esto que la mayor contribución de este proyecto radica en la generación trabajo que disminuya los índices de desocupación y reduzcan los elevados éxodos de jóvenes campesinos, fundamentalmente en un sector que no se encuentra capacitado técnicamente para acceder a  requerimientos laborales especializados. 
Para lo anterior se crear estos puestos de trabajo, a través de núcleos productivos integrados por unidades productivas (familias) que serán capacitados con nuevas y mejores técnicas que ofrezcan materia prima (animales) de calidad para ser transformada mediante convenios o maquilas con industrias especializadas de la región (frigorífico CEAGRODEX y Curtiembre CONALPIELES), obteniendo de estos procesos cuero curtido y carne empacada al vacío de calidades optimas para la comercialización y venta en las principales ciudades de Colombia.

1.2. PRESENTACIÓN DEL EQUIPO EMPRENDEDOR

1.2.1. Natalia Inés Trujillo Ceballes:  

· Estudios:
X Semestre de Ingeniería Industrial, Universidad Cooperativa de Colombia- Neiva.

· Experiencia Laboral:
Departamento de Recursos Humanos, Ministerio de Justicia, Distrito Judicial de Neiva.

· Motivación Personal:
Tradición Familiar, Realización laboral independiente.
1.2.2. Diego Antonio Trujillo Ceballes.

· Estudios:
VI Semestre Administración de Empresas, Escuela de Administración de Negocios “EAN”

· Logros:
Creación de Aprisco y comercialización de productos caprinos. 

Creación de Empresa Prestadora de servicios para vehículos.

· Experiencia aboral:
Empresario Independiente.

· Motivación Personal:
Creación de Empresa, Desarrollo social y económico para la región Huilense y el país en general, creación de una nueva cultura de cría y consumo de productos caprícolas, Dar a conocer las cualidades de los caprinos y sus derivados.

EQUIPO ESPECIALIZADO POR CONTRATACIÓN

1.2.3. Iván Leonardo Rubio Montoya.


· Estudios:
Zootecnista Universidad de Cundinamarca.
· Experiencia Laboral:
Aprisco La Maporita Ltda. (2 años)

· Logros:
Elaboración de Programa técnico de alimentación, reproducción, cria y manejo de caprinos.

· Motivación Personal: 
Cariño a los animales, Investigación y desarrollo de nuevas técnicas de manejo de animales, Realización Profesional Independiente.

1.2.4. Hernán Bermeo Trujillo.

· Estudios:
Profesional en Comercio Internacional, Universidad Cooperativa de Colombia-Bogotá.

· Logros:
Configuración y Administración de Base de Datos de clientes actuales y potenciales.

· Experiencia Laboral.
-Administrador  Puntos  de  Venta  Almacenes  “Costura  Ltda.”    (4 años)

-Comerciante Independiente (3 años)

· Motivación Personal:
Deseo de Crear empresa independiente, Desarrollo Profesional y Personal, exportaciones de productos no tradicionales.

1.3. POTENCIAL DEL MERCADO EN CIFRAS

1.3.1. LECHE

El mercado global está dado por el consumo de leche bovina líquida en Colombia, el cual asciende a 108.1 Lts/hab/año, según cifras del DANE, FAO, Asoleche y Fedegán. Para Bogotá, que tiene un total de 7’029.928 de habitantes (Dane), el consumo promedio es de 63’327.934 de litros mensuales.

El mercado Objetivo se obtuvo de: El total de habitantes de Bogotá es de 7’029.928 (según del DANE), de los cuales 7 de cada 10 conocen el producto y se encuentran en el rango de 20 a 65 años de edad, de este total, la mitad devenga un ingreso mensual superior a $550.000 y está en disposición y gusto para consumir el producto 2 veces al mes, ya sea para sí mismo o para sus familiares (niños y adultos mayores) información recopilada durante los últimos 10 años de experiencia en la actividad caprícola por parte de los precursores de este proyecto y aportes realizados por ANCO.  
 Esto da como resultado un mercado objetivo de  158.319,8 litros mensuales para el primer  mes  lo que equivale a un 0.25% del consumo total de leche de vaca para Bogotá

1.3.2. LA CARNE

El consumo nacional per- cápita de carne de ovinos y caprinos para Bogotá, según datos de la FAO, es de 0,3 Kilogramos al año.   Lo que equivale a 2'108.978,4 de Kilos al año, mensual a 175.748,2 Kilogramos y diario a 5.858,3 Kilogramos.

Es de anotar que la anterior referencia no se tomó en cuenta, por el contrario, Se estimó que la cantidad global de consumo mensual de carne de cabra en Bogotá estará dado por las familias de estratos 4,5 y 6 de la capital del país, las cuales son el 10% del total de las familias Bogotanas, (Según datos del DANE), unas 140.599 familias.

El mercado objetivo para la carne de cabra se estipuló en un 10% de estas familias con un consumo promedio en el mes (o por mercado) de 3 libras de carne, lo que equivale a 50615  libras de carne de cabra al mes.

1.3.3. EL CUERO

Mercado Global (pesos): En el año 2001 la industria manufacturera del cuero consumió un total de  $475.773 millones (fuente Min. de agricultura, DANE y observatorio de Agrocadenas) de los cuales, el mercado de las pieles exóticas representa un gran potencial cercano al 2% de este, un total de $9.515’ millones, pero no existe mayor oferta en el país

Del cual se pretende conquistar un 20%, unos $ 1.903’000.000, como mercado objetivo par las pieles de cabra.  Este valor convertido en unidades equivale a gran total de 38.060 cueros de cabra al año (precio del cuero de cabra curtido según pre-sondeo de mercados $50.000)

1.4. VENTAJA COMPETITIVA Y PROPUESTA DE VALOR

· Los derivados caprinos provenientes de este proyecto no presentarán alteraciones fisicoquímicas ya que los animales son custodiados de manera silvestre, abasteciéndose de  forrajes propios de la región (naturales y limpios)

· La inversión en materia industrial es mínima ya que las alianzas y convenios con transformadoras de la región subsidiarán esta inversión.

· Las propiedades de los productos caprinos como nutrientes en la leche y carne de cabra y la elasticidad y durabilidad del cuero, hacen gran diferencia en cuato a la calidad de los productos.

· Grupo emprendedor multi-disciplinario que permite un manejo mas integral del proyecto.

1.5. INVERSIONES REQUERIDAS.

Dentro de las necesidades de capital para este proyecto, se tiene:

Inversiones en activos.




$  27.600.000=

Gastos pre-operativos.




$  74.500.000=

Capital de Trabajo
(Colchón de efectivo primeros 6 meses)
$107.900.000=






TOTAL
$210.000.000=
Descripción de Gastos Pre- operativos:

	 
	 1er mes 
	 2er mes 
	 3er mes 
	 TOTALES 

	Estudio de mercados
	9.300.000
	
	
	9.300.000

	Capacitación Proveedores
	15.000.000
	
	
	15.000.000

	Pruebas de Procesos
	8.000.000
	
	
	8.000.000

	Constitución de Sociedad
	12.165.000
	
	
	12.165.000

	Gastos Personal Administrativo
	4.000.000
	4.000.000
	4.000.000
	12.000.000

	Arriendos
	
	
	
	

	Bogotá
	2.000.000
	200.000
	2.000.000
	4.200.000

	Neiva
	500.000
	500.000
	500.000
	1.500.000

	Servicios
	500.000
	550.000
	600.000
	1.650.000

	Vigilancia
	
	
	600.000
	600.000

	Instalación Equipos de Oficina
	
	500.000
	
	500.000

	Instalación equipos de Refrigeración
	
	800.000
	
	800.000

	Instalación Equipos de Seguridad
	
	3.385.000
	
	3.385.000

	Montaje establos
	
	
	2.000.000
	2.000.000

	Movibilzación y transporte
	
	
	1.500.000
	1.500.000

	Trámite crédito
	
	
	900.000
	900.000

	Trámites contratos con proveedores
	
	700.000
	
	700.000

	Tràmites contratos con maquilas
	
	300.000
	
	300.000

	
	
	Gran Total
	74.500.000


1.6. PROYECCIÓN DE VENTAS Y RENTABILIDAD

1.6.1. LECHE

El volumen de ventas está dado por La producción inicial que se tiene para incursionar en el mercado, la cual es de 500 litros Diarios en el primer mes con un incremento del 10% trimestral, de acuerdo a la promoción y estrategia de ventas cruzado con el aumento de la producción promedio de los proveedores

La Fracción del mercado es el Porcentaje de participación del mercado objetivo

1.6.2. LA CARNE

La producción que se tiene para incursionar en el mercado es de: 12000Libras mensuales (el sacrificio es por ciclos), que se obtiene de sacrificar 500 cachorros de 4 meses de edad Prom.

Nota 1: El incremento de las ventas semestral, obedeciendo a la respuesta de la estrategia de mercadeo y al sacrificio de animales, puesto que se debe esperar a que la primeras crías tengan su primer parto, y éstos alcancen el promedio de peso para el sacrificio

Nota 2: El sacrificio se realizará semanal

Nota 3: El aumento de las ventas es de un   %, que corresponde al aumento en la producción de 4800 libras semestrales, un total de aumento de 200 animales adicionales a los sacrificados en el periodo anterior

La fracción del mercado es el Porcentaje de participación del mercado objetivo.

1.6.3. EL CUERO

Está sometido al sacrificio de animales mensuales, para la obtención de carne un total de 500N En Colombia existen 2724 empresas que encajan dentro del perfil adecuado para la compra de este producto, de las cuales 874 se encuentran ubicadas en la capital del país, de estas, el 50% se encuentra interesado en adquirir esta materia prima

Siendo tan alta la tasa de consumo de este producto, y la escasez del mismo, el incremento del consumo estará dado por la producción de este, el cual para este caso es de 200 animales trimestrales sumados a la producción del periodo anterior.

La fracción del mercado es el Porcentaje de participación del mercado objetivo.

1.7. CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACIÓN DE VIABILIDAD

1.7.1. CONCLUCIONES FINANCIERA

· El valor presente esperado para este proyecto dentro de 4 años es de 800’000.000,00.
· La recuperación de la inversión que se espera es dentro de 4 años y medio.
· La tasa interna de retorno que muestra este proyecto es de 41,71
1.7.2. EVALUACIÓN DE VIABILIDAD 

· De cada 10 personas 8 hablan del producto, y conocen sus atributos y cualidades.

· De cada 8 personas que prueban el producto se encuentra que 5 personas lo compran.

2. MERCADOS

2.1. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS

2.1.1. ANÁLISIS DEL SECTOR

Teniendo en cuenta el anterior proyecto anterior, se procede a analizar el sector capricultor en Colombia y los entornos que lo han influenciado en los últimos años.

En el aspecto económico y político, El PIB para el sector agropecuario muestra un crecimiento constante promedio del 5,79% en los últimos 3 años, según los últimos datos del Ministerio de Agricultura y el DANE, confirmando la efectividad de la política de recuperación del campo y seguridad democrática adelantada por el gobierno actual, donde se demuestra la voluntad para invertir en el campo y creer que éste es uno de los sectores más importantes de la economía colombiana, lo que garantiza de manera indirecta la viabilidad de proyectos relacionados con la actividad agropecuaria.

En los últimos años, el sector capricultor a mostrado un creciente desarrollo en zonas como los Santanderes, Los Valles del cauda y Aburrá, la Guajira, el  Huila; y la Sabana Cundiboyacense.  Aunque de manera muy artesanal, las actividades que corresponden a la obtención de leche, carne y piles, provenientes de las cabras, son realizadas por famiempresas motivadas por el comercio informal o turístico, sin ningún tipo de visión comercial a gran escala y desconociendo que el mercado de estos productos es cada día más amplio.

Lo anterior crea la necesidad de acopiar la producción para ser comercializada teniendo en cuenta regiones y derivados, mediante una estructura organizacional que les permita tanto a proveedores como compradores una sostenibilidad en la cantidad y los precios, garantizados por un respaldo ético y sanitario.

Las barreras de ingreso a este negocio en el aspecto productivo, no son mayores, tan solo se necesita gusto por los animales, de un pequeño capital y una porción de tierra; pero en lo concerniente a la industrialización de los productos se requiere de mayor capital y tecnología (pasteurización de leche, sacrificio de animales y curtido de la piel)  Finalmente, en el aspecto comercial, aunque existe aceptación en el mercado por productos novedosos y nutritivos, es de tener en cuenta el alto nivel de competencia indirecta que existe con los productos tradicionales (Lácteos de vaca y de soya y cárnicos de res, pollo y cerdo)

La negociación para los derivados caprinos, por tratarse de productos exóticos y nutritivos, no genera mayores inconvenientes con el cliente, aunque  son productos dirigidos al consumo masivo (alimentos), son reconocidos como de mayor valor nutricional y comercial; sin embargo, se pretende ser tan competitivo con los volúmenes de producción como para reducir la franja de precios con los productos tradicionales.  En lo concerniente a las negociaciones con proveedores, este proyecto se presenta como una alternativa a sus dificultades de comercialización, debido a que se encuentran sometidos al  mercado turístico y/o ambulante, lo cual no les genera estabilidad.

Para Colombia, el sector de lácteos y cárnicos es muy atractivo, en los últimos años el consumo promedio para estos dos productos se ha mantenido en 4.899’660.714,1 de litros de leche y 933’700.376,6 de Kg., respectivamente, pero particularmente la FAO, aporta un dato de consumo de carne de cabrito en Colombia, el cual es de 0.3 Kg/hab/año, dando como resultado un total de 13’597.578,3 Kg., cifra muy atractiva para cualquier productor o comercializador.    Para el caso del cuero, aunque se sacrifican un total de 3’354.611 cabezas de ganado anualmente,  se aprecia un déficit de 33.000 Kg., (importaciones de cuero 2003), lo que denota una oferta de cueros insuficiente para el sector de la confección de zapatos, marroquinería y prendas de vestir.

2.1.2. ANÁLISIS DEL MERCADO

2.1.2.1. LA LECHE DE CABRA:

En Colombia el consumo de leche bovina líquida, asciende a 108.1 Lts/hab/año, según cifras del DANE, FAO, Asoleche y Fedegán. Para Bogotá, que tiene un total de 7’029.928 de habitantes (Dane), el consumo promedio es de 63’327.934 de litros mensuales, de este atractivo mercado, en 10 años, se pretende alcanzar como mercado objetivo el 0.25% del mercado global, equivalente a  de  171.994 litros mensuales de leche.

Para el mercado objetivo se tuvo en cuenta lo siguiente:

El total de habitantes de Bogotá es de 7’029.928 (según del DANE), de los cuales 7 de cada 10 conocen la leche de cabra  y se encuentran en el rango de 20 a 65 años de edad, de este total, la mitad devenga un ingreso mensual superior a $550.000 y está en disposición y gusto para consumir el producto 2 veces al mes, ya sea para sí mismo o para sus familiares (niños y adultos mayores) información recopilada durante los últimos 10 años de experiencia en la actividad caprícola por parte de los precursores de este proyecto y aportes realizados por ANCO.  Esto da como resultado un mercado objetivo de  158.319,8 litros mensuales para el primer  mes  lo que equivale a un 0.25% del consumo total de leche de vaca para Bogotá y un total de 79.159,9 familias (una persona por familia) que mensualmente puede consumir 2 litros de leche de cabra, porque le gusta, porque conoce el producto y sabe que se trata de un producto nutritivo y, porque tiene el poder adquisitivo para hacerlo.

El incremento del consumo de leche de cabra está dado por la promoción de la oferta del producto, considerando que con ésta se arraigue el hábito de consumo de leche de cabra, por consiguiente es importante dar a conocer que ya se está produciendo y distribuyendo con las normas de salubridad adecuadas. De tal manera que a medida que se incrementa la población, se incrementa la posibilidad de consumo de este producto.

La cultura de consumo de la cheche de cabra se ha favorecido notablemente con la necesidad de las personas por adquirir alimentos nutritivos que ayuden a conservar la salud en excelentes condiciones.

2.1.2.2. LA CARNE DE CABRA:

El consumo nacional per-cápita de carne de ovinos y caprinos para Bogotá, según datos de la FAO, es de 0,3 Kilogramos al año.   Lo que equivale a 2'108.978,4 de Kilos al año, mensual a 175.748,2 Kilogramos y diario a 5.858,3 Kilogramos.

Es de anotar que la anterior referencia no se tomó en cuenta, por el contrario, Se estimó que la cantidad global de consumo mensual de carne de cabra en Bogotá estará dada por las familias de estratos 4,5 y 6 de la capital del país, las cuales son el 10% del total de las familias Bogotanas, (Según datos del DANE), unas 140.599 familias.   El mercado objetivo para la carne de cabra se estipuló en un 10% de estas familias con un consumo promedio en el mes (o por mercado) de 3 libras de carne, lo que equivale a 40.180  libras de carne de cabra al mes,

El incremento de consumo obedece a las mismas razones que el incremento del consumo de leche de cabra, crece a medida de la población y a medida en que se da a conocer la oferta del producto.

Lo que ha favorecido el incremento de la cultura de consumo en la carne de cabra se debe a que es un producto libre de químicos en su mayor parte, ya que los caprinos se alimentan de plantas que le ofrecen nutrientes que ayudan a contrarrestar enfermedades comunes.

2.1.2.3. EL CUERO DE CABRA:

En el año 2001 la industria manufacturera del cuero consumió un total de  $475.773 millones (fuente Min. de agricultura, DANE y observatorio de Agrocadenas) de los cuales, el mercado de las pieles exóticas representa un gran potencial cercano al 2% de este, un total de $9.515’ millones, pero no existe mayor oferta en el país.   Por consiguiente tomamos este valor como mercado global, del cual se pretende conquistar un 20%, unos $ 1.903’000.000, como mercado objetivo par las pieles de cabra.  Este valor convertido en unidades equivale a gran total de 38.060 cueros de cabra al año (precio del cuero de cabra curtido según presondeo de mercados $50.000)
En Colombia existen 2724 empresas que encajan dentro del perfil adecuado para la compra de este producto, de las cuales 874 se encuentran ubicadas en la capital del país, de estas, el 50% se encuentra interesado en adquirir esta materia prima.

Siendo tan alta la tasa de consumo de este producto, y la escasez del mismo, el incremento del consumo estará dado por la producción de este.

2.1.3. ANÁLISIS DEL CONSUMIDOR.

2.1.3.1 LECHE DE CABRA

2.1.3.1.1. Perfil

Para este producto se tiene 3 tipos de consumidores:

Cliente1 Padres:

· Padres de familia con hijos mayores de 1 año y menores de 7 años.

· Personas con un nivel cultural medio.

· Personas que dan a sus familias productos nutritivos pero que además tengan un buen sabor.

· Personas ingresos familiares superiores a los $550.000.

· Estrato socioeconómico medio en promedio.

· Personas provenientes de distintas regiones del país o con ascendentes en pueblos diferentes a las capitales del departamento.
Cliente 2 Pacientes:

· Usuarios de servicios médicos naturistas, homeópatas, nutricionistas.

· Personas con problemas de intolerancia a la lactosa, deficiencia de calcio, complicaciones gastrointestinales.

· Estrato socioeconómico medio-bajo en adelante.

· Nivel de escolaridad mínimo. (por que son mas propensos a consumir medicamentos naturista y aceptarlos)

· De 25 años en adelante.

Cliente 3 Nueva era:

· Rango de edad comprendido entre los 25-45 años de edad.

· Ingreso superiores a $1.000.000 o más.

· Estrato socioeconómico medio-alto en adelante.

· Usuarios de gimnasio, centros de estética, tiendas naturistas.

· Solteros

2.1.3.1.2. Factores de compra

	CLIENTE
	1
	2
	3

	Nutrición
	X
	X
	X

	Higiene.
	X
	X
	X

	Fácil adquisición.
	X
	X
	

	Garantía de procedencia.
	X
	X
	X

	Respaldo sanitario.
	X
	X
	X

	Presentación
	X
	
	X

	Precio
	X
	X
	

	Servicio post venta
	X
	
	X

	Información
	X
	X
	X

	Influenciadores
	X
	X
	X

	Sabor
	X
	
	X


2.1.3.1.3 Decisión y Frecuencia de compra

· La decisión de compra es rutinaria para consumidores 1 y 3, para el consumidor 2 la decisión de compra obedece a prescripción médica o recomendación.

· La frecuencia de compra es Semanal para los 3 consumidores.

2.1.3.1.4 Tamaño de la Compra

1.5 litros semanales (en promedio)

2.1.3.2. CARNE DE CABRA

2.1.3.2.1. Perfil

Cliente 1 Familias

· Familias de estrato medio-alto, en adelante.

· Personas que degustan comida exquisita y exótica.

· Familias que buscan exclusividad o innovar en la mesa de su hogar.

· Familias que llevan en su mercado productos de óptima calidad, novedosos, exquisitos y nutritivos.

· Personas con cultura de consumo. (regionalismo nacionales y extranjeros)

Cliente 2 Canal Institucional

· Restaurantes y hoteles prestigiosos.

· Embajadas (Española, Francesa, Alemana, USA)

· Famas exclusivas.

· Charcuterías y delicatessen.

2.1.3.2.2. Factores de compra

	CLIENTE
	1
	2

	Nutrición
	X
	

	Higiene.
	X
	X

	Presentación.
	X
	X

	Respaldo Sanitario.
	X
	X

	Entrega y Servicio post-venta.
	
	X

	Cultura.
	X
	X

	Precio.
	
	X

	Sabor (recetas)
	X
	X

	Procedencia Orgánica.
	X
	X


2.1.3.2.3. Decisión y Frecuencia de compra

La decisión de compra es espontánea para el cliente 1, para el cliente 2 la decisión de compra es planeada, depende de la rotación del producto y de la aceptación del menú por arte de sus usuarios.

2.1.3.2.4. Tamaño de la Compra

Cliente 1:  
3
Libras por mercado (mensual)

Cliente 2:  
10 
Libras Semanales.

2.1.3.3. CUERO DE CABRA

2.1.3.3.1. Perfil

Empresas manufactureras, de calzado, marroquineras, etc., que comercializan sus productos a estratos socioeconómicos altos o los exportan.  Los usuarios del producto final son personas que gustan de artículos elaborados con excelentes materiales, exóticos y cómodos, sin importar su precio.
2.1.3.3.2. Factores de compra

	CLIENTE
	1

	Presentación
	X

	Calidad
	X

	Cantidad.
	X

	Precio
	X

	Entrega y Servicio post-venta.
	X

	Moda
	X

	Garantía procedencia
	X

	Proceso de curtido
	X

	Puntualidad del servicio
	X


2.1.3.3.3. Decisión y Frecuencia de compra

· La decisión de compra es planeada, depende de los procesos de producción de cada empresa.

2.1.3.3.4. Tamaño de la Compra

Cliente 1:  
de 30 pieles en adelante.

2.1.4. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA.

En el ramo específico en el que se desenvolverá la empresa (comercialización), no existe competidor actual.  En estos momentos existen pequeños productores de derivados de cabra, pero su esfuerzo se ha concentrado en la producción y en métodos muy rudimentario de comercialización (paradores turísticos y venta artesanal ambulante), sin embargo existen 3 productores que se encuentran dando unos pequeños pinos en el aspecto comercial, motivados por su descenso en las ventas tradicionales debido a la exigencia sus clientes por un producto mejor presentado y con un respaldo sanitario.  A pesar de esto, los productores en mención se encuentran muy interesados en proveer a una empresa especializada en comercialización para que de esta forma ellos se puedan dedicar completamente a su fuerte, la producción.

2.1.4.1.    IDENTIFICACIÓN DE LOS COMPETIDORES DIRECTOS

	AgroIndustria Colombiana de Capricultores “El Mundo Caprino Ltda”.

	Características
	Precios 

(manejan la media en relación con los demás productores)
	Mercado Meta y Posicionamiento
	Productos
	Canales de Distribución y puntos de venta
	Sistemas de comunicación

	Es una empresa con cerca de 15 años de experiencia en la producción de caprinos y sus derivados, su especialidad son los lácteos (leche y yogurt), se encuentran ubicados en la sabana de Bogotá (Km 3 vía cota-siberia), Poseen un parador turístico muy hermosos donde se aprecian los animales y los productos.
	*Leche y yogur: $7.000 lt.

*Queso:
10.000 Lb.

*Carne Asada: 15.000 la porción (1/2 Libra)

*Animal Vivo: 200.000 de 3 meses de edad
	Transeúntes corredor turístico de la sabana.

Las estrategias de comercialización que manejan son tendientes a vender su producto de cualquier forma, sin importar la recompra del mismo o un posicionamiento de la marca


	Ventajas: Poseen registro sanitario del INVIMA para la leche pasteurizada y el yogurt, otorgado mediante un convenio con el SENA (Centro Multisectorial de Mosquera)
Desventajas: No poseen planta propia de procesamiento de lácteos y la calidad de la producción está supeditada a estudiantes y pasantes del SENA.

Su envase de litro no lleva ninguna identificación y el envase personal presenta mucha dificultad para abrir (un niño entre 3 y 9 años no lo puede hacer)
	Venta directa
	Pancartas, pendones, letreros (en punto de venta)



	Cabralac

	Se especializan en derivados lácteos de gama alta como quesos madurados, dulces, postres, sabajón etc., se encuentran ubicados en Subachoque (Cund.), Poseen 10 años de experiencia en la producción y comercialización de derivados lácteos.
	(son los más costosos con relación a todos los competidores)

Leche, yogurt $12.000 lt

Queso:
$25.000 lb

Postres:
$4.000 Prom.

Dulces:   
$1500. C/u Prom.

Animal Vivo: $200.000 de 3 meses de edad.
	Personas de estratos altos que conocen del producto, pero es de aclarar que reconocen a la dueña más no a la marca


	Ventajas

De excelente calidad, muy deliciosos.

Desventajas

Muy costos, se producen por encargo y de manera artesanal.


	Venta en punto directo y a domicilio.


	Voz a Voz, participación en ferias.



	Aprisco Casaloma.

	Su mayor fortaleza es la venta de pies de cría y reproductores, también fabrican de manera artesanal dulces, quesos y postres, se encuentran ubicados en la vía a la calera.
	Leche y yogurt: 10.000 lt

Queso:
$18.000 lb

Postres:
$4.000 Prom.

Dulces:   
$1000. C/u en Prom.

Animal Vivo: $400.000 de 3 meses de edad.


	Ferias agropecuarias y nuevos productores, son muy reconocidos por la calidad de los pies de crías y reproductores, aunque son muy costosas


	Ventajas

Son muy bien empacados

Desventajas

Solamente se consiguen en las ferias en las que participan y en algunas tiendas naturistas, su producción no es muy grande.


	Punto dto. Vta. en finca, comercializa con algunas tiendas naturistas. (vende queso en Ponoma)
	Relaciones publicas en ferias.



	Universidad Gran Colombia

	Poseen gran cantidad de animales dedicados a la producción lechera, pero sus volúmenes no son los esperados, la persona encargada del aprisco no está interesada en realizar una labor de comercialización; pero, aunque hay interés por algunos de los funcionarios de la universidad en dar gran empuje al respecto, no se ha logrado ningún tipo de acuerdo.  Los animales son utilizados para las practicas de estudiantes y sus derivados son comercializados directamente en eventos realizados en el mismo sitio por funcionarios, docentes, y estudiantes.

Se encuentran ubicados a 5 Km en la vía Chía-Briceño, costado occidental.


	Debido a la cantidad de la producción y su función como entidad educativa, los costos son los más cómodos en  comparación con los demás productores.

Leche y yogurt: 5.000 lt

Queso: $8.000 lb.

Postres: $2.000prom

Carne: $8.000 plato


	Estudiantes, visitantes a las instalaciones de la Universidad, Existen proyectos de expansión pero no hay acuerdo entre los interesados para la realización y ejecución de los proyectos. 


	Ventajas

Grandes volúmenes de producción. Bajos costos.

Desventajas

La calidad no es la mejor, a pesar que cuentan con maquinaria, empleados y capital para realizar la elaboración, los controles y el almacenaje de los productos no son buenos


	Venta directa


	Ninguno.




	OTROS

	Pequeños productores que comercializan directamente la leche recién ordeñada en camionetas, son muy generalizados en la ciudad, sobretodo en sectores populares, aunque su producción es relativamente poca, existen varios productores de este tipo.  Tienen muchos inconvenientes con autoridades de salud y espacio público, se encuentran ubicados en toda la sabana, muy cerca de Bogotá
	Leche:  1.500 vaso de 7oz   y   6.000 litro
	Transeúntes, habitantes de sectores populares que conocen del producto (generalmente le atribuyen propiedades curativas a enfermedades de tipo respiratorio), no hay fidelidad de compra por parte de los clientes, éstos le compran a cualquier camioneta que lleve cabras.


	Ventajas: Relación directa entre el animal y el producto (ordeño directo)
Desventajas: NO poseen ningún tipo de registro sanitario, los procedimientos higiénicos no son los mejores, existe mucho riesgo fitosanitario para los consumidores.
	Venta ambulante directa
	Voceadores

	ANCO

	Es la Asociación Nacional de Capricultores y Ovicultores, pero su desempeño no es muy grande en lo relacionado al fomento de esta actividad, su mayor aporte consiste en representación en ferias pero su trabajo no cumple una función asociativa que beneficie a los productores
	
	Capricultores y Ovicultores a Nivel Nacional.
	Descuentos en participación de ferias para asociados, gestión para la importación de animales puros, acercamiento entre productores, realización de conferencias y seminarios de actualización producción, alimentación y manejo.
	Ferias
	Folletos, correspondencia directa.


2.1.4.2. Participación de los mercados mercado existente

(No se tuvo en cuenta el mercado potencial discriminado para “Capricol Ltda.”, Únicamente se comparó la cantidad que cada uno vende en relación con las ventas totales de productos de cabra en la actualidad): 

	Mercado
	%
	%
	%
	%

	Productores
	Lácteos
	Cárnicos
	Cuero
	Pies de Cría

	El Mundo Caprino Ltda..
	15
	2
	N.D
	20

	Cabralac.
	15
	1
	N.D
	5

	Casaloma
	10
	2
	N.D
	30

	Universidad Gran Colombia
	10
	5
	N.D
	5

	ANCO
	10
	10
	N.D
	25

	Otros (pequeños productores)
	40
	80
	N.D
	15


2.1.4.3. ANÁLISIS DE COMPETIDORES.

Como puede verse en los anteriores cuadros el cual muestra el nivel de la competencia se puede concluir que los productos se están elaborando de forma artesanal, por lo que los volúmenes de producción son bajos y elevan el costo del producto y aumentan los riesgos de contaminación.

La mayor fortaleza que tienen los capricultores en sus productos es la buena calidad, y el sabor, atributo que no se puede descuidar para llegar a competir bajo un las mismas condiciones.

2.1.4.4. COMPETENCIA INDIRECTA.

Es de aclarar que la competencia indirecta es bastante recia en lo relacionado con los tres productos (leche, carne y pieles), puesto que la explotación tradicional de productos bovinos y porcinos es bastante fuerte, por esta razón las estrategias de comercialización estarán dirigidas a resaltar los atributos de los productos caprinos, sin compararlos directamente con los de los productos tradicionales.

En el tema de los lácteos se tiene como competencia directa la leche des-lactosada, la leche adicionada, la leche medicada y la leche de Soya.  Todas las anteriores se encuentran comercializadas por grandes empresas como Alpina, Parmalat, Nestlé, Ades, las cuales se caracterizan por un respaldo logístico, una gran marca, una excelente presentación y muy buenos canales distribución. En términos generales son empresas modelos a seguir por nuestra idea de negocios.

En el tema de cárnicos y cueros no existen empresas con marcas reconocidas en estas áreas, pero aún así los grandes comercializadores y proveedores tienen un gran mercado abarcado.  Ante este aspecto la forma de competir será con información, presentación, calidad y cumplimiento (servicio personalizado de información y preparación) y precios similares.

2.2. ESTRATEGIAS DE MERCADEO.

2.2.1. DEFINICIÓN DE LOS PRODUCTOS

2.2.1.1. LECHE DE CABRA PASTEURIZADA, SEMIDESCREMADA, ADICIONADA CON MIL DE ABEJAS.
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Leche de Cabra Pasteurizada, semidescremada y endulzada con miel de abejas, envasada en Tetrapack, el cual aumenta su tiempo de duración hasta en 4 meses, en presentaciones de 1.000 c3 (1 litro, presentación familiar)  y  200 c3 (presentación personal - lonchera)

Este producto es reconocido por sus características nutricionales que lo diferencian de otras leches, como su mayor contenido de proteína (10%) mayor contenido de potasio (130%) mayor contenido de calcio (13%) mayor contenido de Niacina (350%), mayor contenido de vitamina A y E, no contiene Carótenos ni Alergenos, y finalmente posee menores contenidos de colesterol (10%), de lactosa (10%)  Aunque es una leche que tiene mayor cantidad de grasa, ésta tiene la particularidad de ser homogénea y sus glóbulos son 10 veces más pequeños que los de otras leches, facilitando de esta manera en un 11% la asimilación y digestión del producto.  Sin embargo, para contrarrestar cualquier apreciación contraproducente del producto, éste se ofrecerá semidescremado.

Popularmente (7 de cada 10 personas) saben que es un producto nutricionalmente mejor, indicado para niños y ancianos, también existe la creencia a escala mundial que este producto “fortalece el sistema respiratorio” aunque no existen certezas científicas, los consumidores tradicionales y referentes del producto así lo indican.  Al mismo tiempo, se cree que este tipo de derivados ofrece un sabor particular y distintivo que disminuye la intención de consumo, para ello, el producto se ofrecerá con un endulzante natural (miel de abejas) lo que eliminará la impresión del mal sabor al momento del consumo por primera vez, cautivando de esta manera nuevos clientes, que aunque buscan alimentos nutritivos, también buscan que sepan bien.

2.2.1.2. CARNE DE CABRA CRUDA, DESPREZADA, EMPACADA AL VACÍO.
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Carne de cabra cruda, desprezada y refrigerada, empacada al vacío en bandeja de icopor con plástico termo-encogible y etiqueta de exhibición, en presentación de 1 libra.

Es un producto con buenas cualidades nutricionales, su contenido de proteína es superior en un 2%, 8% y 5% con respecto a las carnes de res, pollo y cerdo  respectivamente, adicionado a lo anterior, su contenido de grasa saturada es de tan solo 0.79% repercutiendo de esta manera en bajos niveles de colesterol, además la carne de cabra tiene niveles ínfimos de ácido úrico, lo que la vuelve propicia para el consumo de personas con problemas artríticos.

En términos palatables, esta carne es muy suave al paladar, siendo utilizada generalmente en comidas especiales con recetas culinarias.  Por esta razón es preferida en mesas que culturalmente conocen el producto (regionalismos y extranjeros - Europeos) o por personas y recintos que gustan de platos exóticos y exquisitos.

2.2.1.3. CUERO DE CABRA CURTIDO.
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Cuero de cabra curtido, listo para el trabajo manufacturero o industrial de elaboración de piezas a base de piel.  El producto se ofrecerá en rollos, envueltos en plástico vinipel o termo-encogible para su protección, junto con una etiqueta que describe el producto, fecha de sacrificio y curtición, peso e información institucional de la empresa  comercializadora.

 Este producto es muy apetecido por la industria del cuero como materia prima para la elaboración de artículos lujosos de gama alta como guantes, correas, billeteras, zapatos, chaquetas, entre otras cosas, que son vendidos a estratos socioeconómicos altos, para quienes la calidad, suavidad, apariencia y durabilidad son importantes a la hora de adquirir un bien de este tipo, características propias de las pieles de cabra.

2.2.2. Marketing MIX

2.2.2.1. ESTRATEGIA DE PRODUCTO:

2.2.2.1.1. Marca:

Para la empresa, se escogió el nombre Caprinos de Colombia “Capricol Ltda.,” pero se pretende registrar una marca para cada producto que llevará el prefijo CAPRI, por ejemplo: capri-leche, capri-gurt, capri-carne, capri-cuero, etc.  De esta forme se quiere relacionar los productos con su procedencia y con la empresa que los comercializa.

2.2.2.1.2. Ciclo de Vida:

El ciclo de vida de la leche de cabra es bastante amplio debido a su empaque Tetrapack, a sus procesos de semidescremación y pasteurización UHT, lo que garantiza que se conserve la calidad, frescura y condiciones naturales del producto.  Lo anterior también disminuye los costos de almacenamiento y bodegaje, puesto que no se requiere refrigeración para su conservación.

Contrariamente a lo ocurrido con la Leche, la carne sí necesita una cadena de frío que no se debe romper desde el momento mismo del empaque hasta que llega al refrigerador o nevera del consumidor final, lo que implica mayores riesgos y costos en su transporte y manipulación, el ciclo de vida de este producto no supera los 30 días, para garantizar su frescura.

Para el cuero no son necesarias mayores precauciones con el empaque, transporte y almacenaje.  Los únicos cuidados requeridos tienen que ver con el exceso de humedad, existencia de polillas y hongos en la región de almacenamiento, para lo cual es conveniente un seguimiento constante al comportamiento del producto y al ambiente de la bodega.  El ciclo de vida de este producto es prolongado debido al proceso de curtición. 

2.2.2.2. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN:

2.2.2.2.1. Leche

2.2.2.2.1.1. Canal 1.

De acuerdo a los resultados obtenidos en los sondeos y un pre-estudio del mercado, el consumidor indica que desea adquirir el producto directamente en su tienda especializada o supermercado más cercano, con base en esta apreciación, se han escogido cadenas de supermercados y minimercados, de barrio, que se encuentren distribuidos por toda la ciudad caracterizándose por ofrecer productos de muy buena calidad y exóticos (posible canal de distribución almacenes CARULLA-VIVIERO), donde se entregara el producto por medio de camionetas arrendadas.

2.2.2.2.1.2. Canal 2.

Otro renglón importante que se ha identificado para la comercialización de este producto son las tiendas naturistas, tiendas especializadas (charcuterías, cigarrerías prestigiosas, delikatessen) y Policlínicos (nutricionistas, homeópatas y naturalistas) los cuales son identificados por los clientes potenciales como lugares donde se  consideran, debe existir oferta del producto.

2.2.2.2.1.3. Canal 3.

Finalmente esta idea de negocio plantea la necesidad de implementar 2 puntos de venta directa ubicados en zonas estratégicas comerciales del nor-oriente de la ciudad y centro-sur, los cuales permitirán hacer presencia fuerte de la imagen de la empresa y sus productos y al mismo tiempo se coordinarán entregas a domicilios a clientes que se inclinen por esta compra.

Para los dos primeros casos, se contratará con una empresa que cumpla con las normas de transporte de alimentos exigidos por las secretarías de tránsito y salud de la ciudad, para el abastecimiento de los canales de distribución y los puntos directos.

Para la entrega a domicilio, se tendrá un vehículo propio que realizará la ruta completa con los pedidos de los dos puntos de venta.

2.2.2.2.2. Carne

2.2.2.2.2.1. Canal 1

Este producto utilizará el mismo canal 1 de distribución de la leche.

2.2.2.2.2.2. Canal 2

En este canal se ubican las Famas especializadas, las charcuterías, delikatessen, restaurantes y hoteles.

2.2.2.2.2.3. Canal 3

Puntos directos de venta.

Cabe aclarar que con este producto se debe tener extremo cuidado en el transporte, puesto que la cadena de frío no se debe romper en ningún momento, por tal razón se contratará vehículos especializados con refrigeración, para realizar el aprovisionamiento semanal a cada uno de los canales de distribución.  Asegurando a los clientes distribuidores precios iguale a los que se tendrán en la bodega.

2.2.2.2.3. Cuero:

Para este producto, el cual es catalogado como materia prima para nuestro comprador, la venta y la entrega se realiza de manera directa, para ello se contratará un vehículo especializado en el momento del reparto.

2.2.2.3. ESTRATEGIA DE PRECIO:

2.2.2.3.1. Leche:

Por las condiciones propias del producto, su costo es superior a los productos tradicionales (leche de vaca y de soya), aún así, una sensibilización que se realizó con consumidores actuales, permitió establecer que este precio no debe ser muy superior.   Tomando como base la estructura de costos, se fijó un precio de venta al público de $4.300 por litro y de $1.200 en la presentación personal (200 c3)  Estos precios comparados con los precios de la competencia indirecta no son desproporcionados considerando la procedencia del producto, el envase y presentación, el respaldo sanitario y la adición de endulzande natural (miel de abejas)  
 La comparación se realizó con los dos más grandes competidores en calidad y reconocimiento; El precio del litro de leche de vaca deslactosada o descremada de Alpina es de $2.900, y el precio de leche de Soya Ades es de $3.200; el precio de la leche achocolatada o saborizada en presentación personal de Alpina y Parmalat es de $ 1.500 (promedio)

La gran fortaleza que se tiene con respecto a la competencia directa es el precio, el cual disminuyó notablemente por razones de producción a escala, buscando la accesibilidad del cliente y la recompra del mismo  (ver Parte V: análisis de la competencia)
Otra fortaleza que tiene el producto es que se encuentra clasificado en el arancel armonizado de aduanas en el capítulo 04.02 y de acuerdo a los artículos 424 y 427 del estatuto tributario, este producto está exento de IVA, teniendo derecho a la devolución del pago del mismo por otros conceptos.

Las condiciones de pago quedan establecidas por las siguientes políticas de cartera:

Venta directa en puntos propios...............................................   Contado.

Domicilios: ................................................................................   8 días.

Tiendas Naturistas, Policlínicos, Charcuterías, 

delicatessen, Super Mercados medianos..................................  15 Días.

Hipermercados...........................................................................  30 Días.

2.2.2.3.2. Carne:

La estrategia de precios para este producto consiste en mantener un valor muy competitivo con respecto a los productos tradicionales (res, cerdo y ave), para incentivar la prueba de clientes nuevos, aparte de quienes ya lo conocen culturalmente (regionalismos y extranjeros) de tal manera que no represente un esfuerzo más en la compra del mercado habitual, y se incite a la primera compra, acompañado de una labor de impulso.  El precio establecido es de $3.850, La libra, para el consumidor final, teniendo en cuenta la franja de precios entre productos tradicionales, éste valor se encuentra tan sólo a unos $200 más o menos por encima o debajo, dependiendo del lugar de compra.

Para el caso del impuesto sobre las ventas, éste actúa de la misma forma que en el caso de la leche, clasificado en el arancel armonizado de aduanas en el capítulo 02.04.

Las condiciones de pago quedan establecidas por las siguientes políticas de cartera:

Venta directa en puntos propios...............................................   Contado.

Charcuterías, Famas, Súper Mercados medianos

Restaurantes y delikatessen.......................................................  15 Días.

Hipermercados............................................................................  30 Días.

2.2.2.3.3. Cuero:

Para este producto se fijó un precio de $40.000 por piel, teniendo en cuenta que los procesos de curtición son bastante costosos y demorados, pero es de aclarar que este precio es muy inferior al precio establecido en el exterior para esta materia prima (U$ 42 FOB), esto obedece a que los costos de producción e industrialización, en gran medida son compartidos con la carne, lo que permite mayor competitividad a ambos productos y tener un colchón por si surge en el futuro una guerras de precios, caso muy relativo por la escasa competencia directa del producto.

Contrario a los dos productos anteriores, éste si requiere ser gravado con un impuesto sobre la venta del 16% por encontrarse clasificado en el arancel armonizado de aduanas en el capítulo 41.06, el cual se le adicionará al precio de $40.000, para un total de $46.400 precio al comprador final. Es de resaltar que si este producto se exporta o se realiza un convenio PEX (Programa Especial de Exportación), la empresa tendrá derecho a incentivos tributarios.

La  política  de  cartera  para  este artículo se establece entre 15 y 30 días máximo, dependiendo de la compra (cantidad) y si existe abono en dinero a la misma.

2.2.2.4. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN:

2.2.2.4.1. Leche y carne :

Siendo en cierta forma productos de consumo rutinario y/o masivo, los precios establecidos y las políticas de cartera no tienen variación, descuentos o rebajas, pero para motivar la compra de estos productos se recurrirá, además de las creencias populares (valor nutricional y terapéutico), a degustaciones gratuitas en stands donde haya gran afluencia de personas (centros comerciales, universidades, centros de negocios) y en los mismo canales de distribución, esta actividad la realizaran impulsadoras plenamente capacitadas en las propiedades científicamente comprobadas del producto, en la procedencia del mismo y en conocimiento caprícola.

2.2.2.4.2. Cuero:

Este producto será atendido por un vendedor plenamente calificado en grandes negociaciones con industriales, manufactureros, microempresarios o exportadores, el cual debe tener experiencia en este sector (cuero) y será capacitado en parámetros técnicos del producto como tal.  Las funciones de promoción y venta de este ejecutivo serán; hacer lobby a los empresarios, hacer llegar cartas de presentación, realizando seguimiento al cliente, llevar muestras del producto,  etc.  

2.2.2.5. ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN:

Para el caso de la leche y de la carne, es necesario reforzar la información que los clientes tanto reales como futuros poseen de estos productos, por consiguiente la labor de impulso estará acompañada con información escrita de la empresa, de los animales, la forma de obtención de los productos y de los derivados en sí.  De tal forma que se logre un acercamiento entre los consumidores y los animales, para que éstos no sean vistos con rareza, susto o desprecio, sino por el contrario con admiración y gratitud.

Esta misma información, aunque mucho más resumida, se desea expandir mediante medios escritos especializados (periódicos, revistas) y radiales (noticiosos, de interés nutritivo o saludables) junto con una información aún más puntual que conlleve mensajes como: “Ya se pueden conseguir excelentes productos caprinos en... ”
Otro medio de información que se desea manejar es la capacitación de médicos nutricionistas, para que conozcan de los productos y sus ventajas y a su vez sean éstos, mediante su recomendación, quienes incentiven al consumo de los productos. 

En lo concerniente a la imagen de la marca, el slogan propuesto es “Naturalmente, de CABRA”, con éste se quiere dar doble sentido a quien lo lee, primero, hacer referencia a un producto totalmente natural, y segundo, que proviene de las cabras.

El cuero de cabra, por ser uno producto categorizado como materia prima, además de ser plenamente reconocido por los clientes, no requiere una gran estrategia publicitaria, en este aspecto se orientará toda la fuerza a la labor comercial del vendedor de esta área.
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2.2.2.6. ESTRATEGIA DE SERVICIO:

Se pretende como valor general de CARICOL Ltda., que el interés de cada persona vinculada a la compañía tanto de manera directa como indirecta (proveedores), sea garantizar la calidad del producto que se está ofreciendo.  De esta forma se puede suministrar a los consumidores una seguridad tal que les permita adquirir un producto diferente al tradicional, el cual les genera valor agregado en salud y bienestar por unos pocos pesos de más.

Para garantizar lo anterior, los controles sanitarios, de inventarios y de entregas se realizarán de manera muy rigurosa, verificando la perfecta calidad del producto y su presentación.  Para cualquier irregularidad o insatisfacción con los productos se contará con línea gratuita de atención al cliente acompañado con una Pagina Web. Institucional de quejas, reclamos y servicios.

2.2.3. Proyecciones de Ventas

	 PROGRAMA DE VENTAS PARA LA LECHE DE CABRA. 

	 Para cuatro años, con un crecimiento poblacional anual del 2,8 % (según Dane)                                           .......... población...........

	 
	PRIMER AÑO                                           (población
	7029928)
	PRIMER AÑO
	7226766,0
	7429115,4
	7637130,7

	 
	 1er  
	 2do Trimestre 
	 3er Trimestre 
	 4to Trimestre 
	 2° 
	 3° 
	 4° 

	 
	 Trimestre 
	 1 Mes 
	 2 Mes  
	 3 Mes 
	 1 Mes 
	 2 Mes  
	 3 Mes 
	 1 Mes 
	 2 Mes  
	 3 Mes 
	 AÑO 
	 AÑO 
	 AÑO 

	 Mercado Global (unid) 
	 Fase pre-operativa, estructuración del plan de mercadeo pruebas de producto. 
	63.327.935
	63.327.935
	63.327.935
	63.327.935
	63.327.935
	63.327.935
	63.327.935
	63.327.935
	63.327.935
	781.213.403
	803.087.378
	825.573.825

	 Mercado Objetivo (lts) 
	
	158.320
	158.320
	158.320
	158.320
	158.320
	158.320
	158.320
	158.320
	158.320
	1.953.034
	2.007.718
	2.063.935

	 Volumen de Ventas (unidades) 
	
	15.000
	15.000
	15.000
	16.500
	16.500
	16.500
	18.150
	18.150
	18.150
	277.973
	406.980
	595.859

	 Fracción Mercado 
	
	9,47%
	9,47%
	9,47%
	10,42%
	10,42%
	10,42%
	11,46%
	11,46%
	11,46%
	14,23%
	20,27%
	28,87%

	El mercado global está dado por el consumo de leche bovina líquida en Colombia, el cual asciende a 108.1 Lts/hab/año, según cifras del DANE, FAO, Asoleche y Fedegán. Para Bogotá, que tiene un total de 7’029.928 de habitantes (Dane), el consumo promedio es de 63’327.934 de litros mensuales.

	

	

	El mercado Objetivo se obtuvo de: El total de habitantes de Bogotá es de 7’029.928 (según del DANE), de los cuales 7 de cada 10 conocen el producto y se encuentran en el rango de 20 a 65 años de edad, de este total, la mitad devenga un ingreso mensual superior a $550.000 y está en disposición y gusto para consumir el producto 2 veces al mes, ya sea para sí mismo o para sus familiares (niños y adultos mayores) información recopilada durante los últimos 10 años de experiencia en la actividad caprícola por parte de los precursores de este proyecto y aportes realizados por ANCO.   Esto da como resultado un mercado objetivo de  158.319,8 litros mensuales para el primer  mes  lo que equivale a un 0.25% del consumo total de leche de vaca para Bogotá

	

	

	

	

	

	El volumen de ventas está dado por La producción inicial que se tiene para incursionar en el mercado, la cual es:
	500
	Litros Diarios en el primer mes con un incremento del 10% trimestral, de acuerdo a la promoción y estrategia de ventas cruzado con el aumento de la producción promedio de los proveedores

	
	
	

	
	
	

	La Fracción del mercado es el Porcentaje de participación del mercado objetivo


	PROGRAMA DE VENTAS PARA LA CARNE DE CABRA. 

	 Para cuatro (años) con un crecimiento poblacional del 2,8 % (según Dane)                                    ...................población............... 

	 
	 PRIMER AÑO (población  
	         7.029.928,0 
	   7.226.766 
	      7.429.115 
	    7.637.131 

	 
	 1er 
	 2do Trimestre 
	 3er Trimestre 
	 4to Trimestre 
	 2° 
	 3° 
	 4° 

	 
	 Trimestre 
	 4 mes 
	 5 mes 
	 6 mes 
	 7 mes 
	 8 mes 
	 9 mes 
	 10 mes 
	 11 mes 
	 12 mes 
	 AÑO 
	 AÑO 
	 AÑO 

	 Mercado Global (unidades) 
	 Fase pre-operativa para la carne.   No hay producción ni sacrificio de animales 
	421.796
	421.796
	421.796
	421.796
	421.796
	421.796
	421.796
	5.203.272
	5.348.963
	5.498.734

	 Mercado Objetivo (lbs.) 
	
	50.615,5
	50.615,5
	50.615,5
	50.615,5
	50.615,5
	50.615,5
	50.615,5
	624.393
	641.876
	659.848

	 Volumen de Ventas (unidades) 
	
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	16.800
	240.000
	355.200
	470.400

	 Fracción de Mercado 
	
	23,71%
	23,71%
	23,71%
	23,71%
	23,71%
	23,71%
	33,19%
	38,44%
	55,34%
	71,29%

	El consumo nacional per- cápita de carne de ovinos y caprinos para Bogotá, según datos de la FAO, es de 0,3 Kilogramos al año.   Lo que equivale a 2'108.978,4 de Kilos al año, mensual a 175.748,2 Kilogramos y diario a 5.858,3 Kilogramos.
Es de anotar que la anterior referencia no se tomó en cuenta, por el contrario, Se estimó que la cantidad global de consumo mensual de carne de cabra en Bogotá estará dado por las familias de estratos 4,5 y 6 de la capital del país, las cuales son el 10% del total de las familias Bogotanas, (Según datos del DANE), unas 140.599 familias.

	El mercado objetivo para la carne de cabra se estipuló en un 10% de estas familias con un consumo promedio en el mes (o por mercado) de 3 libras de carne, lo que equivale a 50615  libras de carne de cabra al mes,

	La producción que se tiene para incursionar en el mercado es de:
	12000
	Libras mensuales (el sacrificio es por ciclos), que se obtiene de sacrificar 500 cachorros de 4 meses de edad Prom.
Nota 1: El incremento de las ventas semestral, obedeciendo a la respuesta de la estrategia de mercadeo y al sacrificio de animales, puesto que se debe esperar a que la primeras crías tengan su primer parto, y éstos alcancen el promedio de peso para el sacrificio
Nota 2: El sacrificio se realizará semanal                                                                                                                                       Nota 3: El aumento de las ventas es de un   %, que corresponde al aumento en la producción de 4800 libras semestrales, un total de aumento de 200 animales adicionales a los sacrificados en el periodo anterior

	La fracción del mercado es el Porcentaje de participación del mercado objetivo.


	PROGRAMA DE VENTAS PARA EL CUERO DE CABRA. 

	 Para cuatro (años) con un crecimiento del mercado de un 2.55 % (según Dane)                        .......................mercado en $  ..................... 

	 
	 Mercado en Kilos / año 
	                      475.773.000.000 
	 487.905.211.500 
	 500.346.794.393 
	 513.105.637.650 

	 
	 1er Trimestre 
	 2do Trimestre 
	 3er Trimestre 
	 4to        Trimestre 
	 2° 
	 3° 
	 4° 

	 
	 
	 
	 7 mes 
	 8 mes 
	 9 mes 
	 10 mes 
	 11 mes 
	 12 mes 
	 AÑO 
	 AÑO 
	 AÑO 

	 Mercado Global (PESOS) 
	 Fase pre-operativa.   No hay producción de pieles  debido a que no hay sacrificio de animales 
	2.378.865.000
	2.378.865.000
	2.378.865.000
	2.378.865.000
	9.758.104.230
	10.006.935.888
	10.262.112.753

	 Mercado Objetivo (unidades) 
	
	9.515
	9.515
	9.515
	9.515
	39.032
	40.028
	41.048

	 Volumen de Ventas (unidades) 
	
	1.500
	-
	-
	1.500
	9.600
	14.400
	19.200

	 Fracción de Mercado 
	
	15,8%
	0,0%
	0,0%
	15,8%
	24,6%
	36,0%
	46,8%

	Mercado Global (pesos): En el año 2001 la industria manufacturera del cuero consumió un total de  $475.773 millones (fuente Min. de agricultura, DANE y observatorio de Agrocadenas) de los cuales, el mercado de las pieles exóticas representa un gran potencial cercano al 2% de este, un total de $9.515’ millones, pero no existe mayor oferta en el país

	

	

	Del cual se pretende conquistar un 20%, unos $ 1.903’000.000, como mercado objetivo par las pieles de cabra.  Este valor convertido en unidades equivale a gran total de 38.060 cueros de cabra al año (precio del cuero de cabra curtido según presondeo de mercados $50.000)

	

	 Está sometido al sacrificio de animales mensuales, para la obtención de carne un total de 
	500
	En Colombia existen 2724 empresas que encajan dentro del perfil adecuado para la compra de este producto, de las cuales 874 se encuentran ubicadas en la capital del país, de estas, el 50% se encuentra interesado en adquirir esta materia prima.
Siendo tan alta la tasa de consumo de este producto, y la escasez del mismo, el incremento del consumo estará dado por la producción de este, el cual para este caso es de 200 animales trimestrales sumados a la producción del periodo anterior.

	
	
	

	La fracción del mercado es el Porcentaje de participación del mercado objetivo.


3. ANÁLISIS TÉCNICO OPERATIVO

3.1. FICHA TÉCNICA DE LOS PRODUCTOS.

3.1.1. LECHE:


Leche de cabra pasteurizada, endulzada con miel de abejas natural, en presentación de 250 cc, 500 cc y 1000 cc en envase TETRAPACK debidamente impreso con información del producto y de la compañía.  

Características físicas y químicas de la leche de cabra:

· Acidez Libre (°N)…………………………………..
15.0
17.0

· pH
…………………………………………………...
  6.0
  7.0

· Estabilidad de alcohol (ml)………………………..
  1.7
  1.9

· Diámetro medio de micelas de caseínas (µm)….
 130
 150

Análisis bromatológico.
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3.1.2. CARNE:

Presas de carne de cabra cruda, refrigerada y  empacada al vacío en bandeja de lujo, en presentación de una (1) Libra.
	Especie
	Calorías
	Total grasas
	Grasas saturadas
	Proteínas

	Cabra
	122
	2.58
	0.79
	23


Ing. Zoo. Alejandra Asad Universidad de Carolina del Norte
3.1.3. CUERO:

Cuero en curtido, aproximadamente con un peso de 750 grs., Envuelto en plástico termo-encogible identificado con etiqueta que describe la procedencia, proceso de curtición fecha y lote.  Este producto es vendido como materia prima para la elaboración de artículos de cuero.

3.2. ESTADO DE DESARROLLO

3.2.1. LECHE:

3.2.1.1. MATERIA PRIMA:

La materia prima (leche cruda) se recoge en las fincas, se contabiliza al recibirla y al entregarla en la planta pasteurizadora.  No existe inventario de materia prima puesto no se almacenará el producto debido a que éste en condiciones adecuadas, tan solo tarda 6 horas entre la recolección y el inicio del proceso de pasteurización.

3.2.1.2. PRODUCTO EN PROCESO:

El tiempo en planta máximo debe ser de 3 horas por cada 500 ltrs promedio, dependiendo de la capacidad instalada de la planta.  Al igual que con la materia prima, no se manejará inventario de producto en proceso, por cuanto se ha terminado el servicio, el maquilador obliga a recoger el producto terminado.

3.2.1.3. PRODUCTO TERMINADO:

El producto terminado se traslada a la bodega principal de “CAPRI”.   Ingresa al inventario y se controla por el método PEPS, debido a que se trata de un producto de consumo humano.

Como política, se fija un colchón de seguridad de dos (8) días de producción que se tienen en reserva en la bodega.

3.2.2. CARNE:

3.2.2.1. MATERIA PRIMA:

Contabilización en pie de los animales en las fincas proveedoras.  Inventario de materia prima (animales en pie), ocho días en observación en corrales propios en fase pre-sacrificio para realizar controles y seleccionar animales a despachar al frigorífico.

3.2.2.2. PRODUCTO EN PROCESO:

Entrega contabilizada de animales vivos al Frigorífico.   Duración del sacrificio cuatro (4) horas.  Terminado el proceso se reciben las bandejas contabilizadas de producto terminado y desperdicios (vísceras y cuero)

3.2.2.3. PRODUCTO TERMINADO:

El producto terminado se traslada a la bodega principal de “CAPRI”.   Ingresa al inventario y se controla por el método PEPS, debido a que se trata de un producto de consumo humano.
Como política, se fija un colchón de seguridad de dos (2) semanas de producto en bodega para entrega, previendo inconvenientes en el transporte, puesto que este producto proviene de otro departamento.

3.2.3. CUERO:

3.2.3.1. MATERIA PRIMA:

Contabilización en pie de los animales en las fincas proveedoras.  Inventario de materia prima (animales en pie), ocho días en observación en corrales propios en fase pre-sacrificio para realizar controles y seleccionar animales a despachar al frigorífico.

3.2.3.2. PRODUCTO EN PROCESO:

Entrega contabilizada de animales vivos al Frigorífico.   Duración del sacrificio cuatro (4) horas.  Terminado el proceso se reciben las bandejas contabilizadas de producto terminado y desperdicios (vísceras y cuero), los primero se rematan en famas para el consumo de animales; los segundos se entregan inventariados a la planta maquiladora encargada del proceso de curtición, el cuál tarda aproximadamente 2 meses.

3.2.3.3. PRODUCTO TERMINADO:

El producto terminado se traslada a la bodega principal de “CAPRI”.   Ingresa al inventario y se controla por el método de promedio ponderado.
Como política, se fija un colchón de seguridad de 500 cueros o 30 días de de producto en bodega, previendo inconvenientes en el transporte y en procesos de producción e industrialización. 

3.3. ANÁLISIS TÉCNICO OPERATIVO
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3.4. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

3.4.1. MATERIA PRIMA E INSUMOS

3.4.1.1.   LECHE:

	MATERIAS PRIMAS

	Producto
	Requerimiento mínimo para 1 unidad, incluido desperdicio.

	Leche de cabra cruda
	1,1 litro

	Miel de Abejas
	10 cc

	INSUMOS

	Envase Tetrapack
	1 caja

	SERVICIOS

	Maquila Pasteurización
	1 serv / por cada litro

	Envase
	1 serv / por cada litro

	Transporte recolección leche en finca
	1 viaje. / por cada 500 lts

	Transporte maquila-bodega CAPRI
	1 viaje  / por cada 2500 lts


3.4.1.2. CARNE:

	MATERIAS PRIMAS

	Producto
	Requerimiento mínimo para 1 unidad, incluido desperdicio.

	Animal Vivo
	De 1 animal /se obtiene 24 lbs.

	INSUMOS

	Bandeja de Icopor
	1 bandeja para cada libra.

	Plástico termo-encogible.
	Con 1m2 / se envuelven 4 lbs.

	SERVICIOS

	Maquila sacrificio
	1serv./ por cada 24 lbs.

	Maquila empaque al vacío
	1serv / por cada lb.

	Transporte recolección animales
	1 viaje. / por cada 80 animales

	Transporte cuarentena-maquila
	1 viaje. / por cada 80 animales

	Transporte maquila-bodega CAPRI
	1 viaje. / por cada 5000 lbs.


Nota: El 40% del animal en pié, equivale a desperdicios
Las vísceras, cascos y la cabeza se venden a carnicerías como desperdicios.

3.4.1.3. CUERO:

	MATERIAS PRIMAS

	Producto
	Requerimiento mínimo para 1 unidad, incluido desperdicio.

	Animal Vivo
	De 1 animal /se obtiene 24 lbs.

	INSUMOS

	-
	-

	SERVICIOS

	Maquila sacrificio
	1serv./ por cada animal

	Maquila curtición
	1serv / por cada piel

	Transporte recolección animales
	1 viaje. / por cada 80 animales

	Transporte cuarentena-maquila
	1 viaje. / por cada 80 animales

	Transporte maquila 1(frigorífico) a maquila 2 (curtiembre)
	1 viaje por cada 500 pieles.

	Transporte maquila-bodega CAPRI
	1 viaje. / por cada 2000 cueros


3.4.2. EQUIPOS Y MAQUINARIA

3.4.2.1. LECHE:

Para la producción de materia prima por parte de los proveedores, no se requiere de maquinaria, puesto que el ordeño y los controles estadísticos se pueden realizar de forma manual, debido a los bajos volúmenes de producción, sin embargo si estos aumentan se requerirá de maquinas  de ordeño y de software especializado en producción por parte de los proveedores.

Para la transformación de la materia prima (leche de cabra cruda) en producto terminado (leche de cabra pasteurizada empacada en TETRAPACK), se requiere una planta pasteurizadora de capacidad pequeña o mediana, tanques de almacenamiento en acero inoxidable y una envasadora-empacadora de plasti-cartón.

De los dos ítems anteriores, la maquinaria no hará parte propia de la compañía CAPRICOL; para el caso de los productores, corre por cuanta de cada uno y sus inversiones en tecnología, para el caso de la Industrialización, se contratará el servicio se maquila a la cual se le exigirá cumplimiento con los requerimientos técnicos e higiénicos establecidos para el manejo de estos alimentos.

3.4.2.2. CARNE Y CUERO:

Para la producción de materia prima por parte de los proveedores no se requiere de maquinaria, puesto que la cría y el mantenimiento de los apriscos no lo amerita, los controles estadísticos se pueden realizar de manera manual, sin embargo si los volúmenes aumentan se requerirá de software especializado en producción por parte de los proveedores. 

Para la transformación de la materia prima (animales en pie) en producto terminado (carne fresca empacada al vacío y cuero curtido en rollos), se requiere una planta sacrificadora, con capacidad mediana, sistema de empaque al vacío y una planta de curtición de cuero.

Para la industrialización de la carne y de las pieles, la maquinaria no hará parte propia de la compañía CAPRICOL, estos servicios se maquilarán con el frigorífico “CEAGRODEX” y la curtiembre “CONALPIELES” pero se exigirá que cumplan con los requerimientos técnicos e higiénicos establecidos para el manejo de estos productos.

3.4.2.3. MANTENIMIENTO DE MAQUINARIA Y EQUIPOS

Es importante resaltar la decisión de contratar los servicios de empresas de trasporte para movilizar las materias primas y los productos terminados; esto permitió reducir los valores a invertir en vehículos y los costos ocasionados el mantenimiento y desgaste de estos y por el personal que los manipula.

Para el vehículo que se tendrá mediante la figura de leasing, el mantenimiento se realizará de acuerdo a la garantía y al manual de uso, posterior a esta se realizará aproximadamente cada 6.000 Km o cada 6 meses. Lo relacionado con fluidos, mantenimiento general de motor, suspensión, caja y transmisión.   El mantenimiento de frenos se realizará cada 2 meses.

Para los equipos de oficina cada se acudirá a la garantía y al manual de uso que especifica un mantenimiento preventivo cada 4 meses.

El cuarto frío, el refrigerador y el aire acondicionado tendrán mantenimiento cada 6 meses.

A continuación se relaciona en detalle la maquinaria y equipos necesarios para el desarrollo de este proyecto, junto con su descripción, valor de compra o prestación del servicio y la función que prestará para la compañía.  En el análisis financiero se efectuará descripción detallada de la depreciación de estos activos.

	Cantidad
	Referencias técnicas
	Valor Compra, arriendo o servicio.
	Descripción de la función

	1
	Camión de estacas, motor diesel,  tipo NKR
	Servicio:

$200.000 cada viaje con 100 animales
	Recolección de la materia animales vivos

	1
	Camioneta chevrolet luv 2300
	Servicio:

$70.000  viaje de 500 lts
	Recolección de la leche en fincas de la sabana

	1
	Furgón Mediano, marca Chevrolet, tipo NKR, con termo King.
	Servicio:

$300.000 cada viaje
	Transporte de producto terminado (carne) de Neiva a Bodega Bogotá.

	1
	Furgón Pequeño tipo Luv 2300
	Servicio:

$200.000 c/viaje con 2000 cueros
	Transporte de producto terminado (cuero) desde la curtiembre en Neiva hasta la bodega de CAPRI en Btá.

	1
	Furgón pequeño, tipo Súper Carry
	Leasing:

$600.000 mensuales
	Atención de domicilios, mensajería y abastecimiento canal minorista.

	5
	Computadores, marca Dell, procesador pentium 4, 256 MG en Ram, quemador, disco duro de 40 GB, paquete Microsoft empresarial
	Compra:

$1’500.000 cada uno
	· 2 Oficina Neiva.

· 3 Oficina Bogotá.

	1
	Impresora, de tinta marca Hewlet Pacart
	Compra:

$250.000 c/u
	Para abastecer todos los computadores.

	1
	Fax marca Panasonic
	Compra

$200.000 c/u
	Envío y recibo de correspondencia.

	6
	Teléfonos
	Compra:

$80.000 C/U
	Para instalar en las líneas telefónicas y extensiones

	4
	Líneas telefónicas
	Compra:

$100.000 c/u
	2 Para Bogotá

2 Para Neiva.

	3
	Archivadores
	Compra

$300.000 c/u
	Archivo de documentos:

1 Para Neiva y 2 para Bogotá

	
	Implementos de oficina
	Compra.

$400.000
	Cosedora, ganchos, perforadora, portapapeles, AZ, 

	3
	Escritorios Gerenciales
	Compra

$250.000 c/u
	1 para Neiva

2 oficinas para Bogotá

	3
	Sillas Gerenciales
	Compra:

$120.000 c/u
	1 para Neiva

2 oficinas para Bogotá

	5
	Escritorio Auxiliar
	Compra:

$150.000
	2 Para Neiva

3 Para Bogotá

	15
	Sillas para escritorios auxiliares
	Compra:

$50.000 c/u
	5 Para Neiva

10 Para Bogotá

	1
	Cuarto Frío Indufrial de 30 m3
	Compra:

7.000.000
	Para almacenamiento de la carne en la bodega.

	1
	Refrigerar panorámico de 4 bandejas
	Compra:

$2.000.000
	Exhibición y conservación en punto de venta.

	1
	Aire Acondicionado
	Compra:

$2.000.000
	Para oficina Neiva.

	1
	Vitrina Mostrador
	Compra:

$450.000
	Exhibición de producto en punto de venta

	2
	Estantes
	Compra:

$200.000 c/u
	Punto de venta.

	4
	Mesas en madera para cafetería
	Compra:

$70.000
	Punto de Venta

	16
	Sillas en Madera para cafetería
	Compra:

20.000
	Punto de Venta


3.4.3. Localización y Tamaño

Para el buen funcionamiento de este proyecto se requiere de dos instalaciones, ubicadas en ciudades y con requerimientos totalmente distintos.

Toda la estrategia de comercialización se centrará en la ciudad de Bogotá, en la cual se tomará una bodega que cuente con oficinas y con local comercial, además de los servicios públicos de Agua, luz, gas, teléfono y facilidad para el acceso a vigilancia telemonitoreada e Internet, en un sector central que facilite la distribución de los productos terminados y el acceso proveniente de las plantas maquiladoras. Los sectores que se ha escogido en Bogotá para la ubicación de la sede comercial y de almacenamiento, que además cuentan con las características antes mencionadas son: la Floresta, Negativa,  Puente Aranda y Verbenal.

El tamaño considerado para las instalaciones es de:
  50 m2 
Para oficinas

120 m2
Para Bodega

  30 m2 
Para Parqueadero

    6 m2
Punto de venta

Por otra parte, se ha considerado adquirir en arriendo unas instalaciones para realizar la labor de acopio de la materia prima de la carne y la piel, la cual estará ubicada en el Municipio de Neiva, a unos 5 Km. de la ciudad en la vía al sur, cerca a la planta maquiladora “frigorífico CEAGRODEX”, además, Neiva es el centro de los municipios productores de materia prima (animales vivos)  Estas instalaciones además de ofrecer los servicios públicos reglamentarios, debe poseer un espacio para la instalación de corrales que servirán de cuarentena y observatorio para los animales en los días previos al sacrificio, de esta manera se efectuará control sanitario y contable a la materia prima.

Para las dos instalaciones (Neiva y Bogotá),  es importante considerar que los productos a ofrecer son destinados al consumo humano, por tanto se deben exigir tanto a las maquiladoras, a las instalaciones y a todos los actores que intervienen en los procesos de recolección y distribución, unas excelentes prácticas de manufactura (BPM), las normas higiénicas de manejo de alimentos y seguridad industrial.

El tamaño considerado para las instalaciones es de:
  50 m2 
Para oficinas

240 m2
Para Corrales

   6 m2

Para embarcadero.

3.5. PRESUPUESTO DE PRODUCCIÓN

	PLAN DE PRODUCCIÓN  parte 1 (primer año)

	 
	1er.TRIMESTRE
	2do.TRIMESTRE
	3er.TRIMESTRE
	4To.TRIMESTRE

	 
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES12

	LECHE EN LITROS

	Inventario inicial prod. Terminado
	-
	-
	-
	1.500
	1.500
	1.500
	1.650
	1.650
	1.650
	1.815
	1.815
	1.815

	Ventas
	-
	-
	-
	15.000
	15.000
	15.000
	16.500
	16.500
	16.500
	18.150
	18.150
	18.150

	*Inventario final prod. Terminado
	
	
	1.500
	1.500
	1.500
	1.650
	1.650
	1.650
	1.815
	1.815
	1.815
	1.997

	Unidades a Producir
	
	
	
	15.000
	15.000
	15.150
	16.500
	16.500
	16.665
	18.150
	18.150
	18.332

	*3 días de producción
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	CARNE EN LIBRAS

	Inventario inicial prod. Terminado
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	4.200

	Ventas
	-
	-
	-
	-
	-
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	16.800

	*Inventario final prod. Terminado
	
	
	
	
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	4.200
	4.200

	Unidades a Producir
	
	
	
	
	
	
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	13.200
	16.800

	*1 pedido semanal de anticipación
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	CUERO EN ROLLOS

	Inventario inicial prod. terminado
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	500
	-
	-
	500
	500
	500

	Ventas
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	500
	-
	-
	500
	500
	500

	*Inventario final prod. terminado
	
	
	
	
	
	500
	-
	-
	500
	500
	500
	700

	Unidades a Producir
	
	
	
	
	
	
	-
	-
	500
	500
	500
	700

	*proyección de ventas sig, mes
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


3.6. PLAN DE PRODUCCIÓN

	PLAN DE PRODUCCIÓN  parte 2 (2º,3º y 4º años)

	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	TRIMESTRES
	TRIMESTRES
	TRIMESTRES
	

	1º
	2º
	3º
	4º
	1º
	2º
	3º
	4º
	1º
	2º
	3º
	4º
	

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	     1.997 
	     2.196 
	     2.416 
	     2.657 
	     2.923 
	     3.215 
	     3.537 
	     3.891 
	     3.891 
	     4.708 
	     5.178 
	     5.696 
	     6.266 

	   59.895 
	   65.885 
	   72.473 
	   79.720 
	   87.692 
	   96.461 
	 106.108 
	 116.718 
	   85.594 
	 141.229 
	 155.352 
	 170.887 
	 187.976 

	     2.196 
	     2.416 
	     2.657 
	     2.923 
	     3.215 
	     3.537 
	     3.891 
	     3.891 
	     4.708 
	     5.178 
	     5.696 
	     6.266 
	 

	   60.095 
	   66.104 
	   72.715 
	   79.986 
	   87.985 
	   96.783 
	 106.461 
	 116.718 
	   86.411 
	 141.700 
	 155.870 
	 171.457 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	     4.200 
	     4.600 
	     5.400 
	     5.800 
	     6.600 
	     7.000 
	     7.800 
	     8.200 
	     9.000 
	     9.400 
	   10.200 
	   10.600 
	   10.767 

	   50.400 
	   55.200 
	   64.800 
	   69.600 
	   79.200 
	   84.000 
	   93.600 
	   98.400 
	 108.000 
	 112.800 
	 122.400 
	 127.200 
	 129.200 

	     4.600 
	     5.400 
	     5.800 
	     6.600 
	     7.000 
	     7.800 
	     8.200 
	     9.000 
	     9.400 
	   10.200 
	   10.600 
	   10.767 
	     3.400 

	   50.800 
	   56.000 
	   65.200 
	   70.400 
	   79.600 
	   84.800 
	   94.000 
	   99.200 
	 108.400 
	 113.600 
	 122.800 
	 127.367 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	       700 
	        700 
	        900 
	        900 
	     1.100 
	     1.100 
	     1.300 
	     1.300 
	     1.500 
	     1.500 
	     1.700 
	     1.700 
	     2.367 

	     2.100 
	     2.100 
	     2.700 
	     2.700 
	     3.300 
	     3.300 
	     3.900 
	     3.900 
	     4.500 
	     4.500 
	     5.100 
	     5.100 
	     7.100 

	       700 
	        900 
	        900 
	     1.100 
	     1.100 
	     1.300 
	     1.300 
	     1.500 
	     1.500 
	     1.700 
	     1.700 
	     2.367 
	          -   

	     2.100 
	     2.300 
	     2.700 
	     2.900 
	     3.300 
	     3.500 
	     3.900 
	     4.100 
	     4.500 
	     4.700 
	     5.100 
	     5.767 
	 


3.6.1. ANÁLISIS DE COSTOS DE PRODUCCIÓN

	Proceso 
	 Ene 
	 Feb 
	 Mar 
	 Abr 
	 May 
	 Jun 
	 Jul 
	 Ago 
	 Sep 

	Leche de cabra pasteurizada con miel
	Litro
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Carne de cabra al vacío
	Libra
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Cuero de cabra curtido
	Único
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOTALES
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Stock mínimo
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Leche de cabra pasteurizada con miel
	Litro
	
	
	10.980.000
	
	
	1.098.000
	
	
	1.207.800

	Carne de cabra al vacío
	Libra
	
	
	
	
	13.200.000
	
	
	
	

	Cuero de cabra curtido
	Único
	
	
	
	
	
	
	43.462.500
	-43.462.500
	

	TOTALES
	
	
	10.980.000
	
	13.200.000
	1.098.000
	43.462.500
	-43.462.500
	1.207.800

	Ventas
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Leche de cabra pasteurizada con miel
	Litro
	
	
	
	41.175.000
	41.175.000
	41.175.000
	45.292.500
	45.292.500
	45.292.500

	Carne de cabra al vacío
	Libra
	
	
	
	
	
	26.400.000
	26.400.000
	26.400.000
	26.400.000

	Cuero de cabra curtido
	Único
	
	
	
	
	
	
	
	43.462.500
	

	TOTALES
	
	
	
	41.175.000
	41.175.000
	67.575.000
	71.692.500
	115.155.000
	71.692.500

	Producción
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Leche de cabra pasteurizada con miel
	Litro
	
	
	10.980.000
	41.175.000
	41.175.000
	42.273.000
	45.292.500
	45.292.500
	46.500.300

	Carne de cabra al vacío
	Libra
	
	
	
	
	13.200.000
	26.400.000
	26.400.000
	26.400.000
	26.400.000

	Cuero de cabra curtido
	Único
	
	
	
	
	
	
	43.462.500
	
	

	TOTALES
	
	
	10.980.000
	41.175.000
	54.375.000
	68.673.000
	115.155.000
	71.692.500
	72.900.300

	GRANDES TOTALES
	
	
	21.960.000
	82.350.000
	108.750.000
	137.346.000
	230.310.000
	143.385.000
	145.800.600


	Proceso 
	Oct 
	 Nov 
	 Dic 
	 Previa 
	 Meses 
	 Ano-1 
	 Ano-2 
	 Ano-3 
	 Ano-4 

	Leche 
	
	
	7.870.403
	
	7.870.403
	-976
	3.652.191
	-47.869.017
	36.347.399

	Carne 
	
	
	13.860.000
	
	13.860.000
	-3.300.000
	
	-53.680.000
	43.120.000

	Cuero 
	
	
	15.936.250
	
	15.936.250
	-4.346.250
	
	-57.950.000
	46.360.000

	TOTALES
	
	
	37.666.653
	
	37.666.653
	-7.647.226
	3.652.191
	-159.499.017
	125.827.399

	Stock mínimo
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Leche l
	
	
	-4.199.850
	10.980.000
	-1.894.050
	7.870.403
	7.869.426
	11.521.619
	-36.347.399

	Carne 
	
	5.280.000
	-10.340.000
	
	8.140.000
	13.860.000
	10.560.000
	10.560.000
	-43.120.000

	Cuero 
	43.462.500
	-43.462.500
	7.243.750
	
	7.243.750
	15.936.250
	11.590.000
	11.590.000
	-46.360.000

	TOTALES
	43.462.500
	-38.182.500
	-7.296.100
	10.980.000
	13.489.700
	37.666.653
	30.019.426
	33.671.619
	-125.827.399

	Ventas
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Leche 
	49.821.750
	49.821.750
	49.821.750
	
	408.867.750
	408.867.750
	763.035.885
	1.117.160.100
	1.635.632.955

	Carne 
	26.400.000
	26.400.000
	36.960.000
	
	195.360.000
	195.360.000
	528.000.000
	781.440.000
	1.034.880.000

	Cuero 
	
	43.462.500
	
	
	86.925.000
	86.925.000
	278.160.000
	417.240.000
	556.320.000

	TOTALES
	76.221.750
	119.684.250
	86.781.750
	
	691.152.750
	691.152.750
	1.569.195.885
	2.315.840.100
	3.226.832.955

	Producción
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Leche
	49.821.750
	49.821.750
	53.492.303
	10.980.000
	414.844.103
	416.737.176
	774.557.504
	1.080.812.701
	1.635.632.955

	Carne 
	26.400.000
	31.680.000
	40.480.000
	
	217.360.000
	205.920.000
	538.560.000
	738.320.000
	1.034.880.000

	Cuero 
	43.462.500
	
	23.180.000
	
	110.105.000
	98.515.000
	289.750.000
	370.880.000
	556.320.000

	TOTALES
	119.684.250
	81.501.750
	117.152.303
	10.980.000
	742.309.103
	721.172.176
	1.602.867.504
	2.190.012.701
	3.226.832.955

	GRANDES TOTALES
	239.368.500
	163.003.500
	234.304.606
	21.960.000
	1.484.618.206
	1.442.344.352
	3.205.735.008
	4.380.025.402
	6.453.665.910


3.7. PLAN DE COMPRAS

	1er año
	
	1er.TRIMESTRE
	2do.TRIMESTRE
	3er.TRIMESTRE
	4To.TRIMESTRE

	
	
	MES1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES12

	Materia Prima A: LECHE
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo materia prima A
	(1)
	-
	-
	1.500
	15.000
	15.000
	15.150
	16.500
	16.500
	16.665
	18.150
	18.150
	18.332

	Política de Inventario: No habrá en inventario Leche cruda.
	
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Inicial materia prima A
	(2)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Final materia prima A
	(3)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Compras de materia prima A (Unidades)
	1 - 2 + 3
	-
	-
	1.500
	15.000
	15.000
	15.150
	16.500
	16.500
	16.665
	18.150
	18.150
	18.332

	Materia Prima B: Animales en Pie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo materia prima B
	(1)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Política de Inventario: (25% del presupuesto de venta para c/mes)
	
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Inicial materia prima B
	(2)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Final materia prima B
	(3)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Compras de materia prima B (Unidades)
	1 - 2 + 3
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Materia Prima C: Miel de abejas en galones
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo materia prima C
	(1)
	-
	-
	3
	30
	30
	30
	33
	33
	33
	36
	36
	37

	Política de Inventario: (25% del presupuesto de venta para c/mes)
	
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	8
	8
	8
	9
	9
	9

	Inventario Inicial materia prima C
	(2)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	8
	8
	8
	9
	9
	9

	Inventario Final materia prima C
	(3)
	-
	-
	-
	-
	-
	8
	8
	8
	9
	9
	9
	10

	Compras de materia prima C (Galones)
	1 - 2 + 3
	-
	-
	-
	-
	-
	39
	33
	33
	34
	36
	36
	38

	Insumo I: Tetrapack
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo Insumo I
	(1)
	-
	-
	1.441
	14.406
	14.406
	14.550
	15.847
	15.847
	16.005
	17.431
	17.431
	17.606

	Política de Inventario Insumo I (20% del consumo mensual presupuestado)
	20%
	-
	-
	288
	2.881
	2.881
	2.910
	3.169
	3.169
	3.201
	3.486
	3.486
	3.521

	Inventario Inicial Insumo I
	(2)
	-
	-
	288
	2.881
	2.881
	2.910
	3.169
	3.169
	3.201
	3.486
	3.486
	3.521

	Inventario Final Insumo I
	(3)
	-
	288
	2.881
	2.881
	2.910
	3.169
	3.169
	3.201
	3.486
	3.486
	3.521
	3.848

	Compras de Insumo I (Unidades)
	1 - 2 + 3
	-
	288
	4.034
	14.406
	14.435
	14.809
	15.847
	15.878
	16.290
	17.431
	17.466
	17.932

	Insumo II: Bandeja de Icopor
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo Insumo II
	(1)
	-
	-
	-
	-
	-
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	16.800

	Política de Inventario Insumo II (10% del consumo mensual presupuestado)
	10%
	-
	-
	-
	-
	-
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.680

	Inventario Inicial Insumo II
	(2)
	-
	-
	-
	-
	-
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.680

	Inventario Final Insumo II
	(3)
	-
	-
	-
	-
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.200
	1.680
	1.680

	Compras de Insumo II (Unidades)
	1 - 2 + 3
	-
	-
	-
	-
	1.200
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.480
	16.800

	Insumo III: Plastico retractil en Metros2(para carne y cuero)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo Insumo III
	(1)
	-
	-
	-
	-
	-
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.250
	3.250
	4.550

	Política de Inventario Insumo IIi (10% del consumo mensual presupuestado)
	10%
	-
	-
	-
	-
	-
	300
	300
	300
	300
	325
	325
	455

	Inventario Inicial Insumo III
	(2)
	-
	-
	-
	-
	-
	300
	300
	300
	300
	325
	325
	455

	Inventario Final Insumo III
	(3)
	-
	-
	-
	-
	300
	300
	300
	300
	325
	325
	455
	1.365

	Compras de Insumo III (Unidades)
	1 - 2 + 3
	-
	-
	-
	-
	300
	3.000
	3.000
	3.000
	3.025
	3.250
	3.380
	5.460

	Servicios
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Servicio A
	
	-
	-
	-
	-
	-
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	700

	Servicio B
	
	-
	-
	-
	-
	-
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	16.800

	Servicio C
	
	-
	-
	-
	-
	-
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	7

	Servicio D
	
	-
	-
	-
	-
	-
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	7

	Servicio E
	
	-
	-
	-
	-
	-
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	6

	Servicio F
	
	-
	-
	1.470
	14.700
	14.700
	14.847
	16.170
	16.170
	16.332
	17.787
	17.787
	17.965

	Servicio G
	
	-
	-
	1.441
	14.406
	14.406
	14.550
	15.847
	15.847
	16.005
	17.431
	17.431
	17.606

	Servicio H
	
	-
	-
	2
	20
	20
	20
	22
	22
	22
	24
	24
	24

	Servicio I
	
	-
	-
	-
	-
	-
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	700

	Servicio J
	
	-
	-
	-
	-
	-
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1

	Servicio K
	
	-
	-
	-
	-
	-
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0


Servicio A
Maquila Frigorífico sacrificio



Servicio G
Maquila empaque leche
Servicio B
Maquila Frigorífico empaque.



Servicio H
Transp. Recolección leche + Transp. Pasterizadora
Servicio C
Transp.  Recolección animales-finca Cuarentena






-Bodega Principal

Servicio D 
Transp. Cuarentena-frigorífico animales vivos

Servicio I
Maquila curtiembre




Servicio E
Transp. Carne Frigorífico-Bodega Principal 

Servicio J
Trasporte frigorífico-curtiembre
Servicio F 
Maquila Pasterización leche.



Servicio K
Trasporte curtiembre-bodega
	2º, 3º y 4º año
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4

	
	1° Timestre
	2° Timestre
	3° Timestre
	4° Timestre
	1° Timestre
	2° Timestre
	3° Timestre
	4° Timestre
	1° Timestre
	2° Timestre
	3° Timestre
	4° Timestre

	Materia Prima A: LECHE
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo materia prima A
	(1)
	60.095
	66.104
	72.715
	79.986
	87.985
	96.783
	106.461
	116.718
	86.411
	141.700
	155.870
	171.457

	Política de Inventario: No habrá en inventario Leche cruda.
	
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Inicial materia prima A
	(2)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Final materia prima A
	(3)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Compras de materia prima A (Unidades)
	1 - 2 + 3
	60.095
	66.104
	72.715
	79.986
	87.985
	96.783
	106.461
	116.718
	86.411
	141.700
	155.870
	171.457

	Materia Prima B: Animales en Pie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo materia prima B
	(1)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Política de Inventario: (25% del presupuesto de venta para c/mes)
	
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Inicial materia prima B
	(2)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Inventario Final materia prima B
	(3)
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	60

	Compras de materia prima B (Unidades)
	1 - 2 + 3
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	60

	Materia Prima C: Miel de abejas en galones
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo materia prima C
	(1)
	120
	132
	145
	160
	176
	194
	213
	233
	173
	283
	312
	343

	Política de Inventario: (25% del presupuesto de venta para c/mes)
	
	10
	11
	12
	13
	15
	16
	18
	19
	14
	24
	26
	29

	Inventario Inicial materia prima C
	(2)
	10
	11
	12
	13
	15
	16
	18
	19
	14
	24
	26
	29

	Inventario Final materia prima C
	(3)
	11
	12
	13
	15
	16
	18
	19
	14
	24
	26
	29
	60

	Compras de materia prima C (Galones)
	1 - 2 + 3
	121
	133
	147
	161
	177
	195
	215
	228
	182
	286
	314
	374

	Insumo I: Tetrapack
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo Insumo I
	(1)
	57.715
	63.486
	69.835
	76.819
	84.500
	92.950
	102.245
	112.096
	82.989
	136.089
	149.698
	164.667

	Política de Inventario Insumo I (20% del consumo mensual presupuestado)
	20%
	3.848
	4.232
	4.656
	5.121
	5.633
	6.197
	6.816
	7.473
	5.533
	9.073
	9.980
	10.978

	Inventario Inicial Insumo I
	(2)
	3.848
	4.232
	4.656
	5.121
	5.633
	6.197
	6.816
	7.473
	5.533
	9.073
	9.980
	10.978

	Inventario Final Insumo I
	(3)
	4.232
	4.656
	5.121
	5.633
	6.197
	6.816
	7.473
	5.533
	9.073
	9.980
	10.978
	26.000

	Compras de Insumo I (Unidades)
	1 - 2 + 3
	58.100
	63.910
	70.301
	77.331
	85.064
	93.570
	102.902
	110.156
	86.529
	136.996
	150.696
	179.690

	Insumo II: Bandeja de Icopor
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo Insumo II
	(1)
	50.400
	55.200
	64.800
	69.600
	79.200
	84.000
	93.600
	98.400
	108.000
	112.800
	122.400
	127.200

	Política de Inventario Insumo II (10% del consumo mensual presupuestado)
	10%
	1.680
	1.840
	2.160
	2.320
	2.640
	2.800
	3.120
	3.280
	3.600
	3.760
	4.080
	4.240

	Inventario Inicial Insumo II
	(2)
	1.680
	1.840
	2.160
	2.320
	2.640
	2.800
	3.120
	3.280
	3.600
	3.760
	4.080
	4.240

	Inventario Final Insumo II
	(3)
	1.840
	2.160
	2.320
	2.640
	2.800
	3.120
	3.280
	3.600
	3.760
	4.080
	4.240
	450

	Compras de Insumo II (Unidades)
	1 - 2 + 3
	50.560
	55.520
	64.960
	69.920
	79.360
	84.320
	93.760
	98.720
	108.160
	113.120
	122.560
	123.410

	Insumo III: Plastico retractil en Metros2(para carne y cuero)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consumo Insumo III
	(1)
	13.650
	14.950
	17.550
	18.850
	21.450
	22.750
	25.350
	26.650
	29.250
	30.550
	33.150
	34.683

	Política de Inventario Insumo IIi (10% del consumo mensual presupuestado)
	10%
	1.365
	1.495
	1.755
	1.885
	2.145
	2.275
	2.535
	2.665
	2.925
	3.055
	3.315
	3.468

	Inventario Inicial Insumo III
	(2)
	1.365
	1.495
	1.755
	1.885
	2.145
	2.275
	2.535
	2.665
	2.925
	3.055
	3.315
	3.468

	Inventario Final Insumo III
	(3)
	1.495
	1.755
	1.885
	2.145
	2.275
	2.535
	2.665
	2.925
	3.055
	3.315
	3.468
	335

	Compras de Insumo III (Unidades)
	1 - 2 + 3
	13.780
	15.210
	17.680
	19.110
	21.580
	23.010
	25.480
	26.910
	29.380
	30.810
	33.303
	31.550

	Servicios
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Servicio A
	
	2.100
	2.300
	2.700
	2.900
	3.300
	3.500
	3.900
	4.100
	4.500
	4.700
	5.100
	5.300

	Servicio B
	
	50.400
	55.200
	64.800
	69.600
	79.200
	84.000
	93.600
	98.400
	108.000
	112.800
	122.400
	127.200

	Servicio C
	
	21
	23
	27
	29
	33
	35
	39
	41
	45
	47
	51
	53

	Servicio D
	
	21
	23
	27
	29
	33
	35
	39
	41
	45
	47
	51
	53

	Servicio E
	
	17
	18
	22
	23
	26
	28
	31
	33
	36
	38
	41
	42

	Servicio F
	
	58.893
	64.782
	71.260
	78.386
	86.225
	94.847
	104.332
	114.384
	84.682
	138.866
	152.753
	168.028

	Servicio G
	
	57.715
	63.486
	69.835
	76.819
	84.500
	92.950
	102.245
	112.096
	82.989
	136.089
	149.698
	164.667

	Servicio H
	
	80
	88
	97
	107
	117
	129
	142
	156
	115
	189
	208
	229

	Servicio I
	
	2.100
	2.300
	2.700
	2.900
	3.300
	3.500
	3.900
	4.100
	4.500
	4.700
	5.100
	5.300

	Servicio J
	
	4
	5
	5
	6
	7
	7
	8
	8
	9
	9
	10
	11

	Servicio K
	
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	2
	2
	2
	2


Servicio A
Maquila Frigorífico sacrificio



Servicio G
Maquila empaque leche
Servicio B
Maquila Frigorífico empaque.



Servicio H
Transp. Recolección leche + Transp. Pasterizadora
Servicio C
Transp.  Recolección animales-finca Cuarentena






-Bodega Principal

Servicio D 
Transp. Cuarentena-frigorífico animales vivos

Servicio I
Maquila curtiembre




Servicio E
Transp. Carne Frigorífico-Bodega Principal 

Servicio J
Trasporte frigorífico-curtiembre
Servicio F 
Maquila Pasterización leche.



Servicio K
Trasporte curtiembre-bodega
3.7.1. IDENTIFICACIÓN DE PROVEEDORES.

Nuestros proveedores se caracterizan por la calidad del producto, y que su cercanía a la región (en este caso Bogotá) en la cual se encuentra ubicada  la producción y comercialización de la empresa “Capri”

A continuación se muestran los proveedores con los cuales se esta laborando:

3.7.1.1. LECHE:

	Nombre

Proveedor
	Ubicación
	Vol. Min. en Ltrs. diarios
	Vol. Max. en Ltrs. diarios.

	Aprisco Casaloma
	Vereda el Rosal (Cund.)
	80
	110

	Aprisco Claro de Luna
	Calle 182 Nº 48ª-24 int 28
	70
	95

	Aprisco Los Pinos
	Vereda La piñuela – Entrada 9 “El rosal Cund.)
	30
	50

	Aprisco Moncegni
	Trasv 70 Nº 116-62 Bogotá
	70
	85

	Aprisco Villa la Esperanza
	Subachoque Cund.
	60
	80

	Cabralac
	Vereda Casa Blanca – Finca el Refigio – Subachoque Cund.
	90
	135

	Colfrance
	Via Villavicencio
	70
	100

	Pequeños productores
	Entre la vía Mosquera – Funza - Madrid
	150
	200

	Mundo Caprino
	Km 3 vía cota siberia
	140
	190

	Universidad Gran Colombia
	Km 8 vía chìa-sopo Cund 
	130
	190

	Pequeños Productores
	Entre la vía Chía-Zipaquirà
	100
	135

	Oscar Restrepo
	Km 2 Vìa Siberia-Funza
	70
	120


3.7.1.2. CARNE Y CUERO

	RESUMEN.

	Municipio
	Nº de Cabezas

A disposición
	Nº  caprinocultores
	Nº de Veredas en el municipio

	Neiva
	854
	22
	5 Veredas

	Colombia
	2675
	33
	5 Veredas

	Aipe
	137
	8
	3 Veredas

	Villavieja
	3420
	52
	6 Veredas

	Tello
	671
	31
	3 Veredas

	Baraya
	586
	23
	3 Veredas

	Otros
	217
	5
	5 Regiones

	TOTAL
	8374
	174
	30 Veredas / 8 Barrios


Fuente: “Información confidencia”l Investigación personal realizada en campo y calle, con el apoyo de entidades como la CAM, las Umatas de cada municipio, el DATMA, la fundación HOCOL y Secretaría de Desarrollo Departamental:

3.7.2. CONTROL DE CALIDAD. 

3.7.2.1. CONDICIONES DE CALIDAD REQUERIDAS PARA LA CORRECTA PRODUCCIÓN

Para efectos de darle un control a la calidad de los productos que se tienen en elaboración, se tratara conjuntamente con las empresas maquiladoras de realizar las siguientes actividades

3.7.2.1.1. LECHE:

· Niveles de antibióticos:


Inferiores al 2.5%

· Porcentaje de grasa total:

Variación entre el  3% el 6.5 %

· Nivel de harinas:


=< 1.5%

· Densidad:



1,028 y 1,034 gras/ml  medida a 15ºC

· Fermentación o acidez:

 Entre 16 - 20º Dornic gastados

· Mastitis:




0.2%

3.7.2.1.2. CARNE Y CUERO:

· Brucelosis, tuberculosis y aftosa =  
Negativo para todos.

· Concentración de glóbulos rojos:     
>= 65%

· Parásitos:




Ninguno externo

· Peso y edad del Animal:

Entre 30 - 40 kgs de peso y

de 6 a 9 meses de edad. 

· Niveles de antibióticos en sangre:
<= 2%

· Estado de la piel y el pelo:

90% en buen estado.

3.7.2.2. CONTROLES DE CALIDAD ESTABLECIDOS A LO LARGO DEL PROCESO PRODUCTIVO Y DE INDUSTRIALIZACIÓN.

3.7.2.2.1. LECHE:
· Visita de inspección a hatos productores para verificar:

· Tipo de animales (razas, fenotipos, genotipos, estado)

· Manejo de los animales:

· Nutrición (Cultivos y calidad de la alimentación)

· Control de registros.

· Programas Sanitarios y reproductivos.

· Desempeño del personal con el cuidado de los animales.

· Procedimiento Ordeño:

· Instalaciones (aseo y distribución)

· Pruebas técnicas de calidad en la recolección de la materia prima (leche cruda)

· Densidad.

· Contenido y niveles de harinas y antibióticos.

· Fermentación o acidez.

· Higiene en medios de transporte

· Fechas de Vencimiento.

3.7.2.2.2. Carne y Cuero:

· Visita de inspección a hatos productores para verificar:

· Identificación procedencia animales.

· Tipo de animales (razas, fenotipos, genotipos, estado)

· Manejo de los animales:

· Nutrición (Cultivos y calidad de la alimentación)

· Control de registros.

· Programas Sanitarios y reproductivos.

· Desempeño del personal con el cuidado de los animales.

· Instalaciones (aseo y distribución).

· Cuarentena en corrales propios (8 días de observación y pruebas técnicas sanitarias de animales antes del sacrificio)

· Aseo en la entrega de los animales vivos.

· Peso y  Edad del animal.

· Medios de transporte adecuados (modo en que se debe transportar el animal)

· Cadena de Frío desde el sacrificio hasta el consumo (para la carne)

· Fechas de vencimiento (para la cerne)

· Control de Humedad (para el cuero)

3.7.2.3. PROCESOS CRÍTICOS QUE EXIGEN MAYOR CONTROL DE CALIDAD Y EQUIPOS SE REQUIEREN PARA PODER EFECTUAR DICHOS CONTROLES.

3.7.2.3.1. LECHE:

1. Alimentación de animales.

a. Ningún equipo, ser efectuará supervisión nutricional.

2. Ordeño.

a. Ningún equipo, ser efectuará supervisión higiénica.

3. Transporte.

a. Vehículos especializados (refrigerados)

b. Lactodensímetro.

c. Acidímetro

4. Pasterización.

a. Pasterizadora UHT (maquila).

5. Empaque.

a. Empacadora de tetrapack (maquila)

6. Transporte y Conservación.

a. Vehículo especializado (furgón – sin thermo-king ).

b. Lugar fresco y poco luminoso.

3.7.2.3.2. CARNE Y CUERO:

1. Alimentación.

a. Ningún equipo, ser efectuará supervisión.

2. Transporte.

a. Vehículo acondicionado para evitar el estropeo del animal.

3. Observación (cuarentena)

a. Utensilios para toma de muestras (orina- sangre)

4. Sacrificio (equipos proporcionados por la empresa maquiladora)

a. Frigorífico (maquila)

5. Empaque (Carne).

a. Empacadora al vacío (maquila)

6. Transporte y Conservación.

a. Vehículo especializado con refrigeración (con Termo-King) – Medición de temperatura (para la carne)

b. Conservación en cuarto frió con – medición de temperatura.

7. Transporte a 2 maquila.

8. Curtición para las pieles, (equipos proporcionados por la empresa maquiladora)



4. ANÁLISIS ORGANIZACIONAL Y LEGAL.

4.1. CONCEPTO DEL NEGOCIO.

Mediante esta propuesta se pretende dar respuesta a la necesidad de un nuevo mercado de consumidores por adquirir productos nutritivos, orgánicos y saludables, que beneficien la esencia del ser humano y la sostenibilidad del planeta.  
Así mismo beneficiar a productores mediante el acopio e industrialización de sus productos para ser ofrecidos al mercado potencial anteriormente citado, aprovechando el buen nombre del que gozan los derivados caprinos y las condiciones que ofrece nuestro país para producirlos.  La fortaleza de este negocio radica en el área comercial, concretamente en brindar productos confiables para el consumidor final donde se garantiza la calidad de cada producto desde el primer eslabón de la cadena productiva, el animal mismo, hasta el último eslabón, que será la entrega satisfactoria del bien, a un precio justo y una excelente presentación para consumidor final.

4.1.1. MISIÓN

Comercializar productos caprinos de excelente calidad orgánica, promoviendo una cultura de consumo mediante la promoción de las cualidades nutricionales de estos derivados.  Paralelamente, fomentar  la actividad caprícola como una alternativa productiva garantizando el mercadeo de los productos.

4.1.2. Visión

En un lapso de 5 años, “Capricol Ltda.”, Instaurará la capricultura en Colombia como una actividad rentable, comercializando la mayor cantidad de derivados de cabra provenientes de los capricultores nacionales para abastecer el mercado local e internacional, así mismo, ser reconocido por nuestros clientes como abastecedores de productos orgánicos, nutritivos y saludables.

4.2. OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

4.2.1. GENERAL

Comercializar productos caprinos, así como carne, piles, leche y sus derivados con base en la consolidación de una empresa de cadena productiva, apoyado en Capacitación de productores, Industrialización de la materia prima mediante maquilas especializadas, Comercialización de los productos mediante un estilo organizacional amigable.

4.2.2. ESPECÍFICOS

· Fomentar la  creación de módulos productivos campesinos en zonas que ofrezcan las condiciones agro-ecológicas y culturales aptas.

· Realizar convenios con plantas maquiladoras para la industrialización de los productos.

· Incentivar una cultura de consumo mediante programas de divulgación y degustación explotando las bondades nutricionales de los productos.

· Comercializar los productos utilizando los canales de distribución especializados y mediante influenciadores.

4.3. ANÁLISIS MECA

	Análisis Interno 
	

	Explotar
	Corregir

	a) Experiencia en la cría y manejos de caprinos.
b) Equipo interdisciplinario en las áreas de la cadena caprina.

c) Condiciones  típicas  y  agroecológicas  favorables  de  la región  (clima,  condiciones topografícas, suelos, cultura, etc.)

d) Definición concreta de de los esquemas operativos, comerciales y administrativos.

e) Acceso a Información caprina amplia y suficiente por medio de asesores de extensa experiencia.
f) Trayectoria dentro del sector de productos caprinos, por tradición familiar


	a) No se posee tierra para la creación de la granja experimental.

b) Falta de recursos y financiación para la implementación del proyecto

c) No contar con gente capacitada en el área que maneja este proyecto que son las cabras. 

	Conclusión

	a) Recurrir a las Universidades para cazar el talento que ofrezca las calidades científico-técnicas y humanas para desempeñar labores especificas dentro del proyecto como lo son las cabras para el area de producción.

b) Buscar financiación suficiente para que no colapse el proyecto par la ausencia de ingresos o utilidades a corto plazo.

c) Acceder a patrocinios e incentivos del estado como el fondo emprender.

	
	

	 Análisis Externo
	

	Mantener
	Afrontar

	· Interés de consumo de las personas por productos saludables, nutritivos y exóticos.

· La magnitud del porcentaje del mercado objetivo, es accesible y para nada descabellado.

· Aunque existe la creencia de que estos productos son relativamente benéficos, sanos y nutritivos, la comercialización de éstos de forma industrial y a gran escala es por completo novedosa.

· La realización de alianzas estrategias con empresas especializadas de la zona disminuirán los montos a invertir y se compartirán los riesgos en el proyecto con respecto a  maquinaria y procesos de transformación.

· La existencia de buena parte de caprinos en la zona de donde se realizará la producción.
· El interés de los mandatarios de la zona por promover proyectos con impacto social considerable como el que ofrece la presente propuesta.
	a) No existe una cultura de consumo bastante grande, por eso el mercado objetivo se reduce a quien si conocen las propiedades tanto de los cueros como de los cárnicos y pagan por ellos.

b) Aunque hay existencia de caprinos en la zona, no están conformados los núcleos productivos con los campesinos y para muchos de éstos, es primera vez que trabajarán con la figura de equipo o cooperativa.

c) Orden público.



	Conclusiones

	a) Dar a conocer y promocionar los productos haciendo énfasis en sus ventajas y características propias comparadas con las de productos tradicionales.

b) Sensibilización y capacitación de los pobladores de la región productora.

c) Sensibilizar a los habitantes de la zona de que se trata de un proyecto que puede favorecer notoriamente sus condiciones de vida y la de sus familias; tal vez esto permita que los pobladores se dediquen a criar cabras a cambio de delinquir.




4.4. GRUPO EMPRENDEDOR.

	Nombres y Apellidos
	Cargo y Área
	Rol en el equipo de trabajo

	Natalia Inés Trujillo Ceballes.
	Cargo:

Directora operativa y logística.

Área:

Logística
	Controlará y supervisará los procesos de transformación tanto de pieles como de cárnicos según las exigencias del mercado; también será responsable de la logística del proyecto desde la recolección de los animales, pasando por el abastecimiento a las plantas procesadoras y la distribución a los canales de comercialización y ventas.

	Iván Leonardo Rubio Montoya.
	Cargo:

Director de Capacitación y  Programa de control de Producción.

Área:

Productiva
	Se encargará de la producción de animales, velar por el control sanitario, estadístico, reproductivo y alimenticio; también será la persona encomendada para llevar a cabo la capacitación técnica de los núcleos productivos campesinos.

	MANO DE OBRA ESPECIALIZADA CONTRATADA

	Hernán

Bermeo Trujillo.
	Cargo:

Director Comercial

Área:

Mercadeo y Ventas
	Promocionará los productos y mantendrá los mercados conjuntos tantos de las carnes en los supermercados, abastecimientos directos y restaurantes, así como el de las pieles en las fábricas o manufacturas del cuero, artesanos y encuadernadores. Buscará la internacionalización de la Empresa.

	Diego Antonio Trujillo Ceballes.
	Cargo:

Director General

Área:

Administrativa
	Coordinará el engranaje total de la cadena productiva, responsabilizándose del buen funcionamiento de cada sector (capacitación, producción, transformación, distribución y ventas).  Será el encargado de la proyección estratégica para el crecimiento del proyecto y  finalmente dependerá de él la dirección y regulación del área investigativa tanto en producción como en ventas fundamentado la innovación.


4.4.1. EXPERIENCIA Y HABILIDADES POSEE EL EQUIPO DE TRABAJO QUE SERVIRÁN PARA LLEVAR A LA PRÁCTICA LA IDEA DE NEGOCIO

· Manejo de caprinos.

· Comercialización de alimentos.

· Manejo de Personal.

· Manejo Logístico de Transporte.

· Desenvolvimiento en el área independiente de la economía nacional.

· Tramites de Exportaciones.

· Inseminación Artificial.

· Conocimiento en Normas de Calidad ISO 9000-2000

4.4.2. EXPERIENCIA Y HABILIDADES DE LAS QUE CARECE EL EQUIPO Y ESTRATEGIS APLICABLES 

· Manejo Con el sector Financiero.

· Cultura Organizacional.

· Sacrificio de Animales. (aspecto técnico)

· Pasterización (aspecto técnico)

· Conocimientos Legales y tributaros.

Se debe complementar el equipo con una asesoría contable y financiera, la cual se contratará mediante de prestación de servicios.

En el Aspecto técnico se recurrirá a Maquilar.

4.4.3. CONTRATACIÓN DE LOS MIEMBROS DEL EQUIPO EMPRESARIAL Y CONDICIONES SALARIALES.

Contratos de trabajo a término Indefinido con todos los requerimientos de ley.  La remuneración salarial para cada cargo será de un millón quinientos mil pesos m/cte. ($1´500.000) que se empezarán a devengar a partir del momento en que se finaliza la fase preoperativa.

4.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.
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Responsable: 
Iván Leonardo Rubio Montoya.

Zootecnista.

Tareas:

Capacitación de Productores.

Control de calidad en la recolección (leche y animales vivos)

Control de enfermedades.

Control de natalidad.

Control de Producción.

Programas de crecimiento de producción.

Programas de Vacunación y certificación Verde.

Programas sanitarios

Programas de Inseminación Artificial (mejoramiento genético)

Relación General con Proveedores.

Responsabilidades: Abastecimiento de materia prima de óptima calidad, 

suficiente para la Industrialización.
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Responsable:
Hernán Bermeo Trujillo 

Profesional en Comercio.

Tareas:

Ventas Directas.

Ventas Institucionales.




Ventas Internacionales.




Servicio Al Cliente.




Marketing Radical.




Seguimiento a vendedores.




Atención a Canal Médico (influenciadores)




Incursión al Canal Minoristas.




Relación con clientes e intermediarios (cuando los haya)




Búsqueda de mercados internacionales.

Responsabilidades: Creación de cultura de consumo que garantice la recompra 

de los productos, incursionando en mercados tradicionales, 

institucionales e internacionales.
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Responsable:
Natalia Inés Trujillo Ceballes

Ingeniera Industrial.

Tareas:
Coordinación de la Recolección de la Materia Prima (animales vivos y leche)



Relación y coordinación con maquilas.



Abastecimiento de la Bodega.



Control de Inventario.



Rutas de Entrega de Productos a clientes e intermediarios.

Responsabilidades: El Buen abastecimiento de materia prima a las 

maquiladoras y la pronta y eficiente entrega de producto 

terminado al los consumidores; todo lo anterior garantizando la economía y eficiencia en todos los procesos.
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Responsable:
Diego Antonio Trujillo C.

 Administrador de Empresas.

Tareas:
x Planeación estratégica junto con el área de mercadeo de la 

    incursión en el nuevo mercado.



X Dirigir la cadena de abastecimiento (proveedores y propia) de 

    la empresa.



X  Controlar el desarrollo eficiente de los procesos de 

     abastecimiento a terceros y a la empresa.

X Desarrollo de políticas comerciales que propendan por el 

    crecimiento sostenido de las ventas y la satisfacción de los 

    clientes.

X Creación de una cultura de cría y consumo de productos caprinos, 

    para que estos se conviertan en alimentos primordiales en las 

    dieta general de los consumidores.

X  Organizar 

X Proyectar la compañía, haciendo uso de las herramientas 

    contables y financieras para proveer garantía en cualquier tipo de 

    inversión.

Responsabilidad: 
Coordinar todos los eslabones de la cadena productiva 

caprina, manteniendo una eficiente relación bilateral con cada 

una de las áreas que involucran el funcionamiento de la 

compañía, proyectando el crecimiento de la misma bajo la 

responsabilidad social de los valores de la empresa, creando 

de esta manera una alternativa económicamente viable para productores, industrializadotes, comercializadores y consumidores.

4.6. PERSONAL.

	Cargo
	Perfil
	Funciones
	Remuneración
	Prestaciones sociales
	Tipo de contrato
	Selección personal
	Capacitación
	Estímulos

	Recolector Animales
	Experiencia en transporte de animales, Propietario del vehículo buenas  relaciones interpersonales, honesto
	Recolección de animales a los proveedores, registro de planillas de control, ayudar en la toma de muestras sanitarias
	$200.000

Por viaje
	
	Prestación de servicios.
	Empresas de Transporte de la zona
	Toma de muestras de laboratorio, salubridad animal, negociación con proveedores, Cultura Organizacional, caprinos
	Productos caprinos

	Conductor Neiva-Bogotá
	Experiencia en transporte de alimentos refrigerados, Propietario del vehículo con refrigeración, buenas  relaciones interpersonales, honesto
	Transportar producto terminado (carne) desde el frigorífico hasta la bodega en Bogotá
	$200.000

Por viaje
	
	Prestación de servicios.
	Empresas de Transporte de la zona
	Cultura Organizacional, caprinos
	Productos caprinos

	Secretaria Recepcionista

Neiva
	Buna presentación, excelentes relaciones interpersonales, auxiliar contable
	Manejo de oficina, archivo, manejo cronograma, despachos
	$400.000
	52%
	Definido 1 año
	Reclutamiento SENA Neiva.

Selección mediante pruebas técnicas, Entrevista con responsable de producción
	Cultura Organizacional, pago a proveedores, caprinos
	Productos caprinos

	Recolector Leche
	Conductor, propietario de su vehículo, Buenas relaciones interpersonales, conocimiento en manejo de lácteos, madrugador-puntual.
	Recoger leche a los productores de la sabana, traslado a la Pasterizadora y a la bodega Principal.
	$70.000

Por viaje
	
	Prestación de servicios.
	Empresas de Transporte de la zona
	Verificación del estado de la materia prima, Toma de muestras para laboratorio, salubridad animal, negociación con proveedores Cultura Organizacional, caprinos.
	Productos caprinos

	Secretaria Recepcionista

Bogotá
	Buena presentación, excelentes relaciones interpersonales, auxiliar contable
	Manejo de oficina, archivo, manejo cronograma, pedidos, despachos, pagos, facturación
	$550.000
	52%
	Definido 1 año
	Reclutamiento SENA La Sabana.

Selección mediante pruebas técnicas, Entrevista con Gerente General
	Cultura Organizacional, caprinos, pago a proveedores,
	Productos caprinos

	Bodeguero
	Relaciones interpersonales, organizado, manejo de inventarios, puntual.
	Control de inventarios, pedidos, entregas, recibo de mercancía, aseo y organización de bodega.
	$700.000
	52%
	Definido 1 año
	Reclutamiento SENA La Sabana.

Selección mediante pruebas técnicas, Entrevista con Gerente General
	Cultura Organizacional, caprinos,
	Productos caprinos

	Repartidores,
	Conductores de vehículo propio, buenas Relaciones interpersonales, organizado, puntual, bien presentado, conocimiento en ventas
	Entrega de producto terminado a clientes, cobro de facturas.
	$100.000

Por jornada
	
	Prestación de servicios.
	Empresas de Transporte de la zona
	Cultura Organizacional, caprinos, manejo del producto, información del producto.
	Productos caprinos

	Vendedor Institucional
	Conocimiento en nutrición, buena presentación y relaciones interpersonales, comunicación asertiva, honesto
	Visita a médicos naturistas, nutricionistas, homeópatas
	$400.000

+ comisión sobre venta
	52%
	Indefinido
	Reclutamiento por empresas temporales, personal especializado
	Nutrición, propiedades de los productos
	Productos caprinos, además de un 5% sobre la venta.

	Telemercaderista
	Buena voz, manejo, experiencia en ventas por teléfono, amable, carismática, paciente, comunicación asertiva
	Seguimiento de ventas, ventas nuevas, atención a clientes, toma de pedidos.
	$400.000
	52%
	Definido a 1 año
	Reclutamiento empresas temporales

Selección mediante pruebas técnicas, Entrevista con Gerente Comercial.
	Productos caprinos, atención al cliente, servicio postventa, solución de problemas.
	Productos caprinos, además de un 5% sobre la venta.

	Impulsadoras
	Muy bien parecida, excelente presentación personal, buenas relaciones públicas, Conocimiento en nutrición, comunicación asertiva
	Dar a conocer el producto e inducir a nuevos consumidores del canal de distribución minorista y en actividades de promoción programadas por la empresa, 
	$400.000

+ comisión sobre venta
	52%
	Definido a 1 año
	Reclutamiento por empresas temporales

Selección mediante pruebas técnicas, Entrevista con Gerente Comercial.
	Productos caprinos, atención al cliente, servicio postventa, solución de problemas.
	Productos caprinos, además de un 5% sobre la venta.

	Vendedora Punto de Venta.
	Muy bien parecida, excelente presentación personal, buenas relaciones públicas, Conocimiento en nutrición, comunicación asertiva
	Dar a conocer el producto e inducir a nuevos consumidores del canal de distribución minorista y en actividades de promoción programadas por la empresa, 
	$400.000

+ comisión sobre venta
	52%
	Definido a 1 año
	Reclutamiento por empresas temporales

Selección mediante pruebas técnicas, Entrevista con Gerente comercial.
	Productos caprinos, atención al cliente, servicio postventa, solución de problemas.
	Productos caprinos, además de un 5% sobre la venta.


4.7. ORGANISMOS DE APOYO.

4.7.1. ALIANZAS A DESARROLLAR PARA ALCANZAR EL ÉXITO DE LA ORGANIZACIÓN

4.7.1.1. LECHE:

Maquila con Pasterizadora que se encuentre certificada en procesos de calidad UHT y empaque de líquidos en envase TETRAPACK, ubicada en la sabana  de Bogotá (Mosquera, Cota o Chía) o en la ciudad pero en un sector industrial central, cercana a la ubicación de las bodegas y el punto de venta.  posible socio estratégico “PRODILACTEOS”
4.7.1.2. CARNE:

Maquila con Frigorífico certificado en procesos de calidad en sacrificio y empaque al vacío, ubicado en la zona de producción, posible socio estratégico “CEAGRODEX”
4.7.1.3. CUERO:

Maquila con curtiembre que ofrézcale proceso completo de curticiòn de la piel, hasta la envoltura del producto terminado, ubicada en la zona de producción; posible socio estratégico “CONALPIELES”
4.7.2. NECESIDADES PROFESIONALES DEL PROYECTO Y ORGANISMOS DE APOYO

· Asesores legales para la elaboración de contratos con proveedores, con maquiladoras y con distribuidores o clientes.

· Asesores contables y tributarios para la ayuda en el manejo contable y financiero de la empresa, proporcionando herramientas que contribuyan en la toma de buenas decisiones con proyección y con mínimos riesgos.

· Compañías de seguros para el aseguramiento de los vehículos y la carga a movilizar.

· Fondo Nacional de Garantías, para garantizar ante terceros la adjudicación de recursos de gran cuantía.

· FONDO EMPRENDER; para obtención de recursos como plan semilla 

· FINAGRO, para la financiación del proyecto mediante la creación de una línea especial para la creación de la Cadena Productiva Caprina y para la adjudicación de créditos a nuevos productores.

· Compañías especializadas en vigilancia privada para salvaguardar los bienes e inventarios de la compañía, tanto en Neiva como en Bogotá.

4.8. ASPECTOS LEGALES.

4.8.1. TIPO DE SOCIEDAD.
Teniendo en cuenta la cantidad de socios y de capital, se ha decidido formar una sociedad de tipo limitada; la cual, aunque no ofrece mayores beneficios tributarios, representa la mejor alternativa en constitución de sociedades para el caso particular de este proyecto.

4.8.2. GASTOS DE CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD Y OTROS
Elaboración de minuta de constitución de sociedad:

     $500.000

Cancelación de Derechos Notariales:



  $1’000.000

Registro en Cámara de Comercio (Relación de activos)

   $1’650.000

Solicitud de código de barras.




     $295.000

Registros INVIMA (Leche, Carne y Cuero)

 
  $6’240.000

Registro de Marca  “capri”





  $2’500.000






TOTAL

$12’185.000

4.8.3. NORMAS Y POLÍTICA DE DISTRIBUCIÓN DE UTILIDADES.

Se distribuirán anualmente a partir del 3° año, en partes iguales, teniendo en cuenta y descontando las Reservas Legales establecidas por ley, que para este caso son del 10% sobre la utilidad neta, y las reservas estatutarias que se han estimado en el 20% para realizar reinversión en la compañía.

5. ANÁLISIS FINANCIERO.

5.1. CRONOGRAMA DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO 

	CONCEPTO
	VALOR
	SEMANAS - MESES
	RECURSOS APORTADO POR:

	Cuadro plan operativo
	$      45’867.000    
	1° mes
	Fondo emprender

	Cuadro plan Operativo
	$      17’765.000
	2° mes
	Fondo emprender

	Cuadro plan Operativo
	$      16’488.000
	3° mes
	Fondo emprender

	Total
	 $      80’120.000
	
	Fondo Emprender

	FINAGRO
	 $    119’880.000
	
	FINAGRO

	SOCIOS 
	 $      10’000.000
	
	Recursos propios

	Total Proyecto
	 $    210.000.000
	
	


5.2. INGRESOS.

Los principales supuestos que se incluyen en este análisis de ingresos son los que se en los anexos con el propósito de que puedan ser visualizados con mayor claridad.

Anexo de archivos (ingresos)

5.3. EGRESOS

Dentro de los anexos presentes se pretenden identificar los difeentes egresos que se presentan en este proyecto.

Anexo de archivos (egresos)
5.4. CAPITAL DE TRABAJO

Para hacer referencia la capital de trabajo que requiere este proyecto para ser puesto en marcha se han elaborado los cuadros anexos con el propósito de identificarlos con mayor claridad.

Anexo de archivos (Capital de trabajo)
5.5. ANÁLISIS DE RIESGOS

5.5.1. Riesgos de mercado:

Si se presenta un producto mas económico dentro del mercado de productos lácteos, carnes exóticas y piles,  que  amenace nuestras mercado, se competirá con calidad de producto y atención al cliente, complaciéndolo sus deseos para que se sienta satisfecho y comprometido con la empresa “CAPRI” por el excelente servicio que le presta.

5.5.2. Riesgos operativo
En caso de presentare una epidemia de brucelocis dentro de los proveedores, de inmediato se pondrán bajo evaluación los criaderos y se recurre a los que se tengan animales adicionales para la venta o al banco de información de productores que cumplan con los requisitos y tengan los animales disponibles, con el fin de no afectar la productividad y llegar a incumplir a los compradores con secases de producto o regular calidad.

5.5.3. Riesgos financieros

Las decisiones de precio del producto tal como la piel de cabra deben ser tomadas teniendo en cuenta el  TLC para no caer en riesgos de perdida financiera y vender el producto por debajo de su precio real.

5.6. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD Y PLAN DE CONTINGENCIAS

Los productos de cabra poseen cualidades nutritivas que lo impulsan para el consumo humano, haciendo así que este sea un producto altamente competitivo. 

Es por tal motivo que se debe aprovechar dichas características para promocionar el producto y posesionarlo en el mercado dentro de los más altos niveles. Para esto el producto debe permanecer siempre acompañado de:

· Controles de calidad que permitan certificar a los clientes que el producto adquirido será siempre el mismo sin deteriorar su calidad con el pasar de los años. Al contrario se bebe estudiar cuales son las expectativas que puede tener un consumidor respecto a los productos “CAPRI” para cada día acercarse mas al consumidor.

· En ningún momento se puede descuidar la atención al cliente, por esto  se busca tener una atención personalizada para que  el cliente sienta que es importante de la empresa.

5.7. SISTEMA DE FINANCIAMIENTO.

El monto estimado para la puesta en marcha de este proyecto es de $210.000.000, de los cuales, $10.000.000 son aportados por los socios formadores, $ 80.120.000 sean aportados por el fondo emprender como capital semilla y los restantes $119.880.000 se pedirán en préstamo a un banco de segundo piso, en este cado a FINAGRO, puesto que la finalidad de este proyecto aplica para recursos provenientes de este entidad, respaldado con el Fondo Nacional de Garantías y este proyecto.

El plazo establecido para el pago de este crédito de acuerdo a los análisis financieros es 4.5 años, sin embargo el crédito se solicitará a 5 años (60 meses) con intereses del 17% efectivo anual y pagos mensuales y si es posible con un periodo de gracia de 6 meses, teniendo en cuenta la fase pre-operativa del proyecto. 

6. PLAN OPERATIVO CAPITAL SEMILLA 

FONDO EMPRENDER

	Descripción
	1° Mes
	2° Mes
	3° Mes
	TOTALES

	Elaboración de minuta de constitución de sociedad 
	$           500.000
	
	
	$           500.000

	Cancelación de derechos notariales 
	$        1’000.000
	
	
	$        1’000.000

	Registro de cámara de comercio
	$        1’650.000
	
	
	$        1’650.000

	Solicitud de código de barras 
	$           295.000
	
	
	$           295.000

	Registro INVIMA (leche, carne, cuero) 
	$        6’240.000
	
	
	$        6’240.000

	Registro marca “Capri”
	$        2’500.000
	
	
	$        2’500.000

	TOTAL GASTOS DE CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD Y OTROS
	$    12’185.000

	Gastos personal administrativo 
	$        4’000.000
	$        4’000.000
	$        4’000.000
	$      12’000.000

	Arriendo Bogotá
	$        2’000.000
	$        2’000.000
	$        2’000.000
	$        6’000.000

	Arriendo Neiva
	$           500.000
	$           500.000
	$           500.000
	$        1’500.000

	Servicios 
	$           500.000
	$           550.000
	$           600.000
	$        1’650.000

	Vigilancia
	
	
	$           600.000
	$           600.000

	Instalación equipos de oficina
	
	$           500.000
	
	$           500.000

	Instalación equipos de refrigeración
	
	$           800.000
	
	$           800.000

	Instalación equipos de seguridad
	
	$        3’385.000
	
	$        3’385.000

	Tramite de creditos
	
	
	$           900.000
	$           900.000

	Tramite contrato con proveedores 
	
	$           700.000
	
	$           700.000

	Tramite contrato con maquila
	
	$           300.000
	
	$           300.000

	TOTAL COSTOS PREOPERATIVOS
	$    28’335.000

	Descripción
	1° Mes
	2° Mes
	3° Mes
	TOTALES

	Computadores
	$        8’700.000
	
	
	$        8’700.000

	Impresora, de tinta 
	$           580.000
	
	
	$           580.000

	Fax marca Panasonic
	$           232.000
	
	
	$           232.000

	Teléfonos
	$           556.800
	
	
	$           556.800

	Líneas telefónicas
	$           464.000
	
	
	$           464.000

	Archivadores
	$           765.600
	
	
	$           765.600

	Implementos de oficina
	$           400.000
	
	
	$           400.000

	Escritorios Gerenciales
	$           870.000
	
	
	$           870.000

	Sillas Gerenciales
	$           417.600
	
	
	$           417.600

	Escritorio Auxiliar
	$           870.000
	
	
	$           870.000

	Sillas para escritorios auxiliares
	$           870.000
	
	
	$           870.000

	Refrigerar panorámico de 4 bandejas
	$        2’320.000
	
	
	$        2’320.000

	Aire Acondicionado
	$        2’320.000
	
	
	$        2’320.000

	Vitrina Mostrador
	$           522.000
	
	
	$           522.000

	Estantes
	$           464.000
	
	
	$           464.000

	Mesas en madera para cafetería
	$           280.000
	
	
	$           280.000

	Sillas en Madera para cafetería
	$           320.000
	
	
	$           320.000

	TOTAL INVERSIÓN DE ACTIVOS
	$    20’952.000

	Movilización y trasporte 
	
	
	$        1’500.000
	$        1’500.000

	 Leche de cabra cruda 
	
	
	$        8,000,000 
	$        8,000,000 

	 Miel de abejas 
	
	$             16,000 
	$           104,000 
	$           120,000

	 Envase tetrapack 
	
	
	$        1,000,000 
	$        1,000,000 

	 Proceso de pasteurización 
	
	
	$           800,000 
	$           800,000 

	 Proceso de envase leche 
	
	
	$           320,000 
	$           320,000 

	Imprevistos
	$        2’303.000
	$        2’302.000
	$        2’303.000
	$        6’908.000

	TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
	

	TOTAL POR MES
	$      42’440.000
	$      15’053.000
	$      22’627.000
	

	GRAN TOTAL DESEMBOLSOS FONDO EMPRENDER CAPITAL SEMILLA
	$    80’120.000


6.1 FLUJO DE FONDOS DESEMBOLSOS 

FONDO EMPRENDER
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7. EVOLUCIÓN DE INDICADORES

7.1. INDICADORES FINANCIEROS

TIR: Tasa interna de retorno 41.75%
VPN: Valor presente neto  $823’541.303,11 pesos

PPD: Recuperación de la inversión 6,64 AÑOS
7.2. INDICADORES SOCIAL

	DETALLE
	1er Trimestre
	2do Trimestre
	3er Trimestre
	1er Año

	Empleos generados
	
	
	
	


7.3. INDICADORES ECONOMICOS

	DETALLE
	1er Trimestre
	2do Trimestre
	3er Trimestre
	1er Año

	Venta de leche
	0 litros
	15.000 litros/ mes
	16.500 litro/mes
	18.150 litros /mes


8. IMPACTO DEL PROYECTO

8.1. IMPACTO SOCIAL Y ECONÓMICO

La mayor contribución de este proyecto radica en la generación de trabajo que disminuya los índices de desocupación y reduzcan los elevados éxodos de jóvenes campesinos desocupados, fundamentalmente en un sector que no se encuentra capacitado técnicamente para acceder a requerimientos laborales especializados.  Crear estos puestos de trabajo a través de núcleos productivos  integrados por unidades productivas(familias) acercara a la solución que este problema requiere.

Este negocio es una actividad muy rentable si se realiza de forma orientada y tecnificada, por lo que no será difícil conseguir personas interesadas en capacitarse para hacer mas rentable su labor o incorporarse como nuevos productores.

La organización de los campesinos en núcleos productivos les permitirá crear condiciones favorables para el trabajo rural, productivo y atractivo que arraigue a los campesinos en su medio y contribuyan a resolver los problemas de desempleo y migración de zonas rurales a urbanas. Parte de este modelo, que incluye cerca de 40 núcleos productivos en los 5 municipios que presentan las condiciones técnicas adecuadas para la capricultura, cada uno de estos núcleos productivos, constara de por lo menos 5 pequeñas empresas familiares o unidades productivas, de producción para el sacrificio, generando cerca de doscientas nuevas fuentes de ingresos en una región pobre que no ha contado con políticas o proyectos encaminados a brindar ingresos a sus habitantes, no por la falta de voluntad o negligencia por parte de los entes estatales, sino por que ningún proyecto pudiera ser viable ni rentable en esta zona, pero el aprovechar estas condiciones adversas que con los caprinos se pueden generar productos  con futuro comercial y al mismo tiempo brindar alternativas sociales-economicas a todos los pobladores.

Este modelo es posible de adaptarse aquí en Colombia, tomando como ejemplo lo realizado en países como Francia, Grecia y España y a nivel Latinoamericano para no ir mas lejos, en países como México, Argentina, Brasil y Chile.

8.2. IMPACTO REGIONAL

Las  Sub - cadenas  productivas  independientes  como  los  módulos  operativos de  productores  y  las  empresas  transformadoras  o  maquiladoras  integran  a  la  región  en  Pro de un mismo objetivo que genere identidad y orgullo en la región opita.

8.3. IMPACTO AMBIENTAL

Las cabras se han ganado el apelativo de “vaca de los pobres”  por su buena capacidad de conversión a leche y carne de una gran diversidad de materiales orgánicos, muchos de ellos considerados como “basura”, además de esto, los caprinos son apreciados por el estiércol que producen para se utilizado como sustrato en lombrigueras y composteras. Dicho estiércol producido por las cabras es uno de los mejores en materia de producción de abono orgánico, no requiere ningún tipo de tratamiento especial, antes, por el contrario hay que implementar la recolección del mismo para la manutención de la salubridad del aprisco.

Diego Antonio Trujillo Ceballes C.

Coordinador General.

Hernán Bermeo Trujillo 



Coordinador Comercial

Natalia Inés Trujillo Ceballes.

Coordinadora de Producción y Logística

CAPRINOS DE COLOMBIA 

“CAPRICOL LTDA”

2004.
Diego Antonio Trujillo Ceballes 

excelente3@yahoo.com 

 Soy estudiante de Administración de Empresas de la Universidad EAN (anterior Escuela de Administración de Negocios) de Bgotá Colombia, y de Le Univertitè  du Québec à Chicoutimi (UQAC-Canadá) en la cual adelanto una doble titulación en Administración de empresas de (Baccalauréat en Administración), Nacido en la población de Tarqui (en el departaetno del Huila), he vivo en los departamento del Huila, Tolima, Caquetá, CUndinamarca y el ejhe Cafetero, en la mayor cantidad de tiempo dedicado a la Capricultura con especialización en el comercio de derivado de cabra.























































































































































