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PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE PLEUROTUS OSTREATUS
(ORELLANA), EN LA VEREDA DE MONTERO BAJO DEL MUNICIPIO DE BELEN
BOYACA.

1. RESUMEN EJECUTIVO
El cultivo de Pleurotus ostreatus (Orellana) es una alternativa en la produccién agricola en el
municipio de Belén (Boyacd), porque no se cultiva alli y el que se comercializa en el municipio,
es traido desde las ciudades de Duitama y Tunja, presentando dificultades para el abastecimiento,
generado un alto costo en la comercializacién de este producto. Adicionalmente, el desarrollo del

cultivo a pequefia escala necesita una tecnologia sencilla, de condiciones poco sofisticadas.

El fin de este plan de negocios pretende contribuir al desarrollo agricola en el municipio con la
implementacién de este nuevo producto en esta region. Es un producto que aporta diferentes
elementos nutricionales para los seres humanos por su alto contenido de aminoacidos esenciales,
vitaminas B1, B12 y D, acido ascorbico, fibra y minerales, asi como su bajo contenido en grasa,

lo cual se aporta en el mejoramiento de la salud (Soto, 2004).

Es importante mencionar que la planeacion de un proyecto de produccion de Orellana requiere,
sin lugar a duda, entre sus prioridades de la previa calendarizaciéon de actividades tanto en la
construccién o adaptacion de las instalaciones, asi como la pronta y oportuna adquisiciéon de
maquinaria, equipo, herramientas y las materias primas. Sin duda, la ventaja en el cultivo de
Orellana consiste en la utilizacion de desechos vegetales para la produccion, con el fin de reducir

costos y el aprovechamiento de estos residuos (Barbado, 2003).

Por otro lado, de las actividades agricolas resultan desechos que si no son manejados
adecuadamente conllevan a producir contaminacién ambiental, pero estos pueden convertirse en
materias primas para el cultivo de hongos basidiomicetes como alternativa para la alimentacién no
tradicional con altos valores nutricionales, con técnicas sencillas y econdmicas. Entre las
posibilidades esta el cultivar el hongo Pleurotus ostreatus, ya que esta se convierte en una fuente
de trabajo e ingresos y puede ser vendida a restaurantes gourmets y de alta cocina o utilizada para

alimento de la familia.



2. MERCADO
2.1 Investigacion de Mercados

2.1.1 Definicion de los objetivos

Objetivo General

Determinar por medio de un plan de negocios la viabilidad del cultivo econémica, técnica, social
y ambiental de pleurotus ostreatus (Orellana) de la empresa “H.J.A Orellana de Belén E.U.”,

ubicada en el municipio de Belén.
Objetivos Especificos

* Elaborar un estudio técnico para la produccion de pleurotus ostreatus (Orellana).
* Determinar un estudio de mercado de orellanas en el municipio

e Determinar la viabilidad financiera y econémica de la produccién de orellanas

* Determinar la viabilidad organizacional de la creacion de la empresa.

* Determinar el impacto econdémico social y ambiental del proyecto

2.1.2 Justificacion y antecedentes del proyecto

En el municipio de Belén, ubicado en la provincia del tundama, departamento de Boyaci, se ha
observado una notable escasez de hongos comestibles y un bajo consumo de productos que
contengan propiedades nutricionales, evidenciando problemas de salud e inadecuados hébitos

alimenticios en los habitantes de la region.

La escasez en el mercado de productos alimenticios alternativos como los hongos comestibles, se
presenta por el desconocimiento de dichos productos y por la dificultad que se tiene en la
actualidad para el acceso a tecnologias requeridas en estos tipos de cultivos, que se traduce en la
baja rentabilidad de este tipo de explotaciones productivas y por ende limitado numero de

productores en la region.



La escasez de hongos comestibles traen como consecuencia la falta de conocimiento del producto
en el mercado ya que la disponibilidad de productos sustitutos han llevado a los consumidores a

preferirlos y por ende su mayor adquisicion.

Los municipios de Belén, Cerinza, Santarrosa de Viterbo, Duitama y Paipa del departamento de
Boyacé se conocen por su diversidad de actividades econdmicas en las que se destaca el turismo;
donde este en los ultimos afios ha tenido un gran repunte situacién que favorece positivamente las
posibilidades de incursionar en dicho mercado con la propuesta del cultivo de pleurotus ostreatus,
ya que se plantea como una excelente alternativa para el fortalecimiento del departamento de

Boyaca atreves de restaurantes, hoteles y consumidor final.

Es necesario implementar técnicas y tecnologias con avances de produccidn en sistemas de cultivo
bajo invernadero, las cuales garantizan una mejor calidad en la produccién y menor riesgo de
propagacion de plagas y enfermedades, lo cual proporciona innovacion en el cultivo y es un factor

muy importante para desarrollar dicho proyecto.

Es importante estudiar y desarrollar proyectos que permitan explotar los recursos en el subsector
agricola, con productos innovadores como los hongos comestibles, identificando alternativas de
desarrollo que promuevan cambios necesarios para darle importancia a productos saludables, esto
es considerado como una fuerte alternativa para la economia y una gran contribucién a mejorar los
habitos alimenticios de los habitantes de la region, ya que por su alto indice nutricional y

propiedades medicinales es un producto idéneo para la comercializacién y posterior consumo.

2.1.3 Analisis del Sector

Sector: agricola
Subsector: hongo comestibles
Producto: pleurotus ostreatus (Orellana)

Belén es un municipio del Departamento de Boyaca, Colombia, también llamado Tierra Noble y
Legendaria. Se encuentra localizado en la Cordillera Oriental en la Provincia de Tundama al norte
del Departamento de Boyaca, en la ruta Norte de Bogota, Tunja, Duitama, se ubica a una distancia

de 25,8 km de la ciudad de Duitama Capital de la Provincia.
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Limita por el norte y noroccidente con el Departamento de Santander (Municipios de Coromoro y
El Encino), al nororiente con Tutaza, al oriente con Paz de Rio, al sur con Betéitiva y al

suroccidente con Cerinza.

La superficie total 283.6 km, altitud 2650 msnm, poblacién total (2015) 7400 habitantes, clima
frio himedo, ambiente bosque himedo montano, El Municipio es esencialmente un centro
ganadero para la region circunvecina. La ganaderia ocupa un puesto de privilegio en esta region,
en la actualidad las razas predominantes son la normanda, contribuyendo a mejorar la produccién
de leche y carne; como resultado se ha incrementado la creacion de varias industrias, tales como
la lechera, fabricacion de quesos y mantequilla. Los caballos de paso fino, cria de trucha, cerdos,
ovejas y gallinas generan fuentes de ingreso. Las tierras onduladas son aptas para cultivos de papa,
maiz, haba, trigo, cebada. La industria también se manifiesta en la elaboracion de dulces, con su

producto estrella denominado "alfondoque".

Artesanalmente se producen ollas de color rojizo muy reconocidas en las veredas de Tuate, areas

que han mantenido sus costumbres indigenas. (Alcaldia, Belén - Boyaca, 2017)

Segin Rivera, et al., (2013) “Después del proceso de cultivo y la cosecha de las Orellana, el
sustrato remanente es aprovechable como abono organico, por su alto contenido en nitrogeno,

fosforo y potasio”.

2.1.4 Analisis del Mercado

El mercado de las setas en Colombia es realmente nuevo, su desarrollo se ha visto avanzado en los
ultimos afios por la tendencia hacia el desarrollo de la gastronomia mas internacional y a la vez
por la busqueda de productos sanos para la nutricion humana, un factor importante también para
el impulso y la motivacién al cultivo de las Orellanas ha sido la gran demanda internacional
existente sobre todo de paises como Japén y Alemania, donde este alimento constituye parte
fundamental de su alimentacién y en el caso de Alemania por constituirse en un alimento muy
sano y beneficioso para la salud y su demanda es mayor, si este es de origen organico. Desde la
década de los ochenta sobresale el pleurotus Ostreatusu “ hongo Ostra” su promocion comercial
se ha enfocado principalmente en resaltar las propiedades nutricionales y medicinales con las que
cuentan estos hongos. También dentro de sus propiedades en el mercado se destaca su gran

contenido de vitaminas, minerales, su buen sabor, textura suave y su capacidad de mejorar el
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funcionamiento del sistema inmunol6gico, de reducir altos niveles de colesterol y de ser ttil en el

tratamiento de tumores cancerigenos (Lopez, 2006).

La empresa H.J.A Orellana de Belén E.U., contempla en su mercado objetivo comercializar su
producto inicialmente en los municipios de Belén, Cerinza, santarrosa de Viterbo, Duitama y
Paipa, donde se encuentran distribuidos en tres grupos, consumidor final (amas de casa de los

estratos 3,4.5), detallistas (supermercados y autoservicios) e institucionales.
Justificacion Mercado Objetivo

Se observo que en estos municipios hay una demanda mayor de champifiones que de Orellana,
donde se quiere cambiar esta cultura de dieta alimenticia ya que la Orellana tiene mayor valor
nutricional y es mejor para su adquisicion, en este mercado se observd una oportunidad en los
supermercados, pero por la gran afluencia de turistas en la ciudad de Paipa se decidi6 suplir la
necesidad en los hoteles y restaurantes de dicha ciudad y en Duitama, Santarosa, Cerinza y Belén,

se abastecera los supermercados y el consumidor final.
Diagnostico Estrategias de Mercado

Fuentes primarias: Se recolectaron datos por medio de la aplicacion de encuesta dirigida a la
oferta y la demanda de las Orellanas. Se establecieron 100 encuestas, distribuidas en 20 para cada
municipio de interés de este plan, a una poblacion objetivo de jovenes y adultos, durante el mes de

Diciembre del afio 2017 (Tabla 1).

Tabla 1. Numero de encuesta realizada en Diciembre de 2017

Municipio # Encuestas
Paipa 20
Duitama 20
Cerinza 20
Belén 20
Santarosa 20
Total de Encuestas 100

Fuente: Elaboracién propia.
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Fuentes secundarias: Se realizé la consulta en diferentes fuentes de informacion tales como libros

internet, trabajos relacionados al respecto, paginas de los municipios.
Demanda

La demanda de las Orellanas presenta un crecimiento lento, no obstante las expectativas y
potencialidad que ellas representan, fundamenta en sus componentes nutricionales y proteinico,
convirtiéndose en una excelente alternativa de suplemento alimenticio en la canasta familiar, el
hecho de no tener una gran difusién y no haberse desarrollado grandes estrategias comerciales ha
hecho que los consumidores se inclinen por producto sustitutos, dentro de nuestro trabajo de campo

se analiza, la aceptacion del producto, exigencias del cliente y los posibles mercados.

Dentro de esta primera pregunta de la encuesta podemos evidenciar que el consumo de este

producto en esta region es positivo ya que el 58% las consume (tabla 2 e ilustracion 1).

Tabla 2. Pregunta N® 1 encuesta

(Adquiere usted Orellanas para la preparacion de los alimentos?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAJE
SI 58 58%
NO 42 42%
TOTAL 100 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Ilustracion 1. Pregunta N 1 encuesta

1. {Adquiere usted orellanas para la
preparacion de los alimentos?

Fuente: Elaboracién propia.
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Dentro de la pregunta #2 se analiza que el mercado de las personas estd enfocado en los almacenes
de cadena, pero podemos implementar un sistema de proveer directamente al consumidor (Tabla

3 e Ilustracion 2).

Tabla 3. Pregunta N 2 encuesta
2. (Quién le vende la Orellana?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAIJE
Proveedor 7 7%
Almacenes de cadena 89 89%
Otro 3 3%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Ilustracion 2. Pregunta N 2 encuesta

2. (Quién le vende la Orellana?
Otro Proveedor

3% = 7%

Almacenes
de cadena
90%

Fuente: Elaboracién propia.

Las cantidades preferidas para los clientes estan en un rango de 100 gramos a 300 gramos, lo cual
nos conlleva a analizar la medida de la cantidad de producto al empacar para comercializar (Tabla

4 e ilustracion 3).
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Tabla 4. Pregunta N® 3 encuesta

3. (Qué cantidad de Orellanas compra semanalmente?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAJE
a. Menos de 100 gr. 5 5%
b. De 100 a 200 gr. 40 40%
c. De 200 a300 gr. 52 52%
d. Mas de 300 gr. 3 3%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Ilustracion 3. Pregunta N 3 encuesta

3. ¢éQué cantidad de Orellanas compra

semanalmente?
d. Masde a. Menos de

300 gr. \ 100 gr.
3% 5%
b. Del1l00a
c. De200a 200 gr.
300 gr. 40%

52%

Fuente: Elaboracién propia.

La notable escasez del producto en el mercado es un factor que para la empresa le permite

implementar una produccidn a escala para que permanezca con el producto en el mercado (Tabla

5 e ilustracién 4).

Tabla 5. Pregunta N 4 encuesta
4. ;Qué problemas tiene con sus actuales proveedores?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAJE
Falta de continuidad 92 92%
Mala calidad 2 2%
peso Inadecuado 2 2%
Entrega no oportuna 3 3%
Otra 1 1%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia.
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Ilustracion 4. Pregunta N* 4 encuesta
4. ;Qué problemas tiene con sus actuales proveedores?

Mala calidad Entrega no
2%

Fuente: Elaboracion propia.

Las condiciones que se pueden analizar del cliente, para requerir dicho producto es que sea

econdmico, fresco y con un buen empaque (tabla 6 e ilustracién 5).

Tabla 6. Pregunta N” 5§ encuesta
5. (Qué parametro determina para la compra de la Orellana?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAIJE
a. Frescura 35 35%
b. Precio 42 42%
c¢. Empaque 12 12%
d. Tamaiio 6 6%
e. Presentacion 10 10%
f. Otra 0 0%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 5. Pregunta N? 5 encuesta

5. {Qué parametro determina para la compra de la Orellana?

Presentacién £ Otra

10%

d.
Tamafio
6%
Empaque
11%

Fuente: Elaboracion propia.

La presentacion mds aceptada por los clientes es la caja de polipropileno, seguida por los frascos

de vidrio, un 5% esta de acuerdo con el empacado tradicional (Tabla 7 e ilustracion 6).

Tabla 7. Pregunta N 6 encuesta
6. ;En qué presentacion prefiere las Orellanas?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAJE
a. Caja en Polipropileno 60 60%
b. Recipiente de vidrio 35 35%
C. Bandeja plastica 5 5%
d. otra 0 0%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia.
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Ilustracion 6. Pregunta N 6 encuesta

6. (En qué presentacion prefiere las orellanas?
C. Bandeja otra

plastica 0%
5%

Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de esta encueta se puede evidenciar que los autoservicios y los almacenes de cadena son

los principales competidores en la venta de este producto (tabla 8 e ilustracién 7).

Tabla 8. Pregunta N° 7 encuesta
7. ¢En dénde compra las Orellanas?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAIJE
a. Autoservicios 78 78%
b. Venta Ambulante 12 12%
c. Pedidos 10 10%
d. otros 0 0%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia.
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Ilustracion 7. Pregunta N* 7 encuesta

7. ¢En donde compra las orellanas?

c. Pedidos d. ootros
10% 0%
b. Venta

Ambulante
12%

a. Autoservicios
78%

Fuente: Elaboracion propia.

Contamos con unos clientes que prefieren los restaurantes, seguido por los Hoteles turisticos, 1o

cual la empresa puede fomentar el abastecimiento continuo a Hoteles y restaurantes (Tabla 9 e

ilustracion 8).

Tabla 9. Pregunta N 8 encuesta

8. ¢El consumo de las Orellanas lo prefiere?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS
a. Restaurante 33
b. En casa 22
c. Hoteles turisticos 25
d. otros 20
Total 100

PORCENTAJE

33%
22%
25%
20%
100%

Fuente: Elaboracién propia.
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Ilustracion 8. Pregunta N* 8 encuesta
8. ¢El consumo de las Orellanas lo prefiere?

Fuente: Elaboracién propia.

Como podemos evidencias solo tenemos una empresa que se encuentra dentro de la region, y el

47% no sabe (tabla 10 e ilustracion 9).

Tabla 10. Pregunta N 9 encuesta
9. ;Cuantas empresas productoras de Orellanas conoce?

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAJE
a.0 47 47%
b.1 53 53%
c.2 0 0%
d.3 0 0%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 9. Pregunta N* 9 encuesta

9. Cuantas empresas i)rodclll%toras de orellanas conoce?
c. .

0% —_0%

Fuente: Elaboracion propia.

La aceptacion de los clientes para realizar la empresa se encuentra dentro de unos estindares

favorables (tabla 11 e ilustracién 10).

Tabla 11. Pregunta N* 10 encuesta
10. Le gustaria una empresa productora de Orellana en esta region.

RESPUESTA NUMERO DE PERSONAS PORCENTAJE
Si 93 93%
No 7 7%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Ilustracion 10. Pregunta N® 10 encuesta

10. Le gustaria una empresa productora de Orellana en
esta region?

No
7%

Fuente: Elaboracion propia.
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Mercado Potencial

Segtn datos de la cAmara de comercio, la ciudad de Duitama tiene registrados 518 restaurantes y
pizzerias, 19 autoservicios y 835 personas de los estratos 3, 4 y 5. (Cdmara Comercio Duitama,

2017) (Tabla 12).

Segtin datos de Paipa turistica, se encuentran registrados 32 hoteles ubicados en la zona turistica.

(Paipa Turismo, 2017)

El consumo del mercado de Orellana en los municipios de Belén, Cerinza, santarrosa de Viterbo,
Duitama y Paipa, no se encuentra estipulado, el cual la empresa H.J.A Orellanas de Belén E.U.,

aspira participar con un 40% de la produccion proyectada.

Tabla 12. Mercado Potencial

GRUPO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO
OBJETIVO MENSUAL ANUAL

Restaurantes y 518 78 936
pizzerias

Autoservicios 19 50 600
Amas de casa 835 10 120
(estratos 3,4y 5)

Hoteles turisticos 32 576 6912
Total 8568

Fuente: Elaboracién propia.

Nicho del mercado

La empresa H.J.A Orellana de Belén E.U., atendera 20 locales distribuidos asi 6 restaurantes, 5

autoservicios y 9 hoteles esta producira 13 kl mensuales y 156 kl anuales (tabla 13).
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Tabla 13. Nicho del mercado

GRUPO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO
OBJETIVO MENSUAL ANUAL
Restaurantes y 6 5 60
pizzerias
Autoservicios 5 3 36
Hoteles turisticos. 9 5 60
Total 20 13 156

Fuente: Elaboracién propia.
Perfil del Consumidor y/o del cliente.

El perfil de consumidor al cual aplica este producto, es a todo el nicleo familiar en general, ya que
las Orellanas no tienen contraindicaciones, restricciones, ni riesgos para la salud, por el contrario

son saludables y es un producto 100% orgéanico. (Martinez y otros, 2010)
Segmentacion del mercado
* Geografica.

Inicialmente se iniciaria en los municipios de Belen, Cerinza, Santarrosa de Viterbo, Duitama y
Paipa, iniciando en restaurantes, autoservicios, hoteles turisticos y amas de casas de los estratos
3,4y 5, con el fin de dar a conocer este producto ya que es nueva en la regién y no tradicional

dentro de esta poblacion objetivo (Boyaca-cultural, 2018)
* Demograifica

La poblacién objetivo, jovenes, adultos y ancianos que tengan conocimientos de este producto y

sus beneficios pero la meta es involucrar toda la poblacién en diferentes estratos.
* Psicografica

Tener un producto con una buena presentacion, econdmico, buenas condiciones, facil transporte

y fécil destapado.
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¢ Productos sustitutos

Los productos sustitutos son las carnes, cereales, verduras y las frutas, es muy importante destacar
que en los productos, los consumidores siempre buscaran un mejor precio ante productos que
tengan beneficios y ventajas similares, con lo cual, al considerar a las Orellana estas tiene una gran
ventaja de precio y que no hay ningtn producto sustituto que cumpla con sus niveles nutricionales

y saludables (Ruilova et al., 2017)

2.1.5 Analisis de la Competencia
Setas de Cuiva: Es la primera marca Colombiana especializada en Champifiones y actualmente
estd incursionando con las Orellanas; ubicada en Antioquia pero distribuye sus productos en toda

Colombia (Setas de Cuiva, 2018).

Los principales competidores del mercado serian los productores de setas de Cuiva, que son los
productos que se encuentran en esta region, pero como en el sector no hay muchos productores
nuestros competidores directos son los supermercados como; Paraiso, Pasadena y mercopolis que

venden dicho producto de la marca anteriormente mencionada.

2.2  Estrategia de Mercado

2.2.1 Concepto del Producto 6 Servicio

Forma Fisica: tiene aspecto de un sombrerillo u ostra redondeado con la superficie lisa abombada
y convexa cuando es joven se aplana poco a poco, las Orellana se caracterizan por tener un pie
muy corto y algo lateral ligeramente duro y blanco con el principio de las laminillas en la parte de

arriba y algo peloso en la base.

Tamafio: el tamafio varia de acuerdo a su edad y de su estado primordial de 1 a 2 cm hasta 15 cm

en su desarrollo pleno.

Presentacion: el consumidor prefiere adquirir el producto de las Orellanas en fresco por ello su
presentacidn serd Cajas pequeiias de polipropileno de 250 gramos, también se empleara el

recipiente transparente de vidrio de 200 gramos.
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Color: las Orellanas presentan un color muy variable desde gris claro hasta marrén oscuro pasando
por todas las tonalidades intermedias a veces con reflejos azulados tomando una coloracién mas

amarillenta con el tiempo.

Peso del Producto: las Orellanas en caja tendran un peso de 250 gramos y el recipiente de vidrio

tendra un peso de 200 gr.
Propiedades Nutricionales:

Tabla 14. Propiedades Nutricionales
CONTENIDOS NUTRICIONALES (100 G.)

Pleurotus ostreatus

Proteina 26%

Lipidos (4cido linoleico) 1.6-19¢

Valor energético 15 a 35 calorias

Fibra dietética 32-35¢g

Vitaminas (mg/100 g peso seco):

Riboflavina: 3.5
Tiamina 1.9
Niacina 36

Acido ascérbico 30

Fuente: Alberto, (2008).

Contenido de minerales

Tabla 15. Contenido de Minerales

Contenido de minerales (g, mg o ug/kg ) en

pleurotus ostreatos

Fresco Deshidr.
Calcio, g 0,001 0,01
Potasio, g 2,98 37,3
Magnesio, g 0,16 2.0
Fosforo, g 1,11 13,9
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Sodio, g 0,01 0,13

Cobre, mg 0,67 8.4
Hierro, mg 4,3 54
Manganeso, mg 0,89 11
Cinc, mg 6,6 83
Selenio, ug 12 150
Plomo, ug 1,6 20
Cadmio, um 30 380
Materia seca 8,0

Fuente: Alberto, (2008).

Contenido de vitaminas

Tabla 16. Contenido de Vitaminas

Contenido de vitaminas (ug o mg/100g ) en

pleurotus ostreatos

Fresco Deshidr.

Vitamina C, mg 1.6 20
Vitamina B1, mg 0,07 0,9
Vitamina B2, mg 0,20 2.5
Niacina, mg 5,2 65
Vitamina B12, mg 0,05 0,6
Vitamina D1, mg 0,02 0,3
Materia seca 8,0

Fuente: Alberto, (2008).
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Fortalezas y debilidades del producto frente a la competencia:

La empresa cuenta con unas fortalezas con respect6 al producto que pueden tener mayor impacto,
frente de a las debilidades que se describen (Ilustracion 11).

Ilustracion 11. Fortalezas y debilidades del producto frente a la competencia

FORTALEZAS DEBILIDADES
Facilidad en la obtencion de materia Dificil produccién del producto por
prima e insumos. diferentes factores.

. Producto con poco reconocimiento en la
Producto con alto porcentaje de frescura. ,
region.

: Poca experiencia en la produccion y
Producto con empaque biodegradable -
comercializacion del producto.

Fuente: Elaboracién propia.

2.2.2 Estrategias de Distribucion

Alternativas de penetracion

El producto esté dirigido al mercado de hoteles, restaurantes y detallista supermercados, también
se realizara la comercializacion al consumidor final cuyo estrato socio-econémico es de 2 en

adelante.

El producto seré introducido al mercado en diciembre ya que es temporada alta y hay aumento de
turistas por ende la afluencia de personas es mayor Yy asi se incrementara las ventas del producto

en hoteles restaurantes y supermercados.
Otras alternativas que se pueden implementar:

Ajustes de precios: Al bajar los precios, la empresa espera generar mas volumen de ventas al
aumentar el ndmero de unidades adquiridas y que los precios sean mads atractivos para los

consumidores, en comparacion con la competencia.
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Mayor promocion: lanzar una campafa publicitaria para generar una mayor conciencia de marca,

implementar una promocion a corto plazo con una fecha de terminacion.

Mas canales de distribucion: aumento de los métodos como el telemarketing y todos aquellos

que se pueden implementar con las TIC, para poner los productos en manos de los consumidores.

Mejoras de los productos: En cuanto a empaque y conservacion de este, que conlleven a mejorar

la calidad.
Estrategias de Comercializacion

Analisis del Consumidor: Es necesario analizar en profundidad el mercado objetivo; mediante la
recoleccidn precisa de datos y el andlisis de la segmentacion del mercado, para que nos permita un

mejor entendimiento de las necesidades, comportamientos y preferencias del consumidor.

Desarrollo del Producto: Con los avances en materiales y tecnologias que se tienen en la
actualidad, el ciclo de vida de los productos se acorta cada vez mas. Para mantenernos entre los
mejores del mercado, se necesita constantemente mejorar los productos existentes pero también

desarrollar otros nuevos.

Fijacion de Precios: Asignar un precio 6ptimo para el producto pensando en la calidad y el precio
de la competencia.

Alternativas de Comercializacion

El producto se comercializara tanto directa como indirectamente ya que se tendra un punto de

venta y se utilizaran también intermediarios para tener una mayor cobertura en el mercado.
Distribucion Fisica Nacional O Internacional

Almacenamiento: El almacenamiento del producto se mantendra en neveras a corto plazo para
la mejor conservacion del producto asi evitando la pérdida de sus caracteristicas tanto fisicas como

nutricionales.

Transporte: Se utilizara un furgdn con sistema de refrigeracion para transportar el producto desde

el lugar de produccién hasta el lugar de distribucion.
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Punto de Venta: El punto venta estara localizado en la ciudad de Duitama para mayor facilidad.
Estrategias de ventas:

Se habilitara una linea telefénica, se abrird una pagina en Internet, se ofrecerd el servicio a
domicilio para que los clientes puedan adquirir el producto y realizar sus pedidos con mayor

facilidad.
Presupuesto de Distribucion:

Se establecieron estos ITEM, porque de acuerdo a la globalizacién de los mercados son los que
mas relevancia tiene y brindan mayor calidad a la empresa, teniendo en cuenta un presupuesto

mensual de $138.000 (tabla 17).

Tabla 17. Presupuesto de Distribucion

VALOR PRESUPUESTADO
ITEM
MENSUAL ANUAL
Linea telefénica e $78.000 $936.000
Internet
Pagina de Internet $60.000 $60.000
Total $138.000 $996.000

Fuente: Elaboracién propia

Nota: el presupuesto de transporte es de $320.000 pesos mensuales y al afio $3,840.000 pesos que
son parte del presupuesto de distribucidn, no se establecen en esta tabla para poderlos reflejar en

el balance.

Canal de distribucion a Utilizar

PUNTO DE VENTA —> DETALLISTA —> CONSUMIDOR FINAL
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65%
PUNTO DE VENTA —> CONSUMIDOR FINAL

35%

Estrategias de Ventas

Las ventas se realizaran a autoservicios reconocidos hoteles, restaurantes ventas por mayor y detal

y se atenderdn pedidos a domicilio.

2.2.3 Estrategias de Precio

Analisis competitivo de precios: al analizar la fijacion del precio del producto, se tomo como
primera opcidn la fijacion del precio basado en los costes, pero se pudo evidenciar que la Orellana
ya tiene establecido el precio en el mercado y se definid por el precio basado en la competencia ya
que este no afecta a la empresa y le genera buena rentabilidad. El precio sera fijado en $14.000 el
kilo, mientras que la competencia se encuentra en $16.000 el kilo lo cual nos permitira
mantenernos un 12.5% por debajo de nuestro principal competidor y asi mantener una estrategia
que nos permita la economia ante los competidores y algunos productos sustitutos como los

carnicos.

Precio de lanzamiento: Debido a que la Orellana tienen un precio establecido en el mercado
decidimos no hacer promocién en el precio de lanzamiento ya que por costos esta estrategia nos

incrementaria el nivel de gastos.
Condiciones de Pago

En cuanto a las condiciones de pago para las Orellanas al por mayor se manejaran facturas de
crédito maximo de 20 dias minimo de 10. También se manejara pago de contado para los clientes

con menor volumen.

Seguros Necesarios
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El seguro se aplicara dependiendo de la deuda adquirida con la empresa el seguro que se aplicara

sera un pagare.
Tacticas de Precios

Se utilizara acciones complejas relacionadas con el precio, por Ejemplo: Utilizar estrategias de
precios bajos si hay ventas por volumen, ofertas de dos por uno, promociones de precios o
programas de lealtad. Introducir nuevos productos. Ejemplo: Buscar segmentos de consumidor

que no estan siendo satisfechas sus necesidades.
Posible Variacion de Precios para Resistir Guerra De Precios

La caja de 250 gr el precio oscila entre 3000 y 3500 la estrategia que utilizaremos para que el
precio no afecte los costos serd manejar produccidn en escala para asi poder reducir los costos de

produccion.

2.2.4 Estrategias de Promocion

Estrategias de promocion:
Por la compra de dos cajas de 250gr se obsequia un catalogo de los beneficios de la Orellana.

Por la compra de cuatro cajas de 250gr se obsequia un sobre de salsa de bechamel, tartara o pifia

segun el gusto del consumidor la salsa tendra un peso neto de 100gr.

Por la compra de cuatro frascos de 200 gramos, se obsequia un recetario en el que contiene las

diferentes recetas del producto.

El producto no tendra precio de lanzamiento como ya lo habiamos mencionado por las razones

anteriormente expuestas.
Manejo de Clientes Especiales

Los clientes especiales son los que compran en mayor volumen se les dard un precio especial y

de motivacién se le descontara un 4% del precio del producto.

También se les asignara una tarjeta de la empresa la cual por cada compra se les dard un 3% de

descuentos
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Conceptos especiales que se usan para motivar la venta

-Descuentos
-Incentivos
-Obsequios
-Bonificaciones

-Promociones

Cubrimiento Geografico inicial del mercado y su expansion:

El cubrimiento inicialmente se ha proyectado a las ciudades de Belén, Cerinza, Santarrosa de

Viterbo, Duitama y Paipa con una perspectiva de expansion a Tunja, Sogamoso y Chiquinquira.
Presupuesto de Promocion
El presupuesto de promocion es de $260.000 mensual, siendo este presupuesto el mismo por

cada afio hasta terminar el periodo del plan de negocios (Tabla 18).

Tabla 18. Presupuesto de Promocion

ITEM VALOR PRESUPUESTADO

MENSUAL ANUAL

Bonificaciones $ 30.000 $ 360.000

Tarjetas $ 30.000 $ 360.000

Utensilios plasticos de $ 100.000 $1.200.000

cocina

Varios $ 100.000 $1,200.000

Total $ 260.000 $ 3,120.000

Fuente: Elaboracién propia

Costo estimado de promocion lanzamiento y Publicidad del negocio
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El lanzamiento del producto tendra un valor de $780.000, los cuales se componen en la promocion,

publicidad (tabla 19).

Tabla 19. Costo estimado de promocion lanzamiento y Publicidad del negocio

ITEM VALOR PRESUPUESTADO
Promocion $ 180.000
Publicidad $ 200.000
Lanzamiento $ 400.000
Total $780.000

Fuente: Elaboracién propia

2.2.5 Estrategias de Comunicacion

Las estrategias que se utilizaran para la difusion del producto seran:

-Folletos
-Television
-Internet

-Revistas culinarias

-Impulsadoras

Las razones para la utilizacion de medios elegidos y tacticas relacionadas con

comunicaciones.

Se escogieron dichos métodos de difusion por que seguin las caracteristicas del producto son las

mas convenientes para llegar a nuestro mercado objetivo.
Relacion y justificacion de costos promocion lanzamiento y Publicidad del negocio.

Se tomaron estos medios tales como la cufia radial ya que brindan grandes beneficios para el

crecimiento de la empresa de una forma oportuna (Tabla 20).

Tabla 20. Relacion y justificacion de costos
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MEDIOS DE DIFUSION PRECIO ESTIMADO

Cuifia radial 2 veces al mes por programa, $ 300.000

noticiero alerta Boyaca, duracion 20 seg.

150 folletos ( 800 c/u) $120.000
Derechos de la pagina de Internet $ 60.000
Pago de las impulsadora $ 300.000
Total $ 780.000

Fuente: Elaboracién propia

2.3  Proyeccion de Ventas

2.3.1 Proyeccion de Ventas

La produccion de Orellana se da cada 30 a 45 dias, El cultivo se deben aumentar de manera
escalonada, el cual permitird un mayor control de la produccién, y ademas es oportuno aumentar
la produccion durante cada afio en 10 kilogramos por cada ciclo de produccion, con el fin de
crecimiento de la empresa, para asi poder implementar las estrategias de comunicacion y conseguir

cada vez mas clientes.

Se realizé una investigacion en las paginas de Agronet, Dian y algunos trabajos investigativos
sobre la producciéon de Orellanas en Colombia y en el departamento de Boyacad pero no se

encontraron registros.

De acuerdos con los datos investigados de la cantidad de restaurantes y pizzerias, autoservicios,

amas de casa, Hoteles turisticos, la empresa se proyecta con la siguiente proyeccion de ventas.
Proyeccion de venta 2019

De acuerdo a las encuestas realizadas y el andlisis de observacidn de esta region se establecio la

proyeccidn de venta para el afio 2019, aspirando a cubrir el 100% de lo proyectado (Tabla 21).

Tabla 21. Proyeccion de venta 2019
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GRUPO OBJETIVO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO ANUAL
MENSUAL

Restaurantes y 23 23 276

pizzerias

Autoservicios 35 85 1020

Amas de 16 16 192

casa(estratos 3,4y S)

Hoteles turisticos. 16 16 192

Total 1680

Fuente: Elaboracién propia

Proyeccion de venta 2020

Este afio de acuerdo a la proyeccidn de venta y si el proyecto contintiia con lo proyectado la

empresa se proyecta a expandir el mercado (Tabla 22).

Tabla 22. Proyeccion de venta 2020

GRUPO OBJETIVO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO ANUAL
MENSUAL

Restaurantes y 30 30 360

pizzerias

Autoservicios 55 110 1320

Amas de 20 20 240

casa(estratos 3,4y 5)

Hoteles turisticos. 20 20 240

Total 2160

Fuente: Elaboracién propia

Proyeccion de venta 2021

Al finalizar el tercer afio la empresa espera tener una produccion de més de 2640 kilos de producto

y un rendimiento del 70 y 80% (Tabla 23).
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Tabla 23. Proyeccion de venta 2021

GRUPO OBJETIVO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO ANUAL
MENSUAL

Restaurantes y 37 37 444

pizzerias

Autoservicios 65 135 1620

Amas de 24 24 288

casa(estratos 3,4y S)

Hoteles turisticos. 24 24 288

Total 2640

Fuente: Elaboracién propia
Proyeccion de venta 2022

Para el ano 2022 se espera vender 3120 kilogramos de orellanas, teniendo nuestra mayor

participacion en autoservicios (tabla 24).

Tabla 24. Proyeccion de venta 2022

GRUPO OBJETIVO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO ANUAL
MENSUAL

Restaurantes y 44 44 528

pizzerias

Autoservicios 75 156 1872

Amas de 30 30 360

casa(estratos 3,4y 5)

Hoteles turisticos. 30 30 360

Total 3120

Fuente: Elaboracién propia

Proyeccion de venta 2023
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Para el ano 2023 se espera vender 3600 kilogramos de orellanas, teniendo nuestra mayor

participacion en autoservicios (tabla 25).

Tabla 25. Proyeccion de venta 2023

GRUPO OBJETIVO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO ANUAL
MENSUAL

Restaurantes y 51 51 612

pizzerias

Autoservicios 85 177 2124

Amas de 36 36 432

casa(estratos 3,4y S)

Hoteles turisticos. 36 36 432

Total 3600

Proyeccion de venta 2024

Fuente: Elaboracién propia

Para el ano 2023 se espera vender 3600 kilogramos de orellanas, teniendo nuestra mayor

participacion en autoservicios (tabla 26).

Tabla 26. Proyeccion de venta 2023

GRUPO OBJETIVO CANTIDAD CONSUMO KILOS CONSUMO ANUAL
MENSUAL

Restaurantes y 51 51 612

pizzerias

Autoservicios 85 177 2124

Amas de 36 36 432

casa(estratos 3,4y 5)

Hoteles turisticos. 36 36 432

Total 3600

Fuente: Elaboracién propia
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Precio del producto

Sabiendo que el precio de la Orellana esta en $16.000 pesos kilo, nosotros manejaremos un precio

de $14.000 pesos kilo y con este precio establecido lo tomamos como referencia para el primer

aflo, los demés afios tendra un aumento de 0,50% por kilo (tabla 27).

Tabla 27. Precio del producto

Afos 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Precio kilo por ~ $14.000 $14.000 $14.000 $14.000 $14.000 $14.000
afio establecido
Cantidad 1680 Kilos 2160 Kilos 2640 Kilos 3120 Kilos 3600 Kilos 3600 kilos
Precio kilos
producidos por  $23.520.000 $30.240.000 $36.960.000 $43.680.000  $50.400.000 $50.400.000

ano

Fuente: Elaboracién propia
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3.  OPERACION

3.1 Operacion

3.1.1 Ficha del Producto o Servicio

Dentro de esta ficha técnica se establecen los pardmetros del producto, caracteristicas, informacion
de gran interés para los clientes (ilustraciéon 12).

Tlustracion 12. Ficha Técnica del Producto

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO
PRODUCTO: hongo comestible,

EMPRESA : H.J.A Orellana de Belén E.U. Pleurotus ostreatus (Orellana)
UNIDAD Gramos,
CARACTERISTICAS PRODUCTO Libra, Kilo
INSUMOS U.
REFERENCIA | Pleurotus ostreatus PRINCIPALES MEDIDA
200 gramos. Semilla 3%
250 gramos, Caifa maiz 100%
MEDIDA 1Libra, salvado de Trigo 5%
1Kilo en adelante. cal 1%

El tamafio varia de acuerdo a su
Lavar antes

RECOMENDACI de su
de 1 a2 cm hasta 15 cm en su

TAMANO ONES: preparacion.
desarrollo pleno.

edad y de su estado primordial
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Las Orellana presentan un color
muy variable desde gris claro

hasta marrén oscuro pasando

Producto
elaborado en

la Vereda

por todas las tonalidades Montero Bajo,
COLOR intermedias a veces con reflejos | LUGAR DE | finca, piedra
azulados tomando una | ELABORACION: |de cal, del
coloracién mas amarillenta con Municipio de
el tiempo. Belén Boyaca.
CAPACIDAD 720 kg /anual o0 0.74 TEMPERATURA | 0 -4 grados
toneladas /afio primer afio. MAXIMA Y centigrados
MINIMA.
Las Orellanas en bandeja
PESO tendran un peso de 250 gramos ESPECIFIC. Refrigeracion
PRODUCTO |y el recipiente de vidrio tendra ELECTRICAS
un peso de 200 gramos
PRESENTACI Fresca SERVICIO POR Si
ON INTERNET
La presentacion serd en un
empaque de plastico
biodegradable de maiz o TIEMPO
polipropileno PP,  donde GARANTIAY Tres dias
contribuimos al medio POST VENTAS
EMPAQUE ambiente, e igual manera la

protege de golpes, caidas y en
la manipulacién a que esta

sometida para su seleccidon y
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el empaque no es asfixiante, y

ni la fermenta.

USOS O Contra
FUNCION Alimentario y medicinal ENTREGA pedido
Icontec
Programa
ELEM. Orgénica y con un empaque NORMAS Nacional de
DIFERENCIA | biodegradable TECNICAS Sistemas de
DOR Gestién de
Calidad en
Buenas
Practicas
Agricolas",
SERVICIO A Entrega puerta a puerta a los Atenciéon de
DOMICILIO detallistas OTROS lunes a
sabado.

Fuente: Elaboracién propia
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3.1.2 Descripcion del Proceso

En la ilustracion 13 se presenta la descripcion del proceso de produccion de la Orellana.

Iustracion 13. Descripcion del Proceso

DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

Zona
incubacién

ACTIVIDAD 3

Zona de
fructificacién

Actividad 4

Agrupar 30
bolsas y
traerlas a

incubacién

Colocar los
bloques en los
estantes

Area de Bodega zona
composteo de manejo
ACTIVIDAD ACTIVIDAD 2

1
Descargar el
sustrato y
. colocarlo en la
Inicio
autoclave
Transportar la Esterilizar 20
cafia de maiz minutos
hasta el 4rea
de composteo Llevar el

Humectar el

sustrato hasta

obtener 70%
humedad

sustrato la
mesa de
operacién

Colocar las
bolsas en los
estantes

Revisar cada 3
dias el
rendimiento de
los hongos

Realizar
procesos de
desinfeccion

Revisar
diariamente la
temperatura y

la humedad

Recoger
diariamente los
hongos con el
tamafio correcto

Remover el

sustrato

Colocar el
sustrato en la
carretilla y
llevar a
esterilizacion

Colocar el
sustrato en
bolsas plasticas
y pesarlo

Después de 3
semanas hacer
huecos las
bolsas

Transportar los
hongos a la
nevera

Realizar
aflojamiento
del sustrato

Agregar 3% de
la semilla

Llevar los
bloques al area
de

fructificacion

Cargar el
camion con el
producto
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3.1.3 Plan de Produccion
La empresa para el primer afio tendra una produccién semanal de 15 kilos de Orellanas, para un

total de 60 kilos mes y al ano 720 kilos (Tabla 28).

Tabla 28. Plan de produccion 2019

Cantidad a producir : Afio 2019

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Total mes Total ano

35 kilos 35 kilos 35 kilos 35 kilos 140 kilos 1680 kilos

Fuente: Elaboracién propia

Para el segundo afio la empresa contara con una produccién de 25 kilos semanales, 1000 al mes y

1200 kilos al afio (Tabla 29).

Tabla 29. Plan de produccion 2020
Cantidad a producir : Afio 2020

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Total mes Total afio

45 Kkilos 45 kilos 45 kilos 45 kilos 180 kilos 2160 kilos

Fuente: Elaboracién propia

En su tercer afio la empresa contara con una produccién de 55 kilos semanales, 220 al mes y 2640 al afio

(Tabla 30).

Tabla 30. Plan de producciéon 2021
Cantidad a producir : Afio 2021

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Total mes Total afio

55 kilos 55 kilos 55 kilos 55 kilos 220 kilos 2640 kilos

Fuente: Elaboracién propia

En el cuarto afio la empresa cuenta con una produccion de 65 kilos semanales, 260 kilos mensuales

y 3120 kilos al afio (Tabla 31).
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Tabla 31. Plan de produccion 2022

Cantidad a producir : Afio 2022

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Total mes Total afio

65 kilos 65 kilos 65 kilos 65 kilos 260 kilos 3120 kilos

Fuente: Elaboracién propia

La empresa en su quinto afio producira 300 kilos mensuales y 3600 kilos anuales (tabla 32).
Tabla 32. Plan de produccion 2023
Cantidad a producir : Afio 2023

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Total mes Total ano

75 kilos 75 kilos 75 kilos 75 kilos 300 kilos 3600 kilos

Fuente: Elaboracién propia

Finalmente la empresa terminara su ciclo de produccion con 75 kilos semanales, 300 kilos al mes

y 3600 kilos al afio (tabla 33).

Tabla 33. Plan de produccion 2023
Cantidad a producir : Afio 2023

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Total mes Total ano

75 kilos 75 kilos 75 kilos 75 kilos 300 kilos 3600 kilos

Fuente: Elaboracién propia
3.2  Costos de Produccion

3.2.1 Costos de Produccion

Costos Materias primas

Estas materias primas y los insumos, se tomaron con referencia del libro de Alberto Edgardo, para
la producciéon de Orellana en un sustrato de trigo, sorgo, cebada, poa y rastrojo de maiz. Para una
produccién de 15 kilos con un rendimiento de entre el 40 y 60 % (Tabla 34). El costo promedio de

produccion de cada kilo de orellanas es de $4473.

44



Tabla 34. Costos Materias primas

Materias primas Peso Precio
Caiia de Maiz 30 Kilos $6.000
Salvado de Trigo 2 Kilos $4.000
Cal 50 Gramos $100
Agua 100 Litros $20.000
Gas 5 Libras $7.000
Semilla 1,5 Libras $15.000
Bolsas 35 $1.000
Cajas pequenas de 60 §14.000
polipropileno

Total $67.100

Fuente: Elaboracién propia

Costo de Transporte

Para este fin hay una persona, la cual realiza las entregas de las Orellanas 2 veces por semana
(Lunes y viernes sin importar festivos) destinando medio dia para este fin y el otro medio dia
realiza la funcién de recoger los insumos y materias primas necesarias para la produccion,

recibiendo asi un salario asignado por los dias trabajados. El salario asignado sera de $ 40.000 es

decir $ 320.000 al mes.

Costos Maquinaria y Equipo por aiio

Dentro del primer afio del proyecto se establecen las maquinarias y equipos que se requieren para

el proyecto, los demas afios se establecen los costos por mantenimiento (Tabla 35).

Tabla 35. Costos Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo Precio
Estufa Industrial $160.000
Caneca Metaliza $50.000
Mesén Metalico $700.000
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Balde de 12 litros $10.000

Estantes $500.000
Sistema de Riego $450.000
Termohidrometro $40.000

Nevera de poliestireno $55.000
Total $1,765.000

Fuente: Elaboracién propia

Costo de Instalaciones

Dentro del primer afio se establece el valor de las instalaciones, que en nuestro caso e€s un

invernadero y una polisombra (Tabla 36).

Tabla 36. Costo de Instalaciones

Mantenimiento de
Instalaciones

Precios inicial Nota

Se debe realizar

Invernadero $ 5.000.000 cambio de los
plasticos cada 5 afios

Se debe realizar el

Polisombra $ 100.000 cambio después de 3
anos.

TOTAL $5,100.000

Fuente: Elaboracién propia
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Costo mano de Obra

Esta mano de obra estd enfocada en un 57% en lo operacional y el 43% en lo administrativo (Tabla
37).

Tabla 37. Costo mano de Obra

EMPLEADO SALARIO MENSUAL SALARIO ANUAL

ADMINISTRADOR $ 450.000 $5,400.000
(Gerente)

JEFE DE PRODUCCION $350.000 $4,200.000

(Microbidlogo, Asesor)

EMPACADORA $240.000 $2,880.000
(Operario)

Total $1,040.000 $12.480.000

Fuente: Elaboracién propia
3.3 Infraestructura

3.3.1 Infraestructura

Para la produccion de las Orellanas fue necesaria la construccidon de un invernadero que es de 20
metros de largo por 5 metros de ancho, en donde 5 metros a lo largo son para la bodega y lugar de
siembra, otros 5 metros a lo largo son para almacenar la Orellanas que se encuentran en la etapa
de colonizacién también llamado "cuarto oscuro", por dltimo se utilizan los 10 metros restantes
del invernadero para almacenar la Orellanas que estén en la etapa de fructificacion también
llamado "cuarto claro". La inversion del invernadero serd de 5 millones de pesos, contando mano

de obra y materiales como el plastico y tubos metalicos.
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Plano Invernadero.

También fue necesario adquirir una estufa industrial pequeiia, una caneca con capacidad para 57
litros, didmetro de 34cm, altura de 65cm y lamina de alta densidad para realizar el proceso de
pasteurizacion del sustrato. Al mismo tiempo se adquirié un mueble lavaplatos que servird para

tener acceso a agua potable y tener una plataforma para sembrar.
La compra de neveras portables y una nevera eléctrica fueron necesarias para el almacenamiento

de las Orellanas que son cosechadas, debido a que una vez recogidas, necesitan de una temperatura

ambiente reducida, para que se retrase su proceso de perecimiento (Ilustracion 14).

Tlustracion 14. Plano Invernadero

20 Metro de largo

Bodega

Fructificacion Lugar de

siembra

oydue 9p OJI9IN §

10 Metro 5 Metros 5 Metro

Fuente: Elaboracién propia
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4. ORGANIZACION

4.1 Estrategia Organizacional

Ilustracion 15. Estrategia Organizacional

FORTALEZAS DEBILIDADES

1.Reconocimiento de la Orellana en el 1.Falta de presupuesto en la empresa

municipio establecidos.
2. Falta de personal adecuado para la

2. Cooperacion interna entre el personal manipulacion.

que labora dentro de ella. )
3.Falta de medio de transporte adecuado

3. penetracion de nuevos mercados en la para la entrega del producto

region. )
4.Falta de estudio completo de mercadeo en

4. Producto de alta calidad y confiabilidad | la region

en el mercado. .
5.Falta de organizacidn interna en la

5.Calidad en la entrega del producto empresa

6.Canal de distribucion 6.Falta infraestructura adecuada para el

. procesamiento de la Orellana
7.Producto con garantia completa

7.falta de apoyo financiero para el buen

8.Buenas relaciones con los distribuidores
desarrollo de la empresa

8. falta de Motivacién, compromiso y
liderazgo por parte de los gerentes
administrativos de la empresa

9. falta de Procesos y sistemas

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. El mercado esta abierto a ser explorado 1. La competencia por su
dentro de la region. posicionamiento en el mercado.

2. Ser microempresa y no estar

2.Los competidores locales tienen .
reconocida en el mercado.

roductos de baja calidad en su proceso. P
p J P 3. La nueva tecnologia en los
3.Los clientes finales responden a nuevas Procesos.
ideas de los nuevos empresarios 4. Efectos politicos de los nuevos
gobiernos.

5. Entrada de nuevos competidores en
este sector.

49



4. Se podrian lograr mejores acuerdos con
los proveedores.

5. Entraran nuevos mercados o segmentos
para la ampliacion de nuevos mercados.

6 Se pueden sorprender a la competencia

6. Incremento en las ventas de
productos sustitutos

7. Crecimiento lento de mercado en la
region.

Fuente: Elaboracién propia

ESTRATEGIAS

FO

1.Sobresalir con un producto que cumpla

con las expectativas del consumidor

2.Sacar un nuevo producto donde se
demuestre que se cumple con la calidad que

se necesita

DA

1.Tener un buen capital para que el
producto sea competente y perdure en el

mercado

2.Capacitar al personal con expertos en las
diferentes areas y asi sobresalir ante la

competencia

3.Empezar con pequefios medios de
transporte para que poco a poco la
produccion vaya dando ganancias y

satisfacer la demanda

Fuente: Elaboracién propia
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4.2  Estructura organizacional

[lustracién 16. Estructura Organizacional

Gerente General

Microbidlogo Operarios Auxiliares
Asesor

Fuente: Elaboracién propia

4.3  Aspectos Legales

El tipo de sociedad: Empresa Unipersonal

La empresa H.J.A Orellana de Belén E.U. Por las siguientes caracteristicas:

* Laresponsabilidad de los socios es limitada para proteger el patrimonio personal.

* El impuesto de sociedades permite realizar multiples deducciones.

* Un so6lo socio puede constituirla (empresa Unipersonal).

* es una sociedad mercantil cuyo capital estd dividido en participaciones iguales,
acumulables e indivisibles, que no pueden incorporarse a titulos negociables ni

denominarse acciones.
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* Deben ser acreditadas, normalmente mediante la certificacion bancaria que se incorpora a

la escritura de constitucion.
Constitucion

Se crea mediante documento escrito que puede ser privado o publico. Cuando se aportan inmuebles
o bienes que requieran su inscripcion debera realizarse la respectiva escritura publica y los registros

pertinentes.
El documento de constitucion debe inscribirse en cAmara de comercio.
Situacion Juridica

La empresa unipersonal, una vez inscrita en el registro mercantil, forma una persona independiente

de la persona natural o juridica que le da origen.
Nimero de Socios

Una persona, sea natural o juridica

Capital o Fondo Social

Esta conformada por el aporte del empresario, los cuales pueden estar representados en dinero o

en especie: derechos de créditos, muebles o inmuebles.

El empresario podra aumentar el capital de la empresa mediante la aportacioén de nuevos bienes.

Responsabilidad de cada Socio

La responsabilidad del empresario es limitada, so pena de que el empresario responda

ilimitadamente si no indica la expresion “Empresa Unipersonal” o su sigla “E. U”
Razoén Social

Se forma con la denominacién o razon social de la empresa seguida de la expresion “Empresa
Unipersonal” o de su sigla “E. U”. Cuando no se indique esta expresion el empresario respondera

ilimitadamente.
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Administracion

Se aplican normas iguales de la limitada por consiguiente la administracién corresponde al socio,

sea persona natural o juridica, pero este puede delegarla a un gerente.

Duracién

Podra consagrarse un tiempo definido o por tiempo indefinido a voluntad del socio.
Causales de Disolucion

- Por voluntad del titular de la empresa

- Por vencimiento del término previsto

- Por imposibilidad de desarrollar la empresa social

- Por decision de autoridad

- Por pérdidas que reduzca el patrimonio neto a menos del 50%

- Por la iniciacion del tramite de liquidacion obligatoria

S. Finanzas

5.1  Fuentes de financiaciéon
Como fuente de financiacion para este proyecto serd de $9.490.140 y la disponibilidad del terreno

para realizar dicho plan.

5.2 Analisis financiero

Flujo de Caja.

Dentro de este flujo de caja podemos analizar los detalles de los ingresos y egresos de dinero que
tiene la empresa en el periodo de los 6 afios y el porcentaje de la TIR y el VPN para los periodos
establecidos. Para el cilculo VPN se toma en cuenta una tasa de oportunidad 5% E.A. que es una

tasa promedio del mercado para el rendimiento de un CDT a un afio.

Se observa que a partir del 3er afios se obtienen beneficios, en general al hacer el anélisis financiero

obtenemos una TIR de 24% E.A., tenemos que tener en cuenta que este es un negocio comentario
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al principal de la empresa. Este negocio evaluado a 6 afios presenta un Valor Neto Positivo,

evaluado con una tasa de 5% E.A. (Tabla 38).

Tabla 38. Flujo de Caja Proyectado.

Items 0 2019 2020 2021
Sueldos $ (1.040.000) $(12.480.000) $(12.480.000) $(12.480.000)
Materia Prima $ $ $ $ (11.808.720)

(805.140) (7.514.640) (9.661.680)
Transporte $ $ $
(3.840.000) (3.840.000) (3.840.000)
Promocién $ $ $
(3.120.000) (3.120.000) (3.120.000)
Publicidad $ $ $ $
(780.000) (1.656.000) (1.656.000) (1.656.000)
Magquinaria y $ (1.765.000)

Equipo
Instalaciones $ (5.100.000)

Venta $ 23.520.000 $ 30.240.000 $ 36.960.000
Ingresos $ (9.490.140) $ $ $ 4.055.280

(5.090.640) (517.680)

TIR 24,0%

VPN $ 15.226.745

Items 2022 2023 2024
Sueldos $(12.480.000) $(12.480.000) $(12.480.000)
Materia Prima $ (13.955.760) $(16.102.800) $(16.102.800)
Transporte $ (3.840.000) $ (3.840.000) $ (3.840.000)
Promocion $ (3.120.000) $ (3.120.000) $ (3.120.000)
Publicidad $ (1.656.000) $ (1.656.000) $ (1.656.000)
Maquinaria Y Equipo

Instalaciones

Venta $ 43.680.000 $ 50.400.000 $ 50.400.000
Ingresos $ 8.628240 $ 13.201.200 $ 13.201.200

Fuente: Elaboracién propia

También podemos analizar algunos riesgos como son:
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-El plan de negocio no cuenta con un seguro.

-No identificar correctamente los riesgos de plagas en el cultivo.

-Que se pierda mucha produccién

-Que la informacidn sobre el producto que suministre a las personas, no sea la correcta

-Falta de constancia en cuanto a actualizacién de informacidn que se ponga en las paginas web.
-Dificultad con la mano de obra y falta de experiencia en las labores.

-Dificultad con lo planeado y no tener un plan para contrarrestar.

- Mal manejo de las cadenas de frio, almacenamiento y trasporte.

5.3 Capital del trabajo

La empresa contara con 4 empleados para el desarrollo de este proyecto, aportando una mano de
obra directa ya que todos estaremos involucrados en el proceso de produccién de las Orellanas

(tabla 39).

Tabla 39. Capital de Trabajo

EMPLEADO FUNCIONES SALARIO
ADMINISTRADOR Manejar la parte comercial y Contrato a término indefinido
(Gerente) administrativa y aporte al por $ 450.000 mensual.

proceso de produccion.

JEFE DE PRODUCCION  Realizar la parte productiva 'y Contrato a término indefinido

(Microbiologo, Asesor) de monitoreo. por $ 350.000 mensual.
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CONDUCTOR

(Auxiliar)

Comprar y trasportar las Serd un  contrato  por

materias primas e insumos. prestacion de servicios, por 2
dias a la semana y se le pagara

Realizar la entrega de los el dia laboral a $40.000 pesos

pedidos. es decir $320.000 al mes.

Esta mano de obra estard proyectada para los 6 afios de este proyecto.

Fuente: Elaboracién propia
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6. PLAN OPERATIVO

Dentro de este plan operativo se establecen los procesos y procedimientos que ase realizan para

la produccién de Orellana (Ilustracion 17).

Ilustracion 17. Plan Operativo

NO ACTIVIDAD ® = Ol vVie E:L TIEMPO | DISTANCIA
MINUTOS | METROS
TRANSPORTE DEL X 5 5
1 SUSTRATO
2 HUMECTAR EL X 5 0
SUSTRATO
3 REMOVER EL X 3 0
SUSTRATO
4 APILAR EL X 10 0
SUSTRATO
5 COLOCAR EL X 8 0
SUSTRATO EN LA
CARRETILLA
6 LLEVAR EL X 2 8
SUSTRATO A
ESTERILIZAR
7 | DESCARGAREL | X 10 0
SUSTRATO EN LA
CANECA PARA
ESTERILIZAR
8 | ESTERILIZAR EL X 240 0
SUSTRATO
9 LLEVAR EL X 1 2
SUSTRATO A AL
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MESA DE
OPERACION

10

RELIZAR EL
PROCESO DE
ALISTAMIENTO
SIEMBRA

15

11

COLOCAR EL
SUSTRATO EN
BOLSAS
PLASTICAS

120

12

AGREGAR
SEMILLA Y
PUNZAR LA BOLSA

150

13

CERRAR LA BOLSA
HOMOGENIZAR LA
SEMILLA

15

14

AGRUPAR 30
BOLSAS Y
LLEVARLAS A
INCUBACION

120

15

COLOCAR LA
BOLSA EN LOS
ESTANTES

15

12

16

ALMACENAR EN
LA ZONA DE
INCUBACION

15

17

REVISAR CADA 3
DIAS EL
CRECIMIENTOS DE
LOS HONGOS

15
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18

DESPUES DE 4
SEMANAS
PERFORACION LAS
BOLSAS

60

19

LLEVAR LOS
BLOUE AL AREA
DE
FRUCTIFICACION

18

20

LLEVAR LOS
BLOQUES EN LOS
ESTANTES

15

21

ALMACENAR EN
LA ZONA DE
FRUCTIFICACION

10

22

REVIVAR
DIARIAMENTE
TEMPERATURA 'Y
HUMEDAD

15

23

RECOGER
DIARIAMENTE LOS
HONGOS

24

TRANSPOPTASR
LOS HONGOS

10

25

ALMACENAR LOS
HONGOS Y
REFRIGERAR EN
AL NEVERA

26

CARGAR EL
CAMION
SEMANALAMENTE

10
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7. IMPACTOS

7.1 Impacto Social

Consumo de los bienes y servicios producidos por la organizacién
Utilidad ofrecida del producto al consumidor

Contribucion a la salud de los consumidores

Bienestar a la sociedad

Disminucidn de la utilizacién de los recursos no renovables

7.2  Impacto Ambiental

La produccién y comercializacién de Orellana no causa dafos al ecosistema en cambio constituye
un emprendimiento productivo alternativo interesante una gran ventaja de este cultivo es utilizar
desechos agropecuarios, generalmente de facil obtencidn y bajos precio, para la produccioén de un

alimento sabroso, nutritivo y beneficioso para la salud.

Se utilizara micro aspersores en el cultivo para optimizar el recurso hidrico, ya que es util versatil
y practico, en el proceso de remojado la finca cuenta con un sistema de aguas lluvias el cual seran

utilizadas para este cultivo.

Respecto a la contaminacién no se generara ninguin tipo de residuo que afecte el aire ya que el
proceso de fermentacion y produccion se llevara a cabo en sitios cerrados con ambiente controlado,
ademas los residuos solidos e insumos serdn reciclados beneficiando asi los jardines y las zonas

verdes de la region debido a los nutrientes que contiene .

En este cultivo la siembra se efectuara con base al sustrato de Maiz, por lo tanto el suelo no se vera

afectado de manera directa.

Se Identificara y propondra medidas de mitigacion y monitoreo para impactos adversos.
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Para compra y uso de fungicidas, se disefiara un Plan de Uso y Manejo Seguro, por considerarse

este un asunto manejo especial para la disminucion de riesgos.

La flora y fauna de la regién no se vera afectada con dicho proyecto ya que la ubicacion del sitio

de cultivo no es cercana a una reserva o algin lugar que afecte la biodiversidad de la region.
Se cumpliran las leyes ambientales nacionales y las regulaciones y lineamientos del MCC.

7.3  Impacto Econémico
El proyecto afectara positivamente la sociedad ya que se dard empleo a los habitantes y se respetara

la cultura, la religion y creencias.

Generacion de empleo a las personas de la region
Mejorar la economia

Pago de tributacion

Bienestar econdmico a los ndcleos familiares
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CONCLUSIONES

Se determiné la viabilidad del proyecto investigando sobre la situaciéon econdmica técnica
social y ambiental, para la produccién y comercializacion de pleutotus ostreatus
(Orellanas), en la vereda de montero bajo del municipio de Belén Boyac4, la cual se pudo
establecer que es un proyecto que presenta una rentabilidad aceptable, teniendo en cuenta

que es una actividad complementaria al negocio principal de esta.

Se determind un estudio de mercado en los diferentes municipios como son; Belén,
Cerinza, Santarrosa de Viterbo, mediante un instrumento de medicién, la cual fue una
encuesta, donde se investigd, el consumo, la presentacion, peso preferida y la aceptacion

de este producto en esta region.

Se estableci6 la viabilidad financiera y econémica y organizacional para la creacion de la

empresa, la cual se evidencio la rentabilidad de la empresa seguin sus ingresos y egresos.

Los impactos econdmicos, sociales y ambientales del proyecto se pudieron establecer que
estos son de gran ayuda para la poblacién del municipio de Belén y que el producto ofrece

los mejores beneficios, sin causar dafios en los impactos.
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Anexo, Encuesta

Encuesta

Estudio de uso académico
Confidencialidad: Sefor(a) encuestado, la informacion que usted consigne en este formato sera

utilizada dnicamente con fines académicos.

Propietario Ciudad

1. Adquiere usted Orellanas para la preparacion de los alimentos?

RESPUESTA

SI
NO

2.  Quien le vende la Orellana?

RESPUESTA

Proveedor

Almacenes de cadena
Otro

3. Que cantidad de Orellanas compra semanalmente?

RESPUESTA

a. Menos de 100 gr.

b. De 100 a 200 gr.
c. De 200 a 300 gr.
d. Mas de 300 gr.

4. Que problemas tiene con sus actuales proveedores?

RESPUESTA
Falta de continuidad
Mala calidad
peso Inadecuado

Entrega no oportuna
Otra 1
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5. Que pardmetro determina para la compra de la Orellana?

RESPUESTA

a. Frescura

b. Precio

c. Empaque

d. Tamaifio

e. Presentacion

f. Otra

6. En que presentacion prefiere las Orellanas?

RESPUESTA

Caja en Polipropileno

Recipiente de vidrio

a.
b.
C. Bandeja plastica
d. otra

7. En donde compra las Orellanas?

RESPUESTA

a. Autoservicios

b. Venta Ambulante

c. Pedidos

d. otros

8. El consumo de las Orellanas lo prefiere?

RESPUESTA

a. Restaurante

b. Pizzeria

c. Hoteles turisticos

d. En casa
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9. Cuantas empresas productoras de Orellanas conoce?

RESPUESTA

a.0

b.1

c.2

d.3

10. Le gustaria una empresa productora de Orellana en esta
region.

RESPUESTA

Si

No
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