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RESUMEN

El plan de negocios pretende definir las politicas empresariales del agronegocio, definiendo el
propésito superior, visién, misién, valores y objetivos que marcan el rumbo a seguir, presentar
un analisis de mercado enmarcado en las tendencias y oportunidades de crecimiento dentro
del sector floricultor. Establecer el canal de ventas y ajustarlo a las proyecciones financieras
mediante el estudio de necesidad de inversiones, detalle de los ingresos operacionales y no
operacionales analisis y control de los gastos; para garantizar rentabilidad del agronegocio.
Realizar un estudio de competitividad del negocio, identificando las fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades frente a los posibles competidores o aliados que existe en el
mercado del sector. La metodologia utilizada es la realizacion de un analisis DOFA, donde se
establecieron las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas y la realizacion de las
matrices de evaluacion de factores internos y externos MEFI' Y MEFE las cuales nos permiten
obtener estrategias a seguir. El Abaco de Régnier mediante el cual identificaremos los ejes y
las variables estratégicas las cuales mediante el arbol de competencias definiremos los
diferentes escenarios estratégicos del agronegocio y Validados por un panel expertos del
sector floricultor como empresarios floricultores y experimentados emprendedores prestadores
de servicios a cultivos floricultores. Se puede concluir que el agronegocio tiene una expectativa
de crecimiento dentro del sector floricultor debido al constante crecimiento del mercado por la
ampliaciéon de los cultivos en la sabana de Bogota, Antioquia y recientemente en Boyaca. El
crecimiento e innovacion del mercado internacional. La dificil consecucion de personal y el alto
costo de mano de obra del mercado siendo este el 60% del costo total. La oportunidad de
entrega de los servicios y su relacion con las fechas de mayor demanda y precio ligadas a las
fechas importantes como San Valentin, Madres y otras fechas de importancia para la
agroindustria floricultora. De acuerdo con el analisis financiero se propone los siguientes

planes de accion: Reevaluacion en los precios de venta de los servicios prestados para lograr
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capturar clientes. Lo negativo de este plan de accién es el riesgo de una cartera con
vencimiento superior a los 90 dias. Incentivo a los clientes con descuentos por pronto pago.
Ya que las rentabilidades son altas y la mayoria de los indicadores financieros estan ligados
al vencimiento de la cartera. El agronegocio es viable financieramente, ya que presenta unos
indicadores alentadores ubicados en los promedios del sector. Los indicadores financieros
estan sensiblemente dependientes del vencimiento de la cartera, que no permite que los
clientes demoren los pagos e induzca al agronegocio a financiarse con recursos externos y
aumenten los costos financieros. Como recomendaciones para mejorar en el agronegocio es
el manejo de la cartera, ya que su relacion directa con la liquidez y los otros indicadores
financieros hacen el agronegocio sensible a disminuir la rentabilidad. También se recomienda
que el recurso inicial pueda ser evaluado para que pueda cubrir los costos de por lo menos 3
meses de la operacion y no depender de recursos externos y asi tener los costos financieros

lo mas bajos posibles y soportar retrasos en el pago de la cartera.

ABSTRACT

The business plan aims to define the agribusiness's corporate policies, outlining the
higher purpose, vision, mission, values, and objectives that guide the direction to follow.
It also presents a market analysis framed within the trends and growth opportunities
within the floriculture sector. It also establishes the sales channel and aligns it with
financial projections by studying investment needs, detailing operational and non-
operational income, and analyzing and controlling expenses to ensure the
agribusiness's profitability. It also conducts a business competitiveness study,
identifying strengths, weaknesses, threats, and opportunities compared to potential
competitors or allies in the sector's market. The methodology used is a SWOT analysis,

which establishes the strengths, weaknesses, opportunities, and threats, and develops
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mternal and external factor evaluation matrices (MEFI and MEFE), which allow us to
develop strategies to follow. Régnier's Abacus, through which we will identify the axes
and strategic variables, will be used to define the different strategic scenarios of
agribusiness using the competency tree. These scenarios were validated by a panel of
experts from the floriculture sector, such as floriculture entrepreneurs and experienced
entrepreneurs providing services to floriculture crops. It can be concluded that
agribusiness has an expectation of growth within the floriculture sector due to the
constant growth of the market due to the expansion of crops in the savannah of Bogota,
Antioquia, and recently in Boyaca. The growth and innovation of the international
market. The difficulty in obtaining personnel and the high cost of labor in the market,
which represents 60% of the total cost. The timeliness of service delivery and its
relationship with dates of highest demand and price linked to important dates such as
Valentine's Day, Mother's Day, and other important dates for the floriculture
agroindustry. Based on the financial analysis, the following action plans are proposed:
Reassessment of the selling prices for services provided to attract customers. The
downside to this action plan is the risk of a portfolio with a maturity of more than 90
days. Incentives for clients with prompt payment discounts. Profitability is high, and
most financial indicators are tied to portfolio maturity. The agribusiness is financially
viable, as it presents encouraging indicators within the sector averages. Financial
indicators are significantly dependent on portfolio maturity, which prevents clients from
delaying payments and induces the agribusiness to finance itself with external
resources, increasing financial costs. Recommendations for improving the
agribusiness include portfolio management, as its direct relationship with liquidity and

other financial indicators makes the agribusiness susceptible to declining profitability.
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It is also recommended that the initial resource be evaluated to cover at least three
months of operating costs and not rely on external resources, thus keeping the financial

costs as low as possible and supporting delays in portfolio payments.
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1. INTRODUCCION

El sector agricola especialmente el gremio floricultor esta sujeto a programar sus cosechas en
épocas y fechas especiales, esto para lograr precios de venta mas rentables; como, por
ejemplo, los cultivos de ornamentales (flores y ramas de corte) que sus mayores ventas y
mejores precios se dan relacionados a fiestas internacionales como San Valentin, Dia de la
Madre, Accion de gracias, Navidad y otras festividades. Como lo reporta Salazar al decir, San
Valentin y Dia de la Madre son las mas importantes. También esta el Dia de la Mujer, Pascuas,
y ofras celebraciones en paises como Espafa y Japon. (Diego Andrés Stacey
Salazar dstacey@larepublica.com.co 9 de febrero de 2022).

Esto hace que las labores de cultivo se concentren en ciertas épocas del afio, demandando
mayor cantidad de mano de obra que no se puede mantener de forma permanente. Para Aliviar
el manejo administrativo de este personal adicional y luego tener que prescindir de él, las
companias buscan tercerizar y dar temporalidad al personal, de tal manera que genera un
ahorro econémico, de esfuerzo administrativo y logistico. No generando vinculo laboral directo
con este personal. Lo cual permite que no se presenten picos de ingreso de personal; dando
oportunidad de entrega de las labores a emprendimientos que presten estos servicios y
aporten maquinaria, equipo herramienta y personal especializado y no especializado,
entregando las labores de forma oportuna y bajo los estandares de calidad requeridos.

2. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

En las investigaciones realizadas no se encuentran estudios sobre agronegocios que presten
estos servicios, para lo cual se tomara como referencia la experiencia de algunos cultivadores
de flores y emprendedores que desarrollan estas actividades en diferentes empresas

floricultoras.
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Estas organizaciones permiten desarrollar labores que requieren algun grado de
especializacion y contratacion de personal con alguna habilidad particular para el desarrollo
de la labor, al igual que la oportunidad en cuanto a tiempo y momento de desarrollo de la labor.
Como por ejemplo la construccién de invernaderos al igual que la construccion o reparacién
de areas de hidroponia o preparacion de suelos para siembras destinados a cosechas de
temporadas especiales de alta demanda de flor como San Valentin, Semana Santa, dia de las
madres, dia de la mujer, Etc., con incrementos importantes en el volumen de produccion.
La no ejecucién de las labores, con la oportunidad requerida deja a los exportadores fuera de
los mercados con mayor retorno por precio y volumen, siendo estas fechas las mas
importantes en la floricultura. En la temporada de San Valentin 2025, Colombia exporto 61.000
toneladas de flores en los meses de abril y mayo fechas que corresponden a la temporadas
de Dia de las Madres con un valor de los ingresos de cerca de los US$430 millones.
Asocolflores. 2025.

3. PLANTEAMIENTO GENERAL DEL PROBLEMA
La gran demanda de personal en los cultivos de flores y su adaptacion a las diferentes
formas de contrato y el ajuste a las reformas laborales vigentes, obligan al sector a tomar
nuevas estrategias que permitan un oportuno desarrollo de sus actividades, y ligandolo al
cumplimiento de la normatividad legal y los requerimientos propio de los sellos de
autogestion como Flor verde y otros.
La adquisicion de nuevas tecnologias y la transferencia de tecnologia en el ambito de la
capacitacion en busca de una mayor eficiencia de las actividades, encaminadas a
disminuir costos de produccion, se entiende como una segunda fortaleza del sector
Esto hace que sea un sector con las caracteristicas y atractivos ideales para desarrollar
emprendimientos encaminados a suplir estas necesidades y aportar en el desarrollo de la
region proporcionando empleo a personal de las zonas de influencia como lo son

Cundinamarca, Antioquia y en desarrollo el departamento de Boyaca.
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4. JUSTIFICACION

La labor de los floricultores colombianos genera 200 mil trabajos formales, entre directos e
indirectos, donde 60% de los puestos son ocupados por mujeres, muchas cabezas de hogar;
asi mismo, este oficio aporta el 25% del empleo formal rural femenino del pais y el 7% del PIB
nacional, datos que entregd Asocolflores. (El Empleo.com Investigacion laboral / 14 de febrero
de 2023). Adicionalmente, durante las temporadas de San Valentin y el Dia de la Madre, se
generan 20.000 empleos temporales extra. (Diego Andrés Stacey
Salazar dstacey@larepublica.com.co 9 de febrero de 2022).

La produccion de flores con destino a la exportacion se concentra en los departamentos de
Cundinamarca (66%) y Antioquia (33%). El 1% restante se encuentra distribuido en pequenas
areas en Boyaca, Eje cafetero, valle del cauca y Narifio. (Min agricultura, Cadena de Flores,
Follajes y Ornamentales Direccion de Cadenas Agricolas y Forestales diciembre 2020).
Asocolflores expreso que se necesita mano de obra temporal debido a la alta demanda de la
época, especialmente en los departamentos de Cundinamarca y Antioquia. (Diego Andrés
Stacey Salazar dstacey@larepublica.com.co 9 de febrero de 2022). Esta demanda esta
asociada a la celebracién del dia de San Valentin o de los enamorados especialmente en lo
Estados Unidos.

Se deja tercero o empresas temporales la consecucion del personal calificado, la incorporacion
y todo el tramite administrativo; la ejecucion de la labor es responsabilidad del contratante,
entregando labores completas y con la calidad y eficiencia requerida; sin que esta implique
procesos de control que son delegados.

La tercerizacion de las labores de oportunidad es el ambiente propicio para que se desarrollen
emprendimientos relacionados al sector floricultor con servicios como construccion
mantenimiento de invernaderos, areas de hidroponia, preparacién de suelos, labore de

mantenimiento de infraestructura de tutoraje y maderas e inclusive construcciones civiles.
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5. OBJETIVO GENERAL

Proponer un plan de negocios para la empresa Serviagricola de la Sabana, que preste
servicios de apoyo a diferentes unidades de produccién agricola, a libre exposicién y bajo
invernadero en cultivos como ornamentales, ramas de corte, arandanos, hortalizas y otros que
se ubiquen en la sabana de Bogota departamentos de Cundinamarca, y Boyaca.
Inicialmente se desarrollaran las actividades en empresas del sector floricultor para luego
expandirnos a otros sectores.
6. OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Especializarnos en servicios para empresas productoras de rosas y clavel apoyando
aspectos como cambio de cubiertas y preparacion de suelos y estructuras de siembra.
2. Iniciar en empresas de mediano tamafio que nos aporten la posibilidad de desarrollar
las actividades de manera continua.
3. Expandirnos a otras empresas del sector floricultor que su producto de siembra sea
diferente a rosas y clavel.
7. PLAN ESTRATEGICO Y PROSPECTIVO DEL AGRONEGOCIO
a. MEGATENDENCIAS
Las mega tendencias relacionadas con los valores sociales son las mas relevantes para
nuestro agronegocio, ya que el bienestar de nuestros colaboradores generara la continuidad
del negocio, en vista que la permanencia del personal en la actividad floricultora es una de las
necesidades de nuestros clientes.
Es importante el desarrollo personal de los trabajadores, enfocados en el desarrollo de la
vocacion agricola de las personas, generando identidad y pertenencia del sector
(empoderamiento individual), y buscando el aporte de su maxima capacidad laboral dando
lugar al incremento en la eficiencia y por ende la productividad proporcionando una mejora

econdémica del agronegocio.
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.En nuestro agronegocio sedara la oportunidad de avance educativo, generando crecimiento

personal y apoyo a nuestra organizacion aplicando lo aprendido en favor del agronegocio.

El crecimiento econdmico de los clientes del agronegocio y del personal de nuestra

organizacién da bienestar y confort que permite un mayor desempefno. Esto mejorara la

eficiencia y la rentabilidad del agronegocio. Esto implica proveer el acceso a beneficios como

el pago justo; mediante el cumplimiento de para fiscales de ley (salud, pension y caja de

compensacion) y la vinculacién a cooperativas o fondos de empleados que permitan inicio de

vida crediticia, cultura de ahorro, acceso a crédito hipotecario, de libre inversion y otros.

FORMULACION ESTRATEGICA DEL AGRONEGOCIO:

a. ANALISIS DOFA

ANALISIS INTERNO DEL AGRONEGOCIO

1. Fortalezas

No.

Nombre del Factor

Descripcion del Factor

F1

Cambios en jornada Laboral

Reduccién de la jornada
laboral, visto como un
incremento de costos en el
sector floricultor

F2

Posicionamiento del sector
floricultor

Mas de 30 afios de actividad
y posicionamiento mundial

F3

Inflacion

El incremento en el valor del
dolar permite a los
floricultores hacer mayor
inversién en el sector

F4

Nuevos desarrollos y
actualizacion de tecnologia

El sector floricultor uno de
los mas tecnificados y con
permanente desarrollo de
tecnologias

F5

Nuevas normas laborales

Las nuevas normas laborales
hacen que los floricultores
tercerizan sus actividades

1¢
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2. Debilidades
No. Nombre del Factor Descripcion del Factor
Expectativa de Cambio !_a expectativa de cambio con
, incrementos en mano de
D1 en el pais obra del sector
Los floricultores y el personal
Identidad en el sector se sienten identificado con el
agricola sector y ejerce compromiso
D2 de continuidad
Politica Ambiental Exigen ef|<‘:|enC|a y
. compromiso con el personal
empresarial . .
D3 y medio ambiente
Las nuevas normas generan
Nuevas normas expectativa en el incremento
laborales de costos de produccién en
D4 el sector
La reduccién en jornada
Ley 2101 de 2021 laboral incrementa los costos
D5 de produccion.

ANALISIS EXTERNO DEL AGRONEGOCIO

3. Oportunidades

Codigo Factor

Nombre del Factor

Descripcién del Factor

01

Seleccién de personal

Podemos reclutar personal
de basey especializarlo en
labores especificas de la
floricultura

02

Especializacién de labores

Nos podemos centraren
actividades especificas y
desarrollarla de manera
eficiente

03

Calidad y oportunidad del
servicio

Al ser especializados en las
labores garantizamos calidad
de la labor y la oportunidad
de la ejecucion

04

Competencia

Minima competencia, y
competencia con poca
experiencia y pocos
conocimientos del sector

05

Contactos y promocion

Treinta afios en el sector
garantiza una base de datos
y medios de promocién

1t
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No. Nombre del Factor Descripcién del Factor
El 60% del costo de
produccién es personal, es

Costos directos de personal | una necesidad disminuir el
costo con eficiencia del

Al personal
La eficiencia se incrementa

Procesos innovadores y con lainnovacién y el
capacidad de aportar desarrollo de tecnologias

A2 nuevas
La floricultura tiene una

. cultura organizacional que
Cultura organizacional .
busca la eficiencia y control

A3 de gastos y presupuestos

La floricultura se ubica en
Manejo de personal por zonas muy definidas (sabana
zonas de Bogotd y Cundinamarca,

A4 Antioquia y Boyacad)

Costos financieros de el sector floricultor paga a 90

A5 acreedores dias, a los proveedores

ENTORNO INTERNO

FORTALEZAS

Estrategias FO

F1 - Cambios en
jornada Laboral

F101, Especializando el
personal en las labores o
subprocesos, permite el
reclutamiento de personal
acorde a la labor

F2 -
Posicionamiento
del sector
floricultor

F202 - La clara clasificacidon de
los subprocesos permite
identificar las labores y el perfil
de las personas para desarrollar
la actividad

F3 - Inflacion

F4 - Nuevos
desarrollos y
actualizacién de
tecnologia

F5 - Nuevas
normas
laborales

Estrategias FA

1¢
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DEBILIDDES Estrategias DO Estrategias DA

D2 A4 - desarrollar estrategias para
la ubicacion de los municipios con
vocacion agricola y promover
procesos vinculativos de personal
agricola

D302 - Generar un programa de
especializacion en labores y
tercerizacion de estas para
innovar en el servicio con
eficiencia y oportunidad

Las contrataciones de personal y la adaptacion a las diferentes formas de contratacion, junto
con el ajuste de las nuevas normas laborales son las estrategias principales que determinan
la consolidacién de los servicios y el cumplimiento de normas y sellos de nuestros clientes
como nuestra fortaleza principal.

La capacitacion y la adquisicion de nuevas tecnologias y su adaptacion nuestra segunda
fortaleza.

Como amenazas principales estan la ley 2101 de 2021 y la expectativa de la reforma laboral
y pensional; que debe ser adaptadas para se vuelva un incentivo en adquisicién de nuevos
clientes

b. Grafica MEFI vs MEFE vy Estrategias a implementar

A continuacion, estamos presentando la valoracion y calificacion de cada una de las variables
mas importantes en nuestro andlisis Mefi y Mefe y poder establecer las estrategias a

implementar.



. -5 : = WJA)
! / P coccisizacion: =
} » n \ . GESTION DE AGRONEGOCIOS Plnchelly ket Aokt

MATRIZ EFI - Matriz de Evaluacién de Factores Internos

Total
Factor Interno Clave Peso Calificacion otal,
Ponderado
FORTALEZAS
F1 - Cambios en jornada 0,15 4 0,6
Laboral
F2 - P05|C|<?nam|ento del 0,15 3 0,45
sector floricultor
F3 - Inflacidn 0,08 3 0,24
F4 - Ngevc‘)§ desarrollos y 01 4 0,4
actualizacién de tecnologia
F5 - Nuevas normas 0,12 4 0,48
laborales
Subtotal 0,6 2,17
DEBILIDADES

D1- E‘xpectatlvalde 0,08 1 0,08
Cambio en el pais
D2: Identidad en el sector 0,07 2 0,14
agricola
D3- PO|ItI.Ca Ambiental 0,08 ) 0,16
empresarial
D4 - Nuevas normas 0,12 2 0,24
laborales
D5 - Ley 2101 de 2021 0,05 1] 005
Subtotal 04 0,67

MATRIZ EFE - Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos

Factor Externo Clave Peso Calificacion Total,
Ponderado
OPORTUNIDADES

01 - Seleccion de personal 0,15 4 0,6
02 - Especializacidn de labores 0,15 3 0,45
03 - Calidad y oportunidad del servicio 0,12 3 0,36
04 - Competencia 0,06 4 0,24
05 - Contactos y promocion 0,08 3 0,24
Subtotal 0,56 1,89

AMENAZAS

Al - Costos directos de personal 0,1 1 0,1

A2 - Procesos innovadores y capacidad de aportar 0,05 2 0,1

A3 - Cultura organizacional 0,1 2 0,2
A4 - Manejo de personal por zonas 0,04 1 0,04

A5 - Costos financieros de acreedores 0,15 2 0,3
Subtotal 0,44 0,74
|Total, Factores Externos 1,00 2,63
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GRAFICA MEFI VS MEFE
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Al graficar nuestros variables claves no permite establecer que nuestro agronegocio se ubica

en el cuadrante V, que lo ubica en la fase de retener y mantener, muy cerca de la fase de

crecer y construir, es importante mantener un concepto e incorporacion de nuevas tecnologias,

innovacién en el agronegocio y tener mucho cuidado y control par que el agronegocio crezca

y se aproxime o pase a los cuadrantes Vi, VIl y IX en la fase de cosechar o desinvertir. Esto

ya que esta muy ligado a mantener principios de pago justo, manejo de cartera, oportunidad y

calidad del servicio.
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IDENTIFICACION DE LOS EJES ESTRATEGICOS

UNIAGRARIA

Fundacan Uriversita-s Agrara
de Cotombia

EJES ESTRATEGICOS

FACTORES DE EXITO

Eje Productivo

Incremento en la Productividad

Implementacién de régimen laboral y pago justo

Gestion de Costos de Produccion

Eje Ambiental

Acoplamiento al manejo ambiental de los clientes

Manejo de Residuos

Acoplamiento a los sellos de los clientes

Eje Organizacional

Fortalecimiento de Politicas Organicas

Disefio de Procesos Organizacionales

Aseguramiento de Sostenibilidad Financiera del Agronegocio

Eje Tecnoldgico

Fortalecimiento de Procesos de Innovacién y Transferencia
Tecnoldgica

Adaptacion de los procesos de los clientes

Eje de Mercadeo

Alianzas estratégicas para apoyo de la comercializacion

Posicionamiento de la marca en el mercado regional

Fortalecimiento de Servicio al Cliente
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EJE FACTORES DE EXITO Descripcion de las Variables
ESTRATEGICO (Titulo Largo) Titulo corto Estratégicas
e PradliEe Incremento en la Rendimientos por labor (horas
Productividad Prod hombre)

Implementacién de
régimen laboral y

Cumplimiento de la norma

pago justo Parafiscales
Gestidn de Costos de Manejo eficiente de la maquinariay
Produccidn Cdp eficiencia en logistica
Acoplamiento al Conjunto de labores que los clientes
Eje Ambiental | manejo ambiental de maneja para el eficiente manejo
los clientes Amb ambiental
Disposicion adecuada de residuos
segun normatividad y necesidad del
Manejo de Residuos | Resid cliente
Acoplamiento a los Si los clientes poseen sellos adaptase
sellos de los clientes | Sellos para dar cumplimiento de las normas
Eje Mantener una estructura plana que
o Fortalecimiento de Ileve a una mayor eficiencia en la
Organizacional . (- . - L.
Politicas Organicas PolOrg ejecucion del servicio
Establecer procesos de flujo que
Disefio de Procesos permitan mayor eficiencia y minimice
Organizacionales DPO los reprocesos y pérdidas de tiempo
Politicas financieras que permitan un
flujo de caja que permita el
Aseguramiento de cumplimiento de las normas laborales
Sostenibilidad y de sueldo, de tal manera exista
Financieradel empoderamiento a la empresa por
Agronegocio Fin parte de los colaboradores
Fortalecimiento de
Eje Proceso§lde Se refiere a la necesidad de actualizar
Tecnolégico Innovacion y los procedimientos
Transferencia
Tecnoldgica Procesos
Adaptacion de los Aplicar los procedimientos de los
procesos de los . .
clientes Adclien clientes y adaptarlos para mejorarlos
Ubicar una zona en especifico para
Ejede Posicionamiento de la minimizar los reprocesos y
Mercadeo empresa en una zona desplazamientos de personal y
especifica Com herramientas
Definir pocos cultivos para generar
Posicionamiento de especializacién de servicios y
los servicios en pocos posteriormente ampliar a mas
productos PosMarc cultivos

UNIAGR

Fundacidn Universi
de Cotern

ARIA
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b



sty

ARBOL DE COMPETENCIAS

-ESPECIALIZACION-
GESTION DE AGRONEGOCIOS

UNIAGRARIA

Fundacin Universitars Agrana
de Cotembas

¢ES CORE
COMPETENCE
AREA NOMBRE DE COMPETENCIA DESCRIPCION .
(Competencia
Central)?
- . Tener en cuenta la necesidad
Conocimiento de objetivo de oportunidad que tiene el
RAIZ comercial y la necesidad de . P q Si
. cliente para suplir su
los clientes .
necesidad
Valores empresariales Valores empresariales
cumplimiento y calidad en el | cumplimiento y calidad enel |Si
servicio servicio
Procesos de labores Procesos de labores
TRONCO d(?cu.mentadc?s para evitar d(?cu.mentadc?s para evitar No
pérdidas de tiempo y pérdidas de tiempo y
reprocesos reprocesos
Definicién de cultivos clave | Definicidn de cultivos clave No
Posicionamiento de los
Desarrollo de actividades en ser\I/i;ios enI los municipios de
RAMAS las zonas de occidente de la p' No
, Funza, Mosquera, Madrid,
sabana de Bogotd -
Facatativa y El Rosal
Estructuracién de Canales Estructuracién de Canales
Digitales cdmo apoyo a la digitales cémo apoyo ala Si
comercializacion comercializacion

ARBOL DE COMPETENCIAS

La raiz de nuestro agronegocio es el conocimiento de los procesos que desarrollan nuestros

clientes, sus necesidades en cuanto al volumen de trabajo en las épocas de mayor demanda.

La politica interna de calidad y cumplimiento en la entrega de los servicios es la segunda raiz

de nuestro agronegocio.

La documentacion de los procesos y el manejo de planes controlados y revisados para evitar

reprocesos y el impacto sobre los costos y la eficiencia del desarrollo de los servicios; ademas

aplicar estos procesos a un numero limitado de cultivos para asi poder expandir nuestro

agronegocio a otros cultivos e ir buscando ampliar el agronegocio a manera de expansion, son

el tronco de nuestro arbol.
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Panel de expertos

Para nuestro panel de expertos se determinaron a 5 expertos asi:

Dos expertos empresarios contratistas y prestadores de servicios a cultivos de flores,
en los subprocesos de cultivo y construccion y mantenimiento de infraestructura.

Dos expertos que por mas de 30 afos gerenciaron y dirigieron Cultivo de flores de
exportacion en la sabana de Bogota, y uno de ellos de origen ecuatoriano y mucha
experiencia en la industria floricultora.

Un experto en el area de mantenimiento y construccion de infraestructura de cultivos
de flores en una de las empresas con mayor trascendencia en el sector floricultor en
por lo menos 20 ainos de servicio.

DISENO DE ESCENARIOS

NORMAL

Cumplimiento de la norma laboral y pago de parafiscales al 100%. Cumplimientos de
los estandares de los clientes con aportes innovadores basicos sin impacto econdmico.
Cumplimiento de las normas ambientales generadas por el cliente. Se aplican los
procesos del cliente con pocos aportes a rendimientos y calidad. Se cumple y se
muestra interés en estar al dia con las listas de chequeo y se cumple la norma al 100%

PESIMISTA

Cumplimiento de la norma laboral y pago de parafiscales al 80%. Cumplimientos de los
estandares de los clientes sin aporte. Cumplimiento bdsico ambiental. Se aplican los
procesos del cliente sin aportes a rendimientos y calidad. El agronegocio cumple lo
basico en cuanto a las listas de chequeo de la norma y es aplicable en un 90%,
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OPTIMISTA

Cumplimiento de la norma laboral y pago de parafiscales al 100% y beneficios
adicionales a los colaboradores. Cumplimientos de los estandares de los clientes con
aportes innovadores con impacto en costos rendimiento y eficiencia delos procesos.
Cumplimiento y aporte en las normas ambientales vigentes dando ejemplo de
innovacién. Se aplican los procesos del cliente con pocos aportes a rendimientos y
calidad. Se cumple la norma se esté permanente actualizado en las listas de cheque
aplicando cambios de manera autonoma lo cual implica que el cliente y sus sellos
estén vigentes.

Para el agronegocio es importante la consecucién de clientes y contratacién de servicios,
donde se debe tener en cuenta el régimen laboral para que nuestros colaboradores reciban
salarios dignos totalmente acordes a la ley, estrategia de costos de produccion y bajos
reprocesos, como ejes internos principales. Ademas, debemos adecuarnos a las necesidades
del cliente siendo consecuentes con las normas internas de los estos, sus politicas de
crecimiento como los sellos de auto regulacion como BPA, GlobalGab y otros que estan
presentes en nuestro entorno empresarial.
Por ultimo, la calidad de los trabajos encomendados en el contrato es fundamental para el
desarrollo de nuestro agronegocio, ya que nos garantiza el crecimiento de este al darnos una
ventaja comparativa y competitiva frente a empresas similares.
Con estas consideraciones nuestro escenario apuesta el escenario normal ya permite un inicio
del agronegocio con permanencia y de reconocimiento para emprender y mantener con una
proyeccion a entrar al escenario optimista en 3 afios que hace al negocio auto sostenible y con
permanencia en el tiempo.

8. MARCO HISTORICO
El crecimiento y el desarrollo de la floricultura en Colombia inducen a nuevos empleos directos
e indirectos, como a inversiones e industrias complementarias al sector y de otros sectores,
produciendo un efecto multiplicador positivo en la economia global. (Martha Lucia Quiroz. La

floricultura en Colombia en el marco de la globalizacion. publicaciones.eafit.edu.co)
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Lo cual permite desarrollar actividades en torno a este nicho econémico y similares ya que el
avance tecnoldégico de este lo pone como modelo y poder desarrollar otros sectores agricolas,
que requieran de los mismos servicios.

Para los floricultores colombianos el ano se divide en cuatro importantes temporadas: San
Valentin, en febrero; el dia de la madre, en mayo; el dia de Accion de Gracias, en
noviembre y Navidad en diciembre.

En orden de mayor produccion el 14 de febrero (San Valentin) se convierte en la mejor

temporada de exportacion para los floricultores, cuyo despacho principalmente a Estados
Unidos se triplican entre el 28 de enero y 10 de febrero. (Procolombia. ¢Cdémo funciona el

sector floricultor en Colombia?.2019)

Estas temporadas generan una gran demanda de actividades y de personal que en la
mayoria de las oportunidades no pueden ser suplidas por las empresas productoras de
flores y son contratadas con emprendimientos alrededor de ellas, que proveen personal

que desarrolla estas actividades.

Las flores colombianas estan abriendo nuevos mercados internacionales gracias a su
calidad, asi como por sus grandes logros en términos de diplomacia sanitaria; ademas, la
demanda ha aumentado después de la pandemia y se espera que siga creciendo en 2023.

Perspectiva Positiva para las Exportaciones de Flores en 2023, Sectorial, enero 2023.

El sector floricultor se encuentra en un punto de inflexién, a partir de la apertura de
mercados potenciales y la generacion de nuevos segmentos en mercados ya conocidos.
La tendencia alcista de la venta de flores gener6 que las exportaciones del sector llegaran
a USD 1.900 millones entre enero y noviembre de 2022, representando un incremento de
22,6% respecto al mismo periodo del 2021. Perspectiva Positiva para las Exportaciones

de Flores en 2023, Sectorial, enero 2023.
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Europa ha manifestado un creciente interés por las flores procedentes de Colombia y, de
igual manera, Corea del Sur y Japdén se muestran como regiones con oportunidad de
exportacion. Los claveles y mini claveles son los tipos sobre los que estos mercados
manifiestan particular interés. Perspectiva Positiva para las Exportaciones de Flores en

2023, Sectorial, enero 2023.

9. DISENO METODOLOGICO DEL AGRONEGOCIO
DISENO DEL PRODUCTO
Se presta servicios de apoyo en actividades intermedias a cultivos intensivos a libre exposicion
y bajo invernadero, ejecutando actividades propias del cultivo proveyendo el personal y los
equipos o haciendo uso de los equipos de los clientes en los momentos de mayor demanda
de estas, como:

Construccion y mantenimiento de invernaderos: desde nivelacion del terreno, construccion

de la estructura, instalacion de cubiertas y cerramientos, mantenimiento, lavado y reparacion
de cubiertas. Esto con personal calificado y con entrenamiento y certificacion de trabajo en
alturas. El servicio se presta a invernaderos con diferentes tamafos, definido por el numero
de naves o capillas de los cuales estan compuestos.

Construccion y mantenimiento de tutorados, camas o eras para siembra de hidroponia 'y en

suelo, reparacion de las estructuras existentes. Montaje de nuevos disefios y materiales
estando a la vanguardia de la innovacion e investigaciones del mercado. Las camas o eras
son de tamafo estandar de 32m de largo por 0,60 m de ancho.

Labores culturales de los cultivos, erradicacion de socas de ciclos anteriores, limpieza de

zonas a sembrar, aporques, deshierbas, hechura y mantenimiento de zanjas de drenaje y
conduccién de aguas lluvias, mantenimiento y poda de prados etc.
Ademas, se presta apoyo en elaboracion de obras civiles y otras actividades que no sean

habituales o de tipo transitorio o accidental de estos cultivos.
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LA U VERDE DF COLOMBIA

SERVIAGRICOLA
DE LA SABANA

ofrecemos servicios agricolas donde garantizamos confiabilidad, oportunidad,
Innovacion, calidad y nuevas tecnologias en nuestro trabajo, brindando a nuestros
clientes y colaboradores estabilidad econémica, bajo la premisa de la rentabilidad

NUESTROS SERVICIOS

e Obras civiles
* Poda de prados

Construccién y mantenimiento
de invernaderos y de camas
hidroponicas

e Cambio de
cubiertas

* Mantenimiento de
zanjas y drenajes

COMUNICATE CON NOSOTROS

+57 3153399202
Jesus Emilio Luna Riafio

s
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1. PROCESO PRODUCTIVO

PROGRAMACION DEL CLIENTE

SOLICITUD DEL SERVICIO iCLIENTEi

N

ENTREGA DE COTIZACIONES Y CONTRATACION

Bl

CONTROL DE CALIDAD

x _____ _

CONTROL DE EJECUCION Y ENTREGAS

10. ESTUDIO DE MERCADO

La investigacion de mercados nos permitié identificar los siguientes aspectos:

="
UNIAGRARIA
Anachin Usiersitasts Agartn

U VERDE DE COLOMBIA

1. Es necesario iniciar en empresas pequefias a medianas, con tamafos menores a 50

Ha de cultivo ya que no les es rentable tener grupos de trabajo para actividades como:

adecuacién de suelos o camas o eras de produccién para cultivos en suelo (Rosas) o

hidropdnicos (clavel).

2. Posteriormente hacer expansion a Cultivos mas grandes mas de 50 Ha de cultivo, ya

que estas proporcionarian mas plazas o de fincas donde desarrollar las actividades

permitiendo tener constancia en el trabajo, continuidad a lo largo del afio para dar

estabilidad econdmica tanto al agronegocio como a los colaboradores.

2
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3. Elingreso a las fincas se da generalmente por recomendaciones voz a voz, mostrando
resultados en los trabajos realizados en diferentes fincas o empresas de flores. Dado
el conocimiento del sector y las bases de datos adquiridas con anterioridad se puede
promocionar el agronegocio en las diferentes empresas floricultoras de la sabana de
Bogotd, y sus sedes en los diferentes municipios de Cundinamarca y Boyaca.

4. Los competidores son empresas similares que nacen de personas que en algun

momento fueron empleados realizando estas labores, con un grado de educacion entre
basico y técnico y muy pocas oportunidades profesionales. Y decidieron o
forzosamente se les dio la oportunidad de desarrollar estas tareas tercerizados ya que
los floricultores ven mejores resultados cediendo estos trabajos a terceros y no con su
personal de planta.
Es importante no verlos como competidores si no como aliados que generen
complementariedad con nuestro agronegocio y poder generar ganancias a ambos
emprendimientos, poder asesorar y capacitar a quienes nos pueden ayudar a
desarrollar las actividades.

5. La necesidad de los clientes se resume en las épocas de construccion, preparacion,
siembra, mantenimiento y renovaciones de estructuras y de cultivos se dan en gran
volumen previos a las cosechas de las fiestas importantes. Las fincas no tienen el nivel
de repuesta a estos cambios y prefieren por eficiencia y reduccién de costos hacer un
apoyo con una empresa contratista reforzar la ejecucién de las labores.

11. ESTUDIO TECNICO
UBICACION
Se establece como sede principal la ciudad de Bogota, pero el desarrollo de las actividades se
prestara en la sede de cada cultivo cliente, esta implica tener alcance en los departamentos

de Cundinamarca, Boyaca y Antioquia.
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Ya que los cultivos que requieren de estos servicios se encuentran distribuidos a lo largo y
ancho de estos departamentos, en busquedas de nuevas tierras que permitan el desarrollo de
estas actividades

CARACTERIZACION DEL AGRONEGOCIO.

Serviagricola de la Sabana sera un agronegocio prestador de servicios agricolas, sirviendo
empresas del sector agricola como cultivos intensivos bajo invernadero o a libre exposicion
como cultivos de flores, arandanos, Cannabis, hortalizas y otros. lIdentificando sus
necesidades asociadas a concentracidn de labores inherentes a temporadas especificas como
las fiestas internacionales donde la demanda de productos implique intensificacién de estos
trabajos.

DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS

Se presta servicios de apoyo a cultivos a libre exposicién y bajo invernadero, ejecutando
actividades propias del cultivo proveyendo el personal y los equipos o haciendo uso de los
equipos de los clientes en los momentos de mayor demanda de estas, como:

Construccion y mantenimiento de invernaderos: desde nivelacién del terreno, construccion de
la estructura, instalacion de cubiertas y cerramientos, mantenimiento, lavado y reparacién de
cubiertas. Esto con personal calificado y con entrenamiento y certificacion de trabajo en
alturas.

Construccion y mantenimiento de tutorados, camas o eras para siembra de hidroponia y en
suelo, reparacion de las estructuras existentes. Montaje de nuevos disefios y materiales
estando a la vanguardia de la innovacion e investigaciones del mercado.

Labores culturales de los cultivos, erradicaciéon de socas de ciclos anteriores, limpieza de
zonas a sembrar, aporques, deshierbas, hechura y mantenimiento de zanjas de drenaje y
conduccién de aguas lluvias, mantenimiento y poda de prados etc.

Ademas, se presta apoyo en elaboracién de obras civiles y otras actividades que no sean

habituales o de tipo transitorio o accidental de estos cultivos.
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FORMULACION DE LA IDENTIDAD ORGANIZACIONAL

a. MISION
Ser una empresa prestadora de servicios agricolas ofreciendo confiabilidad, oportunidad,
innovacién y calidad de nuestros trabajos, brindando a nuestros clientes y colaboradores
estabilidad econdémica, bajo la premisa de rentabilidad.

b. VISION
Para el 2028 ser reconocida como una empresa agricola comprometida con la calidad,
innovacién y aportando nuevas tecnologias a los servicios. Cumpliendo las obligaciones
laborales legales y ser percibidos como una alternativa de solucién a las dificultades de
nuestros clientes y colaboradores.

c. VALORES CORPORATIVOS
Responsabilidad: con el entorno y medio ambiente, los colaboradores con el cumplimiento de
las obligaciones legales y brindando el acceso a beneficios adicionales, con los clientes y la
competencia siendo innovadores.
Honestidad: mediante decisiones éticas, acordes a las necesidades de los clientes dando
respuesta a sus solicitudes, con los colaboradores al dar cumplimiento a sus obligaciones
legales y/ extralegales.
Compromiso: con el sector y la sociedad del entorno.
Lealtad: a nuestros clientes, colaboradores, competencia.

8. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL AGRONEGOCIO
El agronegocio tendra una estructura muy plana, mas bien basica donde las personas que

manejaran los negocios son los socios fundadores, asi
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El Gerente General: Ingeniero Agronomo especialista en Gestion de Agronegocios con 30

afios de experiencia en cultivos de flores desempefiando todos los cargos técnicos vy
administrativos como director de produccion y gerente de finca.

Directora de recursos humanos: Trabajadora Social especialista en Gerencia de Salud
ocupacional, con 20 afios de experiencia en Bienestar, seguridad y salud en el trabajo y
manejo de personal; en empresas del sector floricultor, mensajeria y sector financiero.
Contador: contador Publico con 25 afios de experiencia en Contabilidad general, impuestos,
némina y manejo de inventarios.

A nivel operativo los grupos de trabajo tendra dos encargados que estaran en un 100% del

tiempo con el personal operativo generando informes de cumplimiento y liderando el trabajo.

1. OBJETIVO GENERAL
Definir e implementar un plan logistico estratégico para el agronegocio Agro servicios de la
Sabana, que su fin principal es desarrollar actividades de servicio en explotaciones
agropecuarias intensivas como cultivos de flores y ornamentales de corte, con objetivo
principal de reducir procesos que demandan mucha atencién logistica en las empresas
cliente y determinan una gran capacidad logistica a nuestro agronegocio y ser eficientes y

3:



-ESPECIALIZACION-
GESTION DE AGRONEGOCIOS e L

rentables.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a. Analizar la cadena logistica del proceso de servicios y definir puntos criticos y las
mejoras a aportar como prestador de servicios agricolas.

b. Definir indicadores de desempefio, realizar procesos de seguimiento, con el fin de
medir, evaluar, replantear, mejorar el plan logistico generando acciones correctivas
de acuerdo a la necesidad.

c. Implementar estrategias de informacién y comunicacion que faciliten la gestiéon y
control de cada una de las actividades en las diferentes fincas donde se desarrollen
las actividades haciendo seguimiento en el desarrollo de los trabajos y la satisfaccion
del cliente.

d. Buscar y definir alianzas estratégicas con proveedores de asesoria técnica,
materiales, equipos y herramientas con el objetivo de tener avances mejoras y calidad
en los servicios disponibilidad de materiales, equipos y herramienta que permitan ser
mas eficientes y con buena calidad.

e. Definir planes de contingencia permanentes para afrontar las novedades que se

puedan presentar en cada una de las fincas clientes.

3. GESTION ESTRATEGICA DE SERVICIO AL CLIENTE
a. IMPORTANCIA DEL CLIENTE PARA EL AGRONEGOCIO
El cliente es la razén fundamental del agronegocio porque es quien nos permite desarrollar
nuestra actividad comercial, generar nuestros ingresos y cumplir con nuestros objetivos de
responsabilidad social, ambiental.
Para este tipo de agronegocios el cliente, sus necesidades y la forma como este define la
manera de hacer las labores es de suma importancia ya que podemos aportar mejoras en

la técnica, la forma de ejecutar la labor haciéndolas mas eficientes y permitan entregar de
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manera oportuna los servicios prestados.
El relacionamiento con los clientes y proveedores es importante para dar desarrollo y
crecimiento a las regiones de influencia. En este relacionamiento es importante que los
clientes nos retroalimenten en cada una de las oportunidades de prestacion de servicios
para poder presentar planes de mejora de implementacion de nuevas técnicas y tecnologias
que le permitan ser mas eficientes en su objetivo productivo y el agronegocio presente
alternativas que estos estén dispuestos a pagar.
La continuidad del agronegocio depende de la comunicacion permanente con el cliente la
retroalimentacion de este la presentacién de soluciones innovadoras y con soporte técnico,
gue genere una relacién comercial a largo plazo y permanente. Ademas, este podra generar
recomendaciones a otros clientes y potenciales nuevos clientes.

b. ESTRATEGIAS DE SERVICIO
Personalizacién del cliente: nuestros clientes objetivo presentan necesidades particulares
y una cultura en el desarrollo de sus labores, por esto hay que escuchar y adaptar las
técnicas particulares en el desarrollo del servicio; es indispensable individualizar el cliente
y poder ejecutar el servicio con calidad y eficiencia donde el cliente se sienta identificado
con nuestros servicios.
Calidad del servicio: la calidad de nuestro servicio debe ser la lectura casi perfecta de la
necesidad de nuestros clientes, en caracteristicas como cumplimiento de los requerimientos
técnicos y de ejecucion y de oportunidad de entrega.
Estos puntos marcan la productividad y oportunidad de nuestro cliente que es quien genera
los ingresos y rentabilidad del agronegocio.
Oportunidad en la entrega: En este agronegocio entregar oportunamente los servicios
debe ser el valor agregado que el cliente esté dispuesto a pagar, ya que el agronegocio se
basa en dar al cliente la solucion a la necesidad de subir la produccion en momentos claves

del afo como son las temporadas especiales de fiestas como San Valentin, dia de las
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madres, dia de los Santos y otras fiestas importantes para la floricultura.
Asesoria técnica: El conocimiento del sector permite dar al cliente un valor agregado al
servicio permitiendo mejorar su cultura en la ejecucion de sus labores y ser el valor
diferencial que el cliente desee tenery le permita diferenciarse con su competencia, y escale
al agronegocio como un diferencial en la prestacién el servicio.
Control y mejoramiento: Mostrar control en los procesos, es la mejor imagen que se le da
a los clientes ya que en la mayoria de los servicios prestados estamos ejecutando
procedimientos propios del cliente; brindando confianza y continuidad en la relacién
comercial a futuro. Esto construye procesos de comunicacion y retroalimentacion cliente
proveedor y una relacion permanente y de largo plazo.
MEDICION DEL SERVICIO
El control y calidad de los procesos que nos encomiende nuestros clientes es de vital
importancia ya que con estos generamos confianza comercial. Por esto debemos medir el
servicio en diferentes momentos y aspectos.
El primer momento y concepto es medir la satisfaccion del cliente mediante comunicacion
directa, encuesta, control de entrega de los servicios. En estos momentos de entrega se
evalua la calidad del servicio, la oportunidad de entrega, y rendimiento.

c. INDICADORES DE CUMPLIMIENTO
Numero de servicios prestados: La produccién del agronegocio se mide en numero de
servicios prestados, esto depende del tipo de actividades contratadas y las unidades de
medida que cada actividad defina. Puede ser numero de camas, numero de naves, metros
cuadrados trabajados, jornales contratados, etc.
Rendimiento: El rendimiento se define en la cantidad de trabajo realizado por hora o jornal
utilizado, de aqui dende la rentabilidad del agronegocio ya que debe ajustarse a unos
parametros de rendimiento que la empresa cliente tiene y determinan el valor de las

actividades; para lo cual se debe mejorar el rendimiento.
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Calidad del servicio: La calidad del servicio se debe evaluar en planillas que defina
subprocesos a los cuales se les da una valoracion en porcentaje de error o porcentaje de
cumplimiento estado en para metros de 95 a 100% de cumplimiento o lo equivalente de 0
a 5% de error, generalmente se usa porcentaje de cumplimiento.
Cumplimiento: Se define como la cantidad de trabajo requerido en diferentes espacios de
entrega y plazos determinados y se compara con la cantidad de trabajo programado para
los mismos plazos y se expresa como un porcentaje de cumplimiento. Ejemplo camas
realizadas por semana sobre camas programadas por semana y se multiplica por cien para
expresarlo a porcentaje.
d. PLANEACION DE LA DEMANDA

La planeacién de la demanda en este tipo de agronegocio de servicios es de vital
importancia para generar el plan logistico de adquisicion de personal, materiales,
herramientas, elementos de proteccion personal, etc. Los cuales son nuestra
responsabilidad y a lo que nos comprometamos a proporcionar. Esta planeacion de la
demanda se desprende de los presupuestos de produccion y labores de las empresas
clientes y deben ser solicitados y estudiados con tiempo para poder lograr las metas
pactadas.
Normalmente estos presupuestos estan influenciados por variedades a sembrar y su ciclo
productivo, las fechas limites de produccién para suplir el mercado, los rendimientos en las
actividades a realizar y esta informacion es tomada de los histéricos de cada una de las
empresas.

f. GESTION DE LA CADENA DE COMPRAS Y ABASTECIMIENTO DEL

AGRONEGOCIO

Normalmente la prestacion del servicio se pacta con el cliente de manera que el cliente
proporciona la totalidad de materiales requeridos y en la mayoria de los casos las

herramientas necesarias son propiedad del la empresa de servicio.
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De ser necesario la adquisicion de herramientas y equipos se definira los siguientes
procesos:
Proceso de compras: los criterios de este proceso es la seleccion de proveedores, plazos
de métodos de pago, calidad de los insumos y plazos de entrega.
Proceso operativo: Este proceso debe definir aspectos como: solicitud de cotizaciones con
especificaciones de calidad y compromisos de pago, generacion de 6rdenes de compra,
definicibn de métodos y plazos de entrega, evaluacion de la calidad y recepcion de los
elementos de compra.
GESTION DE INVENTARIOS

La baja necesidad de compras de materiales, ya que estos los provee el cliente hace del
proceso logistico de inventarios practicamente muy sencillo, este se limitaria solo el
inventario de herramienta y equipo. Que en muy pocos casos seria propiedad de la empresa
puesto que los operadores de los equipos o herramientas serian los propietarios de estas
y se encargarian de el mantenimiento y reemplazo.
f. GESTION DE ALMACENAMIENTO
El proceso de almacenamiento seria de minimo impacto ya que en su mayoria los equipos
reposarian en las fincas cliente, se haria un control administrativo y de seguimiento de
mantenimiento preventivos y curativos para los equipos.

g. GESTION DEL TRANSPORTE
Este estaria a cargo de la gerencia de la empresa y se requeriria cuando se necesite
trasladar equipo sin funcionamiento entre fincas cliente y obedece a la programacién
establecida por los clientes y en la mayoria de los casos se podria realizar con los
colaboradores.
GESTION DE LA LOGISTICA INVERSA
La prestacion de servicios requeriria de una logistica inversa evaluando los posibles errores

en cumplimiento del servicio por la falta de planeacion. Ajustes en temas de transporte y
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consecucion de personal. El manejo de residuos es ejecutado por los clientes ya que estos

proveen en su mayoria materiales, herramientas y equipos.

i. INDICADORES FINANCIEROS

Costo: Nos permite conocer el valor de la logistica del agronegocio, lo que involucra

compras, almacenamiento y anejo de inventarios de herramienta y equipo

Oportunidad de Entrega: medido como tiempo promedio de la entrega del servicio a

nuestros clientes, el reducir o hacer entregas anticipadas de acuerdo con la necesidad del

cliente nos permite reforzar los lazos comerciales, dando continuidad y retencién del cliente

Rentabilidad: Este indicador permite conocer el estado financiero del agronegocio, si se

presentan utilidades perdidas o nos encontramos en punto de equilibrio programar los

crecimientos o revaluar los costos de operacién y los precios de los servicios a contratar;

es vital para medir la continuidad y sustentabilidad de agronegocio.

9. ESQUEMA ASOCIATIVO DEL AGRONEGOCIO

El desarrollo de emprendimientos en el pais no es una tarea facil, es importante establecer

estrategias que refuercen temas como: disponibilidad de materias primas, mano de obra y

especialmente el factor financiero. La manera mas facil de lograrlo es generar compromisos

con personas o emprendimientos afines y generar un tipo de asociatividad que permita sumar

recursos, experiencias, capacidad de negociacion y complemente de manera exitosa el

crecimiento de los emprendimientos.

Para lograr estos objetivos es importante analizar los diferentes tipos de asociatividad y

escoger los que nos permitan crecer de manera conjunta; a continuacion, analizamos 4 tipos

de asociatividad y se escogieron los que a medida que se de crecimiento se ajusten al

agronegocio
Tipo de Beneficios Limitantes Posibilidades de
asociatividad conformacion
Cluster Agrupacion geogréfica de los | Los clusteres de | Se debe ubicar el

clientes (sector de flores).

flores estan

agronegocio en un
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Disponibilidad de mano de
obra y materias primas en el
sector de influencia.

Se puede iniciar labores en
una zona especifica por
ejemplo sabana de Bogota,
zona norte 0 zona occidente

ubicados en tres
regiones muy
amplias como: son
Sabana de Bogota
de Cundinamarca,
Antioquia y
Boyaca.

cluster y una sola
zona al inicio de
las labores y
consolidarse, para
luego crecer en
otras zonas del
mismo cluster

Subcontratacion

Permite ingresar a diferentes
clientes a través de
agronegocios similares o
incluir agronegocios mas
pequefos O con Sservicios
complementarios que suplan
las necesidades de nuestros
clientes bajo la direccién y
supervision de nuestro
agronegocio.

Los riesgos y direccion de los
servicios pueden ser
facilmente  controlados vy
podemos lograr los objetivos
disminuyendo esfuerzos al
buscar aliados con experticia
en los servicios a prestar.

La
subcontratacion se
debe realizar con
colaboradores
responsables que
nos permitan
otorgar la garantia
de cumplimiento
con oportunidad y
calidad que es
nuestra mayor
promesa de venta.
Los
subcontratantes
deben aportar las
obligaciones
parafiscales de ley
de acuerdo con
nuestras politicas
internas

Es el tipo de
asociatividad mas
comun en la
prestacion de estos
servicios en el
sector floricultor, se
conocen varias
empresas y
personas naturales
que estan
dispuestas a
realizar
subcontratacion
con nosotros y asi
mismo podremos
aceptar
subcontrataciones
con agronegocios
que requieren de
nuestro servicio.

Alianzas
estratégicas

Disminucién de costos de
operacion.
Disposicion de personal o

mano de obra para la
ejecucion de nuestros
servicios.

Acceso a maquinaria,

herramientas y equipos que
nuestros aliados tiene
disponibles y poder servir a
ellos con los nuestros

Disposicion de los
agronegocios  a
generar alianzas.
Aceptacion de los
clientes de estas
alianzas en sus
empresas.
Cumplimiento de
las disposiciones
legales.

Dificil  ejecucion,
pero es viable a
futuro cuando la
subcontratacién vy
las redes de
servicio crezcan y
maduren en funcion
del crecimiento de
los agronegocios.

Redes
servicios

de

Conformar una red de servicio
podemos abarcar una serie
de empresas clientes mas
grandes, podemos
diversificar los  servicios
ofreciendo el cumplimiento de
las necesidades de los
clientes sin la necesidad de
buscar muchas empresas

Los agronegocios
de servicios en
crecimiento no
deben abarcar
muchos servicios
en el portafolio, es
importante crecer
e ir incrementando
el portafolio o ir
buscando
asociatividad que
tienda a llevar a la
creacion de una
red de servicios

Considero que es
un segundo paso
de asociatividad
después de |Ia
subcontratacion, ya
que exige el
conocimiento de los
aliados y su nivel
de cumplimiento.
Este seria el
modelo asociativo
mas interesante
para este tipo de
agronegocio, al
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servicios diversos
en los diferentes
eslabones de la
cadena productiva
del sector floricultor
y cadenas
productivas

similares.

Como se menciond en el cuadro anterior, los cuatro tipos de asociatividad mas beneficiosos
para nuestro agronegocio son:

Cluster

Subcontratacion

Alianzas estratégicas

Redes de servicio

Cada uno es el mas importante para nuestro agronegocio relacionado con el nivel de desarrollo
y crecimiento de este, asi:
Cluster: pertenecemos a una cadena productivas que facilmente esta catalogada como cluster,
produccion de flores de exportacion; y podemos definir mucho cluster por municipios o
regiones productoras. Por ejemplo:
Sabana de Bogota con subregiones como:

Norte (Municipios como Nemocdn, Zipaquira, Cota, Tocancipa, Gachancipa)

Sabana Centro (Municipios como Bogota, La Calera, Chia, Caica)

Sabana Occidente (Municipios como Madrid, Funza, Mosquera, Facatativa)

Sabana Sur (Soacha, y Sibaté)
Boyaca
Antioquia
En los inicios de operacion de Serviagricola de la Sabana debemos contemplar la

Subcontratacion como método asociativo de mayor ventaja ya nos permite dar cumplimiento
4(
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con nuestra promesa de venta a nuestros clientes, presentado personas o empresas que
desarrollen la actividad aportando experiencia y experticia en el servicio.
Una vez se va creciendo a nivel de agronegocio se pueden establecer alianzas con las

diferentes negocios o personas naturales que nos aportan hasta poder conformar redes de

servicios que nos beneficien a todos, en reduccién de costos, consolidacion de clientes

ampliacién geografica y supervision de las labores a realizar

INTEGRANTES MISION OBJETIVOS LINEAS DE COMPROMISOS
ACCION
Grupo de apoyo | Apoyar la linea | Desarrollar en | Consolidar un | Cada integrante
para cubiertas | de las diferentes | grupo de 4 |de este grupo
de invernaderos | Invernaderos, fincas: personas con | debe
ya que es | instalacion y | cursos de | comprometerse a
personal mantenimiento | trabajo en | cumplir con las
especializado de plasticos en | alturas y sus | disposiciones
en esta labor. los respectivos legales de los
invernaderos y | permisos, con | cursos de aturas,
todas las | un lider; con | revalidando los
labores de | experiencia en | permisos
alturas que se | cambio y | pertinentes para
requiera. mantenimiento | desarrollar la
de plasticos que | actividad
se encarguen | solicitada.
de ejecutar
dichos servicios.
Designar unos
Grupo de suelos | Apoyar las | Desarrollar lideres que | Los lideres de
labores de | contratos de | recluten y | cada grupo
suelos, como | apoyo al suelo | capaciten deben contar
hechura de | que no requiera | personal para el | con las
camas Yy Su | permisos de | desarrollo de las | capacitaciones
mantenimiento | trabajo en | actividades necesarias para
bien sea para | alturas, y se |encomendadas | el desarrollo de
hidroponicos o | tenga la | logrando las actividades
en suelo, | experiencia rendimientos que seran
apoyar labores | necesaria para | que  permitan | proporcionadas
de desyerbas, | desarrollar balance por el
hechura y | estas econdémico emprendimiento
mantenimiento | actividades de | tanto para los | y cumplir de
de canales de | suelo, colaboradores manera eficiente
drenajes y otros | capacitando de | como para el | el desarrollo de
servicios  que | manera emprendimiento | las actividades
requiera el | permanente a previendo las
cliente los necesidades de
colaboradores materiales y
herramientas
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para su
desempenio

10. ESTUDIO FINANCIERO
a. RELACION DE COSTOS Y GASTOS

A continuacion, se desarrolla un cuadro de costos mensual, donde se tienen en cuenta
diferentes aspectos, como:

- Los ingresos estan calculados con las cantidades mensuales minimas que una finca
productora de flores requiere contratar para estar al dia.

- Los costos de personal por labor estan calculados con el valor de parafiscales sin
incurrir en incumplimientos legales.

- Los costos de dotaciones estan calculados en promedios mensuales ya que se
entregan a los colaboradores cada 4 meses segun la ley y los elementos de
proteccion personal EEPs, se proporcionan de acuerdo con la vida util de estos. Lo
que no permite clasificarlos como costos directos variables.

- lgualmente, el costo de combustibles es un costo directo variable ya que esta ligado
a la cantidad de area a trabajar. Por lo cual se calcul6 para el area estimada a

contratar 35000 metros cuadrados.

4.



\~ -ESPECIALIZACION- e
| GESTION DE AGRONEGOCIOS tjpens

Tabla deingresos y Egresos mensuales de acuerdoa las labores a realizar

% de
Ingresos por servicios prestados Costo Unitario Unidad Cantidad Total, mes participacion

Camas construccién S 180.000,00 Unidad 250| $ 45.000.000,00 38%

Metro
Poda de Prados S 450,00 cuadrado 35000 $ 15.750.000,00 13%

Nave o
Invernaderos S 620.000,00 Capilla 85| $ 52.700.000,00 45%

Nave o
Lavados plasticos S 41.000,00 Capilla 120] $ 4.920.000,00 4%
Total, Ingresos por servicios prestados $ 118.370.000,00 100%
Costos directos 77%
EPPsy dotaciones $ 10.000.000,00 Unidad 1 $ 10.000.000,00 14%
Personal Camas S 2.610.000,00 personas 10( $ 26.100.000,00 36%
Personal Poda de Prados S 2.610.000,00 Personas 3|8 7.830.000,00 11%
Personal Plasticos S 3.045.000,00 Personas 6| $ 18.270.000,00 25%
Personal Administracion y gastos
Administrativos S 3.500.000,00 Personas 3| $ 10.500.000,00 14%
Total, costos Directos S 72.700.000,00 100%
Costos indirectos 23%
Herramientas S 8.000.000,00 Unidad 1| s 8.000.000,00 37%
Arriendos S 2.000.000,00 Unidad 1] $ 2.000.000,00 9%
Impuestos S 2.000.000,00 Pesos 1( s 2.000.000,00 9%
Combustibles S 3.500.000,00 Unidad 1] $ 3.500.000,00 16%
Imprevistos y Otros S 3.000.000,00 Unidad 2] S 6.000.000,00 28%
Total, costos Indirectos S 21.500.000,00 100%
Costos Totales S 94.200.000,00 100%
Utilidad Bruta S 24.170.000,00 20%

b. INDICADORES FINANCIEROS
Costo:
Nos permite conocer el valor de la logistica del agronegocio, lo que involucra
personal, dotaciones, EEPs, compras materiales, almacenamiento y manejo de
inventarios de herramienta y equipo.

Se calcula el costo total de la labor por unidad de labor realizada.
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Rentabilidad:
Este indicador permite conocer el estado financiero del agronegocio, si se presentan
utilidades, perdidas o nos encontramos en punto de equilibrio programar los
crecimientos o revaluar los costos de operacion y los precios de los servicios a
contratar; es vital para medir la continuidad y sustentabilidad de agronegocio. Se
calcula descontando los costos totales de los ingresos totales del contrato o venta
realizada.

Oportunidad de Entrega:

Medido como tiempo promedio de la entrega del servicio a nuestros clientes, el
reducir o hacer entregas anticipadas de acuerdo a la necesidad del cliente permite
reforzar los lazos comerciales, dando continuidad y retencién del cliente. Se calcula
descontando a la fecha de entrega pactada

Como indicadores puntuales del agronegocio o de gestién, se estableceran
indicadores de rendimiento de las labores, definidos como: cantidad de labor por
unidad de tiempo; asi:

Tabla deindicadores rendimientos

Labor Rendimiento Indicador Financiero
Camas construcciéon ‘Camas /persona/ dia Costo/cama
Poda de Prados Metro cuadrado /hora Costo/ metro cuadrado
Invernaderos Naves/dia Costo / nave
Lavados plasticos Naves/dia Costo / nave

Elaboracién propia

c. POLITICA DE FINANCIAMIENTO DEL AGRONEGOCIO

Existen dos posibilidades de financiamiento el agronegocio, asi:

4
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Se realizara una posible sociedad con una empresa que esta funcionando que
aportara el 50% del capital que se calcula en un valor de $50.000.000.00 y la otra
parte con recursos propios por valor de $50.000.000.00.
a. La otra alternativa es iniciar con capital propio de $100.000.000.00
Para ambos casos los costos de arrendamiento se subsanan y se establecera como
sede el estudio de uno de los socios, ya que la contabilidad sera llevada por contador
publico por prestacion de servicios y los temas de seguridad y salud en el trabajo en
la residencia del autor de este plan de negocios.
c. RENTABILIDAD DE LOS CAPITALES PROPIOS O FINANCIERO (ROE)
I. Calculo de ratio de rentabilidad
El ejercicio nos muestra un ROE para los tres primeros afios asi: 147% afio 0, 144% ano 1
120% afio 2
1. Capacidad del negocio para producir beneficios
Estos datos nos muestras una capacidad para generar beneficios muy alta ya que nos da una
utilidad positiva que por cada peso invertido obtenemos 1,47 pesos de utilidad.
Ademas, se ve como beneficio el uso de recursos propios aportados por los socios, evitando
la financiacion externa.
También se podria generar un segundo escenario que seria revaluar precios del servicio y
disminuir los costos de los servicios y disminuir las utilidades y la rentabilidad del agronegocio
para hacer una mayor fidelizacion de los clientes.
2. Cuantia de capital ajeno utilizado
La politica de utilizacion de recursos propios es positiva ya que la generacion de beneficios es
muy alta permitiendo tener esta alternativa de financiamiento externo para los posibles
momentos criticos de flujo de caja, como el aumento en dias de pago de cartera superior a los
60 dias,

3. Costo de Capital ajeno
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No se tiene un costo de capital ajeno debido a la politica de financiamiento con recursos
propios. Pero se ha calculado un incremento en el Patrimonio al hacer en los dos primeros
afios un aporte de capital obtenido del 50% de la utilidad del ejercicio del afio anterior.
Il. Apalancamiento financiero

No se tiene apalancamiento financiero por decisién y politicas del agronegocio, esta decision
se tomo ya que este recurso se utilizara solo para suplir las contingencias que se puedan
presentar a lo largo del ejercicio. Se utilizarian préstamos a corto plazo para que el costo
financiero sea lo mas bajo posible y se mantenga la utilidad y rentabilidad de manera positiva
y este dentro de los rangos del sector.

El agronegocio permite generar beneficios financieros a partir de los recursos tanto propios
como externos, para los recursos externos es importante tener en cuenta los costos financieros
que se generen ya podrian reducir considerablemente la rentabilidad o superarlos hasta el

punto de no darle viabilidad a este.

El primer afio la empresa estaria en la capacidad de realizar 300 camas hidropénicas de clavel
al mes con un costo de $180.000 por cada cama.

Y realizariamos el cambio de cubiertas de 85 naves de cubiertas en un mes a $620.000 en
invernaderos con estructura en capillas o espacial.

Lavado de cubiertas 120 naves por mes a $41.000 por nave.

Poda de Prados $100 metros cuadrados. Se debe ejecutar al menos 80 HA al mes en la finca,
dando una vuelta al mes con tres operarios.

El salario por nave incluye los parafiscales de Ley, las dotaciones y EEPP

La puntualidad, el trabajo bajo los parametros de calidad establecidos por el cliente y el
adecuarnos a sus necesidades son garantia de que somos el agronegocio que el cliente
necesita para suplir las necesidades en los momentos mas criticos en la realizacion de las

labores.

4
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Loé costos, se ajustan a I.os rendimientos requeridos por los clientes, ademas que aportamos
en el seguimiento y mejoramiento del proceso de trabajo, ajustandonos al cumplimiento de los
requerimientos de los sellos de autogestion sin ser un inconveniente para los procesos de
auditoria y certificaciéon

11. IMPACTO DEL PROYECTO

12. RESULTADOS
De acuerdo con el analisis financiero se propone los siguientes planes de accion:

1. Reevaluacion en los precios de venta de los servicios prestados para lograr capturar
clientes. Lo negativo de este plan de accién es el riesgo de una cartera con
vencimiento superior a los 90 dias.

2. Incentivo a los clientes con descuentos por pronto pago. Ya que las rentabilidades
son altas y la mayoria de los indicadores financieros estan ligados al vencimiento de

la cartera.
13. CONCLUSIONES

El agronegocio es viable financieramente, ya que presenta unos indicadores alentadores
ubicados en los promedios del sector.

Los indicadores financieros estan sensiblemente dependientes del vencimiento de la cartera,
que no permite que los clientes demoren los pagos e induzca al agronegocio a financiarse
con recursos externos y aumenten los costos financieros.

14. RECOMENDACIONES

Un aspecto para mejorar en el agronegocio es el manejo de la cartera, ya que su relacién
directa con la liquidez y los otros indicadores financieros hacen el agronegocio sensible a

disminuir la rentabilidad.
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También se recomienda que el recurso inicial pueda ser evaluado para que pueda cubrir los
costos de por lo menos 3 meses de la operacién y no depender de recursos externos y asi

tener los costos financieros lo mas bajos posibles y soportar retrasos en el pago de la cartera.
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