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•  El primer paso es definir  el  precio de  las  reses y vísceras  según  su  clasificación,  en  la 

siguiente tabla se podrá observar que en los precios se escogen del promedio de precio de 

la  tabla #  debido a  coloca  lo  mínimo de precio de  compra, y  como esto  se obtiene  los 

siguientes resultados. 

 
Figura 112. Precio de reses (clasificación). Autoría propia. (2020) 

 
Figura 113. Precio Vísceras (clasificación). Autoría propia (2020) 

 

Con los valores de la tabla # y # es posible determinar las unidades mensuales, Esto con el fin 

de poder dividir el porcentaje de ventas mensuales con el valor aproximado. 

•  El segundo paso es agarrar los valores de las ventas mensuales de Comercializadora Garay 

S.A.S separando por supuesto las dos producciones, en la empresa se posee  tres tipos de 

ganado  los  cuales  anteriormente  ya  mencionamos  (novillos,  toros  y  vacas)  por  tanto 

destinamos un porcentaje de  compra, para  los Novillos  (45%), Toros  (35%) y  las Vacas 

(20%) y con la Víscera es más sencillo, ya que el producto se compra en unidad y los valores 

ya se  tienen, de modo que se determina un porcentaje entre machos y hembras,  teniendo 

más participación los machos con (65%) y las vacas (35%). 
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Figura 114. Porcentaje de ventas (clasificación). Autoría propia. (2020) 

 
Figura 115. Porcentaje de ventas (clasificación). Autoría propia. (2020) 

•  El tercer paso es calcular y promediar la cantidad de reses y vísceras  
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Figura 116. Cantidad de unidades reses. Autoría propia (2020) 

 

 
Figura 117. Cantidad de unidades vísceras. Autoría propia (2020) 

La empresa realiza una estimación en sus compras con la comparación con el año anterior, con 

esto dándole un aumento del 15% en su cantidad de unidades, la siguiente grafica nos permitirá 

evidenciar  las unidades de  reses y  las unidades de víscera  según su  clasificación. Teniendo  las 

unidades de producción podemos realizar la proyección de ventas. 
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Figura 118. Ventas en unidades. Autoría propia. (2019) y (2020) 

 
Figura 119.Venta de unidades anuales. Fuente. Elaboración propia.  

 
Figura 120. Proyección de unidades anuales. Fuente: Elaboración propia. 
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Figura 121.Ventas en pesos anuales. Fuente. Autoría propia. (2020) 

 

 
Figura 122. Proyección de ventas en pesos. Autoría propia. (2020) 

 
Figura 123. Utilidad de ventas años. Autoría propia. (2020) 

Con estos resultados identificamos que Comercializadora Garay S.A.S presenta buenas ventas 

y que estas podrían aumentar un 19% si implantara un canal de distribución tipo e­Commerce 

7.5.2.  Pronóstico de ventas App (Aplicación) 

7.5.2.1.  Balance inicial de ventas.  

El  pronóstico  de  ventas  para  una  empresa  ayuda  a  visualizar  un  nuevo  panorama  para  los 

siguientes años, es por eso por  lo que con base a  la  información suministrada por  la contadora 
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Tatiana Torres de Comercializadora Garay S.A.S se hace la visión de proyectar una idea de las 

ventas desde el año 1 de la aplicación hasta el año 5 de actividad. La indagación de construcción 

de  una  aplicación  nos  lleva  a  tomar  la  decisión  de  adquirir  una  cotización  de  desarrollo  e 

implementación de app, Signos empresa de publicidad y software nos envía una cotización de base 

para comenzar con la proyección de ventas la cual tiene un valor de $7.530.000 donde incluye  

•  La planeación App: (Mapa de navegación e investigación experiencia de usuario UX) 

•  Diseño app: (Prototipo, diseño, versiones actualizadas, versión beta, versión alfa y testeo de 

la app) 

•  Desarrollo app: (Desarrollo para Android y IOS E igualmente el mantenimiento mensual y 

las actualizaciones tienen un costo de $1.500.000, este costo incrementa aproximadamente 

un 5% anual.  

Con  lo  anterior  expuesto  se  evidencia  que  se  debe  generar  una  inversión  inicial,  la  cual 

corresponde 80.000.000 Millones de pesos que  tienen  las  inversionistas, para esto se  realiza un 

balance inicial, donde se evidenciara los costos y gastos. 

Se  inicia  con  un  capital  social  de  22.000.000  Millones  de  pesos  en  los  cuales  se  hace  una 

inversión propiedad planta y equipo.  

También se solicitó un crédito a Bancolombia por $80.000.000 Millones de pesos una tasa de 

interés del 1,8% aproximadamente y un tiempo estipulado de 36 meses, por lo cual queda en un 

pasivo corriente a largo plazo.  

7.5.2.2.   Planteamiento pronóstico de ventas. 

Comercializadora Garay S.A.S posee ventas altas las cuales anteriormente se mencionaron, de 

esas ventas anuales se tomará un porcentaje creciente anual para la venta en la aplicación, como se 

evidencia en la tabla de resultados consolidados, tomando ventas históricas de Garay, se promedia 

una media para los siguientes años y con esas mismas ventas se promedia la venta para la App.  
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Figura 124. Estado de resultados. Autoría propia. (2020) 

En la tabla anterior observamos que se ve una utilidad positiva y con lo investigado en Fenalco 

en el mercado de e­Commerce es del 19%, si se  llegara a implementar la  línea de comercio en 

Comercializadora Garay S.A.S obtendríamos un posible incremento del 19% en ventas, el cual para 

la  aplicación  de  carnes  tomando  en  porcentaje  de  ganancia  que  radica  desde  5%  al  10%,  se 

obtendría igualmente una buena utilidad.  

E  igualmente  en  los  ingresos  de  Garay  App  se  a  planificado  incrementar  el  porcentaje  de 

ingresos  anual  hasta  llegar  a  un  porcentaje  perceptivo  de  e­Commerce,  buscando  igualarnos  y 

posicionar la aplicación dentro de esos estándares.  

La  utilidad  Neta  reflejada  en  el  estado  de  resultados  consolidados  permite  demostrar  que 

anualmente la empresa tiene una utilidad creciente, buscando un porcentaje de tasa esperando del 
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50% y si utilizamos la tasa interna de retorno (TIR), encontramos que eleva las expectativas al 

122% como se muestra en la siguiente grafica. 

 
Figura 125. Cálculos financieros resultados. Autoría propia. (2020) 

7.6.  Análisis legal (Políticas legales) 
Las siguientes políticas descritas en el presente documento fueron estipuladas por la  gerencia 

de la compañía, con el fin de asegurar un manejo adecuado y una óptima  atención a los usuarios 

•  El objetivo  

Implementar  la  distribución  de  productos  cárnicos,  por  tanto,  se  establecen  las  siguientes 

políticas y reglamentos para el correcto desarrollo de esta.  

•  Alcance  

El presente documento, proporciona una guía metodológica para que los posibles socios adopten 

los parámetros a  seguir para  el manejo adecuado que se planea  llevar en  la distribución de  los 

productos a través de la aplicación. A través de e este documento se pautarán las posibles multas 

si se incumple con el reglamento.    

•  Uso  

Ser una fuente de consulta certera para el manejo y distribución de la aplicación, que permita de 

forma ética llevar un óptimo seguimiento a la misma.  

Para ello, el manual contempla:  

7.6.1.  Políticas  y  normativas  dentro  del  establecimiento  y  creación  de 

aplicación de carnes. 

•  Consumidores: Se entiende que es aquel interesado en obtener un producto o servicio a cambio 

de un bien en este caso monetario, se estipula que el manejo de esta App se va a llevar con 

forme a lo estipulado en la Ley 527 de 1999. 
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•  Socio distribuidor: Se estipula que es el encargado de dar gestión a la solicitud realizada por 

el consumidor a través de la aplicación.  

•  Business intelligence: Encargado de administrar el seguimiento de la aplicación, con el fin de 

transformar la información y atender efectivamente las quejas  reclamos sugerencias o fallas 

que se puedan presentar.   

•  Trato de datos personales: Conforme a lo estipulado en la Ley 1581 del 2012, se tiene en 

cuenta el trato de protección de datos personales en Colombia.  

•  Menores de edad:  Conforme a lo estipulado en la Ley 1581 del 2012, se debe respetar los 

derechos de los niños, por ende, no se puede recopilar la información de estos a menos que 

sean de naturaleza pública.  

•  Política de pago a socio distribuidor: El plazo para pago de un cliente se va a pactar a la hora 

de firmar el contrato de la negociación, se estipula que el plazo va a ser de 15 días después de 

generada  la factura puesto que  la compañía no cuenta con  la  liquidez suficiente de dar mas 

plazos.  

•  Política de daño al buen nombre: Se realizará pedidos aleatorios para realizar auditoria al 

posible asociado o suscriptor del canal de distribución, donde se evaluará que cumpla con lo 

estipulado por parte de la compañía, de no ser así se tomará una penalización monetaria de lo 

que corresponde a 2 SMLV.  

•  Política de horario: Se pactará en el contrato la hora de trabajo del posible suscriptor, para así 

programar la disponibilidad en la aplicación.  

•  Política de toma de pedidos: Se pactará en el contrato un tiempo máximo de 10 minutos para 

aceptar el pedido, de lo contrario podrá ser tomado por el siguiente suscriptor más cercano.  

•  Política de reembolso: Todo consumidor tiene derecho a manifestar inconformidad con lo que 

ha recibido, en las siguientes situaciones tiene derecho a solicitar un reembolso:  

o  El producto no corresponde al pedido a través de la aplicación. 

o  El empaque no se encuentra debidamente sellado (empacado al vacío). 

o  El producto no se encuentra óptimo para el consumo.  

•  Política  de  rembolso:  El  reembolso  solo  puede  ser  solicitado  si  se  envía  evidencia  en  el 

momento de la entrega, se adjuntara en la aplicación una pestaña donde se encontrara el formato 

a llenar para realizar la solicitud, una vez diligenciado la empresa se compromete a responder 

en un máximo de 24 horas.  
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•  Política a la ética: Se les exige a todos los socios distribuidores el comportamiento ético ante 

los clientes y personas interesadas en el servicio de la empresa.  

•  Política de pagos: Se estipula que la aplicación va a recaudar a través de sus cuentas débito y 

crédito  los  pagos  generados  por  este  medio,  donde  quincenalmente  se  pagara  a  los  socios 

distribuidores el porcentaje correspondiente a las ventas generadas en este periodo; Se estipula 

que el socio distribuidor va a recaudar todos los pagos realizados en efectivo y se encargara de 

realizar el pago correspondiente al porcentaje perteneciente a la aplicación.  

•  Política  de  métodos  de  pago:  Se  podrá  pagar  a  través  de  cuenta  debido  crédito  (Visa, 

MasterCard, American Express) y pagos en efectivo. 

•  Política de tiempo de entrega: Se estipula un tiempo de entrega no máximo a 1 hora, a través 

de la aplicación se puede llevar el monitoreo de tiempo de entrega.  

•  Política de transporte: De acuerdo con el artículo 26 del decreto 1747 del 2000, se estipula 

que la mercancía debe ir debidamente rotulada, con información de peso, cantidad.  

•  Política de transporte de productos cárnicos: La reglamentación existente para el transporte 

de alimentos se establece en la Resolución No. 002505 DE 2004 del Ministerio de Transporte, 

ella  brinda  los  parámetros  que  deben  cumplir  los  vehículos  que  se  encargan  de  transportar 

alimentos. En este  sentido  la Ley 769 de 2002 y  el Decreto 2053 de 2003 considera  como 

alimentos corruptibles a la carne fresca de bovino, porcinos, aves, ovinos, caprinos, conejos, 

equinos y pescado fresco apta para el consumo humano que requiere condiciones especiales de 

refrigeración o congelamiento, por ende,  los medios de transporte utilizados tendrán thermo 

king. 

•  Política legal: Todo socio distribuidor debe tener su establecimiento y/o compañía legalmente 

constituida ante la Cámara de comercio; Es obligatorio brindar los datos del representante legal.  
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Conclusiones 

Se determina que el sector cárnico tiene un amplio mercado de consumidores y con la llegada 

de la tecnología se evidencia que se puede suplir ciertas necesidades como tiempo y adquisición 

de productos sin salir de casa, con esto se genera alcanzar la aceptación de nuevos clientes. 

Se  evidencia  que  distribuir  por  un  medio  electrónico  tipo  e­Commerce  genera  el  19%  de 

aumento en ventas según Fenalco, y que es realizable distribuir por medio de una aplicación, se 

determina que el 94,8% de los socios están dispuestos a implementar la nueva línea de distribución 

y  que  no  es  factible  para  los  distribuidores  de  productos  cárnicos  suscribirse  a  los  canales  de 

distribución ya existentes, debido que estos manejan unos cobros de comisión por venta altos, y al 

ser un producto perecedero estos canales no están óptimos para su distribución.  

Se  concluye  que  uno  de  los  mayores  miedos  de  manejar  una  aplicación  es  no  poseer  el 

conocimiento  apropiado  para  hacer  uso  de  ella,  por  esta  razón  se  decide  contrarrestar  esta 

desventaja pactando capacitación para los socios distribuidores. 

Conforme  con  el  estudio  realizado  se  encuentra  que  la  mejor  opción  para  que  la 

Comercializadora Garay S.A.S implemente un nuevo canal de distribución es la creación de una 

aplicación propia, con el fin de abastecer o conceder los productos cárnicos, como se evidencia en 

el  ámbito  financiero  realizado  en  esta  investigación  donde  se  supera  el  índice  de  rentabilidad 

esperado  con  un  porcentaje  de  122%,  así  teniendo  conocimiento  de  que  la  rentabilidad  será 

prospera, y que la inversión inicial se recuperara positivamente en el transcurso de los primeros 

cinco años.   

El estudio de mercado basado en una muestra cuantitativa permitió concluir que la población 

interesada es mayor a  la esperada,  se evidencia que entre  los encuestados  se dio una  respuesta 

positiva al método seleccionado en esta investigación, por esta razón se decide enfocar este estudio 

en  atraer  nuevos  clientes  minoristas,  puesto  que  Comercializadora  Garay  S.A.S  maneja  más 

porcentaje de clientes mayoristas, y esta nueva línea permitirá expandirse en el mercado minorista.  

De  acuerdo  con  la  investigación  realizada  todo  establecimiento  interesado  en  distribuir  sus 

productos  atreves  de  la  aplicación  de  Comercializadora  Garay  S.A.S  deben  estar  legalmente 

constituidos, puesto que se debe garantizar a los consumidores una seguridad tanto del producto 

como de la distribución, con esto se crean las políticas con las cuales la aplicación se reglamenta y 

compromete a hacer cumplir.  
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En el análisis financiero se muestra que los ingresos esperados por ventas en la aplicación de 

Garay S.A.S, son factibles ya que se evidencia un incremento promedio de 1,5% anual, y con esto 

se refleja una utilidad neta de 3,3% en el primer año, y por consiguiente los siguientes años están 

en crecimiento. 

Con todo lo anterior expuesto se concluye con certeza y se da constancia de la viabilidad que 

tiene  para  la  compañía  Comercializadora  Garay  S.A.S  en  implementar  un  nuevo  canal  de 

distribución tipo e­Commerce empleado por medio de una aplicación.  
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