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1. Naturaleza del proyecto.

1.1. Nombre de la empresa: MAUSANAJU

1.2.

Ubicacién: Municipio de San Jeronimo.
Vereda Pie de Cuesta Km 3.
Teléfono: (0574)- 3128962 (Medellin - Colombia)
Email: jhenaomo@eafit.edu.co
Tamafo: Microempresa.
Fecha inicio de operaciones: junio/09
Propietario: Familia Henao Montoya.

Introduccién a la empresa.

La idea de producir y comercializar el producto natural de la guadua en
la finca MAUSANAJU nace como una oportunidad de negocio para el
aprovechamiento de terreno ubicado en el municipio de San Jeronimo
que para el afo 2008 no era explotado para ningun fin, debido
principalmente por que sus propietarios tenian esta propiedad por
valorizacion y no para explotacion natural.

Debido a esta oportunidad y al éxito que ha tenido la siembra y
comercializacién de la guadua en departamentos del eje cafetero
Colombiano (principalmente en Quindio, seguido por Risaralda y Caldas)
se empez6 a analizar la posibilidad de sembrar este producto en la
propiedad de la familia Henao Montoya, esta idea de negocio nace en
definitiva para el afio 2006.

Finalmente, y como idea de negocio para optar por el titulo de
Especialista en Administracién de empresas, el ingeniero de Sistemas
Juan David Henao Montoya propone sembrar y comercializar el
producto de la guadua como proyecto de grado.

1.3. Descripcion de la empresa:

MAUSANAJU serd una empresa dedicada a la siembra, cuidado,
recoleccion y comercializaciéon del producto de la guadua, a través de
unos procesos estandarizados, cuidadosos, de excelente calidad y
comprometidos con el medio ambiente.

1.3.1.Vision.

Para el afo 2016 la empresa MAUSANAJU sera la productora y
comercializadora de guadua de mayor nivel de ventas de este producto
en el municipio del occidente cercano, conformada por procesos
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certificados en calidad por entes de control reconocidos a nivel
nacional y el compromiso con el medio ambiente.

1.3.2. Objetivos organizacionales.

Entre los afios 2009 y 2013 la empresa MAUSANAJU desarrollara
actividades preparacion de la tierra, siembra de semillas y cuidados de
las plantas para optimizar y maximizar el nivel de produccion.
Igualmente se prepararan los procedimientos y actividades para la
recoleccion y corte de la guadua, asi mismo los mecanismos de
comercializacion y distribucion.

Para el afilo 2013 en adelante se estabilizaran los procedimientos de
cultivo, corte, comercializacion y distribucion para satisfacer las
necesidades de los clientes.

Alcanzar volumen de produccion: La empresa debe alcanzar un
volumen de produccion adecuado para cubrir la demanda del mercado
(este valor se espera cuantificar con la evaluacion de mercado que se
esta llevando acabo.

Indicador:

# de tallos sembrados x hectéarea.

Nivel de distribucion: Para el afio 2013 (afio en que empieza la
recoleccion) se debe contar con un sistema de distribucion que permita
cumplir con los compromisos pactados.

Indicador:

# de pedidos realizados / # de pedidos efectuados a tiempo.
Satisfaccion del cliente: Los clientes, en forma conjunta con la
comunidad y los empleados son la razén de ser de la empresa, por lo
tanto se debe velar por que su nivel de satisfaccién sea el adecuado
frente al producto que compré.

Indicadores:

# de productos defectuosos / # de productos desarrollados.

# de reclamos al mes.

Capacitacion del personal: Se debe mantener al personal debidamente

capacitado para poder ofrecer productos con calidad y optimizar los
costos de la empresa.



Indicadores:

# de capacitaciones por afio.

# de capacitaciones dictadas / # de empleados.

Compromiso con la comunidad: La empresa debe velar por genera valor
a la comunidad donde se desarrolla, velando por establecer un
ambiente que no afecte de forma negativa el entorno.

Indicador:

# de habitantes que trabajan en la organizacion.

2. Empresa MAUSANAJU.

2.1.

Mision:

Sembrar, cultivar y cortar y comercializar el producto de la guadua
bajo procedimientos estandarizados para ofrecer a nuestros clientes un
producto de alta calidad y compromiso con el medio ambiente, creando
fuentes de empleos para los habitantes del municipio de San Jerénimo,
que se traduce en calidad de vida y bienestar para la comunidad.

2.2. Ventajas competitivas.

Realizando la vision y mision que se debia determinar para la empresa
MUASANAJU se realiz6 un andlisis de las ventajas competitivas con que
se contaban o se podria contar la empresa frente a sus competidores en
un futuro, identificando las siguientes:

e Compromiso de los propietarios:

Es una empresa familiar, la cual se encargara de la preparacion de la
tierra, la siembra de los retofios, y el cuidado inicial de este, fuera de
esto parte del capital inicial de trabajo sera también familiar, lo cual
tiene implicito el compromiso de las personas que la conforman.

e Asesoria de personal experto:

Se cuenta con el apoyo y asesoria de personal altamente calificado
para este tipo de cultivos, las consultas se llevaran acabo en la
finca, o a través de medios de comunicacién en tiempo real a traves
de comunicacion telefonica, comunicacion celular o
videoconferencias y/o chat”s. Sin embargo también se contara con
medios de comunicacion diferidos como el correo electronico.
Adicionalmente se contara con el apoyo de institutos como el SENA
(Servicio Nacional de Aprendizaje).



Innovacion:

Actualmente el producto de la guadua es muy utilizado en la regién
occidental del departamento de Antioquia, sin embargo son muy
pocos los productores y comercializadores de este producto en la
zona, por lo tanto esta la opcién de innovar y suplir las necesidades
de nuestro mercado objetivo.

Equipo profesional altamente calificado:

A pesar de que los procesos iniciales para el cultivo de la guadua la
llevara acabo el personal duefio de la compafiia, se contara con el
apoyo Yy colaboracion de personal de la regién que conocen y han
trabajado previamente con el producto.

Recursos suficientes:

Actualmente la empresa cuenta con recursos propios para iniciar y
mantener la produccion de la guadua hasta el afio 2013, lo que
garantiza, por lo menos econdmicamente, la continuidad del
negocio.

Sin embargo la compafiia también posee debilidades, que se pueden
ir mejorando en el tiempo y otras que no son competencia de la
organizacion, entre las que se encuentran (mas adelante se
retomaran estas debilidades en el estudio de la matriz DOFA):

Falta de experiencia de los propietarios:

Los duefios de la empresa no poseen una alta experiencia en el
sector agricola, sus competencias son principalmente en areas
financieras y de control.

Deforestacion del sector:

El producto de la guadua es clasificado de cuidado medio en su
etapa de crecimiento, en la cual requiere de unas condiciones de
humedad y volumen de agua altos. Sin embargo la deforestacion que
se esta dando en la zona debido a la construccion de propiedades de
recreacion afectan la humedad del sector y disminuyen los
nacimientos de agua.

Robos y dafios a las plantas:
Debido a que inicialmente no se contara con servicio de vigilancia

permanente en las instalaciones de la empresa (debido a los costos
en que se incurre en su contratacion) existe la posibilidad de que



sean robados los tallos de guadua o que estos sean maltratados por
animales que pasten dentro de las instalaciones.

2.3. Andalisis de la industrial:

El bambd guadua en Colombia es considerada la materia prima de los
pobres, es de uso local y de bajo costo; en Colombia aproximadamente
100.000 personas aprovechan, manejan y comercializan la guadua, las
ganancias promedio mensuales pueden llegar a $US 400. Se estima que
en el Valle del Cauca Colombia se comercializan anualmente mas de
300.000 tallos (30.000 m3; 10 guaduas = 10m3) para diferentes usos.

Held y Manzano (2004) describen el sector productivo de la guadua en
el Eje Cafetero de Colombia. Sus resultados muestran un sector muy
dinamico y vital con un gran numero de actores y empresas. Estos
autores entrevistaron a 160 actores entre ellos 59 propietarios de
fincas, 2 guadueros, 30 depositos, 18 arquitectos y constructores y 60
productores de artesanias y de muebles. A pesar de que la guadua
juega un papel muy importante en la vida del Eje Cafetero, su
valoracion social y especialmente como material para la construccion
no fue muy alta. La guadua aprovechada tiene dos destinos de consumo
final: 1/3 de ella es aplicada en actividades domésticas y 2/3 en la
comercializacion, principalmente en el sector de la construccién (usos
auxiliares o temporales).

Segun los datos oficiales de las Corporaciones Autbnomas Regionales
(CARs) cada afio se cosechan 36.000 m3 de guadua en el Eje Cafetero
de Colombia, el recurso guadua se encuentran en casi cada finca de la
region. Mientras cada finca utiliza la guadua para usos domésticos con
un ingreso de US$ 30 por afio por finca, solamente un 30%
comercializan la guadua con un ingreso promedio de US$ 110 por afio
por ha. La cosecha y la comercializacion es hecha por los guadueros,
quienes compran la guadua en pie a un precio promedio de US$ 0,30
por guadua entera, organizan la cosecha y el transporte y venden la
guadua a otros intermediarios, especialmente depoésitos en la region, o
la venden al consumidor final como constructores o productores de
muebles. Los costos de la produccién y administracion se elevan a US$
0,90 por guadua. El margen de ganancia para los guadueros es de 10%
por unidad; el valor agregado producido es por concepto de mano de
obra, clasificacion y procesamiento de la guadua, transporte y
prestacion de servicios.

Los productores comerciales producen la materia prima en sus propias
fincas (guaduales naturales y sembrados) y afiaden valor agregado por
inmunizacion, tratamiento y provision de productos especiales, ocupan
nichos del mercado y participan en mercados internacionales; sus

! Proyecto Guadua bambu: http://web.catie.ac.cr/guadua/aspectos.htm#Aspectos%20socio-econémicos



volumenes de venta generalmente aumentan cuando ellos aplican
estrategias modernas de mercadeo.

Los depositos son los intermediarios més importantes y negocian la gran
mayoria de los productos de la guadua producidos por los guadueros.
Aunque estos no afaden valor agregado a estos productos, sus
margenes de ganancia estan entre el 40 y el 60 por ciento y contribuye
con un 30% a los ingresos totales de estos negocios. En total en la
cadena finca-guaduero-dep6sito en los cinco departamentos del Eje
Cafetero, el volumen total de venta se elevd a US$ 1 385.000 por afio
(calculado con base a datos oficiales de las CARs sobre el
aprovechamiento de la guadua, y de las informaciones sobre los
productos y precios).

Los depdsitos actian como intermediarios de compra-venta de
productos de guadua y proveen el almacenaje de ellos. En los depdsitos
de venta de maderas y productos de guadua no hay innovaciones con
respecto a los productos ofrecidos; no generan valor agregado
importante (s6lo la produccion de piezas como esterilla y latas), no hay
secado de los productos y no se aplican sistemas de preservacion y
tratamiento posterior. Ademas no existe inversién e innovacion en
tecnologia y procesamiento de la guadua.

Con respecto a otras maderas utilizadas en el sector de la construccion,
la venta de la guadua en los depédsitos ha aumentado. Esto podria
significar que la guadua reemplazard algunas aplicaciones de maderas
de construccién, lo que resulta en la necesidad de mejorar la oferta
con respecto a la clasificacion, calidad y tipo de productos ofrecidos.

2.4. Requisitos para ingresar en el sector:

Los principales requisitos que se necesitan para ingresar al sector son:

Capacidad econdmica: Las personas interesadas en ingresar al sector
agroindustrial requieren de una inversion inicial considerable, la cual se
incrementa si no se cuenta con el terreno.

Mano de obra: A pesar de que la guadua es sencilla de sembrar se
requiere de mano de obra calificada para el acondicionamiento de la
tierra y la siembra y cuidado de la planta.

Permisos emitidos por entes de control: Existen entidades encargadas
de autorizar, verificar y asesorar a los cultivadores y comercializadores
de guadua.
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3. Analisis del mercado.

3.1.

3.2.

Objetivos del plan de mercadeo.

Luego de analizar la informacién disefiada para la planeacién
estratégica para la empresa MAUSANAJU se identificaron los siguientes
objetivos que debe cumplir el plan de mercadeo:

e Crear recordacion de la empresa como una organizacion
comprometida con la comunidad, el medio ambiente, y que cuenta
con procesos realizados con calidad y estandarizacion.

e Posicionar la empresa entre los finqueros y personas encargadas de
realizar construcciones y reparaciones en el sector occidental de
Antioquia.

e Posicionar el producto de la guadua como insumo para realizar
construcciones y reparaciones en las fincas, de bajo costo y alta
calidad.

Investigacion de mercados.

3.2.1. Mercado objetivo.

El principal mercado que se tiene establecido son las fincas del
occidente antioquefio, principalmente los municipios de Santafé de
Antioquia, Ebéjico, Frontino, Heliconia, Liborina, San Jerénimo y
Sopetran.

En la tabla 1 se presenta el total de poblacion que componen estos
municipios y el promedio de fincas que conforman la parte rural de los
municipios.

Promedio

Municipio Poblacién |de fincas (5
Rural habitantes

por finca)
Santa Fé de Antioquia 11194 2238.8
Ebéjico 12196 2439.2
Frontino 16460 3292
Heliconia 5108 1021.6
Liborina 7792 1558.4
San Jeronimo 8162 1632.4
Sopetran 7005 1401
Total 67917 13583.4

Tabla 1: Poblacién y fincas de municipios



Para el afio 2013 la empresa debe estar reconocida dentro del
municipio de San Jer6nimo como una organizacion comprometida con
el progreso de la region, por lo tanto el mercado a captar para este
objetivo son los 8.162 habitantes del municipio.

La comunidad debe reconocer a la empresa como una organizacion con
procesos realizados con calidad y conciencia del medio ambiente.

Para el afio 2014 el producto que ofrece la empresa debe ser el
preferido por los finqueros y personas encargadas de construccién y
reparaciones en las fincas que deseen trabajar con la guadua; para
alcanzar este objetivo se debe tiene un mercado de 1.632 personas
aproximadamente.

3.2.2.Encuesta de mercado.

Posteriormente a este andlisis demogréafico, se realiz6 un estudio de
mercado en donde se seleccionaron 20 fincas de la regién, 10 de recreo
y 10 de trabajo, para realizarles el siguiente cuestionario:

¢Qué tipo de guadua requiere manejar?
El objetivo de esta pregunta era conocer las necesidades del
propietario de la finca sobre el proceso final de guadua que requiere.

Para esta pregunta se tienen dos respuestas, la primera es guadua
preservada y la segunda es guadua avinagrada.

La respuesta de la muestra fue:

Tipo de guadua

Guadua Avinagrada

0] 2 4 6 8 1

0] 12




Como se observa en la grafica, la poblacion seleccionada esta divida en
partes iguales, sin embargo para no incurrir en gastos adicionales que
conllevaria ofrecer guadua avinagrada solo se ofrecera guadua
preservada inicialmente.

¢Requiere que el producto sea enviado a su sitio finca?

Con la respuesta de esta pregunta te busca identificar si los futuros
compradores requieren que se les lleve la guadua a su finca o ellos
prefieren recogerla en la empresa MAUSANAJU. Las respuestas a esta
pregunta son Si o No.

El comportamiento de la poblacion fue:

MW Llevadoa lacasa

M Nollevado a la casa

La grafica indica que un 75% de los usuarios prefieren que la guadua sea
llevada a su finca, lo que sugiere que se deben implementar
mecanismos de distribucion para los usuario.

¢Cual es su rotacién de inventario?

El objetivo de esta pregunta es identificar que tan alta es la frecuencia
de compra de guadua por parte del usuario, para ellos se les solicito
que indicaran entre la escala que se presenta en la grafica la
frecuancia que utilizanba.

Los resultados fueron:
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Rotacionde Rotacionde Rotacionde Rotacionde Rotacionde
masde 4 4 meses 3 meses 2 meses 1 mes
meses

Se destaca que la frecuncia con mayor numero de clientes fue la
rotacion mayor a 4 meses.

¢Cual es su volumen de utilizacion de guadua (mtrs lienales) al mes?

El objetivo de esta pregunta es analizar el volumen de compra del
usuario y por lo tanto la posibilidad de venta para la empresa.

El comportamiento fue:

H Volumen de compra
menor a 100 mtrs

B Volumen de compra entre
100 mtrsy 1000 mtrs

m Volumen de compra
mayora 1000 mtrs

Se destaca que la gran mayoria de los usuarios utilizan volumenes de
guadua menor a 100 mtrs/mes seguido por el nivel intermedio y solo 4
usuario utilizan mas de 1000 mtrs/mes. Adicionalmente de los 9
clientes de menos de 100 mtrs/mes 6 prefieren que se les lleve la
guadua a sus finca, 5 de los del nivel intermedio también prefieren el
servicio a domicilio y de los usarios con utilizacion mayor a 1000 mtrs/



mes todos prefieren la encomienda en sus fincas, lo que se traduce en
que se debe buscar transporte con una capacidad de carga alta.

¢Que diametro de guadua requiere?

El objetivo de este punto es conocer que requerimientos de diametro
tienen los usuarios del producto encontrando los siguientes resultados:

Diametro requerido de 13 cms L

Diametro requerido de 14 cms

Diametro requerido de 12 cms _

Diametro requerido de 10 cms

Luego de analizar la grafica se observa que los usuarios prefieren los
tipos de diametro gruesos, lo que se traduce en el periodo de
maduracion y crecimiento del tallo.

¢Longitud requerida?
También se les consulto a los usuario que longitud de guadua

requerian, para poder establecer el tamafio de corte del producto. Los
resultados arrojados en la encuesta fueron:

B Longitud requerida menor
a1l00cms

B Longitud requerida mayor
a1l00cms




Esto nos sugiere que la longitud de corte de producto debe ser superior
a 100 cms, esto puede traer mejoras frente al desperdicio del producto
en el proceso de corte.

¢Cual es el principal fin que le da a la guadua?
Con esta pregunta se busca conocer el mercado objetivo, a quienes nos
debemos enfocar y ofrecer productos que se acomoden a sus

necesidades.

Los resultados obtenidos fueron:

B Para construccion
M Productos artesanales
Actividades agropecuarias

B Productos industriales

Aunque se evidencia un comportamiento homogéneo, se resalta un
mayor namero de usuarios del producto en la elaboracion de productos
artesanales. Sin embargo cabe destacar que 6 de los clientes que
utilizaban la guadua para productos artesanales prefieren la guadua
avinagrada lo que sugiere que se deben tener en cuenta la
implementacion de este producto para el futuro cercano.

¢Qué factores considera usted que pueden mejorar sus proveedores?
El objetivo de esta pregunta es conocer las debilidades de los
competidores en el sector y poder fortalecer estos puntos en la

empresa.

Los resultados obtenidos fueron:



HNA
1,5% M Precio
m Calidad

W Oportunidad
M Variedad

m Servicio Postventa

W Horario

Se observa que la mayoria de los usuarios no identifican una debilidad
relevante en su proveedor de guadua, sin embargo se debe tener
presente el precio de venta y la oportunidad en la entrega.

¢Cual han sido su principal reclamo al proveedor con respecto al
producto?

El objetivo de esta consulta es identificar mejoras que requieren los
usuarios frente al producto de la guadua y su entrega.

Los resultados obtenidos fueron:

9
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7

6 -

5 -

4

3 -

2 -

: » A

. | | | | e
Reclamode Reclamode Reclamo por Reclamo por N.A

calidad oportunidad precio variedad

Los resultados demuestran que la calidad es un factor muy importante
que se debe tener en cuenta al momento de ofrecer y distribuir el
producto.



¢Requiere que el producto cumpla con alguna certificacion técnica?

Aunque para la empresa MAUSANAJU el compromiso con la calidad y el
medio ambiente es una premisa organizacional, se consulto a la
muestra sobre las necesidades técnicas que debe cumplir el producto,
encontrando los siguientes resultados:

B Laguadua que usted
requiere tiene alguna
certificacion tecnica

M Laguadua que usted
requiere no tiene alguna
certificacion tecnica

Se observa que la poblacién no utiliza las certificaciones como
indicador para comprar o utilizar el producto, sin embargo esta
situaciéon se puede presentar debido a que nunca se les ha ofrecido
guadua que cumpla con normas de calidad nacionales o
internacionales.

¢Ha utilizado la guadua como materia prima para la construccion de
techos, establos u otro tipo de construccién en fincas o casas?

El objetivo principal de esta pregunta es conocer si las personas
utilizan o han utilizando la guadua como elemento para las
construcciones dentro de sus fincas.



Los resultados fueron los siguientes:

14 - \

12 A

oM B
1

Ha utilizado la guadua como No ha utilizado la guadua
materia prima parala como materia prima para la
construccion de techos, construccion de techos,

establos u otro tipo de establos u otro tipo de
construccionen fincaso  construccionen fincas o
casas? casas?

Se observa que las personas si han utilizando la guadua para las
construcciones en sus fincas, y aunque esta no sea su mayor utilizacion
se puede trabajar en el fomento de este uso.

¢De una calificacion frente a Calidad, facilidad y costos de la
construccion?

Para las personas que contestaron afirmativamente a la pregunta
anterior se les solicitd una calificacién frente a la calidad, facilidad de
uso y costos de la utilizacién de la guadua en sus construcciones y estas
fueron las respuestas:

W calificacionfrente a
Calidad, facilidad y costos
de la construccion de 5

W calificacion frente a
Calidad, facilidad y costos
de la construccion de 4.

calificacion frente a
Calidad, facilidad y costos
de la construccion de 3.

calificacion frente a
Calidad, facilidad y costos
de la construccion de 2.

Analizando la grafica se encuentra que la mayoria de la poblacion se
encuentra satisfecha con el producto, sin embargo se identifican
objetivos por mejorar al momento de ofrecer la guadua.



3.3. Analisis de la competencia.

Como se menciond anteriormente el principal productor de guadua es
el eje cafetero conformado por Risaralda, caldas y Quindio
principalmente, sin embargo, en Antioquia la produccién vy
comercializacion de este producto es muy reducida. Como se observa
en la siguiente tabla, Antioquia produce 489 Ha de guadua mientras
que el eje cafetero produce 31.286 Ha, cabe resaltar que estas 489 Ha
de guadua son naturales, lo que quiere decir que la siembra
programada es casi nula.

Area natural | Areaplantada | Total areaen

Departamentos (Ha) (Ha) Ha
Caldas 5,875 320 6,195
Quindio 7,708 640 8,348
Risaralda 3,515 615 4130
Tolma 2,895 1,326 4,221
Valle del Cauca 6,992 1,400 8,392

Subtotal eje cafetero

26,985 4,301 31,286
Cundinamarca 378 228 606
Antioguia 489 485
Putumayo y Caqueta 2,000 2,000
Cauca 1,500 300 1,800

e el

Subtotal otros n el

departamentos 4,367 528 4,895 iente
Total pais 31,352 4,829 36,181

Fuente: Guadua para todos.
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A pesar de que aun no se tienen los datos definitivos arrojados por la
encuesta que se esta realizando a los propietarios de fincas en el
municipio de San Jerdnimo, se pueden sacar cifras aproximadas de las
necesidades del producto de la guadua con base la informacién
extractada del proyecto “Manejo sostenible de bosques en Colombia
MSBC”, donde indican que el consumo domestico por finca son 428.000
pesos (U$ 226), provenientes de la utilizacién de 134 guaduas, cada una
con 4 pieza y cada pieza a $800 pesos (U$0.42).

Si el numero de guaduas promedio utilizadas en cada finca se
multiplica por el nimero de fincas que existen actualmente en el
Municipio de San Jerénimo (1.632) da como resultado un mercado



objetivo de 874 mil unidades de guaduas al afio, cerca de 700 millones
de pesos en ventas (U$369 mil).

3.4.1. Precio.

Los precios de ventas de los distintos productos que se obtienen de la
guadua son los siguientes:

Producto Precio M2 |Precio ML
Tablilla 0.04x0.01 $ 692
Tablilla moldurada 0.04x0,01 $ 807
Tablilla blanqueada 0.04x0.01 $ 922
Enchape (espesor de 0.007) $ 27,000
Guardaescoba (0.007x0.12) $ 3,000
Piso (espesor de 0.018) $ 61,000

Liston (0.04x0.04) $ 4,500
Cuartén (0,04x0,08) $ 9,000
Vigueta (0,04x0,12) $ 13,500
Viga (0.08x0.16) $ 36,000

Fuente: COLGUADUA

3.5. Andalisis DOFA.

Luego de realizar el andlisis del mercado y del producto, se realizara el
andlisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas
(DOFA) de la organizacién, el mercado y el producto frente a la
situacion social, econémica del entorno donde interactuara la empresa.



4.1.

4.2.

FORTALEZA

DEBILIDAD

1. Ubicacion demografica con condiciones
ideales para el cultivo de la guadua

2. Se cuenta con capital de trabajo para
iniciar el negocio y su mantenimiento hasta
el punto de equilibrio.

3. El gobierno nacional esta apoyando los
cultivo de la guadua a través de prestamos
y disminucién de impuestos.

4. El terreno cuenta con agua, y tiene la
opcién de conectar el resto de servicios
publicos.

5. La guadua es un producto flexible,
resistente, duranble y economico.

1. No se tienen conocimientos previos y
experiencia para el cultivo y distribucion de
la guadua.

2. El lote no posee personal que lo cuide y
este pendiente de su mantenimiento.

3. No se cuenta con cercos y sistemas de
riego para proteger y cuidar el cultivo.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

1. La region se esta desarrollando mucho
en lo que corresponde a la construccion de
fincas y urbanizaciones.

2. La guadua es un producto que esta
siendo muy utilizado para varios propositos.
3. La competencia actual en la regién no
tiene la venta de guadua como su principal
producto, lo que influye en la calidad, precio
y cantidad de venta.

1. Se debe comenzar la implementacion de
la siembra de la guadua, y mientras se
empieza con la extraccién de la misma
iniciar campafias de concientizacion de su
uso, precios y beneficios, y la empresa que
la distribuye.

2. La empresa debe estar orientada a la
calidad del producto, por lo tanto debe
aprovechar las ventajas competitivas que
tiene el lote y las garantias del gobierno
para obtener un producto de optimas
condiciones.

AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA DA

1. El surgimiento de competencias fuertes
en el sector al identificar la oportunidad del
negocio.

2. Problemas de seguridad publica que
impidan el normal funcionamiento de la
empresa.

3. Retiro de condiciones y respaldo del
gobierno nacional.

4. Descersién de la mano de obra.

1. Se debe contratar una persona que se
encargue de la vigilancia del lote y la
produccion de guadua, adicionalmente debe
cercar y mantener el lote y el cultivo en
optimo estado.

2. La empresa cuenta con recursos propios
para el inicio y mantenimiento de la
empresa para los seis primeros afios por lo
tanto no se requiere de prestamos por parte
del Estado.

llustracion 1: Matriz DOFA

4. Produccion.

Objetivo de produccioén.

Aprovechar al maximo la extensién de tierra sembrar la mayor cantidad

de plantas por hectéarea.

Optimizar los procedimientos de siembra, cuidado, corte y distribucién
de la guadua para obtener mayores ingresos y disminuir los gastos.

Especificaciones de produccion.

El maximo de volumen de produccién se establecerd con base en la
demanda del producto y el limite de tierra que se tiene para dicho fin.



4.3. Proceso de produccion.

La cadena de valor de la guadua en Colombia esta dada de la siguiente
manera:

DIAGRAMA 1. CADENA DE LA GUADUA EN COLOMBIA

SILVICULTURA

MERCADEOQ Y
COMERCIALIZACION

TRANSFORMACION
Y PROCESAMIENTO

Ilustracion 2: Cadena de la guadua en Colombia®

La silvicultura: Es el conjunto de técnicas que se aplican sobre los
guaduales naturales o plantaciones, para mejorar la produccion vy
proteccion de estos.

El aprovechamiento: En la practica no se aplica mucha tecnologia en el
proceso de aprovechamiento. Este parte del conocimiento empirico y
ancestral de las personas que la cultivan. La seleccion de la materia
prima no se realiza de acuerdo a los requerimientos del mercado; los
propietarios realizan muchos reclamos sobre el mal manejo del guadual
y los empresarios no se sienten satisfechos con la materia prima. Buena
parte de la guadua se pierde porque presenta cortes inadecuados y
deterioros por las malas practicas de transporte. Algunas veces los
cortes en el guadual no se realizan a ras de nudo, lo que origina
acumulacién de agua y pudrimiento que conduce al deterioro del
guadual. Por lo general, la mayoria de los guadueros vende la guadua
directamente a compradores finales, con los cuales ha efectuado el
negocio con anterioridad.

Comercializacion: Los productos especificos de guadua que se
comercializan, posterior a la produccién primaria, varian segun su
destino final. Para la construccion de vivienda, la materia prima es

? La cadena de la guadua en Colombia, Ministerio Agricultura y desarrollo rural, 2005



conocida con diferentes nombres de acuerdo a sus dimensiones y grado
de transformacién, tales como, cepa, basa, sobrebasa, taco, rollo,
varillon, estacdn, presa, guadua en pie, lata y puntal de guadua, entre
otros.

Cuando es utilizada como materia prima por parte de artesanos y
fabricantes de muebles, comunmente, los compradores adquieren
productos sobre pedido, especificando condiciones de resistencia y
dureza, segun sus necesidades.

En cuanto al sector agropecuario, éste demanda, generalmente, los
tallos de guadua y los utilizan en un sinnimero de actividades, tales
como, la construccion de corrales, proteccion de aguas y cercas, entre
otros.

4.4. Actividades de produccion.

Establecimiento: Conjunto de actividades en las cuales se realiza la
preparacion de los suelos donde se sembrara el producto, abono del
terreno, siembra del tallo, suministro de fertilizantes y fungicidas.

Mantenimiento Tipo 1: El mantenimiento Tipo 1 incluye el abono de la
planta y la proteccion de la planta.

Mantenimiento Tipo 2: Este mantenimiento incluye el desyerbe de la
planta y el abono del terreno.

Mantenimiento Tipo 3: Es muy similar al mantenimiento Tipo 2, sin
embargo su principal caracteristicas es preventiva frente a infecciones
y enfermedades de los tallos.

Mantenimiento Tipo 4 y mantenimiento Tipo 5: Son mantenimiento que
se basan en la socola y extraccion de las guaduas que estan maduras o
no cumplen con las caracteristicas del producto a vender.

Aprovechamiento Tipo 1, Tipo 2 y Tipo 3: Los tres tipos de
aprovechamiento se basan en la extraccion, aprovechamiento y venta
(distribucién de la guadua), su diferencia radica en la cantidad de
personas que participan en la actividad y en el volumen de extraccion.
Para la primera cosecha solo se puede extraer el 70% de la produccién.

4.5. Caracteristica de la tecnologia.

Actualmente en los procedimientos utilizados para el cultivo y
comercializacion de la guadua no se utiliza tecnologia de punta, los
métodos usados estan basados en conocimientos empiricos y
ancestrales. Sin embargo en los procesos de cortes, inmunizacion y
distribucion se puede implementar mecanismos tecnoldgicos que



permitan mejorar la calidad del producto entregado, la eficiencia y
tiempos de entrega. Estas mejoras se pueden dar a través de compra
de maquinas cortadoras, sistemas de riego de agua, abono y fungicidas.

Otro factor determinante para el éxito del negocio es la técnica de
siembra de los tallos.

4.6. Equipos e instalaciones.

Para iniciar el proyecto la empresa debe incurrir en unos gastos bases
que consisten en la preparacion del terreno, la adquisicion de las
semillas y/o tallos, el cerco del lote para evitar que personas o
animales ingresen a las instalaciones, la tala de arboles no propios para
la siembra de guaduas. Luego de tener la preparacion del lote, y los
insumos necesarios para la siembra, se procedera al cultivo
propiamente dicho del producto, para esto se requiere la adquisicion
de productos quimicos y naturales, sistemas de riego, y la contratacion
de mano de obra. Durante los cinco primeros afios, los principales
gastos radican en la compra de insumos para la protecciéon y el
crecimiento de la guadua.

A partir del 6 afio, que inicia el aprovechamiento y venta de la guadua
se requiere de las siguientes instalaciones:

Centro de secado e inmunizacion: este local facilitara el proceso de
secado de la guadua, para evitar en la medida de lo posible el
deterioro del producto. Adicionalmente se requiere implementar el
proceso de inmunizacién que permitira evitar que la guadua se pudra y
alargar la vida util del producto.

Centro administrativo: El centro administrativo seran las instalaciones
donde se encuentre concentradas las areas de direccionamiento,
gerencia, formacion y desarrollo, secretarias, etc. Cabe anotar que
esta &rea debe contar con instalaciones de computo y en la medida de
lo posible con sistemas de aire acondicionado.

Centro de almacenamiento: Luego que el producto paso por el proceso
de secado e inmunizacién debe ser almacenada en un sitio seguro
frente a inundaciones, incendios, control de plagas, humedad
adecuada, facil acceso para el cargue y descargue del material.

Adicionalmente se deben contar con bodegas que permitan guardar y
conservar las herramientas de trabajo tales como machetes,
cortacésped, abonos, fungicidas.



4.7. Materia prima.

La materia prima, fundamental para la produccién y distribucién de la
guadua es el tallo de guadua. EL precio de este producto varia entre

$360 y $450.
Su adquisicion se puede realizar en viveros locales o distribuidores
nacionales.

4.8. Capacidad Instalada.

La capacidad instalada que requiere en el negocio, consiste en:

1. Tierra fértil, propicia para la siembra y cosecha de la guadua. Para
conseguir esto el terreno debe ser debidamente desyerbado y
abonado.

2. Sistemas de riego: A pesar de que el clima en San Jer6nimo -
municipio donde se establecerd la empresa - cuenta con las
condiciones de humedad y lluvias requeridas por la guadua, en
épocas de sequia es recomendable tener dispuestos sistemas que
garanticen el suministro adecuado de agua para las plantas. Para lo
cual se debe contar con sistemas de riego que se alimenten de la
fuente hidrica que se encuentra en la finca.

5. Organizacion.

5.1. Objetivos de la Organizacion.

Como se menciond en el capitulo 1, para la empresa MAUSANAJU los
objetivos principales son:

v Optimizar la produccion y comercializacion de la guadua.
v Mejorar la calidad de vida de la comunidad.
v Proteger el medio ambiente.

v Capacitacion permanente del personal.



5.2. Estructura organizacional.

La estructura organizacional para el inicio de la empresa se tiene
establecida de la siguiente manera:

ACCIONISTAS
Familia Henao
Montoya

ADMINISTRADOR
Juan David Henao

Staff de Staff contador,
mantenimiento,  f----ooooooo 4o ____ agropecuario,
aprovechamiento y otros.
distribucion.
AGREGADO.
Por definir.

El esquema organizacion es piramidal simple, toda vez que existe un
grupo de personas que dependen de la alta gerencia, y aunque la
estructura es pequeiia existe una linea de mando definida.
Adicionalmente se cuenta con staff o tercerizacion de servicios para
poder de esta manera establecer gastos fijos, otro punto que fuerza a
tercerizar las funciones de contabilidad, mantenimiento,
aprovechamiento y distribucion es que estas actividades no son
permanentes sino que tienen periodos definidos para su ejecucion.

5.2.1.Descripcion de los cargos.

Accionistas: ElI grupo de accionistas (inicialmente la familia Henao
Montoya) tienen como responsabilidad la inyeccién de capital tanto
para la implementacion de la empresa como en su mantenimiento. Se
llevara acabo una reunion anual de accionistas para presentar el
balance general de la empresa, las inversiones realizadas y los planes
de accion futuro.

Administrador: El administrador de la empresa (Juan David Henao
Montoya) debe velar por que la empresa cumpla con las metas
establecidas por los accionistas, coordinar las funciones del agregado y
los staff contratados, controlar los gastos y la produccién, e informar a
los accionistas cualquier suceso inusual. A su vez, se encargara de
reportar anualmente el estado de la organizacion a los accionistas.



Agregado: Sera la persona encargada del mantenimiento del lote y el
cultivo, verificando que todos los equipos funcionen correctamente,
mantenimiento preventivo y correctivo del cultivo, y reporte de algun
problema al administrador de la empresa. Esta persona trabajara media
jornada inicialmente.

Staff de mantenimiento, aprovechamiento y distribucion de la guadua:
Grupo de personas encargadas de sembrar, mantener y cosechar la
guadua y su futura distribucion, su contratacion se realizara por horas y
la compra de insumos requeridos para dichas funciones esta en
responsabilidad del administrador.

Staff de servicios de contabilidad, asesoria agricola, otros: Persona o
grupo de personas encargadas de realizar tareas de asesoria o0
desarrollo para el normal funcionamiento de la empresa.

5.3. Capacitacion del personal.

Para las actividades de capacitacién se contara con la colaboracién de
SENA, entidad que esta muy vinculada con el trabajo de la guadua en
Antioquia y tiene capacitaciones implementadas en sus distintas
instalaciones.

6. Informacion contable.

6.1. Flujo de caja.

El capital inicial con el que cuenta la empresa MAUSANAJU para iniciar
el proyecto de siembra y comercializacién de guadua es de $5.500.000
cinco millones de pesos, este dinero serd proporcionado por los
accionistas.

Durante los cinco primeros afios los socios deben aportar $5.000.000
millones de pesos.

Para el establecimiento de la guadua tiene un costo de $1.052.000.

Adicionalmente para el primer afio se tienen previstos dos
mantenimientos tipo 1.

Para el segundo afio se tiene presupuestado un mantenimiento tipo 1y
dos mantenimientos Tipo 2.

El tercer afo cuenta con un mantenimiento Tipo 1 y dos
mantenimientos Tipo 3.



Para el cuarto afio se debe realizar un solo mantenimiento Tipo 4.

El quinto afio requiere el ultimo mantenimiento, para este caso es del
Tipo 5.

En el sexto afio se empieza la extraccion y distribucién de guadua, para
esta actividad se requiere un aprovechamiento Tipo 1.

Del sexto afo en adelante cada dos afos se debe realizar una
extraccion, por tal motivo en el afio octavo y decimo se requiere un
aprovechamiento Tipo 2.

En los proximos afios pares se requiere un aprovechamiento Tipo 3.

Adicionalmente a los gastos de produccion se debe contar con los
servicios de un agregado el cual sera contratado por medio tiempo por
un valor mensual de $230.750 pesos mas sus respectivas prestaciones.

Como se mencion6 anteriormente la cosecha de la guadua se presenta
durante el afio 6 y se repite cada dos afios, cabe anotar que para el
primer periodo de recoleccién (afio 6) solo se puede extraer el 70% del
total de la produccion y a partir de esa cosecha se obtiene el 100% de
la produccion. El valor de venta de la unidad esta establecido en
$1.366 pesos.

6.2. Tasa interna de retorno.

Las proyecciones del proyecto se hizo a 20 afios, con las condiciones
citadas en el punto anterior, con inversiones permanentes de
$5.000.000 durante los primeros cinco afios del proyecto se genera una
TIR (Tasa Interna de Retorno) de 33% sobre el capital invertido.

Cabe anotar que el retorno de la inversion empieza a darse a partir del
octavo afo.

6.3. Valor presente neto.

El valor presente neto con una tasa de oportunidad de 16.5% es de
$5.663.695 pesos.



ANO 2009 ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

0 0 0 0 0 7,933,590 8,409,605 8,914,182 0
0 0 0 0 0 0 0 12,734,545 13,498,618
5,500,000 6,500,000 7,000,000 5,800,000 5,800,000 0 0 0 0

$ 5,500,000.00 $ 6,500,000.00 $ 7,000,000.00 $ 5,800,000.00 $ 5,800,000.00 $ 7,933,590.04 $ 8,409,60545 $ 21,648,727.16 $ 13,498,618.11

1,052,016 1,115,137 1,182,045 0 0 0 0 0 0
511,896 813,915 1,150,333 609,676 323,128 0 0 0 0
0 130,058 206,792 219,199 77,450 0 0 0 0

0 0 51,689 54,790 58,078 0 0 0 0

0 0 0 191,387 202,870 215,042 0 0 0

0 0 0 0 110,643 117,282 124,319 0 0

0 0 0 0 0 1,289,043 1,366,386 1,448,369 0

0 0 0 0 0 0 0 2,121,881 2,249,194

0 0 0 0 0 0 0 0 0
3,566,749 3,780,754 4,007,599 4,248,055 4,502,938 4,773,115 5,059,501 5,363,072 5,684,856
373,815 396,244 420,019 445,220 471,933 500,249 530,264 562,080

0 0 757,407

5,000,000 1,500,000

$ 5,130,660.90 S 6,213,678.19 $ 6,994,701.64 $ 5743,126.27 S 5,720,328.00 S 6,866,414.78 S 7,050,45499 S 14,463,585.05 $ 10,753,536.56

llustracién 3: Flujo de caja




ANO2009 ANO2010 ANO2011 ANO2012 ANO2013 ANO2014 ANO2015 ANO2016 ANO2017 ANO2018 ANO2019 ANO 2020

0 0 0 0 0 7,933,590 8,409,605 8,914,182 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 12,734,545 13,498,618 28,617,070 15,167,047 32,154,140
0 0 0 0 0 12,351,142 8,390,706 6,183,382

6,894,731 7,080,470 9,495,401 8,529,854 11,425,791 9,584,144 12,359,681
11,312,283 7,061,570 5,969,944 4,968,764 17,191,280  5582,903 19,794,459
0 0 757,407 427,018 4,460,448 629,684 5,319,497
11,312,283  -7,061,570 5,212,537 4,541,746 12,730,832 4,953,220 14,474,962
llustracién 4: Estado de perdidas y ganancias

ANO 2009 ANO2010 ANO2011 ANO2012 ANO2013 ANO2014 ANO2015 ARNO2016 ANO2017 ANO2018 ANO2019 ANO2020 ANO2021 ANO2022 ANO2023 ANO2024 ANO2025 ANO2026 ANO2027 ANO2028  ANO 2029

369,339 655,661 660,959 717,833 797,505 1,864,680 3,223,831 10,408,973 13,154,054 17,954,065 17,614,413 22,819,355 22,822,422 28,408,671 27,057,595 33,188,305 31,855,635 383845301 37,533,313 45735301 44,446,552

5,504,476 11,740,583 18,759,059 24,527,387 30,274,428 17,923,286 9,532,580 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198 3,349,198
5,873,815 12,396,244 19,420,019 25,245,220 31,071,933 19,787,966 12,756,411 13,758,171 16,503,253 21,303,263 20,963,611 26,168,553 26,171,620 31,757,870 30,406,793 36,537,503 35,204,833 42,194,499 40,882,512 49,084,499 47,795,751

373,815 396,244 420,019 445,220 471,933 500,249 530,264 562,080 595,804 631,553 669,446 709,612 752,189 797,321 845,160 895,869 949,622 1,006,599 1,066,995 1,131,014 1,198,875
0 0 0 0 0 0 0 757,407 427,018 4,460,448 629,684 5319497 2,237,396 7516910 2,513,938 8,446,000 2,824,661 9,489,925 3,173,789 10,662,880 3,566,069

5,500,000 12,000,000 19,000,000 24,800,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000 30,600,000
0 0 0 0 0 -11,312,283 -18,373,853 -13,161,316 -8,619,570 4,111,262 9,064,482 23,539,444 28,082,035 43,343,639 48,447,695 65595634 71,330,551 90,597,975 97,041,728 118,690,605 125,930,806
0 0 0 0 0 0 0 -5000,000 -6,500,000 -18,500,000 -20,000,000 -34,000,000 -35,500,000 -50,500,000 -52,000,000 -69,000,000 -70,500,000 -89,500,000 -91,000,000 -112,000,000 -113,500,000
5,873,815 12,396,244 19,420,019 25,245,220 31,071,933 19,787,966 12,756,411 13,758,171 16,503,253 21,303,263 20,963,611 26,168,553 26,171,620 31,757,870 30,406,793 36,537,503 35,204,833 42,194,499 40,882,512 49,084,499 47,795,751

llustracion 5: Balance general.




7. Conclusiones.

Para la organizacion MAUSANAJU el compromiso con la calidad y la comunidad
y el medio ambiente son los pilares fundamentales para su futuro
funcionamiento y perdurabilidad en el tiempo.

Las principales ventajas competitivas que tiene el negocio son la capacidad de
innovacion y trabajo en equipo que poseen sus propietarios.

El cultivo de la guadua esta creciendo en forma constante en sectores como el
eje cafetero y el cauca, sin embargo en la zona antioquefia su incremento ha
sido inferior, esto se traduce en una oportunidad para ingresar en un mercado
virgen y posicionar tanto el producto como la marca.

Caso similar ocurre con las exportaciones, este producto esta haciendo un
gran aporte a las exportaciones en la balanza comercial, sin embargo antes de
tomar la decision de exportar el producto se debe evaluar la calidad del
producto terminado, el precio interno y externo, y lo mas importante el
cumplimiento de normas internacionales.

La poblacién objetivo es amplia, lo que garantiza en parte que existen
clientes potenciales para el producto desarrollado. Sin embargo la mayor
conclusién extraida del estudio de mercado fue las caracteristicas de compra
que requerian estos clientes.

Con el analisis DOFA se determino que aunque existen falencias respecto a la
experiencia de sus propietarios en el sector agroindustrial, esta se vera
compensada con la asesoria de expertos y el apoyo de entes del estado.

Las proyecciones de los estados de resultados para la empresa MAUSANAJU
muestran una organizacion rentable y sostenible en el tiempo que genera
confianza para sus inversiones y la comunidad en general.
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