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Determinacion de la Viabilidad del Montaje de una Empresa Productora y

Comercializadora de Heno Pangola en el Municipio de Narifio, Cundinamarca.

1. Introduccion

La base del sistema ganadero productivo a nivel mundial actual es la alimentaciéon animal,
especificamente en Colombia, el sector agropecuario hasta el 2023 represent6 el 7% del
producto interno bruto (PIB) (DANE, Encuesta Nacional Agropecuaria (ENA), 2023). En la
busqueda de la mejor alimentacidn, el forraje de calidad, como el heno Pangola (Digitaria
decumbens), se ha posicionado entre los mejores por ser un material de alta calidad para
mejorar la nutricién del ganado bovino y equino, con altos niveles de digestibilidad, proteina
cruda y fibra, variables que estan relacionadas con la produccion de leche y carne. (Laredo,

1981).

Ahora bien, hablando acerca de locaciones que permitan la produccion del heno Pangola, el
municipio de Narifio, Cundinamarca presenta condiciones climaticas que favorecen este
cultivo, como: suelos fértiles, una temperatura promedio de 18°C a 22°C con acceso a agua,
que permite que su produccion de alta calidad se dé durante todo el afio (Gobernacion de
Cundinamarca , 2023). Sin embargo, a pesar de este potencial productivo, la region de
Cundinamarca enfrenta desafios debido a su baja disponibilidad en el momento de ser
comercializado y la falta de asesoria a nivel técnico que permita optimizar su produccion y
por ende su conservacion. Esta carencia genera una oportunidad de negocio dirigida a cubrir
la demanda de heno de calidad, ofreciendo un producto confiable y con valor agregado como

es el control de calidad y asesoria técnica.

Por lo tanto, este proyecto nace como una idea de negocio que incluye el cultivo, la
produccion, almacenamiento, comercializacion y distribucion de heno Pangola, con
proposito de sostenibilidad y satisfaccion de clientes. Que cubra las necesidades de ganaderos
locales y distribuidores regionales, asegurando el suministro continuo del heno,
contribuyendo a la competitividad del sector y fortaleciendo la cadena productiva agricola y

pecuaria (Gomez, 2023).



Por otra parte, este emprendimiento se enmarca en los objetivos de desarrollo sostenible
(ODS) planteados por la Organizacion de la Naciones Unidad en el 2023, particular mente
en los objetivos 2, 8 y 12: “Hambre cero”, “Trabajo decente y crecimiento econdmico”,
“Produccion y consumo responsables™ respectivamente. Ya que se pretende garantizar la
disponibilidad de alimento balanceado para el ganado, generacion de empleo local, la

implementacion de buenas practicas agricolas y manejo eficiente del cultivo (ONU, 2023).

Finalmente, el proyecto pretende transformar la necesidad de forraje de alta calidad en una
oportunidad de negocio sostenible y rentable, a través de la innovacion en la produccion,
atencion técnica personalizada a clientes y el fortalecimiento regional, contribuyendo a su

desarrollo social, econdmico y ambiental.

2. Antecedentes del modelo de negocio: (problema - necesidad - oportunidad)

Son varios las dificultades que la produccion de forrajes en Colombia enfrenta, retos
asociados a la variabilidad climética y a la falta de planeacion en la cadena de forrajes. La
Encuesta Nacional Agropecuaria (ENA) en 2023 mostr6 que la ganaderia en el pais depende
principalmente de las pasturas naturales, las cuales presentan problemas de estacionalidad y
baja disponibilidad de alimento durante las épocas de sequia, lo que incrementa los costos de
suplementacion animal y afectando por ende la productividad bovina y equina (DANE,
Encuesta Nacional Agropecuaria (ENA), 2023). Bajo este escenario, la produccion del heno
se ha posicionado como una alternativa estratégica que asegura reservas de alimento de alta
calidad, reduciendo la dependencia de concentrados para animales y mejorando los

indicadores productivos del sector, debido a que disminuye los costos.

De acuerdo con la Federacion Colombiana de Ganaderos (FEDEGAN), la produccion de
heno constituye un negocio rentable, capaz de abastecer a ganaderos como a criaderos
equinos, sobre todo en regiones donde la estacionalidad de las lluvias limita el crecimiento
de los cultivos (FEDEGAN, 2023). Basado en su experiencia, el heno no solo permite
garantizar la alimentacion en épocas de sequia, sino que también permite aprovechar los
periodos de alta demanda, a través de la acumulacion de reservas de forraje que puedan

comercializarse durante estos periodos, cuando los precios alcanzan valores muy altos.



Con respecto a la rentabilidad, estudios de mercado muestran que una hectarea (ha) que se
usa para la produccion de heno genera entre 600 a 900 pacas de 13 kg aproximadamente, con
precios entre $3.500 a $10.000 pesos colombianos en periodos de abundancia o de sequia
respectivamente (Gomez, 2023). Estos valores presentan un margen atractivo para
productores que implementen modelos integrados de siembra, cosecha y distribucion, sobre
todo si se logra establecer relaciones directas con los consumidores finales, tales como

criaderos de caballos y hatos lecheros.

De este modo, la planeacion forrajera se convierte en un elemento clave para el éxito de este
tipo de negocios. FEDEGAN dice que una adecuada planificaciéon de la produccion que
incluya la conservacion de los forrajes permite estabilizar la oferta alimenticia, mejorando el
aprovechamiento de los recursos disponibles asegurando la sostenibilidad econdémica
(FEDEGAN, 2013). Esto se confirma con métodos en pasturas y pastos para determinar
cantidad y calidad en zonas como Tolima y la Sabana de Bogota donde se integraron procesos
de produccion, almacenamiento y logisticos, reduciendo las pérdidas durante la postcosecha
y aumentado la calidad del producto, lo que finalmente se traduce en una mayor rentabilidad

(Mora, Castafieda, & Pifieros, 2014).

Dentro de las especies forrajeras con mayor potencial para la produccion de heno, se
encuentra el heno Pangola (Digitaria decumbens), el cual tiene varias ventajas agrondmicas
y nutricionales, debido a es un pasto perenne; es decir que puede vivir mas de 2 afios, lo que
le confiere su resistencia y le permite adaptarse a cambios climaticos drasticos. El heno
Pangola es originario de Africa, donde se tienen sus primeros registros y cuyo crecimiento
se adapta facilmente a una amplia variedad de suelos produciendo entre 8 a 15 toneladas de
materia seca por hectarea, siempre y cuando se realice un manejo adecuado del fertilizante
(Cameron & Lemcke, 2013). Caracteristicas como su contenido de proteina, su alta
digestibilidad y palatabilidad lo hacen un alimento ideal para bovinos, caprinos y equinos en

zonas tropicales como Colombia.

Investigaciones hechas en Colombia especificamente en la costa mostraron altos
rendimientos productivos con buena calidad basada en su poder nutricional bajo practicas
agrondmicas adecuadas. También se observo que estos resultados no variaban incluso cuando

el cultivo estuvo sometido a condiciones de temperaturas altas y baja disponibilidad de agua



particular de estas zonas (Burbuano, Mojica, Brochero, Cardona, & Castro, 2019). De la
misma manera, estudios en Tolima donde se evaluaron diferentes fuentes de fertilizacion,
mostré mejoras significativas tanto en la produccion como en la calidad nutricional,

especialmente en proteina cruda y digestibilidad (Montalvo, 2024).

Como se ha venido mencionando la demanda del heno no se limita a la ganaderia bovina,
sino que se extiende a otros sectores particularmente el equino, donde los criaderos de
caballos deportivos requieren forrajes con caracteristicas especificas que garanticen la
digestibilidad, el aporte energético y la estabilidad nutricional durante todo el afo. Algunos
proyectos ecuestres desarrollados en Europa, como el desarrollado en San Leonardo de
Yagiie en Espafia, mostré que el desempeno fisico y la salud de los caballos dependieron
esencialmente de la alimentacion basada en heno de alta calidad, lo que refuerza la necesidad

de proveedores especializados que ofrezcan productos confiables (Marcos, 2019).

Bajo esta perspectiva, el municipio de Narifio en Cundinamarca es ideal para el montaje de
una empresa productora y comercializadora de heno Pangola. Su principal ventaja es la
cercania a Bogota y a los principales mercados equino y bovino, lo que permite reducir costos
logisticos por transporte, asegurando entregas rapidas y establecer relaciones comerciales

directas con clientes que valoren la calidad del producto.

Por otra parte, el montar un negocio sostenible en esta region del pais representard una
oportunidad de generacidon de nuevos empleos, lo que ayudaria a fortalecer la economia local
y a posicionar a la region como un referente en forrajes premium a lo que el mercado se

refiere.

Por ende, la creacion de una empresa productora y comercializadora de heno Pangola en
Narino, Cundinamarca busca dar solucion a la escasez de heno de calidad, satisfaciendo la
necesidad de suministro confiable durante todo el afo, con cercania a centros de consumos
premium. De esta manera, este proyecto no solo resuelve la problematica identificada, sino
que también capitaliza un mercado en crecimiento, generando valor agregado, a través de la

rentabilidad y sostenibilidad econémica para la region.
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3. Desarrollo de la propuesta de idea de negocio

3.1.Lienzo de la Propuesta de valor — Segmento de mercado.

El presente proyecto busca ofrecer heno Pangola de alta calidad que supla las necesidades
del sector equino como criaderos de caballos que buscan una alimentacion premium y hatos
lecheros que buscan incrementar el rendimiento del sector bovino en la region del Magdalena
Medio. El lienzo de la propuesta de valor se presenta en la figura 1, que esta constituida en 2
secciones: la primera a la derecha, mostrando lo que el cliente siente y necesita y la segunda

a la izquierda, que da respuesta a esas necesidades y sentimientos.

LIENZO DE PROPUESTAS DE VALOR

Propuesta de valor Segmento de clientes

Figura 1. Lienzo de la propuesta de valor

Fuente: Programa usado (Edit.org, 2025). Elaboracion propia
Como se aprecia en la figura 1, al lado derecho se encuentra la segmentacion de clientes que
esta enmarcada en tres perspectivas: una perspectiva funcional, donde los clientes necesitan
garantizar una alimentacion constante y nutritiva para sus animales, para esto ellos siempre
estan en la busqueda de alimentos (forrajes) que mejoren la salud el rendimiento y la

productividad de estos. Una social, donde se busca profesionalismo, prestigio, y otra a nivel
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emocional, donde los clientes desean tranquilidad y seguridad, esperando que sus animales
tengan un alimento seguro de calidad contribuyendo a su bienestar en general, lo que se

traduce en confiabilidad de producto y proveedor.

Por ende, las frustraciones a las que se enfrentan los clientes son hacia los productos de baja
calidad que puedan afectar la salud de los animales. Esto se observa en henos disponibles en
el mercado con humedad elevada, presencia de polvo o contaminantes, lo que altera su
digestibilidad (Tikam, et al., 2015). Otro de los obstaculos es la escasez de producto durante
las épocas de sequia, adicionalmente de la dependencia de intermediarios lo que genera una
fata de logistica eficiente. Al final esto se traduce no solo en problemas digestivos, sino que

también en costos adicionales y desconfianza a proveedores.

En cuanto a los beneficios que esperan los clientes que se denomina “alegrias” lo requisitos
minimos son: heno limpio, seco (Humedad <15%) y nutritivo (fuente de proteina, fibra y
digestibilidad) listo para el consumo de animales. Como consecuencia, los beneficios
esperados son la mejora en la salud y el rendimiento de los animales, asi como disponibilidad
durante todo el afno con el fin de no recurrir a suplementos en épocas de desabastecimiento
que incrementan los costos y que puede afectar la salud de los mismos. Otro beneficio
deseado incluye un servicio de entrega programada, trazabilidad del producto y asesoria
técnica sobre el manejo del heno para optimizar su uso. Asi mismo también se contempla
beneficios no esperados como la posibilidad de personalizacion de pedidos segun la especie
y tamafio de los animales, asi como recomendaciones logisticas de almacenamiento y

transporte.

En cuanto al lado izquierdo, el lienzo expone la propuesta de valor que este proyecto ofrece.
Los productos y servicios son: heno Pangola en pacas de 12 kg, enfardado y almacenado en
condiciones controladas para mantener su calidad; servicio de entrega directa a criaderos,
fincas y distribuidores locales, asi como la garantia de calidad basada en andlisis
bromatologico del forraje para asegurar nutrientes. Como consecuencia entre los aliviadores
de frustraciones se destaca el control de humedad y limpieza del heno para evitar problemas

digestivos y perdidas, entregas programadas que garanticen un suministro constante donde
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se busca reducir a los intermediarios; estrategia logistica para asegurar entregas y condiciones
optimas del producto, buenas practicas de calidad que reduzcan el riesgo de reclamos,
insatisfaccion en clientes y pérdidas en la cadena de produccion; y asesoria técnica al cliente

sobre almacenamiento del heno para prolongar su vida util.

Por tultimo, tenemos a los creadores de alegrias entre los que se destacan: Ahorros
econdmicos gracias a la prevencion de enfermedades y disminucion del rendimiento; garantia
de resultados nutricionales, personalizacion del servicio orientada a las necesidades
particulares de cada cliente promoviendo la satisfaccion y la lealtad de estos; beneficios
sociales, a través del cuidado responsable de los animales, e innovacion de servicio mediante

recomendaciones logisticas de trasporte y almacenamiento.

En general, el lienzo de la propuesta de valor expuesto muestra como la generacion de este
proyecto responde directamente a las necesidades del mercado de los clientes satisfaciéndolas
desde el punto de vista funcional, social y emocional, aliviando frustraciones comunes y
generando alegrias claras y diferenciadoras. Al controlar toda la cadena de valor desde el
cultivo hasta el cliente final se asegura la confiabilidad y nutricién del producto lo que da

una base solida para un negocio competitivo y sustentable.

3.1.1. Lienzo CANVAS B

El modelo de negocio para la produccion y comercializacién de heno pangola en el municipio
de Narifio que se propone en este proyecto sigue la metodologia CANVAS B que se muestra
en la figura 2, este modelo considera los aspectos externos y de mercado como los internos
y operativos. También incluye el propdsito de valor y el impacto que este proyecto desea

gencerar.
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Figura 2. Lienzo Canvas B
Fuente: Programa usado (VisualParadigm, 2025). Elaboracion propia

Al lado derecho del lienzo se encuentra el segmento de clientes, su relacion, los canales de
distribucion y el flujo de ingresos que hace referencia a todos los aspectos externos del
proyecto. Mientras que al lado izquierdo estan los recursos, actividades y socios claves junto
con la estructura de costos del proyecto. Finalmente, en la parte central se visualiza la
propuesta de valor y las métricas de impacto, describiendo de esta manera todo el modelo de

negocio.

A continuacidn, se describird cada una de las secciones con el fin de dar claridad sobre la

estructura del proyecto en si.

1. Segmento de clientes: corresponderd a los criaderos de caballos deportivos y de alta
gama, hatos lecheros y productores de ganado bovino que requieran heno de alta calidad,
del mismo modo fincas y pequefios productores agropecuarios que requieran un
suministro constante y nutritivo para sus animales. Dentro del segmento de clientes

también se incluyen los distribuidores locales que abastecen a los clientes mencionados.
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Una caracteristica principal de los clientes que el proyecto quiere atraer es aquellos que
valoran la disponibilidad continua, la garantia de calidad y trazabilidad del producto, del
mismo modo que un servicio logistico confiable que les asegure entregas programadas

(Garcia & Navarrete, 2022).

Relacion de los clientes: lo que se busca en esta parte es que dicha relacion, tenga un
enfoque personalizado que garantice la cercania con el cliente, basado en contratos de
suministros perioddicos. Este proyecto propone ofrecer una asesoria técnica para el manejo
y almacenamiento del heno, asi como seguimiento postventa asegurando la satisfaccion
y lealtad del comprador. La comunicaciéon serd mediante llamadas telefonicas,
WhatsApp, correo electronico y posteriormente visitas a fincas y criaderos o puntos de
alimentacion. Consolidando de esta manera la fidelizacion del cliente gracias a la

consistencia del producto y a la confiabilidad logistica (Alvarez, et al., 2023).

Canal de distribucion: principalmente serd la venta directa de las pacas de heno a los
criaderos, fincas y distribuidores locales. El canal tendrd como complemento
herramientas digitales como pagina web para pedidos y seguimiento de estos, redes
sociales que se usaran para la promocion del producto. También se contempla la
participacion en ferias agropecuarias y eventos ecuestres como mecanismo de
posicionamiento del producto. Lo que se busca con esta estrategia es combinar el
marketing de tipo inbound que se enfoca en crear contenido de valor y experiencias
personalizadas para atraer clientes potenciales, que puede ser a través de contenido
educativo o blogs, a su vez con practicas de tipo outbound como anuncios dirigidos y
contactos comerciales de tipo presencial, lo que maximizara el alcance del producto en

el mercado (Kotler & Keller, 2016).

Flujos de ingresos: la principal fuente de ingresos sera la venta pacas de heno de 12kg, el
tiempo de entrega y el nivel de servicio técnico especializado, que se basa en las
recomendaciones de almacenamiento y nutricional para clientes que requieren

certificaciones adicionales. El corazén de la estrategia en la venta recurrente mediante
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contratos mensuales o anuales con criaderos o hatos lecheros, garantizando un flujo de

dinero estable (Alvarez, et al., 2023).

Recursos claves: en esta seccion se encuentran el personal agricola que es el recurso
humano para siembra, corte y cosecha; el equipo logistico y de transporte; el personal
administrativo; y los técnicos encargados del control de calidad. Como recursos fisicos
estan los terrenos destinados al cultivo de heno Pangola, la maquinaria necesaria para la
produccion, las bodegas de almacenamiento y los camiones de transporte. Aca también
se contempla la inversion inicial de capital necesario para la infraestructura, maquinaria
insumos y personal. También como sistemas de informacién como por ejemplo para el
control de inventarios, seguimiento de pedidos y comunicacién con los clientes, asi como

certificaciones de calidad y seguridad alimentaria en un posterior futuro (FAO, 2010).

Actividades claves: estas incluyen la siembra, el corte, la cosecha, el secado, el enfardado,
el almacenamiento controlado que garantice las condiciones de humedad y limpieza del
heno, y los andlisis bromatologicos. Aqui también se consideran las actividades
relacionadas al proceso logistico de distribucion, venta, atencion al cliente y marketing.
El disefio optimo de estas actividades garantizara que el producto que se entregue a los
clientes sea de calidad y oportuno de acuerdo a sus expectativas (Paroda, 2018)

(FEDEGAN, 2023).

Socios estratégicos: proveedores de insumos agricolas como estolones, fertilizantes, y
maquinaria; laboratorios externos para analisis nutricionales y de calidad; transportadoras
aliadas para cubrir la distribucion; y asociaciones gremiales y entidades de gobierno con
FEDEGAN y el Instituto Colombiano Agropecuario (ICA) respectivamente que brindan
soporte normativo y técnico (ICA, 2025).

Estructura de costos: estas compuesta por los gastos de los suministros necesarios para la
produccion como estolones, fertilizantes, riego, mantenimiento de los cultivos, asi como
de los costos operativos correspondientes a las actividades de corte, secado, enfardado, y

almacenamiento. Como también, los costos logisticos de transporte, administrativos,
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marketing y los sistemas de informacion para el manejo de inventarios y clientes.
Adicionalmente, costos de certificacion una vez la compainia alcance el punto de
equilibrio, control de calidad, costos de servicios publicos, seguros, impuestos etc.

(Kotler & Keller, 2016).

9. Propuesta de valor: esta inicia con la identificacion del problema que para este proyecto
sera la escasez de heno de alta calidad y la falta de suministro constante durante los meses
de sequia, lo que afecta la alimentacion, la salud y la productividad de los equinos y
bovinos. Seguido del proposito que se orienta a garantizar el suministro continuo del heno
Pangola con caracteristicas nutricionales de alta calidad, optimizando la produccion y la
logistica que aseguren beneficios econdmicos en el corto plazo, la productividad animal
en el mediano plazo y la contribucion al desarrollo sostenible del sector agropecuario en
el largo plazo (FEDEGAN, 2013). Finalmente consolidando una propuesta de valor
centrada en ofrecer heno Pangola en pacas, con control de calidad basado en sus
constituyentes nutricionales, entregas programadas oportunas, trazabilidad del producto,
asesoria técnica en almacenamiento y manejo del heno, como de servicios personalizados

de acuerdo con las necesidades de cada cliente (FEDEGAN, 2023).

10. Métricas de impacto: esto se refiere a los indicadores claves alineados a los objetivos del
negocio que para este proyecto estan conectados con los objetivos de desarrollo
sostenible, con impacto social que tiene que ver con el mejoramiento del bienestar del
animal, generacion de empleo local y fortalecimiento de pequefios y medianos
productores; impacto ambiental que se refiere a la produccion sostenible de heno,
reduccion de pérdidas postcosecha y disminucion de la huella de carbono; e impacto
econdmico relacionado con la rentabilidad sostenible del negocio, reduccidon de costos

para los clientes, fidelizacion de mercados locales y regionales (ONU, 2023).

En resumen, el lienzo CANVAS B muestra como el modelo de negocio integra los aspectos
de mercado, operacion y sostenibilidad para consolidar una empresa competitiva y

diferenciada en el sector de piensos en Colombia.
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4. Justificacion

La justificacion de establecer una empresa de produccion y comercializacion de heno
Pangola en Narifio, Cundinamarca tiene bases econdmicas, sociales, técnicas y ambientales.
Las ultimas cifras publicadas por parte de la Gobernacion de Cundinamarca referentes al afio
2023 muestra que esta region cuenta con suelos fértiles, buenas lluvias durante el transcurso
del afio y terrenos planos, siendo adecuadas para el manejo de cultivos forrajeros y uso de
maquinaria concerniente al mismo sector (Gobernacion de Cundinamarca, 2023).
igualmente, este reporte indica que el municipio cuenta con fuentes de aguas cercanas que
ayudarian a mantener el riego en temporadas secas, lo que le da una ventaja competitiva sobre

otras regiones del pais.

Otro factor por considerar es que la escasez de pasto fresco en Colombia durante las épocas
secas sigue siendo un problema serio, ya que genera un desabastecimiento del mercado
equino y bovino. Seglin la ENA, esto se da durante los meses de diciembre, enero, julio y
agosto (DANE, 2023). Lo que conlleva a los productores agropecuarios a reemplazar dichos
pastos por costosos concentrados, de esta manera el heno entra como un salvavidas, porque
conserva su valor nutritivo y permite que los animales tengas alimento constante (Echeverria
& Contreras, 1980). Por lo que tener reservas de heno evita que los productores queden a

merced del clima y les da tranquilidad para continuar con la planificacion de sus fincas.

Por lo tanto, desde el punto de vista empresarial, la oportunidad es clara. A nivel mundial se
ha visto que la intensificacion sostenible de los cultivos dedicados al heno ayuda a enfrentar
la escasez de alimento y a reducir los efectos de estacionalidad, sin sacrificar el cuidado del
medio ambiente (Joseph, Tramberend, Kabi, Fischer, & Kahil, 2025). En Colombia, la
demanda de forrajes no deja de crecer, y contar con un producto de calidad como el heno

Pangola abre la puerta a un negocio rentable.

Al analizar el mercado equino este proyecto cobra mas sentido. Colombia esta entre el top
diez del mundo en cuanto a poblacion de caballos se refiere, con alrededor de 1,6 millones

de ejemplares que consume entre 7,5 a 10 kg de heno al dia, lo que varia de acuerdo con la



18

actividad y el tamafio del animal (Murcia J. D., Agronegocios , 2023). Para un mejor detalle
la figura 3 muestra especificamente la distribuciéon de caballos a lo largo del territorio
nacional por departamentos (ICA, 2025). Basado en investigaciones donde se compara el
heno con otro tipo de henolaje se ha demostrado que la calidad del forraje influye en la salud
intestinal y metabolica de los caballos lo que se traduce en una mayor digestibilidad, lo que

refuerza la importancia de ofrecer un producto de alta calidad. (Leng, et al., 2022).

Numero de equinos por departamento en Colombia

Afio 2025 ’

I 17223 - 32046
I 22047 - 51022
I 61023 - 96503
I osc0: - 208479

T ——— w— 0 e
065 130 260 390 520 ® Fuente: DT Eqidemiologia Veterinaria
o ~ien

Figura 3. Numero de equinos por departamento en Colombia ario 2025

Fuente: (ICA, 2025).

Desde un enfoque nutricional el heno Pangola, tiene un contenido nutricional que respalda
su eleccion. Algunas evidencias muestran ensayos con ensilados en donde se mezcl6 Pangola
con frutas tropicales como la papaya han mostrado buena digestibilidad y composicion
quimica, lo que se relaciona con un incremento en el desempefio de los animales (Goémez-
Trinidad, Sanchez-Santillan, Herrera-Pérez, Garcia-Balbuena, & Nufiez-Martinez, 2023).
Pruebas hechas en el departamento de Tolima confirmaron que, al implementar una
fertilizacion adecuada a los cultivos, se lograron altos rendimientos en materia seca y
proteina, generando atraccion por parte de ganadero y criadores de caballos (Montalvo,

2024).
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El ultimo reporte del ministerio de agricultura publicado en el 2023 le dio al heno Pangola el
reconocimiento como uno de los pastos mas adecuados para ser cultivado en el tropico bajo,
gracias a su resistencia y productividad (Agronet-MinAgricultura, 2023). Igualmente,
analisis de mercado confirman que la comercializacion de heno sea ha vuelto una fuente de
ingresos extras para los productores ganaderos (Gomez, 2023). Como punto clave, estos
analisis mostraron que el abastecimiento de alimentos para animales se encuentra en
constante crecimiento con mas del 9% hasta el 2023, reflejando una tendencia que este

proyecto puede aprovechar (Murcia J. D., Agronegocios , 2023).

Las recomendaciones técnicas también juegan un papel importante que respaldan la
factibilidad del proyecto. Publicaciones internacionales indican que una solucidon para
combatir la acelerada demanda de alimentos para animales en el mundo es la de acelerar la
produccion de pastos basado en el uso de buenas practicas agricolas (Capstaff & Miller,
2018). Seguir estas guias permitird la implementacion de un sistema acorde a los
lineamientos modernos de cultivo, fertilizacion y conservacion que genere la produccion de

un producto que sea competitivo y sostenible.

Por ultimo, pero no menos importante esta la salud animal. Un estudio realizado en Australia
indicé que algunos forrajes pueden contener un alto contenido de oxalatos, que, aunque son
compuestos naturales presentes en muchas plantas, pueden causar encefalitis en caballos si
su consumo es prolongado (Ag-Solutions-Australia, 2020). Por lo tanto, ofrecer heno
Pangola con un buen manejo productivo, acompafniado de recomendaciones claras de uso,

reduciran estos riesgos y le dard un valor afiadido al producto frente a la competencia.

En definitiva, todas las variables anteriormente presentadas y analizadas demuestran que
producir heno Pangola con altos estandares de calidad no solo es una idea interesante, sino
que es solucidn a la necesidad de alimento estable para el ganado y los caballos, un negocio
con demanda asegurada y una alternativa poderosa para la economia rural. Pudiendo ser un
ejemplo de sostenibilidad, rentabilidad y desarrollo regional que constituya una oportunidad

empresarial innovadora que fomente el desarrollo socioecondmico local.
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5. Objetivos

Los objetivos que se presentan aqui reflejan el propdsito de la idea de negocio y muestran
una relacion con la necesidad identificada de suministro constante de heno de alta calidad
para equinos y bovinos, especialmente en temporadas de sequia, garantizando su

productividad y bienestar.

5.1.0bjetivo general

Evaluar la viabilidad del montaje de una empresa productora y comercializadora de heno
Pangola en el municipio de Narifo, Cundinamarca que contribuya a la productividad

ganadera y equina, fomentando el desarrollo econdmico rural sostenible de la region.

5.2.0bjetivos especificos

a) Hacer un estudio de mercado para la comercializaciéon de heno Pangola en el
municipio de Narifio, a través de la implementacion de entrevistas estructuradas a
criaderos, ganaderos y distribuidores locales que identifiquen sus necesidades,
preferencias y volumenes de consumo.

b) Definir los requerimientos técnicos adecuados para la produccion sostenible de heno
Pangola, que considere aspectos productivos y de almacenamiento para garantizar la
calidad estandarizada y un rendimiento adecuado del producto.

c) Estructurar el modelo organizacional necesario para la puesta en marcha del proyecto,
que aseguren eficiencia y control en todas las etapas de produccion y
comercializacion previa al inicio operativo.

d) Realizar el andlisis de costos y la evaluacion financiera del proyecto, con el fin de
garantizar la sostenibilidad y viabilidad del negocio en el corto, mediano y largo

plazo.
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6. Descripcion del proyecto de emprendimiento

6.1.Antecedentes del sector:

En la altima década en el sector agropecuario en Colombia se ha visto un incremento en
el interés de producir y comercializar forrajes conservados, especificamente heno, debido
a que es una alternativa estratégica que ayuda a garantizar la alimentacion de equinos y
bovinos. La produccion de heno se ha reafirmado como un recurso denominado
“salvavidas” frente a la variabilidad del clima que afecta el crecimiento de pastos frescos
(CONtextoganadero, 2020). Recientes estudios acerca de la intensificacion sostenible
para este tipo de cultivos muestran que la planificacion por estaciones de oferta y
demanda es primordial para asegurar la disponibilidad durante todo el afio del alimento
y optimizar rendimientos productivos (Joseph, Tramberend, Kabi, Fischer, & Kahil,

2025).

El heno de Pangola (Digitaria decumbens) es muy apetecido en Colombia debido a su
valor nutricional y fécil adaptacion a los climas tropicales bajos y templados que son
caracteristicos del pais excluyendo el frio y paramo, lo que genera rendimientos
significativos en funcidén de materia seca y por ende alta digestibilidad (Gémez-Trinidad,
Sanchez-Santillan, Herrera-Pérez, Garcia-Balbuena, & Nufiez-Martinez, 2023). Ademas
de esto, el ministerio de agricultura de la nacioén ha desarrollado documentos técnicos y
guias agricolas que promueven la difusion de buenas précticas para la produccion de
pastos, lo que hace hincapi¢ en la trascendencia de este producto como un insumo
estratégico en la alimentacion animal a su vez como negocio rentable para pequefios y

medianos productores (Agronet-MinAgricultura, 2023).

Por otra parte, la comercializacion del heno Pangola se ha ido reforzando a través del
tiempo con el crecimiento del sector equino, donde se reporta al 2025 una cantidad de
964,426 equinos a nivel nacional (ICA, 2025), con un consumo promedio de 7,5 a 10kg
por animal por dia dependiente del tamafio y peso (Murcia J. D., Agronegocios , 2023).
Estos antecedentes demuestran que la produccion de heno responde tanto a las
necesidades alimenticias del sector como representa un nicho llamativo de negocio con

un alto potencial de crecimiento, especialmente en municipios como Narifio, que cuenta
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con condiciones agroecologicas favorables y una fuente de agua importante como es el

rio Magdalena.

6.2.Situacion actual del sector:

El sector de heno en Colombia se caracteriza por tener una estructura fragmentada, que se
basa en pequefios y medianos productores que estan distribuidos en regiones estratégicas,
como Cundinamarca, Tolima y Magdalena, con un mercado en crecimiento como se discutid
anteriormente debido a la demanda equina y bovina (Gomez, 2023). Adicionalmente, el
sector ha tenido un desarrollo tecnoldgico importante debido a la adopcién de maquinaria
para las actividades de corte y enfardado; asi como técnicas de secado controlado y la
inclusion de analisis bromatolégicos que garantizan y certifican la calidad del producto. Sin
embargo, aln existen una gran oportunidad en la innovacion en la logistica de distribucion,

trazabilidad y servicios personalizados para los clientes (Barn, 2025) (Darani, 2022).

El anélisis del sector mediante el enfoque de las Cinco Fuerzas de Porter se discute a

continuacion:

1. Amenaza de nuevos competidores (moderado): La rentabilidad del sector y la
disponibilidad de informacion técnica como parte estratégica del gobierno nacional

ha promovido la entrada de nuevos competidores (Pajonales, 2025).

2. Poder de negociacion de los proveedores (bajo): Al existir variedad de proveedores
locales y nacionales para insumos agricola como fertilizantes y de maquinaria, existe
la posibilidad de crear un portafolio de proveedores diverso que permita alternativas

de negociacion que ayuden a reducir costos (Laredo, 1981).

3. Poder de negociacion de los clientes (moderado): Los clientes como los criaderos
de equinos y hatos bovinos por ser clientes de alto valor exigen calidad y servicio
confiable, por lo que pueden ejercer presion sobre los precios del heno y exigir
garantias de calidad adicional, sobre todo en épocas cuando el alimento escase€.

(ICA, 2025).



23

4. Amenaza de productos sustitutos (bajo): El heno es un recurso estable por permitir
su almacenamiento durante largos periodo de tiempo sin alterar su contenido
nutricional por lo que, aunque existan pastos frescos o ensilados que puedan competir
con el heno, este se desea especialmente en épocas de sequia (Goémez-Trinidad,

Sanchez-Santillan, Herrera-Pérez, Garcia-Balbuena, & Nunez-Martinez, 2023).

5. Rivalidad entre competidores existentes (moderado): el mercado del heno en
Colombia tiene oportunidades de crecimiento significativa por lo que la adopcion
integral de produccion, calidad y distribucion eficiente es una tendencia en adopcion
lo cual puede ser una competencia potencial en servicio y precio (Echeverria &

Contreras, 1980 ) .

6.3.Planteamiento la oportunidad de negocio:

El montaje de una empresa productora y comercializadora de heno Pangola surge como
una solucion a la urgencia de tener una fuente constante de alimento que cuente con las
garantias nutricionales que los productores equino y bovinos requieren, sobre todo en
épocas de sequia durante los meses de diciembre, enero, julio y agosto cuando otras
fuentes de alimento escasean (Gobernacion de Cundinamarca , 2023). Lo que
compromete la salud del animal y se traduce a su vez disminucion de su productividad,

resultando en pérdidas econdmicas.

Solucion propuesta: Este proyecto propone la produccion de heno Pangola en pacas bajo
la integracion de sistemas de control de calidad que permitan un buen manejo,
almacenamiento y asesoria técnica como de logistica eficiente que se evidencia en
entregas oportunas. Asegurando un suministro estable, nutritivo y confiable durante todo
el afio, que reduzca riesgos productivos y que optimice costos de alimentacion para los
clientes (Gomez-Trinidad, Sanchez-Santillan, Herrera-Pérez, Garcia-Balbuena, &

Nufiez-Martinez, 2023).
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Importancia de la solucion: Fortalecer la industria bovina y equina en el pais, a través
de garantizar seguridad alimentaria en el producto especialmente en temporadas criticas,
lo que aumentara la rentabilidad de criaderos y hatos, contribuyendo de esta manera al

desarrollo econdmico local y la sostenibilidad de los productores rurales (Gémez, 2023).

Causas del problema: Estas son principalmente, variabilidad del clima, deficiencia en
condiciones de almacenamiento de forrajes, dependencia de proveedores externos y la

falta de planificacion de la oferta anual del heno.

Condiciones favorables: Locacion (municipio de Narifio, Cundinamarca) con
condiciones agricolas favorables como terrenos planos, acceso a agua constante por su
cercania al rio Magdalena, y clima adecuado para el cultivo de Pangola y la elevada
poblacion de equinos y bovinos con la que el sector colombiano cuenta, con un consumo

diario que soporta la demanda (ICA, 2025).

Obstaculos previstos: Entre estas se contemplan la logistica en zonas rurales debido a
que Colombia presenta complejidad por sus paisajes montafioso y deficiencia en
carreteras. Otra es la competencia regional que se pueda presentar con otras empresas
que se dediquen al mismo negocio, variabilidad de los precios y finalmente, a la

resistencia de los clientes frente a nuevas practicas de almacenamiento y manejo el heno.

Idea de negocio: La idea de negocio se centra en disefiar un modelo de negocio que
integre la produccion del heno Pangola determinado por procesos de siembra, corte,
secado y enfardado, junto con actividades de control de calidad que incluye la
certificacion del producto mediante analisis bromatoldgicos y el almacenamiento
controlado en conjuncion con un sistema de distribucion eficiente y asesoria técnica. Esta
propuesta se diferencia por su innovacion logistica y trazabilidad, de la misma manera
por la contribucién a los ODS: bienestar animal, generacion de empleo local y
sostenibilidad ambiental mediante optimizacion de recursos hidricos y reduccion de
pérdidas postcosecha (ONU, 2023). (Gémez-Trinidad, Sdnchez-Santillan, Herrera-Pérez,
Garcia-Balbuena, & Nufiez-Martinez, 2023).

En conclusion, la idea de negocio radica en suplir de manera confiable la demanda de

heno de alta calidad, aprovechando las condiciones agroecoldgicas del municipio de
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Narifio y ofreciendo un servicio diferenciado que integre productividad, sostenibilidad e

innovacion, garantizando beneficios sociales, econdmicos y ambientales en linea con el

desarrollo sostenible del sector ganadero y equino colombiano.

7. Cronograma de actividades

A continuacion, se muestra la planificacion de las actividades necesarias para alcanzar

los objetivos del proyecto de negocio. Como se observa en la siguiente tabla las

actividades pueden traslaparse y no necesariamente siguen un orden lineal, debido que

algunas de ellas no son dependientes de otras, sino que se pueden ejecutar en simultaneo.

Actividades por desarrollar

Tiempo del proyecto en meses

(meses)

Aplicacion de
entrevistas a potenciales
clientes (ganaderos,
1 agricultores, tiendas
agropecuarias) en
Narifio y municipios
cercanos
Analisis de los datos
recopilados para
identificar la demanda,
2 preferencia de los
clientes (presentacion,
cantidad, frecuencia de
compra)
Determinacion de la

maquinaria, equipos e

Semanas

4

4

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes...

X X X X

X X X X
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infraestructura
necesarias
Elaboracion de un plan
4 de cumplimiento 8 X X X X X X X X
normativo
Elaboracion de un
presupuesto detallado
de costos de
5 12 X X X X X X X X X X X X
produccion,
comercializacion y

administracion

8. Metodologia a desarrollar

El proyecto estd planteado de manera que refleja la combinacion entre investigacion,

produccion, comercializacion y el control financiero integral.

8.1.Mercadeo

8.1.1. Investigacion de mercados

8.1.1.1.Analisis del mercado.

Los ganaderos, los criaderos de caballos, los productores de leche y carne son el mercado
objetivo del heno Pangola en Colombia. Entre las regiones con un alto potencial
productivo como consecuencia de sus condiciones agroecologicas favorables, suelos
planos que facilitan la mecanizacion agricola, asi como disponibilidad de agua, debido a
su cercania con el rio Magdalena se encuentran el municipio de Narifio en Cundinamarca,
el Eje Cafetero, Tolima, Valle del Cauca y la Sabana de Bogota. Sin embargo, no dejan
de presentar algunos desafios hidricos como consecuencia de fendmenos climaticos como
El Nifo, que restringe el acceso al agua generando sequia en las regiones mencionadas y

otras por lo que es necesario contar con reservorios o carrotanques para asegurar la
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sostenibilidad de la productiva (Gobernacion de Cundinamarca , 2023). Por lo que la
demanda de heno Pangola cobra relevancia disparandose en los meses secos de
diciembre, enero, julio y agosto, cuando la escasez de pasto fresco afecta la alimentacion

del ganado.

Para entender el mercado potencial, se hace necesario revisar estadisticas y censos como por
ejemplo los realizado por el ICA que reporta alrededor de 1,57 millones de caballos en el
pais (ICA, 2025). Por otra parte, las recomendaciones nutricionales indican que un caballo
adulto de 500kg necesito entre 7,5 y 12,5 kg de heno diarios, lo que equivaldria entre el 1,5%
al 2.5% del peso corporal del animal (Chestnut-Mill, 2023). Por lo que el consumo anual
aproximado de heno solo para equinos seria de alrededor de 4,3 millones de toneladas, que
no incluye bovinos u otra clase de animales, evidenciando una oportunidad considerable de

suministro.

La inclusion del heno en la alimentacion ganadera es debido a que reduce la dependencia
frente a las posibles variaciones del clima y la productividad de carne y leche en condiciones
adversas. Por lo que estos beneficios lo vuelven un producto atractivo y estratégico en
sistemas productivos agropecuarios (Gobernacion de Cundinamarca , 2023). En
consecuencia, los segmentos de mercado incluyen a los ganaderos comerciales, criadores de
caballos y establos dedicados a la exportacion de animales de raza. En Colombia, la industria
caballista est4 estimada alrededor de 6 billones de pesos anuales, lo que la consolida como
un nicho de alto valor y crecimiento sostenido que es reconocida a nivel internacional como

solida (Murcia J. D., Agronegocios , 2023).
8.1.1.2. Analisis del Consumidor / Cliente.

Entre los principales consumidores de heno Pangola en Colombia se encuentran productores
bovinos, criaderos de caballos de paso fino, y establecimientos que producen leche y carne.
Estos consumidores valoran la capacidad que tiene el heno para asegurar una alimentacioén
consistente y nutricional durante temporadas de escasez como consecuencia de variabilidad

climatica.

Los factores que inciden en la compra del heno son su calidad, determinada en funcion de su

palatabilidad, asi como de aspectos sensoriales como color, olor y pureza. Ademas, de su
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disponibilidad continua durante épocas de escasez de alimento animal, como también de la
presentacion del producto y precio competitivo. La informacion disponible sugiere que el
ritual de compra se activa particularmente en los meses secos, con frecuentes contratos
periodicos que aseguran el abastecimiento del suministro continuamente (ICA, 2025). La
tendencia muestra que los productores de mayor volumen formalizan estos contratos,
mientras que los més pequefios se adhieren a compras puntuales de acuerdo con sus

necesidades.

La marcada aceptacion del heno también se debe a su alta palatabilidad, valor nutricional y
beneficios en bienestar y saluda animal como consecuencia de los factores anteriores,
aspectos que se vuelven relevantes para la ganaderia lechera y equina. Por otro lado, muchos
ganaderos valoran la consistencia del heno frente a pastos frescos que pueden variar su
calidad (Laredo, 1981). No obstante, elementos como aumentos en costos logisticos y
cambios regulatorios sobre el uso del agua y suelo pueden afectar desfavorablemente su

demanda (FAO, 2010).

Por lo tanto, al haber una tendencia, hacia la creciente demanda de productos agricolas con
alta calidad y sostenibles, el sector del heno ha empezado a adoptar tecnologias que permitan
una mejora significativa en la produccion, lo que genera un incremento notable en la

eficiencia operativa y prolonga la vida Util del producto (Capstaftf & Miller, 2018).

Tabla 1. Estimacion del Mercado

Variable Valor / Referencia
Consumo diario Entre 7,5 a 12,5 kg (1,5% a 2,5% del peso, para en un caballo de 500kg)
(Chestnut-Mill, 2023).
Oportunidad de negocio  El Heno pangola reduce costos hasta un 40% en suplementos, mejorando
la productividad bovina y equina
Produccion continua La produccion esta contemplada para 30 ha con un rendimiento minimo
de 4.8 toneladas, con ciclos de cortes entre 60 a 90 dias, para una

produccion de 48.000 fardos de 12 kg
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Tendencias del sector

ganadero (Asoregan, 2025).

Crecimiento en tecnologia, sostenibilidad y comercializacion eficiente

Tabla 2. Condiciones comerciales que aplican para el portafolio del producto:

CLIENTE/ CONSUMIDOR

Descripcion de los volimenes y frecuencias de

compra

Caracteristicas que exige el comprador

El volumen de compra varia dependiendo del tipo
y tamafo del animal por ejemplo para equinos, el
consumo es de 7,5 a 10 kg por caballo/dia.

(Murcia J. D., Agronegocios , 2023).

Las frecuencias de compra dependen de la
capacidad de almacenamiento que tenga el duefio
de los animales, estas pueden ser mensuales o
trimestrales. Otro factor importante es si hay
temporada de sequia y escasez de alimento las
frecuencias se incrementan. Por lo general esto
ocurre en los meses de diciembre, enero, julio,
agosto.

El comprador espera heno de alta calidad
nutricional, libre de polvo y hongos, con una
humedad < 15%, en pacas estandar de 12 kg. La
forma de empacado que tenga una presentacion
limpia y compacta que facilite el almacenamiento

y el transporte.



30

Sitio de compra

Forma de pago

Precio

Requisitos postventa

Garantias

Margen de comercializacion

8.1.1.3. Analisis de la competencia.

Directamente en la bodega de almacenamiento
cerca de la planta productora o con distribuidores
locales. También puede ser comprando en ferias
agropecuarias.

Transferencia bancaria, pagos contra entrega o
acuerdos a crédito para clientes frecuentes con
historial comprobado.

Precio base de $8.000 por paca, ajustable segliin
volumen y temporada.

Entrega  oportuna y  asesoria  sobre
almacenamiento y uso adecuado del heno.

Heno garantizado sin hongo, con
recomendaciones de consumo seguro, reemplazo
parcial o total en caso de incumplimiento.
Ademas, del perfil nutricional por parte de un
laboratorio acreditado.

Margen estimado de 20-30%, dependiendo del

volumen y costos logisticos.

Los competidores que comercializan heno Pangola en Colombia que son reales y que estan

legalmente constituidos como empresas se encontrd: Pajonales S.A.S., ubicada en Ambalema

en el departamento del Tolima, con mas de 6,000 hectareas cultivadas con arroz, algodon y

pasto Pangola como heno premium para equinos y bovinos (Pajonales, 2025). En el mismo

departamento se encuentra localizada Hacienda Media Vuelta, de tipo familiar centrada en

el cultivo de Pangola con practicas agricolas sostenibles, lo que les ha permitido optimizar el

proceso operativo logrando heno con proteina cruda de 14% en fardos de 12-13 kg

(Mediavuelta, 2025 ). También esta la Hacienda La Virginia en Puerto Boyaca, que convirti6



31

potreros de ceba en praderas de pasto Angleton y Pangola, aprovechando el suelo rico en

nutrientes de la region y el accedo al rio Magdalena (CONtextoganadero, 2023).

Respecto a agremiaciones, no hay referencias que describan alguna de ellas como referente
al heno, se puede evidenciar que entidades reconocidas como la Federacion Colombiana de
Ganaderos (FEDEGAN) son altamente influyentes, como también la Asociaciéon Colombiana
de Criadores de Caballos de Paso Fino, que se han consolidado como pilares de apoyo técnico

y normativo en el tema ganadero.

A nivel financiero, el grupo de investigacion de la Universidad de los Andes enfocado en
agronegocios, la industria alimentaria y el turismo de naturaleza (ANEIA), ha indicado que
la henificacién es una alternativa rentable, que mejora la productividad del sector
agropecuario frente a otros sistemas alimenticios principalmente de pasto fresco (Gomez,
2023). En cuanto a precios de venta, se observa que el heno Pangola Pajonales, esta
posicionado en regiones como La Sabana de Bogota, el Eje Cafetero, Tolima y Valle del
Cauca, manteniendo una alta rotacién con periodos maximos de almacenamiento de un mes,
debido a su sello de calidad 100% Pangola, que es valorado en criaderos de paso fino,
ganaderia de cria y lecheria. (Pajonales, 2025). Aunque sus precios no se publican, su
producto se destaca porque su calidad es reconocida por productores de alto nivel. Por lo que
se pudo apreciar la imagen que ellos tienen frente a los clientes es de solidez confianza ligada
a tradicion y calidad nutricional. Sin embargo, el competidor puede estar limitado por la

produccion estacional, con menor flexibilidad logistica y ausencia de control técnico.

En comparacion, este proyecto se puede posicionar como fuerte competidor debido a las
ventajas claras en el disefio que garantizara calidad constante durante todo el afio, servicio
técnico postventa, control de calidad, con entrega directas, lo que superaria a competidores

con produccidn limitada, precios altos o logistica dependiente de terceros.

Tabla 3. Principales competidores

Descripcion Pajonales Hacienda la Virginia Hacienda Media Vuelta
(Tolima) (Boyaca) (Tolima)

Localizacion Ambalema, Tolima Puerto Boyacé, Boyaca Nuevo Armero, Tolima



32

Productos 'y

Servicios

Precios
logistica de

distribucion

Otro ;/Cual?

8.1.2. Estrategia de mercado

Heno 100 % Pangola,
pacas y control de

calidad exhaustivo que

incluye analisis
nutricional.
No publicados.

Tiene una cobertura
amplia que comprende
las regiones de la
Sabana de Bogota, Eje
Cafetero, Tolima vy
Valle del Cauca; se
caracteriza por tener
alta rotacion (producto
nunca almacena mas

de un mes).

Cuentan con asesoria
técnica y protocolos de
alimentacion aplicada

en campo.

Heno Pangola/Angleton

en Heno Pangola con 14 9% de

areas agricolas convertidas. proteina, produccion sostenible y

No publicados.

No especificado

Aprovechamiento

analisis nutricional.

No publicados.
Pedidos a nivel nacional; los
cortes se hacen cada 60 dias para
garantizar la disponibilidad del

producto.

de Enfoque técnico y sostenible, con

suelos fértiles y excelente andlisis nutricional detallado.

rendimiento de pasturas.

8.1.2.1.Concepto del producto o servicio.

Este concepto es basado en la produccién y comercializacion del heno Pangola, cuya

presentacion serd en pacas o fardos de 12 kg para consumo bovino y equino, con incremento

en su demanda durante las temporadas en donde haya escasez de pasturas frescas. Su

composicion serda 100% de pasto Pangola, secado al sol que contenga un maximo de humedad

del 15%, con el fin de garantizar su conservacion durante periodos prolongados de tiempo.

Las pacas deberan ser compactos y resistentes para que puedan ser transportados, manejados
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y almacenados facilmente. La aplicacion del producto sera para consumo alimenticio
principalmente bovino y equino, como también funcionar de suplemento en establos,
potreros y granjas donde su consumo serd menor. El disefio y calidad del producto se vera
reflejado en su imagen a la venta que incluyen las siguientes caracteristicas: uniformidad en
los fardos, etiqueta con datos de origen, fecha de corte, peso y nimero de lote; la cual sera
elaborada con materiales reciclables que resistan la humedad y la manipulacién. EI nimero
de lote garantizara la trazabilidad en toda la cadena de valor con el fin de hacer seguimiento
a reclamos o recogidas de producto en caso de que afecte la seguridad alimentaria de los
animales, este también permitird conocer con que parametros nutricionales fue producido
que incluye proteina cruda y fibra obtenidos mediante certificado de calidad de laboratorio
que valide dichos parametros. En cuanto a la diferenciacion frente a los competidores se
contempla calidad y uniformidad de las pacas como se menciond anteriormente, como
entrega directa a los clientes con acompafiamiento de servicio técnico sobre el manejo y
almacenamiento para evitar dependencia de otros alimentos susceptibles a las temporadas
secas. Por ultimo se destacan ciertas desventajas iniciales que como que la cobertura inicial
estd limitada a regiones cercanas a Narifio — Cundinamarca, y la necesidad de realizar
inversiones significativas en transporte y logistica como arriendo de bodegas en otros

departamentos para poder expandir su alcance en el mercado.

8.1.3. Marketing Mix.

o [Estrategia de Producto: El nombre comercial del producto sera Forrajes Pangola

Premium, con lo que se busca transmitir atributos de calidad, confianza y
sostenibilidad. Como el producto serd un producto nuevo frente a los competidores,
la forma de atraer a los clientes sera a través de asesoramiento técnico y la garantia
de calidad del producto por lo que se hara hincapi€ en su certificacion nutricional. El
presupuesto inicial serd priorizado para garantizar la estandarizacion del proceso
productivo, asi como a la creacion de la marca reforzando el valor agregado del
producto: uniformidad de pacas, andlisis bromatologicos y empaque amigable con el

medio ambiente.
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Estrategia de Distribucion: La estrategia sera mixta, es decir se haran ventas directas
a ganaderos, criaderos y establos; como a su vez, alianzas estratégicas con
distribuidores agropecuarios regionales. Como alternativa para la expansién del
mercado se ha pensado en formalizar contratos con clientes en temporadas secas para
darles la seguridad que no tendran problemas de abastecimiento continuo y durante
las épocas en donde abunde otras fuentes de alimentos se suministre bajo demanda.
Una meta a media plazo, serd la exploracion de la distribucion del producto
internacionalmente hacia mercado como el Caribe y Centroamérica, aprovechando
los tratados comerciales existentes. Dentro de las estrategias de ventas se plantea
visitas técnicas que hace parte de la estrategia del producto, ferias ganaderas y
convenios con asociaciones de criadores y gremios como FEDEGAN y la Asociacion
Colombiana de Criadores de Caballos de Paso Fino. El presupuesto de distribucion
se centrara en transporte propio para zonas cercanas y la subcontratacion logistica
para distancias largas. Este proyecto como tactica diferenciadora propone ofrecer

entregas a domicilio con programacion de entregas periddicas.

Estrategia de Precios: Para esto se realizard un analisis competitivo de precios con los

principales proveedores como por ejemplo algunos mencionados: Pajonales y
Hacienda La Virginia, fijando un precio base de $8.000 pesos por fardo con un peso
de 12 kg, que puede fluctuar dependiendo de la region y costos logisticos. También
se sugiere implementar un modelo de condiciones de pago con algunos descuentos
apalancados por pronto pago como facilidades de crédito para clientes recurrentes. Se
considerardn pagos de seguros de transporte cuando la carga supere un valor
significativo de volumen y los impuestos se aplicaran de acuerdo con los impuestos
por la normativa del sector. Cuando se logré implementar la exportacion del producto,
serd necesario revisar preferencias sobre los aranceles y riesgos cambiarios. Como
tactica frente a posibles guerras de precios, se priorizara la diferenciacion por calidad

y no por reduccion de los precios.

Estrategia de Promocion: estara dirigida a clientes finales como a distribuidores

estratégicos, ofreciendo descuentos por volumen y bonificaciones por fidelidad. Para
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clientes premium como los son los son criaderos de caballos de paso fino, haciendas
Brahman y establos de alto rendimiento, se desarrollaran planes personalizados con
asesoria técnica en nutricion y bienestar animal. El cubrimiento geografico inicial
abarcara Narifio (Cundinamarca), la zona del Magdalena Medio, y Santander, con

posterior expansion al Eje Cafetero y Valle del Cauca.

e [Estrategia de Comunicacion:  Esta usard medios especializados del sector

agropecuario como blogs, boletines informativos; como también de redes sociales
tipo Facebook, Instagram y WhatsApp Business; y revistas ganaderas. Radio local y
prensa seran los medios masivos usados a nivel de la region en las areas de mayor
consumo. Una estrategia que este proyecto quiere trabajar es la voz a voz con el fin
de generar confianza mediante testimonios de clientes. Ademads, se contard con
publicaciones periodicas sobre el manejo eficiente del heno y campafas educativas

sobre nutricion y bienestar animal sostenible.

e [Estrategia de Servicio: Cada lote de producto contara con su etiqueta de calidad que

certifica los valores nutricionales mediante técnicas de laboratorio acreditado. Como
parte de la estrategia de servicio, se incluird el servicio postventa para hacer
seguimiento a los clientes, desenvolvimiento del heno y recomendaciones de
almacenamiento para garantizar su vida util. La atencion serd mediante linea
telefonica y WhatsApp con respuesta oportuna. Como plus se incluiré el servicio a
domicilio de entrega y opciones de pagos flexibles de acuerdo con los acuerdos que
se llegue con cada cliente. Como se mencion6 a diferencia de la competencia sera la

asesoria gratuita, algo que no es comun en el mercado actual.

8.1.4. Proyeccion de Ventas

Para la creacion de la proyeccion de ventas es necesario establecer la cantidad minima de
produccion durante el primer afio, que se contempla serd de 48.000 fardos o pacas de 12 kg
cada una, con un precio unitario base de $8.000 pesos, lo que se traduce em unos ingresos de

$384 millones de pesos al afo. Se contempla que la distribucion de ventas sea homogénea
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durante cada mes del afio, lo que daria 4.000 pacas de heno al mes, que equivaldrian a $32
millones de pesos en ingresos, lo que facilitaria la planificacién logistica y financiera.
Aunque en la practica se espera que la demanda se incremente en los meses donde otros
productos alimenticios sean escasos debido a la variabilidad del clima (diciembre, enero,

julio y agosto).

Luego, para el siguiente afio se espera un crecimiento anual del 5% en ventas, resultado del
posicionamiento de la marca, debido a la de promocién y comunicacion que incluian la
participacion en ferias ganaderas y la apertura de los canales de distribucion en zonas
estratégicas del Magdalena Medio. Esto daria como resultado una proyeccion de ventas de
50,400 pacas vendidas con ingresos de $403,200,000 pesos, en el tercer continuando con la
misma tendencia seria de 52,920 pacas con $423,360,000 pesos y asi sucesivamente hasta el
quinto afio con un valor de venta bruta de $466,752,000 pesos correspondientes a 58,344

pacas.

En cuanto a la forma de pago, se establecerd que al menos el 60% de la venta se realice de
contado, garantizando liquidez inmediata para cubrir los costos operativos como por ejemplo:
fertilizacion, transporte, arriendo de maquinaria e infraestructura, mientras que el 40%
restante se otorgard a crédito con un plazo no superior a 30 dias solo para clientes con
contratos de abastecimiento recurrente. Esto quiere decir que se manejard una cartera
promedio de $12,8 millones de pesos mensuales en el primer afio, para la cual debera

administrarse con politicas claras de cobro y seguimiento para evitar riesgos por mora.

8.2.Analisis técnico - operativo

El andlisis técnico operativo del proyecto constituye la base para evaluar la viabilidad
productiva y comercial del proyecto. En esta seccidon se presentan las fichas técnicas del
producto y su estado de desarrollo e innovaciodn, junto a la descripcion detallada del proceso
productivo y logistico. De igual manera se incluye las necesidades y requerimientos en
infraestructura, insumos, maquinaria, personal y tecnologia, lo que permite dimensionar con

precision los recursos necesarios para la implementacion y sostenibilidad del negocio.
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Tabla 4. Ficha técnica del producto:

ITEM
Producto especifico
Nombre Comercial
Unidad de

Medida o tipo de servicio

Descripcion general

Condiciones

Especiales

Composicion

Otros:

DESCRIPCION
Heno Pangola.
Forrajes Pangola Premium.
El producto se producira por pacas de 12 kg para uso
alimenticio para ganado bovino y caballos. Dependiendo
del volumen (mayor a 50 pacas) de compra se ofrecerad
asesoria de almacenamiento y manejo del heno.
Heno Pangola de alta calidad, seco, limpio y libre de
hongos. Con alta digestibilidad y valor nutricional,
adecuado para alimentacion de ganado y caballos en
periodos de escasez de pasto fresco. Presentacion en pacas
compactas de 12 kg, para facil transporte y manipulacion.
Almacenar en lugar seco, ventilado y protegido de la
humedad para evitar moho; evitar contacto directo con el
suelo himedo y pared. Se recomienda el uso de estibas.
100% pasto Pangola (Digitaria decumbens), sin aditivos ni
conservantes quimicos.

Porcentaje de humedad: <15%

Tabla 5. Estado de desarrollo e Innovacion

VARIABLE

Concepto del negocio

DESCRIPCION DE LA INNOVACION
Produccion y comercializacién de heno Pangola de alta calidad
con un porcentaje de humedad méaximo de 15% con asesoria
técnica incluida para clientes que compren volumenes mayores a
50 pacas. El producto contard con certificacion nutricional para
garantizar su desempeio y seguridad alimentaria. El enfoque

innovador radica en la combinacién de produccion sostenible,
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trazabilidad del producto y valor agregado mediante soporte
técnico personalizado.
Producto o servicio Heno Pangola empaquetado en fardos de 12 kg, con etiquetado
que indica la procedencia, lote, fecha de corte y recomendaciones
de uso. Innovacidn en la presentacion y en el acompafiamiento
técnico, que consiste en que los clientes reciban asesoria sobre
almacenamiento, racion recomendada segin especie, peso y

estado del animal. Esto diferencia al producto de la competencia

al ofrecer seguridad, confiabilidad y optimizacion del consumo.

8.2.1. Descripcion del proceso

8.2.1.1. Proceso Productivo. El proceso productivo estara conformado por 8 etapas
principales (figura 4), desde la seleccion de las parcelas con condiciones agricolas hasta la
distribucion del heno enfardado. Aqui se tiene en cuenta la seleccion del terreno porque este
no serd propiedad de la compaiiia sino arrendado, lo que implica que la empresa solo seria

responsable de la produccion y la fase logistica, pero no de la tenencia de la tierra.

! 2 : ® — 0 — 0 ’ ®
ARRENDAMIENTO PREPARACION DEL SIEMBRA ENFARDADO Y
DEL TERRENO TERRENO ALMACENAMIENTO

1. Seleccion de
Parcelas con
condiciones agricuolas
adecuadas.

2. Contrato de
arrendamiento.

3. Permisos de uso
agropecuario.

1. Andlisis de
suelos (pH,
nutrientes).

2.Arado y rastra.

3. Nivelacion del
lote.

1. Siembra de
estolones de
pongola.

2. Fertilizacion
acorde andlisis de
suelo.

1. Fertilizacion
periédica

2. Riego suplementario.

3. Control de malezas y|
plagas.

4. Inspeccion de

crecimiento.

1. Corte mecanico
cada 60-90 dias.

2. Acopio del
forraje en hileras

1. Secado natural
con volteo
manual/mecanico

2. Control de
humedad hasta
alcnazar s15%.

1. Enfardado en pacas de
20 kg.

2. Transporte a bodega.
3. Aimacenamiento en
condiciones secas y

ventiladas.

4. Control de calidad

1. Venta directa a hatos|
bovinos, criaderos de
equinos'y
dsitribuidores.

2. Transporte propio o
tercerizado.

3. Seguimiento
postventa.

Fuente:

Figura 4. Etapas del proceso productivo.

Programa usado (canva, 2025). Elaboracion propia.



39

El proceso productivo del heno pangola comienza con el arrendamiento del terreno, lo que
conlleva a seleccion de las parcelas con condiciones agricolas adecuadas que incluyen la
temperatura de la region buscando que sea favorable para el cultivo, tipo de suelo, pH y
disponibilidad del agua, debido a que estos factores seran claves para el rendimiento y la
calidad del forraje deseado. En el caso del heno de pangola, se requieren suelos con pH entre
5.5 y 6.5, temperaturas medias de 18 a 28°C y buena disponibilidad del agua para riego
adicional en épocas secas (Heuzé, Tran, & Archimede, 2015). Posteriormente, se procede a
la firma del contrato de arrendamiento, que se incorporard a los costos de produccion
garantizando el uso del terreno por el tiempo suficiente para recuperar la inversion en
fertilizacion y mejoras. Ademas, es necesario verificar los permisos agropecuarios de acuerdo

con las leyes locales (Suttie, 2000).

La segunda etapa consiste en la preparacion del terreno, que inicia con el andlisis de suelos
con el fin de conocer la fertilidad y el contenido de nutrientes tales como nitrogeno, fésforo
y potasio (NPK), nutrientes que son criticos para el crecimiento del cultivo. Con base en este
diagnostico se planificard la fertilizacion inicial. Después se seguira con el arado y rastra,
para airear el suelo, controlar la maleza y facilitar el establecimiento de estolones, labores
que seran subcontratadas. Finalmente, se realizara la nivelacion del lote, que evitara

encharcamientos que afecten el enraizamiento y la calidad del heno (Suttie, 2000).

Luego en la etapa de siembra, que consiste en la colocacion de estolones de pangola en el
terreno a una densidad de 1,5 a 2 toneladas por hectarea, procedimiento recomendado para
asegurar una cobertura rapida y uniforme (Cameron & Lemcke, 2013). Esta actividad se debe

realizar en paralelo con la fertilizacion inicial.

El mantenimiento del cultivo requiere practicas regulares de fertilizacioén peridodica con NPK
para reponer los nutrientes que se pierden en cada proceso de corte, asi como el riego
adicional de ser necesario en periodos de sequia para mantener la produccion. Igualmente, se
deben realizar controles de malezas y plagas de forma preventiva, y llevar a cabo
inspecciones frecuentes de crecimiento para asegurar la optimizacion de la cosecha. (Suttie,

2000).

La quinta etapa corresponde al proceso de corte que se debe efectuar de manera mecanica

entre 60 y 90 dias, lo cual dependera de la tasa de crecimiento, con el fin de obtener un
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balance entre la calidad nutritiva y el volumen de biomasa. El forraje se recoge en hilera

ordenada, lo cual facilitara las siguientes etapas productivas (Murcia G. , 2013).

Posteriormente, se realiza el secado en campo, dejando el forraje al sol para que pierda
humedad de forma natural, con volteo manual o mecanico para garantizar un secado uniforme
y evitar fermentacion del heno. Esta es la etapa mas critica del proceso donde se debe
garantizar que la humedad no sobrepase el 15% para que su almacenamiento sea seguro, ya

que humedades mayores incrementan el riesgo de hongos y combustion (NDSU, 2024).

En la fase de enfardado y almacenamiento, el forraje seco se empaca mecanicamente en pacas
de 12 kg, formato preferido por criaderos de caballos y hatos de pequefia escala, lo que facilita
su transporte y manejo. Una vez enfardado, el heno se almacena en bodegas, donde se debe
mantener en condiciones secas, ventiladas y retiradas del suelo para evitar que gane humedad.
En esta etapa se recomienda lleva a cabo el analisis bromatologico (materia seca, proteina

cruda y fibra) como valor agregado para clientes que puedan ser exigentes (Suttie, 2000).

Como tultima etapa, se encuentra la comercializacion y distribucion, la cual sera ampliada en
la seccion siguiente, que incluye la venta directa a hatos bovinos, criaderos equinos y
distribuidores locales, los cuales representan los principales consumidores del heno de
pangola. La logistica de transporte puede realizarse con flota propia o mediante servicios
tercerizados, asegurando entregas puntuales y seguras. Ademads de un seguimiento posventa

que permitira la fidelizacidn de clientes y garantizard la satisfaccion del cliente.

Con base en el analisis anterior, la tabla a continuacion muestra un resumen con las

actividades, equipos y personal que interviene en el proceso.



Tabla 6. Actividades de produccion
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Bien o Servicio: Heno Pangola en pacas de 12kg

Unidades por producir: 48.000 pacas al afio

Actividad del

proceso

Preparacion del terreno

(arado, rastra, nivelacion)

Siembra de estolones

Mantenimiento del cultivo
(fertilizacion, riego,
control de malezas)

Corte mecanico

Secado en campo (volteo,

hilerado)

Enfardado y

almacenamiento

Tiempo
estimado de

realizacion

& horas / ha

10 horas / ha

2-3 horas / ha
(por ciclo de
fertilizacion)

4 horas / ha

2-3 dias en
promedio (con

2-3 volteos/dia

de 1-2
horas/ha)
5—6 horas por
ha (seglin
humedad y
densidad)

Cargos que
participan

en la actividad

Operario
agricola,
técnico agricola
Operario
agricola,
asistente de
campo
Operario
agricola,
técnico agricola
Operario

maquinaria

Operario

agricola

Operario
magquinaria,
auxiliar de

bodega

Nuamero de
personas que
intervienen

por cargo

1 operario

1 técnico

2 operarios

1 operario

1 técnico

1 operario

2 operarios

1 operario,

auxiliar

Equipos y maquinas que
se utilizan. Capacidad de
produccion por maquina
(Cantidad de producto/
unidad de tiempo)
Tractor con arado y rastra
(Aprox. lha/hora)
Jornadas manuales de
sembrado simple (Aprox.
0,5ha/hora)
Bomba de mochila vy
equipo de riego (Aprox.
lha/hora en aplicacion)
Segadora 1,5
ha/hora = 1.500 kg forraje

(Aprox.

fresco/hora).
Rastrillo hilerador (Aprox.
1 ha/ hora

Enfardadora (Aprox. 80—
100 pacas / hora); Camién
4 a 10 ton para transporte
(Aprox. 500 a 1.000 pacas

por viaje)
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Control de calidad vy
preparaciéon para entrega
(revision de humedad,
peso y calidad visual)

Total

4 horas

Tiempo de ciclo
productivo: 60-
90 dias por
corte,
incluyendo
siembra,
mantenimiento,

corte, secado y

enfardado

Asesor técnico

Personal
promedio  por
jornada: 4-6
personas

1 asesor técnico

Higrometro, balanza,

registro control de calidad.

Produccion estimada:

48.000 pacas de 12 kg/ afio

8.2.1.2. Proceso logistico. El proceso logistico para la produccion y comercializacion

de heno de pangola en Narifo (Cundinamarca) comprende una serie de actividades

estratégicas que permiten garantizar el abastecimiento continuo, la calidad del producto y la

satisfaccion de los clientes (figura 5).
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Planeacion de Almacenamiento Transporte Distribucién Servicio
la demanda estratégico Postventa

1. Recoleccion de datos
historicos de cosnumo.

2. Analisis de temporadas
criticas.

3. Elaboracion de
prondsticos de demanda.

4. Definicion de niveles de

1. Diseno de la bodega
central en Narino,
Cundinamarca.

2. Instalacion de bodegas
satélites en Magdalena
medio (Puerto Boyaca, La
Dorada, Barrancabermeja)

3. Control de inventario en

1. Programacion de
despachos segun
demanda.

2. Seleccion de flota.

3. Optimzacion de rutas.

4. Monitoreo GPS de
entregas.

1. Ventas directas:
contratos con ganaderos
y establos.

2. Ventas indirectas:
agrotiendas,
distribuidores, ferias
ganaderas.

3. Consolidacion de

1. Seguimiento a
satisfaccion del cliente.

2. Asesoria técnica sobre
uso y conservacion del
heno.

3. Atencion de devoluciones
oreclamaciones.

pedidos en temporadas
altas.

4. Ofertas especiales para
clientes recurrentes.

inventario. tiempo real.

Figura 5. Etapas del proceso logistico.
Fuente: Programa usado (canva, 2025). Elaboracion propia.

Las etapas del proceso logistico como se aprecio en la figura anterior son 5, que inicia con la
planeacion de la demanda. Esta debera arrancar con la recoleccion de los datos historicos de
consumo, buscando que la produccion de heno se alinee con las necesidades reales de los
clientes. Para esto se plantea dos estrategias complementarias, la primera es la estimacion
sectorial mediante entrevistas a clientes potenciales como criaderos de equinos, hatos
lecheros y distribuidores para conocer sus consumos mensuales y estacionales (temporadas
criticas de sequia); y la segunda el calculo de demanda potencia al nivel macro. Por lo tanto,
estimando que la demanda potencial con base en la poblacidon equina nacional, que asciende
aproximadamente 1,57 millones de caballos (FEDEGAN, 2023) significa que solo para el
mercado equino colombiano equivaldria a 4.297.875 toneladas/afio considerando un
consumo promedio de 7,5 kg dia. Sin embargo, este valor corresponde al 100% del mercado
nacional y se debera ajustar a la cuota del mercado objetivo que la empresa busca captar,
teniendo en cuenta la existencia de competidores y la capacidad productiva instalada. De esta
manera, esto ayudard a estimar la demanda inicial y ajustar inventarios de seguridad (Martin,

2016).
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Luego, esta el almacenamiento estratégico. De acuerdo con lo mencionado en el proceso
productivo literal a, el heno se conserva en condiciones controladas para evitar dafios por
humedad y hongos. Este almacenamiento, contempla el disefio de la bodega central en Narifio
(Cundinamarca), proxima a la zona de produccion, con capacidad de almacenar varias
semanas de inventario (Suttie, 2000). Ademas, se propone establecer bodegas alternas en el
Magdalena Medio y zonas aledafias tales como Puerto Boyacd, La Dorada y
Barrancabermeja, facilitando asi el acceso rapido a los principales puntos ganaderos del pais.
Cabe aclarar que se espera que cada bodega cuente con sistemas de control de inventario en
tiempo real, que permita identificar cantidades y lotes tanto para equilibrar costos y demanda

como por trazabilidad del producto.

La tercera etapa corresponde al transporte que incluye la programacion de despachos seglin
demanda, donde se dara prioridad a los clientes con contratos fijos y volumenes grandes de
compra. Se requerira una flota de camiones con capacidad entre 4 a 10 toneladas adecuados
para transportar las pacas de heno sin comprometer su calidad. Se estima que la ruta principal
cubrird desde Narino pasando por Honda hacia el Magdalena medio, lo que optimizara los
costos de distribucion (figura 6) (Duque-Escobar, 2016) (Ministerio de Transporte de
Colombia, 2021-2051). Para aumentar la confiabilidad, se implementara el monitoreo GPS

de entregas, lo cual permitira seguimiento en tiempo real y seguridad de la carga.

Conurbacién del Ma.gdalena Centro

o "% Cundinamdréa

Municipios fundamentales N
Municipios de complemento

Figura 6. Conurbacion del Magdalena Centro.

Fuente: (Duque-Escobar, 2016).
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Continuando con la siguiente etapa, es la distribucion, la cual se verd soportada por los
canales directos e indirectos. Para las ventas directas, se estableceran contratos de suministro
con ganaderos, establos y criaderos de caballos, garantizando un flujo constante de ingresos.
En cuanto a las ventas indirectas, estas seran a través de agrotiendas y distribuidores locales,
especialmente en temporadas altas, donde se consolidard la demanda logrando mayor
cobertura de mercado. De esta manera, los picos de consumo que se tengan y la consolidacion

de consumos optimizaran la logistica y reduciran los costos por volumen.

El proceso logistico finaliza con el sistema de servicio postventa orientado a la fidelizacion
de clientes especialmente de tipo premium. Este incluye seguimiento de satisfaccion, asesoria
técnica sobre uso y conservacion del heno, sin olvidar la atenciéon a devoluciones y
reclamaciones. Asimismo, se implementaran ofertas especiales para clientes recurrentes,
como por ejemplo descuentos por volumen o contratos a largo plazo, fortaleciendo dichas
relaciones comerciales y garantizando la sostenibilidad en la cadena de valor del heno

Pangola (Kotler & Keller, 2016).

8.2.2. Necesidades y requerimientos

En esta seccion se relaciona todo lo necesario para planear de manera integral los insumos,
equipos, infraestructura, tecnologia y localizacion para asegurar la calidad del producto,

eficiencia operativa y sostenibilidad econdémica para la produccion del heno Pangola.

8.2.2.1. Materia prima e insumos.

Las materias primas e insumos necesarios para la produccion de heno Pangola incluyen:
inicialmente, las cepas de estolones de Pangola, que son el material vegetal requerido para el
establecimiento del cultivo en una proporcion aproximada de 1,5 a 2 toneladas/hectarea.
Adicionalmente, fertilizantes, especialmente los que contienen nitrégeno en forma de urea
(46%), ya que de acuerdo con ensayos el heno Pangola da una alta respuesta al nitrogeno,
garantizando mayores rendimientos y mejor contenido de proteina cruda (Cameron &
Lemcke, 2013). Estos fertilizantes también deben contener fosforo a través de Fosfato
Diamoénico (DAP) o superfosfato, y potasio en forma de cloruro de potasio (KCI), cuya

aplicacion y concentracion, se determinaran de acuerdo con los resultados el analisis de suelo.
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De igual manera, se requieren herbicidas selectivos para el control de malezas en las etapas
de siembra y mantenimiento del cultivo, asi como el uso de plaguicidas con el fin de prevenir

el dafo por insectos y plagas que puedan afectar la calidad del forraje.

A nivel operativo, se necesitardn combustibles y lubricantes para el funcionamiento de las
maquinas agricolas, tales como tractores, segadoras y enfardadoras, asi como materiales de
empaque, que pueden ser alambre, cordon plastico o rafia, destinados al atado de pacas. Por
ultimo, es necesario contar con disponibilidad de agua de riego, especialmente en temporada

de sequia, la cual puede provenir de fuentes naturales o pozos.

8.2.2.2.Tecnologia y equipos.

Para garantizar la eficiencia en las labores agricolas y la calidad final del producto, es
necesario contar con una serie de tecnologias y equipos. Entre los que se encuentra un tractor
agricola, para la preparacion del terreno, cargar de implementos y como transporte interno.
Para la cosecha, sera necesaria una segadora, que permita efectuar los cortes del cultivo cada
60 a 90 dias. Adicionalmente, la hileradora que se encargara de esparcir y voltear el material
cortado, favoreciendo el secado uniforme al sol. Luego, la enfardadora transformar3 el forraje
en pacas de 12 kg. Para la logistica del transporte, se emplearan camiones con capacidad de

4 a 10 toneladas, que ayuden a trasladar las pacas hacia las bodegas o clientes.

Por otra parte, para el control de calidad, se necesitaran medidores de humedad portatiles que
permitan verificar que el contenido de humedad del heno sea menor al 15% establecido antes
del enfardado. También como bombas de mochila o aspersores destinados a la aplicacion de
fertilizantes o herbicidas durante el ciclo del cultivo. Finalmente, se requerira el uso constante
de equipo de proteccion personal para los empleados, como botas, guantes, mascaras y gafas,
con el fin de garantizar la seguridad laboral en cada una de las etapas del proceso de
produccioén, lo que demuestra el compromiso de la empresa frente a la salud en el trabajo

(Oficina Internacional de Trabajo, 2010).
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8.2.2.3. Infraestructura y Localizacion

La infraestructura debe ser adecuada para cubrir las necesidades de la siembra y la
produccion, como la logistica de almacenamiento y distribucion. Inicialmente se necesitara
un terreno de alrededor de 30 hectareas, con posibilidad de ampliaciéon. Como se evaluo
anteriormente, la localizacioén debe ser en Narifio - Cundinamarca, debido a que es estratégica
por su cercania a la Sabana de Bogotd y a puntos logisticos de importancia nacional que
conectan el Magdalena Medio, lo que permitird optimizar costos en tiempo y transporte
conforme al plan Maestro de Transporte Intermodal (Ministerio de Transporte de Colombia,

2021-2051).

Para el almacenamiento del producto, se requiere una bodega central en Narifio con un area
aproximada de 300-400 m?, que pueda almacenar 1.000 pacas de 12 kg cada una. Esta bodega
debe contar con condiciones de ventilacion, piso de cemento, uso de estibas para evitar
contacto directo con el suelo y un techo resistente. También se contempla el alquiler de
bodegas alternas en zonas estratégicas como Puerto Boyacd, La Dorada y Barrancabermeja,
que estan conectadas a través de la ruta 45 (figura 7), que serviran para atender la demanda

en épocas de sequia.
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Fuente: (Wikipedia, 2025) (Google Maps, 2025). Creacion propia

Finalmente, para la gestion administrativa se requiere un espacio de 40 m?, equipado con
conexion a internet, sistemas de facturacion, software de control de inventarios que permita

integrar la produccion con el sistema de distribucion.

8.2.2.4. Mantenimiento

Cuando se habla de mantenimiento, se refiere a las revisiones periddicas que se deben hacer
en sistemas o equipos que generen un retraso en la produccion, y esto incluye diversos puntos

clave como la maquinaria agricola, sistemas de riego y equipos de proteccion personal.

En cuanto a la maquinaria agricola, el mantenimiento preventivo se debera realizar cada 200-
250 horas de uso, abarcando tractores, segadoras y enfardadoras, ademas de lubricacion y
cambio periddico de filtros. Por otra parte, las bodegas se deben mantener mediante
fumigacion preventiva contra roedores e insectos, control de humedad y reparacion de techos
y sistemas de ventilacion. Los sistemas de riego requeriran limpieza de tuberias, revision de
bombas y reservorios, especialmente durante temporadas secas. Finalmente, los equipos de
proteccion personal se deben verificar periddicamente antes de su uso por parte del personal

y por parte de un experto cada vez que se requiera.

8.2.2.5. Requerimientos de inversion.

Con el fin de garantizar el desarrollo y la sostenibilidad del proyecto, a continuacion, se
identifican de manera detallada los requerimientos de inversion. Estos requerimientos
incluyen la infraestructura productiva, es decir, el terreno agricola adecuado bajo la
modalidad de arriendo, la contratacion de maquinaria agricola y equipos especializados para
corte y enfardado, asi como la adquisicion de materia prima e insumos indispensables como
estolones, fertilizantes, herbicidas y material de empaque. También se incluye la inversion
de equipos de comunicacion, computador, muebles, enceres, herramientas y elementos de
proteccion personal, asi como otros gastos previos a la operacion asociados a la constitucion

legal y técnica de la empresa.
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Tipo de activo

Infraestructura-

Adecuaciones

Descripcion
Arriendo del
Terreno agricola:

Acceso a agua (rio o
p0zo0), caminos
internos 'y conexion

eléctrica basica

Bodega central:
Narifo —
Cundinamarca, para
almacenar 1,000
pacas

Bodegas satélites: La

Dorada, Puerto
Boyaca y
Barrancabermeja,

para almacenar 1,000

pacas cada una

Acondicionamiento

inicial bodegas

Cantidad

30 hectareas

Requisitos técnicos

-Suelo franco arenoso,
-pH: 5.5a6.5,
-Disponibilidad de riego
-uso permitido dentro del

POT/EOT

-Capacidad: 300-400m?,
-Condiciones de
ventilacion adecuadas

-Piso de cemento

-Capacidad: 300-400m?,
-Condiciones de
ventilacién adecuadas

-Piso de cemento

-Compra de pallets
-Mejoras en piso 'y
sefializacion

-Ventilacion, extraccion

y luminarias

-Sistema  basico  de
seguridad
-Equipos de

manipulacién

Valor Unitario*

aino

$ 9.000.000

$30.000.000

$167,400,000

$76,000,000
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Maquinaria y

Equipo

Materias Primas

€ Insumos

Alquiler tractor
agricola para arado
y rastra: remover y
alisar la tierra
Alquiler segadora
de pangola: corte
cada 60-90 dias
Alquiler
Hileradora:
acondicionamiento y

volteo

Alquiler
Enfardador y
vehiculos:
almacenamiento y

transporte a bodegas

incluye peajes,
combustible y
conductor.

Estolones pangola

Fertilizantes: dosis

intermedia NPK

Herbicidas
Material de
Empaque: rafia /

cabuya fique

4 ciclos

4 ciclos

4 ciclos

30 ha

4 ciclos

4 ciclos
48,000

pacas

Capacidad 1 ha /hora

Capacidad 1,5 ha /hora
(1.500 kg forraje fresco
/hora)

Capacidad: 1ha /hora

-Capacidad de
enfardador: 80-100

pacas / hora

-Capacidad de camion:
4-10 ton para transporte
(Aprox. 500-1000 pacas)

2 ton /ha
-Urea 46%: 217 kg /ha
-DAP (fuente de

fosforo): 109 kg/ha
-KCI: 83 kg/ha

Todos vienen en sacos
de 50kg

41 /ha

Fique o rafia

$3,960,000

$1,584,000

$1,584,000

-Enfardador:
$1,584,000

-Transporte:

$6,000,000

$90,000,000

$153,404,000

$7,380,000
$7,200,000
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Equipo de

comunicacion y

computacion

Muebles y

Enseres

Otros (incluido

herramientas)
Gastos pre-
operativos

Computador
Portatil: labores
administrativas

Teléfonos maviles

Software basico

Escritorios

Sillas ergondmicas

Archivadores
metalicos y
estanterias para
bodega

Medidores de
humedad portatiles

Bombas de mochila
Equipo de
proteccion personal
(EPP): Botas, guates,
gafas, mascarillas
Herramientas

agricolas menores:

palas, machetes,
azadones
Constitucion de
Empresa:

inscripcion a camara
de comercio, tramites

legales, estudios de

Procesador Intel Core 15,
8GBa 156GB de RAM, y
un SSD de 512GB

Lineas para logistica y

ventas

Licence Microsoft
Office / Google
Workspace

Calibrados

De acuerdo con las
fichas de seguridad de
los insumos y a la matriz

de riesgo laboral

Todos los  aspectos
técnicos y legales que
designe el gobierno para

este tipo de negocios

$3,500,000

$800,000

$400,000

$5.000.000

$1.500.000

$350.000

$2.000.000

$3.000.000

$7.000.000
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suelos, permisos

ambientales basicos

La tabla anterior muestra los requisitos de inversion y produccioén necesarios para el primer
afio de produccion del heno de pangola, los cuales se calcularon con base en referencias reales
del mercado colombiano. En infraestructura, se requiere el arriendo de 30 hectareas de
terreno agricola que cumplan con requisitos técnicos de suelo, pH, disponibilidad de agua y

autorizacion de uso en el POT y EOT con un costo de $9 millones de pesos al afio.

A este arriendo se le suma la infraestructura por almacenamiento. En Narifio se instalara una
bodega central con capacidad de almacenar 1,000 pacas, que debe contar con 300-400 m?,
buena ventilacion y piso de cemento. El precio anual de esta bodega se estimd en $30
millones de pesos tomando como referencia el canon mensual de $2,5 millones de pesos.
También se incluye el valor de 3 bodegas satélites ubicadas en La Dorada, Puerto Boyacd y
Barrancabermeja, con las mismas caracteristicas de capacidad y condiciones de
almacenamiento, el arriendo de estas se calculdo en $55.8 millones de pesos lo que se
traduciria a $167.4 millones de pesos al afio, hay que tener en cuenta que las diferencias en
los arriendos con respecto a la bodega central varia de acuerdo con el departamento en donde
estas se encuentren. Por ultimo, se consideraron las adecuaciones iniciales como la compra
de pallets, mejoras en pisos, instalacion de ventilacion, luminarias, sistemas basicos de
seguridad y equipos de manipulacion del heno, con un valor de $76 millones de pesos como
unica inversion de adecuacion. Por lo tanto, los costos por infraestructura corresponderian a

$282.4 millones de pesos.

En cuanto a maquinaria y equipo, la estrategia del proyecto no se enfoca en comprar
maquinaria en la primera fase, sino arrendarla por ciclos (1 ciclo = 60-90 dias), lo que permite
reducir los costos fijos. Para la preparacion del terreno (arado y rastra) se utilizard un tractor
agricola de 75-100 HP con capacidad de trabajar 1 ha por hora. Considerando las 30
hectareas, se requieren 30 horas de trabajo, con una tarifa promedio de $132 mil pesos la
hora, lo que equivale a $3.96 millones de pesos. Luego, en cada ciclo productivo se
necesitaran equipos especializados: una segadora, con capacidad de 1,5 ha/hora; una

hileradora, con capacidad de 2 ha/hora; y una enfardadora mecanica, con capacidad de
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producir entre 80 y 100 pacas por hora, cada una con un costo igual a $1,584,000 al afio. A
esto se suma el transporte del producto hacia las bodegas centrales y satélites mediante
camiones de 4-10 toneladas, que tienen capacidad para trasladar entre 500 y 1.000 pacas por
viaje. El costo de cada despacho se ha estimado en 1.5 millones de pesos, lo que da un valor
anual de $6 millones de pesos. Esto incluye peajes, combustible y el pago al conductor.
Sumando todos los servicios de arriendo de maquinaria y transporte, la inversion anual es de

$14,712,000 pesos.

Para la produccion del primer afio en cuanto a las materias primas e insumos, se requiere la
compra de estolones de pangola para el establecimiento del cultivo, en dosis de 2 toneladas
por hectarea. Para 30 hectareas se necesitaran 60 toneladas, y considerando un precio de $1.5
millones por tonelada, el costo total es de $90 millones de pesos. A esto se adiciona la
fertilizacion periodica con NPK: por cada ciclo, se calculan 130 sacos de urea a $150,300;
65 sacos de DPA a $231,800; y 50 sacos de KCl1 a $74,900; dando como resultado por ciclo
$19,539,000 para urea, $15,067,000 para DPA y $3,745,000 para KCI para un total de
$38,351,000 millones de pesos. Como el cultivo requiere 4 aplicaciones, una por ciclo, el
total al afio es de $153,404,000. Adicionalmente, se incluyen los herbicidas selectivos, con
un consumo de 120 L a $61,500 por L, dando un total de $7,380,000 pesos. Por tltimo, esta
la rafia o fique como material de empaque con un costo de $150 pesos por paca, por el total
de produccion al afio de 48,000 pacas es un valor de $7,200,000 pesos. En conjunto, el costo

anual de insumos agricolas corresponde a $257,984,000.

El proyecto también requiere equipo de comunicacion y computo fundamental para la gestion
administrativa y comercial, que incluye un computador portatil por un valor de 3.5 millones
de pesos, dos teléfonos para logistica y ventas de $800 mil pesos, licencias de software por
$400 mil pesos anuales. En conjunto, esta partida se estim6 en $4.7 millones de pesos. En el
area administrativa también se contemplan escritorios, sillas ergondmicas, archivadores y

estanterias, con valor de $5 millones de pesos.

Por otra parte, se requiere un conjunto de herramientas y equipos menores. Esto incluye dos
medidores de humedad portatiles por $1.5 millones de pesos, dos bombas de mochila para
aplicacion de agroquimicos $350,000, equipos de proteccion personal como botas, guantes y

gafas de seguridad $2 millones de pesos, y herramientas agricolas menores como palas,
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machetes y azadones por $3 millones de pesos. El total de este rubro asciende a $6.85

millones de pesos.

Finalmente, se incluyen los gastos preoperativos que son aquellos relacionados con cubrir el
costo de la constitucion legal de la empresa bajo la figura SAS, estos son: inscripcion a
Camara de Comercio, estudios basicos de suelo y permisos ambientales, con un valor de $7

millones de pesos aproximadamente.

En conclusion, el presupuesto total de primer afio se compone de los siguientes rubros
principalmente: arriendo del terreno $9 millones de pesos, arriendo de bodegas mas las
adecuaciones $273.4 millones de pesos, maquinaria y equipo en arriendo $15 millones de
pesos, equipos de comunicacion y computo 4.7 millones de pesos, muebles y enceres en el
area administrativa $5 millones de pesos, otras herramientas menores y materiales $6,85
millones de pesos, insumos agricolas $258 millones de pesos y gastos pre-operativos por $7
millones de pesos, para un gran total de $578,646,000, considerando la fertilizacion en los
cuatro ciclos productivos. Pero si solo se contemplara una aplicacion de fertilizante, el costo
total se reduciria a alrededor de $463,593,000. Este analisis muestra claramente como cada
valor fue calculado y evidencia que la fertilizacion es el componente de mayor impacto en

los costos operativos anuales.

8.2.2.6. Costos de Personal

El recurso humano constituye otro componente importante que debe ser considerado en el
desarrollo del proyecto, ya que garantiza la correcta gestion administrativa, técnica y
operativa de la produccion de heno Pangola. La cantidad de personal sera a las necesidades
de cada etapa del proceso, bajo una combinacion de contratos laborales y de prestacion de
servicios que permiten flexibilidad y eficiencia en el manejo de los costos, como se muestra

en la siguiente tabla.

Tabla 8. Costos de Personal

Personal Cantidad  Tipo contrato  Salario Salario Anual

mensual




55

Gerente General 1 Salario $3,282,406 $39,388,872

Administrativo 1 Salario $2,356,906 $28,282,872

Técnico 1 Prestacion de $933,333 $11,200,008
servicios

Operativos 8 Prestacion  de $466,667 $44,800,000
servicios

Primero, se necesita de un Gerente General que tendra un salario mensual de $3,282,406
(39,388,872 equivalente anual), encargado de la direccion estratégica, la gestion de recursos
y la toma de decisiones administrativas y financieras. Complementando esta labor, se asigna
un Administrador con un salario mensual de $2,356,906 para un valor anual de $28,282,872,
responsable de la gestion documental, el control financiero y el apoyo en distribucion y

compras.

Como segunda instancia, en el drea técnica se incluye un técnico especializado en pasturas y
forrajes, bajo la modalidad de prestacion de servicios, con un salario mensual de $933,333;
que representa $11,200,008 pesos al afio. Su rol es fundamental para la implementacion y
control de los planes de fertilizacion, control de plagas y manejo de cosecha, que asegurara

la calidad nutricional del heno.

Finalmente, se contempla un equipo de 8 operarios bajo contratos de prestacion de servicios,
con un pago mensual de $466,667 cada uno, que en conjunto representan la suma de
$44,800,000 pesos anuales. Estos trabajadores participan directamente en labores agricolas
como preparacion del terreno, siembra, control de malezas, corte, volteo, enfardado y

almacenamiento, la cual se llevara a cabo entre 60 a 90 dias.

Por lo que, en total, los costos anuales de personal ascienden a aproximadamente
$123,671,752, lo cual corresponde a un porcentaje relevante dentro del presupuesto

operativo.
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8.2.2.7. Presupuesto de promocion y comunicacion

implementar planes de promocién y de comunicacion permitira que los clientes conozcan y
se familiarice con el producto en el mercado y posicionar la marca en el sector ganadero y
ecuestre. Dichas estrategias buscan generar confianza, crear relaciones de confianza con los
potenciales clientes en general y aprovechar los canales de marketing para ampliar la
cobertura geografica propuesta. A continuacidn, se presenta la estrategia de promocion y de
comunicacion con su respectivo presupuesto, la primera enfocada en la participacion en
eventos del sector y publicidad tradicional y la segunda en las herramientas digitales y

relacionamiento directo con los clientes.

Tabla 9. Estrategia de promocion y costos

Estrategia de promocion: Ferias y eventos ganaderos
Proposito: Dar a conocer el heno Pangola en el mercado ganadero y ecuestre para captar
clientes recurrentes.

Responsable

Actividad Costo (Nombre del
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Participacion en
ferias ganaderas
(Agroexpo

Bogota, ferias

regionales en

Boyaca y
Magdalena
Medio)
Degustacion de
pacas piloto
(muestras

gratuitas de 12
kg a clientes
estratégicos)

Publicidad en
prensa y radio

local

Impresion  de
catalogos y
volantes

Costo Total

Recursos

requeridos

-Stand
-Transporte de
muestras
-Material

promocional

-200 pacas

-Transporte

-Avisos en
emisoras y
periodicos
rurales

-Disefio grafico
-Impresion

2.000 unidades

Mes de

ejecucion

Julio y octubre

Enero y agosto

Trimestral

Abril

$8,000,000

$1,600,000

$3,000,000

$2,000,000

$14,600,000

cargo lider del

proceso)

Gerente de

ventas

Coordinador

Comercial

Gerente de

mercadeo

Auxiliar de

mercadeo

La estrategia de promocién busca posicionar el heno Pangola en el sector Agropecuario y

ecuestre mediante la participacion en ferias como por ejemplo Agroexpo que permita tener

contacto directo con ganaderos y criadores de equinos, asi como la entrega de muestras

gratuitas para demostrar la calidad del producto bajo el sello de calidad. La combinacién con
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publicidad en prensa y radio, ademéas de material impreso, asegurara un alcance tanto regional

como local, contribuyendo a captar clientes recurrentes en las zonas de mayor demanda.

Tabla 10. Estrategia de comunicacion y costos

Estrategia de comunicacion: Marketing digital y relaciones con clientes

Proposito: Posicionar la marca y mantener un canal de comunicacion efectivo con clientes

y distribuidores.

Actividad

Campafia digital en
Facebook e
Instagram
segmentada a
ganaderos y
criadores
Implementacion
WhatsApp Business
Boletin electronico
mensual con
novedades y
recomendaciones
técnicas

Pégina web
informativa con

catalogo digital

Recursos

requeridos

Community
manager,
disefio de

anuncios

Licencia anual

y linea
dedicada
Redaccion y
software
mailing

Disefio y

hosting bésico

Mes de

ejecucion

Permanente

Enero

Mensual

Marzo

Costo

$6,000,000

$1,000,000

$1,200,000

$3,000,000

Responsable
(Nombre del
cargo lider del

proceso)

Coordinador de

Marketing

Auxiliar de

Ventas

Gerente

Técnico

Gerente de

Operaciones
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Costo Total $11,200,000

Esta estrategia estd orientada a fortalecer la relacién con los clientes mediante el uso de
herramientas digitales. Las campafias segmentadas en redes sociales permitiran llegar al
publico objetivo de manera mas eficiente. Mientas que la implementacion de herramientas
como WhatsApp Business y el boletin mensual generarda comunicacion directa y fidelizacion.
También se contard con una pagina web que a su vez contenga el catalogo digital actualizado

para que refleje la imagen profesional de la compaiiia y los clientes puedan consultar precios.

8.2.2.8. Plan de compras

La planificacion de compras estara centrada a la adquisicion de las materias primas, insumos
agricolas y servicio con terceros para la renta de maquinaria con un enfoque basado en la
calidad, oportunidad y sostenibilidad. El primer paso se da con identificacion de proveedores,
dandole prioridad a aquellos que cuentan con experiencia en el suministro agricola y que
cumpla con las normas técnicas de la compafiia descritas en el manual de proveedor y las de
cumplimiento de especificaciones de materiales establecidas por la empresa. Entre los
insumos estratégicos se encuentra los estolones de Pangola, que deben cumplir con los
criterios de calidad como libre de plagas; los fertilizantes y material de empaque, los cuales
seran comprados a viveros especializados, agroquimicos y fabricantes locales

respectivamente.

Para prevenir el desabastecimiento de fertilizantes y herbicidas este plan de compras debera
seguir el mismo ciclo del cultivo (entre 30 a 90 dias), ayudando también a la optimizacion

del inventario, como de espacio y asi no incurrir en sobrecostos por acumulacion prolongada.

En cuanto a la maquinaria, esta sera alquilada, por lo que se hard necesario establecer
contratos de arrendamiento con empresas agricolas que ofrezcan estos servicios para
garantizar la disponibilidad de tractores, segadoras, hileradoras y enfardadoras durante los
periodos de cosecha y almacenamiento. Lo que reducird drasticamente la necesidad de

inversion en activos fijos y por consecuente flexibilizando los costos operativos.
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Por otra parte, en la politica de compra de la compaiiia deberd incluir el sistema de pago a
proveedores, el cual serd de contado o en crédito dependiendo de la naturaleza del insumo o
material. Para el caso de los estolones de heno y los fertilizantes que representan los valores
mas altos (Aprox. 42%), se negociara plazos hasta de 30 dias, permitiendo liquidez en el
corto plazo. Los insumos con valores menores, como herbicidas, material de empaque y
herramientas para labores agricolas, que representan solo el 3% del presupuesto total, se
pagaran de contado. Para los servicios tercerizados como transporte y maquinaria (2.5%), los
pagos se haran contra prestacion de servicio, esperando contar con contratos anuales que

garanticen disponibilidad en momentos delicados de produccion.

Como uno de los puntos importantes del proyecto es la inclusion del sistema de calidad que
asegure la calidad del producto, esta debera con el plan de compras, especificamente con la
seleccion de proveedores y recepcion de materiales, por lo que la empresa implementara
procedimientos que incluyan su verificacion frente a las especificaciones técnicas y de
seguridad para cada material, asi como certificados de calidad que permita realizar
trazabilidad en caso de desviaciones. Por ejemplo, en los fertilizantes se comprobara el
porcentaje de nutrientes indicado en la etiqueta, mientras que en los estolones de heno serd
la frescura y el estado de control de plagas de su siembra. Para los materiales de empaque
serd la resistencia para evitar desperdicio durante el almacenamiento y transporte. Todos
estos controles de calidad para el recibo de materiales e insumos serdn documentados
indicando los métodos de verificacion, acciones correctivas en caso de desviaciones o
incumplimientos por parte de los proveedores y los responsables del seguimiento de dichas

acciones.

De esta manera, el plan de compras aqui presentado asegurard la continuidad del proceso
productivo, optimiza costos, establece relaciones de confianza con los proveedores y
garantiza la calidad del producto final desde sus materiales iniciales, respaldando asi la

competitividad en el mercado.
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9. Organizacional y legal

9.2. Proyeccion

9.2.1. Mision

“Producir, comercializar y distribuir heno pangola de buena calidad en Colombia,
asegurando produccion constante de pacas en todo el afio, favoreciendo a la alimentaciéon
eficaz de equinos y demas ganado, reforzando la sostenibilidad del sector equino local por

medio de procedimientos responsables y de asesorias técnicas personalizadas”

9.2.2. Vision

“Ser reconocidos en 2023 como lideres a nivel nacional en producir y distribuir heno pangola,
sobresaliendo por innovacidon en la manipulacion del forraje, atencion al cliente y la
aportacion  al  desarrollo  sostenible del gremio equino y  ganadero”
“Ser reconocidos en 2030 como lideres nacionales en produccion y distribucion de heno
Pangola, destacandonos por la innovacion en el manejo del forraje, la atencion al cliente y la

contribucion al desarrollo sostenible del sector ganadero y equino.”

9.2.3. Valores corporativos

e Calidad: Asegurar que los forrajes cumplan estandares ideales de humedad, nutricion
e imagen.

e Sostenibilidad: Utilizacion responsable de los recursos naturales, manipulacion
eficiente del agua y el suelo.

e Innovacion: Realizacion de procedimientos que optimicen la producticvidad y
conserven la Calidad del heno.

e Compromiso: Atencion continua y asesoiras tecnicas para los clientes con el fin de
reforzar los vinculos comerciales.

e Transparencia: Control puro de los procesos y segumiento de los forrajes.

e Estructura organizacional: @ Esquema con funciones y responsabilidades

establecidas:
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Tabla 11. Personal

Cargo Funciones principales Numero de
personas
Gerente General Orientacion tactica, toma de decisiones, control 1
general.
Gerente de Planificaciéon agricola, supervision de la 1
produccion cosecha, coordinacion del grupo operativo.
Ingeniero Agronomo Consultoria  técnica en  producciéon y 1

manipulacion de pasto, control de calidad.
Supervisor de Recepcion, almacenamiento, distribucion y 1
almacén y logistica  supervision de inventario.
Operarios de Campo  Alistamiento, siembra, corte, secado y 4-6
empacado del heno.
Asesor commercial/ Administracion de ventas, atencion al cliente, 1-2

marketing publicidad del heno.

9.2.4. Lineas de autoridad

e FEl gerente general dirige al gerente de produccion y al asesor comercial.
e FEl gerente de produccion manda al ingeniero agronomo, al supervisor de almacen y
logistica.

e El supervisor coordina a los operarios de campo.
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9.2.5. Organigrama organizacional

o |

’ Operador de carga ]

Figura 8. Organigrama organizacional

Fuente: Programa usado (cava) Elaboracion propia

9.2.6. Participacion en la Junta Directiva

e Junta directiva conformada por 3-5 integrantes: gerente general (presidente), gerente de

produccidn, inversionistas o accionistas fundamentales.

e Las decisiones estrategivas requieren mayoria simple y las decisiones de inversion

mayoritaria.

Tabla 12. Matriz DOFA

Factor

Interno

Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
(F) (0)) (D) A)
Produccion de Crecimiento  del Capacidad Competencia
heno de calidad mercado equino y limitada de establecida en

constante; ganadero en almacenamiento otras regiones;
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asesoria técnica; Colombia; inicial; limitaciones
ubicacion demanda estable dependencia de climaticas
estratégica con de forraje durante maquinaria puntuales
rio Magdalena sequias especifica

Estrategias Expandir Invertir en Fortalecer Monitoreo
volumen de infraestructura de relaciones con climatico y

produccion y almacenamiento y clientes mediante contratos de

mercados maquinaria asesoria técnica compra
aprovechando la eficiente anticipada
ubicacion y

calidad

9.2.7. Contribucion al desarrollo regional y nacional

o La Estancia Heno favorece a el Plan Nacional de Desarrollo 2024-2028 promoviendo la

seguridad nutricional del gremio equino.

e Aporta al plan departamental de desarrollo de Cundinamarca por medio de la creacion de

empleo y al reforzamiento de cadenas productivas equinas.

e Principalmente ODS 2 (hambre cero), ODS 8 (trabajo decente y crecimiento econdmico)

y ODS 12 (Produccion y consumo responsable).

9.3. Legal

9.3.1. Constitucion de la empresa

e Estructuracion de una sociedad por acciones simplificada (SAS), de forma flexible y

apropiada para pequefios y grandes proyectos equinos en Colombia.

o LaEstancia Heno se inscribira en la cdmara de comercio de Cundinamarca, consiguiendo

la matricula mercantil y el NIT la DIAN.
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9.3.2. Regulacion vigente

e Reglamentacion ambiental: Ley 99 de 1993 (gestion ambiental) uso consciente del

riego y la fertilizacion, con el cuidado a las fuentes hidricas como el rio Magdalena.

e Reglamentacion laboral: ley 100 de 1993 (seguridad social), reclutamiento de operarios
mediante el régimen laboral formal, con sus debidas prestaciones sociales y seguridad

operacional.

e Reglamentacion urbana y uso del suelo: Comprobacion del POT y EOT del municipio

de Narifio con el fin de garantizar que el terreno es el adecuado para uso agricola.

o Propiedad intelectual: Inscripcion de la marca de heno “La Estancia” ante la

Superintendencia de Industria y Comercio (SIC).

e Tributaria: Cumplimiento de impuestos nacionales (IVA, retencion en la fuente) y

locales sobre actividades comerciales.

e Proteccion del consumidor: Cumplimiento de normas de etiquetado, trazabilidad y
control de calidad segiin INVIMA y ICA (Instituto Colombiano Agropecuario) para

forrajes.

9.3.4. Campo de accion

e Produccién, almacenamiento y distribucion de heno Pangola en Cundinamarca y regiones

cercanas.
e Venta directa a ganaderos, distribuidores regionales y ferias agropecuarias.

e Servicios complementarios: asesoria técnica en manejo de forraje, control de humedad y

optimizacion del almacenamiento.
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10. Proyeccion Financiera del proyecto

El andlisis de financiero del proyecto para la producciéon y comercializacion de heno Pangola
tiene como finalidad establecer la sostenibilidad de la propuesta en el corto, mediano y largo
plazo. Con este fin, con la integracion de los costos de produccion, gastos operativos,
inversiones iniciales y capital de trabajo requerido, asi como las fuentes de financiacion
necesarias para la puesta en marcha del negocio se elabor6 el siguiente modelo financiero

que se expone a continuacion.

10.1. Desarrollo del modelo financiero

El presupuesto total del proyecto contempla una inversion inicial de $463,593,000 asignados
de la siguiente manera: $9,000,000 por concepto de arrendamiento de tierras para el cultivo
del heno (1,9%), $142,931,000 para compra de insumos agricolas como estolones de
pangola, herbicidas, fertilizantes (para un solo ciclo de fertilizacién) y material de empaque
(30,8%), $14,712,000 para alquiler de maquinaria (3,3%) (tractor, segadora, enfardadora),
$273,400,000 para arrendamiento y adecuaciones menores en bodegas (58,9%), $6,850,000
para herramientas menores (1,5%), $9,700,000 en equipos de comunicacion y oficina
(2,1%), vy $7,000,000 (1,5%) por gastos para la constitucion legal de la empresa como
empresa SAS.

El financiamiento del proyecto sera de tipo mixto: esto quiere decir que un porcentaje sera
aportado por los socios fundadores, mientras que el restante vendra de créditos de fomento
agricola como FINAGRO y apoyo de programas del gobierno nacional como por ejemplo el
Fondo Emprender. El objetivo de este modelo es cubrir costos de produccion durante el
primer ciclo de produccion definido por la etapa de corte (90 dias), asi como los costos
generados por la compra de materiales e insumos y el pago de alquiler de maquinaria y

transporte.

Para el primer afio se esperan obtener un ingreso bruto de $384,000,000 correspondientes a
la venta de 48.000 pacas por un precio base de $8.000 por paca (el valor puede incrementarse

en los meses de sequia). Se proyecta adicionalmente un incremento del 5% anual en las
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ventas, como consecuencia del éxito de la estrategia de la fidelizacion de clientes y de

expansion a zonas de mayor demanda.

El flujo de efectivo serd elaborado con proyecciones mensuales para el primer afio, lo que
permitird entender la administracién econdémica de la empresa en el corto plazo, permitiendo
saber si el dinero recibido serd suficiente para cubrir los diferentes pagos como servicios
publicos, salarios, costos de produccion, etc., o sera necesario contar con un fondo de
emergencias. Luego, los valores se totalizaran para los cinco afios siguientes, teniendo en
cuenta los ingresos por ventas, egresos por costos de produccion, némina, arrendamiento,
transporte, y todos aquellos elementos que afecten el presupuesto. Esto servira para entender

si el proyecto es estable al mediano plazo.

Para los estados financieros proyectados se elaborara el balance general y el estado de
resultados para el primer afio. El primero permitira conocer si existe un equilibrio financiero
mientras que el segundo indicard si el proyecto genera o no ganancias. El resultado refleja
que hay un margen bruto positivo desde el primer afio, explicado por el bajo costo unitario
de produccién de las pacas frente al precio de mercado. El presupuesto de nomina incluye
los costos de personal administrativo, técnico y operativo, que ascienden a $123,671,752
anuales, mientras que el presupuesto de gastos administrativos contempla partidas por

arriendo de bodegas, servicios de comunicacion y mercadeo.

Es importante resaltar que en la etapa inicial el proyecto contempla una bodega en Narifio
Cundinamarca, como centro de almacenamiento y distribucion. Sin embargo, las bodegas
adicionales contempladas dentro del plan de distribucion: bodegas a lo largo de la ruta 45
(La Dorada, Puerto Boyaca y Barrancabermeja), se esperan incluirse de forma escalonada a
medida que el negocio genere un portafolio mas amplio de clientes, debido a esto se
disminuird la presion financiera en un 36%, por lo que no serd necesario invertir
$167,400,000 en infraestructura logistica, lo que permitira controlar los costos fijos y generar

estabilidad y crecimiento sostenido dejando una inversion inicial de $296,193,000.

La evaluacion financiera del proyecto se realizé mediante indicadores como el Valor Presente
Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el punto de equilibrio (PE), determinando
que la inversion inicial se recupera en un plazo estimado de 3 a 4 afios, dependiendo de las

variaciones de precios del mercado, los costos de insumos y como se menciond de la
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expansion del sistema logistico en otras ciudades. Sobre todo, en este Ultimo que puede
acelerar el punto de equilibro. El andlisis costo/beneficio muestra que por cada peso invertido
se generan retornos superiores a la unidad, lo que respalda la viabilidad del negocio. Esto
significa que el proyecto no solo recupera la inversion, sino que también demuestra una

rentabilidad y una sostenibilidad a largo plazo.

Algunos riesgos financieros que se identifican en este analisis es la posible variacién en
precios de fertilizantes y fluctuaciones en la demanda durante épocas de lluvia, cuando los
productores disponen de pasto fresco. El primero porque como se evidencio el fertilizante es
el suministro agricola mas costosos representado por 12,95%, por lo que cualquier variacion
impactara al proyecto significativamente y el segundo porque al haber disponibilidad de
alimento fresco la demanda de heno disminuird y por ende las ventas. Para mitigar estos
riesgos, se propone la diversificacion de mercados equino, bovino y caprino, la instalacion
de bodegas adicionales en regiones estratégicas y la negociacion anticipada de insumos clave

con proveedores.

Finalmente, el analisis de sensibilidad mostré que el negocio se mantiene su viabilidad,
aunque tiene una lata perturbacion por posibles variaciones en el precio del fertilizante
especificamente, por lo tanto, si llegase a haber un incremento del 15% en los costos de
insumos, el margen de utilidad se reduce, pero el negocio sigue siendo sostenible, gracias a
la estructura del modelo operativo basado en arrendamiento de maquinarias y tierras,

evitando compromisos grandes del capital.

De igual manera, se observa que, si llegase a existir una disminucion del precio del 10%
debido a baja demanda, aunque esto pudiese llegar afectar el flujo de efectivo, esto no golpea
al proyecto significativamente, debido a su estrategia de diversificacion de mercados y
negociaciones con proveedores con el fin de estabilizar precios. Otra medida de mitigacion
que se plantea es la posibilidad de ampliacion de la oferta de producto hacia mercado
premium para caballos de alto rendimiento accediendo asi a nichos de mayor rentabilidad y

que compensaria estas variaciones previamente discutidas.

En conclusion, aunque el precio del fertilizante constituye un riego importante, la proyeccion

financiera demuestra que el proyecto es econdmicamente viable, asegurado por una gestion
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de reservada de los costos, una logistica escalonada y el enfoque comercial diversificado, lo

que lo convierte en una propuesta sostenible y competitiva en el mercado nacional de forrajes.

10.2. Impacto del proyecto

El impacto de la Estancia como empresa productora y comercializadora de Heno Pangola en

Narino, Cundinamarca, se puede examinar en las dimensiones economicas, sociales y

ambientales. Este proyecto aporta considerablemente a la rentabilidad regional y a la

sostenibilidad del sector agropecuario. A continuacion, el impacto del proyecto:

Tabla 13. Impacto econémico

Aspecto

Produccion de ganancias y dinero

Diversificacion agricola

Incremento de la produccion ganadera

Descripcion del Impacto

Suministro de dinero en la economia
local por medio de la inversion inicial,
la compra de insumos (fertilizantes,
maquinaria) y el pago de servicios
(transporte, asesorias).

Disminucion de la dependencia de
cultivos tradicionales, brindando una
variable rentable y de alto valor
agregado para pequeiios y medianos
productores, motivando el desarrollo de
la agricultura por contrato.

Brinda una fuente de alimentacion de
alta calidad (Heno Pangola), mejorando
la nutricion y, por ende, la productividad
(leche y carne) de las fincas ganaderas

de la region y zonas aledafias.
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Encadenamiento productivo

Refuerza la cadena agroindustrial al
conectar la produccion primaria (pasto)
con el procesamiento (henificacion) y la
comercializacion (distribucion),
creando nuevas oportunidades de
negocio  para  transportistas y

distribuidores.

Progreso de la balanza comercial El Heno puede ser comercializado a

regional

Tabla 14. Impacto social

nivel regional y nacional, lo que da
como resultado ingresos adicionales que

se mantienen en el municipio.

Aspecto

Generacion de empleo formal

Transmision de conocimiento

Avance del bienestar social

Descripcion del Impacto

Creacion de empleos directos (operarios de
campo, administradores, personal de
ventas) y empleos indirectos (transportistas,
proveedores, servicios de mantenimiento),
ayudando asi al progreso de la calidad de
vida de las familias locales.

Impulsa a que se capacite el personal con
técnicas modernas de agricultura de
precision, manejo de maquinaria Yy
postcosecha, aumentando el conocimiento
del capital humano del municipio.

La creacion de ingresos estables y Ia
creacion de trabajo formal reducirian la

migracion del campo a la ciudad y
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Alianzas con SENA y/o Comunidades

Tabla 15. Impacto ambiental

contribuiria a la estabilidad social en
Narifo.

El proyecto puede ser un actor como centro
de practicas y formacion (ejecutando la
contrapartida SENA), ayudando a los
aprendices 'y haciendo posible la
transferencia de tecnologia a los

agricultores vecinos.

Aspecto

Uso eficaz del suelo

Mitigacion del cambio climatico

Administracion de recursos hidricos

Control de residuos

Descripcion del Impacto

El pasto Pangola es un cultivo perenne que
suministra optima cobertura del suelo,
colaborando a evitar la erosion vy
beneficiando la estructura del suelo a largo
plazo.

La biomasa del pasto procede como un
sumidero de carbono, capturando CO

2 de la atmosfera, a pesar de que en menor
medida que los bosques, colabora con la
mitigacion.

El proyecto cuenta con la capacidad de
aplicar sistemas de riego eficientes (goteo o
aspersion tecnificada) con el fin de mejorar
el uso del agua, minimizando el despilfarro
en comparacion con métodos tradicionales.
Desarrollo de un plan de gestion ambiental
para la administracion debida de desechos

plasticos de empacado y la disposicion
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segura de agroquimicos y aceites usados,

reduciendo la contaminacion.

11. Riesgos
Tabla 16. Tipos de riesgos
Variable  Descripcion del Probabilidad Impacto  Efectos Plan de mitigacion
Riesgo
Técnico Falta de calidad Probable Moderado Disminucion de Capacitar el
en el heno por clientes, personal en
manipulacion devoluciones y técnicas Optimas
indebida del corte la minimizacion de cosecha 'y
o secado. de la postcosecha;
rentabilidad adquirir
esperada. maquinaria
Plagas y apropiada.
enfermedades Bajo Aplicar un plan de
que afecten el rendimiento del manejo integrado
cultivo de pasto cultivo y de plagas (MIP) y
Pangola. crecimiento de hacer seguimiento
Probable Moderado los costos de fijo de la
produccion. plantacion.
Comercial Alteracion de Probable Moderado Ingresos Diversificar
precios del heno inestables, clientes y canales
por variables en dificultad para de venta;
la.  oferta vy cubrir costos y establecer
demanda baja contratos de
original. rentabilidad. suministro a

mediano plazo
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Talento

humano

Normativo

Fuerte

competencia de
otros productores
de forrajes en la

region.

Rotacion 0
carencia de
personal
operativo

importante.

Accidentes

laborales graves
durante el manejo
de  maquinaria

agricola.

Incumplimiento
de normativas
sanitarias 0

fitosanitarias para

Moderado

Moderado

Raro

Raro

Moderado

Moderado

Alto

Alto

Disminucién de

cuota de
mercado y
presion para
reducir precios
de venta.

Reduccion de la

eficiencia y la

calidad de
proceso de
produccion.

Detencién en la
produccion,

costos legales y
sanciones, dafio
del clima

laboral.

Sanciones
legales,
interrupcion de

la produccion y

con precios
negociables.
Distincion del

heno con calidad
certificada;

realizar planes de
marketing y
atencion al cliente

efectivas.

Brindar  salarios
competitivos y
beneficios;
Realizar
programas
incentivos y
capacitacion para

la fidelizacion.

Efectuar un
Sistema de
Gestion de
Seguridad y

Salud en el
Trabajo (SG-SST)
estricto con EPP y

capacitaciones.
Conseguir y
conservar  todos

los permisos y

certificaciones
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Medio

ambiente

Financiero

Logistico

la

comercializacion.

Sequias extensas
0 lluvias
desmedidas que
perjudiquen el
crecimiento o el

secado del pasto.

Escasez de
liquidez para
saldar gastos
operativos 0
imprevistos.

Obstaculos 0

demoras en el
transporte del
heno a los

clientes.

Probable

Moderado

Moderado

Alto

Moderado

Moderado

disminucién de

confianza  del
mercado.

Ausencia de
cosecha 0

deterioro en la
calidad del heno

por mal secado.

Demora en
pagos a
proveedores,

parada de Ia
cadena de

suministro.

Reduccion  de
clientes por
fallos en tiempos
de entrega;
incremento  de

costos

logisticos.

(ICA, si aplica);
estar en contacto
con asesoria legal
continua.

Implementar un
sistema de riego

eficaz para épocas

secas; usar
cobertizos 0
secado

mecanizado  en
épocas de lluvia.
Generar un fondo
de contingencia
financiera;
garantizara lineas
de crédito
antes

operativas

de iniciar el

proyecto.

Pactar
asociaciones con
transportistas
locales  seguros;
planear rutas y

conservar la flota
en excelentes
circunstancias (si

aplica).
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Tabla 17. Indicadores

Indicador Meta para el primer afio

Empleos Producir 5 a 7 empleos directos (operarios

de campo, empacado, administracion).

Ventas Conseguir la venta de 48.000 pacas de heno

(o el equivalente en ingresos brutos de
384.000.000 millones), alcanzando el punto

de equilibrio operativo.

Mercadeo (eventos) Participar en 3 a 5 eventos (ferias ganaderas,

dias de campo) para publicidad y atraccion

de clientes.

Contrapartida SENA Cumplir con las obligaciones de formacion

(namero de aprendices contratados o
capacitaciones realizadas) o los medios no
monetarios  aportados  conforme  al

convenio.

Empleos indirectos Crear 3 a 5 empleos indirectos (servicios de

transporte, mantenimiento de maquinaria,

servicios profesionales).

12. Conclusiones

Existe una demanda potencial en el municipio y la region, especialmente en
ganaderos y criaderos equinos que requieren forraje de calidad constante.

Los consumidores valoran la regularidad en el suministro, la fibra digestible y la
presentacion estandarizada (pacas compactas, humedad controlada).

La cercania geografica a centros de consumo (Girardot, Fusagasuga, Bogotd) amplia
las oportunidades de comercializacion.

Se requiere una estructura ligera pero funcional: area de produccion, area de
comercializacion/distribucion y area administrativa-financiera.

La integracion de alianzas con transportadores locales y distribuidores facilita la

logistica y reduce costos.
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e La trazabilidad y control de calidad deben ser ejes centrales para diferenciarse en el
mercado.
13. Recomendaciones
e Formalizar acuerdos de suministro con ganaderos y criaderos antes del inicio
operativo para garantizar flujo de ventas.
e Diferenciar el producto con certificaciones de calidad y précticas sostenibles.
e Capacitar al personal en buenas practicas de cosecha y conservacion.
e Reintegrar utilidades en innovacion (ej. empaques retornables, logistica

verde) para consolidar ventaja competitiva.
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15. Anexos

Anexo 1. Descripcion resultados del estudio financiero

Descripcion

En esta seccion se determina una demanda total de
48.000 pacas donde se abarcara el 100 %, ya que es la
capacidad que tiene la finca de 15 hectareas
predeterminada para el proyecto y es el total de la
produccion que tiene el mismo.

En esta seccion se determina vender 48.000 pacas al
segmento B2B, con una cobertura del 100% con un
crecimiento anual de produccion del 5%.

En esta seccion se define la produccion de 48.000 pacas
con un precio inicial de 8.000 pesos. Aplicando tasas de
inflacion del 5% anual y crecimiento productivo del 5%.

Se da la proyeccion ventas a 5 afios con su respectivo
crecimiento progresivo (se inicia con 48.000 unidades y
finaliza con 58.344), el total de los ingresos proyectados
por aio (2.3 millones) y el total de produccién en los 5
afios (265.230).

Se brinda el costo acumulado de produccion para cada
afo, se inicia con 124.942.909 y en total por los 5 afios
son 752.478.553. Detalla los costos de los insumos
necesarios para la produccion de heno.
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Costos
Adtivos

Capital

Inversiones
Requeridas

Se calcula el costo del personal (gerente, operarios y
operacion) a detalle por hora y por mes. Con un costo
total de 28.513.872 en 4 meses.

Brinda los costos laborales de némina por cargo y por
tipo de contrato. Es proyectado a 5 afios de manera
unitaria (inicia con 589 y aumenta con 546) y la
administracion con inicia con 1.179 y finaliza con 1.099,
con un total acumulado de 1.595.014.15.

Se determinan los costos indirectos de fabricacion para
un total de 9,600,000 de servicios publicos en el primer
afo

Se determinan los gastos administrativos (gerente,
operarios, servicios publicos y papeleria) con un costo
total de 88,217,672 en el primer afno

Se establecen estrategias como publicidad y maketing
digital para un total de 3,050,000 en el primer afo

Se calculan todos los gastos operativos (materia prima +
mano de obra + costos indirectos + costos
administrativos) con un total acumulado de 128,077,727

Se determina cuanto dinero se necesita al inicio del
proyecto, con un total de 127,194,244 representando el
total de gastos preoperativos del proyecto
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P&G

[
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Se determina que porcentaje de la venta representa
ganancia, teniendo una margen de contribucion del 56%,
es decir que por cada paca vendida el 56% del precio
representa ganancia bruta

Se muestra el andlisis para saber a partir de qué nivel de
produccion y ventas el proyecto empieza a ser rentable,
es decir que la empresa debe vender 20,900 pacas para
cubrir los costos sin perdidas

Se evalua la situacion econdomica del proyecto durante
los primeros 5 anos, reflejando un crecimiento sostenido
en cada afio generando en el afio 1 una utilidad operativa
de 43,103,638 y para el afio 5 una utilidad de
317,589,183

Se evalua la viabilidad del proyecto con flujos de caja
operativos,  inversion  diferida  (130.744.244),
financiamiento (128.850.977) e impuestos. Se obtiene un
VAN de $124.540.748, una TIR del 36%, una
recuperacion de inversion en 2.32 afios y una tasa de
oportunidad (T.I1.O) del 20%.
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Anexo 2. Entrevista productor 1

Bueno, ;qué tipo de pasto utiliza para elaborar las pacas? En este momento nos encontramos
elaborandolas con pasto Angleton y pasto Invasor. ;jAproximadamente cuantas hectareas
tiene sembradas? 20 hectareas. Mas o menos, ;cuantas pacas se estan produciendo en un

mes? Estamos produciendo en un afio un aproximado de mil pacas por hectarea.

Es aproximadamente 400 pacas por hectarea en dos cortas y media. Dos cosechas y media
debido a que somos potreros, fincas secanas, sin riego. ;Ustedes no cuentan con el riego?

No.

Ok, o sea que ustedes cuando producen arenos si esperan mas o menos los seis meses para
cortarlo, ;si? Se estd produciendo mas o menos dos cosechas y media al afio. Quiere decir

que producimos cada cuatro meses, mas o menos. Ah, listo.

Mas o menos, jcudnto les cuesta sembrar una hectarea de areno? Bueno, sembrarla...
Sembrarla nos costaria un promedio aproximado de... Bueno, realmente no tengo ese costo
porque yo los potreros los tenia en ganaderia. Al final lo que hice fue voltearlos a pastos,
pero los pastos ya venian... El invasor se entiende que es invasor porque venia por las orillas
de la carretera y fue entrandose a los potreros. Resulto ser un pasto muy benéfico y sobre

todo muy bueno para los caballos.

Pero su nombre mismo lo dice, invasor, o mal llamado pangolita, para un mejor comercio.
Que al final simplemente es un pasto que es invasivo, que se come otros. En el caso del

angleton si es una semilla sembrada, pero pues nosotros la sembramos hace mucho tiempo.
Ah, ok. Si. Ah, listo, dale.

Bueno, ;en qué precintas se las venden en cuestion de kilos? Nosotros producimos pacas de
12 kilos aproximadamente. Se cogen aproximadamente de 13 kilos, eso igual cuando se seca
abajo un poquito, entonces estan entre 10 a 12 kilos. Un peso exacto no se da, pero estan

entre 10 y 12 kilos.

Listo. (Cual seria el precio de venta de ese producto cuando hay buen clima? O sea, cuando

ustedes cuentan con lluvia, sol. El precio de venta del pasto se ha vuelto muy relativo.
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Estuvimos vendiéndolo muy bien, pero en este momento se ha bajado un poco y se sube
solamente en temporadas de lluvia. A ver, nuestros mayores consumidores son las
caballerizas y las ganaderias que sufren de, digamos, las ganaderias de leche que tienen
problemas en los inviernos. Entonces, cuando estamos en inviernos nosotros y el Magdalena

medio, el pasto suele tender a subir un poco.

Si, entonces el costo de ventas puede estar entre los 7,500 a 8,500 pesos. ;Eso por qué?
Porque el principal productor es el Magdalena medio. Entonces, cuando ellos pueden

producir, se baja mucho el precio debido a que hay demasiado pasto.

Y el pasto puede llegar a costar hasta 5,000 pesos y 4,500 pesos en algunas ocasiones. Pero

un precio promedio del pasto esta entre los 6,000 y los 7,000 pesos. Ok.

Entonces, bueno, pues aqui viene la otra pregunta. ;Cual seria el precio cuando ustedes tienen
la oportunidad ya de vender mas heno? Que es cuando hay temporadas escasez de heno. ;Ahi

ya sube més? En mi caso, creo que algo de eso es que uno tiene que hablar con el cientifico.

En nuestro caso, lo que hacemos es tener una actividad especifica de tratar siempre esos
tiempos de heno. Por ejemplo, lo que hacemos es comprar en temporada cerca o en temporada

de junio. Igual que se lo voy a dejar en octubre.

Entonces, por eso te digo que son promedios mas o menos de 7,000 pesos. Si, es diferente,

digamos, a los clientes ya. Si, no son clientes que hay la posibilidad de vender mas pastos.

En su caso, son promedios de 7,000 pesos. Ok. Bueno, ;ustedes venden la produccion ahi en
Puerta de Produccion? ;O ustedes también manejan el tema de hacer el domicilio, o sea,

mandar los camiones? En mi caso, no.

Espérame un segundito. Es que no sé€ por qué se te esta escuchando entre cortado. No s€ si

se dice la senal.
Ahi. Mas o menos. Bueno, si ellos hablan asi, yo trato de... Ahi.
(Ahi? Ahi. ;Mejor? Mejor, si, ya. Listo.

LY qué preguntas estas haciendo? Ah, ya. ;Lista? Si, mas o menos. Se te va un poquito y

vuelve, pero nada, no hay lio.
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Bueno, nosotros no tenemos el domicilio, pero si ayudamos con los camiones. Yo despacho

de potrero al camioén. Si.

Es lo que tratamos de hacer. Porque cuando lo mandamos a bodega, se incrementa un poco

el valor debido a que hay una operacion mas. Ok.

Un proceso mas. O sea, normalmente siempre llega el consumidor y lleva los camiones y

ustedes los surten al camion. ;Esta en Puerta de Produccion? Al camidn, correcto

Ah, ok. Correcto. Bueno, y creo que no queda... Ah, bueno. ;Ustedes tienen un gran impacto
en su finca por las sequias? O sea, porque no cuentan con riego o €so no les afecta mucho.
Claro, siempre va a afectar el no tener riego, debido a que somos tierras en el Alto Magdalena.
En nuestro caso estamos en Girardot, estamos a 300 metros sobre el nivel del mar, un poquito

menos.

Pero al estar en el Alto Magdalena, el rio lo tenemos de entre 70 a 100 metros de altura. Por
ende, es demasiado dificil adquirir el agua para mojar nuestras tierras. Pero tenemos dos
épocas muy marcadas de agua, una en el inicio de afio y otra a final de afo, que son las dos

épocas de cosecha.

Y sobre esas épocas es que tratamos de hacer nuestra produccion para poder tener el
abastecimiento de nuestros clientes. ;Como lo hacemos? Como te repito, si ti me compras,
y s¢ que me compras 500 pacas cada mes, y mi produccién es de 5.000, 6.000 pacas
mensuales, o un promedio de 20.000 pacas al afo o algo asi, yo te las guardo para poder tener

ese inventario para despacharte. Si, para abastecer a todos los clientes.

Pero claro, las tierras nuestras si les da muy duro el verano, pero es que el pasto que nosotros
vendemos es para esas tierras. Ah, ok. ;Los dos? ;Los dos es para tierras con mas sol? Si,
pues claro que también los puedes manejar con agua, claro, también los puedes manejar con

riego, pero son para nuestra zona.

Yo creo que esos pastos pueden estar entre 500 a los 100 metros, diria yo. Ok, y por ejemplo,
el caso del pangola, ;es mas complicado? El pangola requiere mucho mas agua. ;Mucha mas
agua? Mucha mas agua, claro, el pangola si requiere muchisimo agua, casi que se asemeja a
un cultivo de arroz, y debe ser cosechado, bueno, todos los pastos deben ser cosechados en

un punto especifico, pero sobre todo el pangola.
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Ok, ese es mas complicado, o sea, tiene mas requisitos para que salga con mejor calidad, ;si?
Si, aunque pangola, mucha gente pasa por pangola, el pasto verde, pero pangola son muy
pocos los que lo producen, debido a las caracteristicas de la tierra, es un pasto con mucho
mas necesidad. Ok. Entonces, son muy pocas las tierras que lo producen, creo que en mi zona
solamente hay una o dos fincas que sumaran por mucho unas 60 hectareas, y por el lado de

Lerida y toda esa zona puede haber otras 100 hectareas, pero de ahi no creo que haya mas.

Ah, ok. Por eso te digo, el problema es que mucha gente se lo hace pasar por pangola, si es
un pasto verde muy bueno, lo pueden mandar mezclado, pero pues eso no se hace. Si, pues
claro, el que tiene conocimiento, igual eso se diferencia por el gruesor del palo, ;no? No, no,
porque ti puedes coger el pangolita, que llaman ahora, que es un invasor, lo puedes coger

verde y delgado, ;ves? Ah, bueno, si.

Yo creo que las diferencias van un poco mas en la hoja, no en el palo, sino en la hoja y en el

olor del pasto como tal. Ok. Pero si, un desconocedor no lo puede diferenciar.

Y para los caballos, ;cudl es mas beneficioso, el pangola? Claro, mira, segun lo que yo
entiendo, el pangola es el que mas tiene minerales de proteina, ;si? Ok. Luego iria el angleton
y luego el invasor, pero en este pais hay un tema raro, y es que la gente, los que tienen
caballos, prefieren comprar, cuando no hay pangola, prefieren comprar el invasor porque es

delgado. Ok.

Pero el invasor tiene mucho menos minerales y niveles de proteina y de caracteristicas
alimenticias que el mismo angleton. Un angleton cosechado en buen momento puede casi

llegar a ser igual que un pangola. ;En serio? Vea pues.

Si, si t te pones a investigar el tema bien a fondo, te daras cuenta. Obviamente el pangola es
el mejor, pero un angleton puede llegar a ser casi de la misma. En este caso pues nosotros,
yo SOy con una compaifiera, estamos haciéndolo con el lino pangola, y con las entrevistas que

he hecho y todo lo que he investigado, mas que todo se ve es el angleton.
Entonces no entendia el por qué. Y ya veo que es por tema de agua. Es porque no hay pangola.

Si, el pangola casi no se produce, y menos por esta zona. Mira, en esta zona solamente lo
produce la finca Brasilia, que cambiaron sus pastos a pangola, y de resto no hay mas,

basicamente. Ok.
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De resto tienes que irte al magdalena medio y alla hay uno, dos, tres tipos, uno que es de
apellido Chica, otro que es un tal Alejandro, que son los inicos que han volteado cultivos de
arroz para producir el pangola. Claro, por la humedad. Por la humedad y por el riego,

obviamente.

Aja. Pero las caracteristicas que tiene que tener la tierra son muy... A ver, ;cémo te digo?
Tuve un experimento con un amigo que lo hizo en Saldafia y no le pegd. Hay que preparar

muy bien el terreno.

Y con riego y todo, y con tierras de arroz. Y no le pegé el pangola. Ah, ;en serio? Yo pensé

que era como cultivar un terreno pangola, un terreno agricola y ya.

No, no, no. No, no, recuerda que todas las tierras son diferentes. Hay tierras gredosas,

francosillosas, arenosas.

Hay otras francoarenosas, francosillosas. Todo eso depende. Si todas tienen una capacidad

de absorcion de los nutrientes diferentes, de agua diferente, los nutrientes diferentes.

Pero en el tema de... Muchas veces pasan también pastos verdes como el argentino, que son
los pastos de tocaima y esas zonas. Los pasan como pangolas también. Si son tomados en un

punto exacto, se pueden mezclar.

Pero también tienen muy buena proteina, también tienen muy buen nivel de fibra. Recuerda
que lo que da el hieleno, mas que la proteina, es el nivel de fibra que estds entregandole al

animal. ;Cierto? Si.

Eso es lo que pasa. En el caso de los caballos, es esa capacidad de estar masticando todo el
tiempo que es lo que produce el pasto. Por eso tampoco la gente lo ha cambiado 100% al

concentrado, porque ya hay hielo teletrisado.

Ah, ok. Si, es que el caballo si o si consuma y hay un caballo de ese también en el hieleno,

(no? Es que es un antistrés estar masticando. Es un antistrés estar masticando.

Bueno, ya creo que me quedan dos preguntitas. Espera. Bueno, las vacas de venas producidas,

[a qué tipo animal venden? ;Solo a los equinos o también bohinos?
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Como te repito, recuerda que lo importante... Bueno, en el tema del angleton, es muy bueno
para las vacas. En el tema del invasor, es muy bueno para los caballos debido a lo delgado
que es. Pero el angleton es muy bueno para las vacas, sobre todo aquellas vacas lecheras que
necesitan ese nivel de fibra para dar una mejor calidad de leche. Recuerda que las lecherias
de tierra fria estan en sobrepastos completamente himedos, que son los que dan la leche,

pero esos pastos son muy altos en proteina pero muy bajos en fibra.
Ok. Entonces es necesario la fibra.
Si, demanda para los bohinos también alta. Pero mas en los equinos.

(El eno lo comen? Si, el eno. El eno lo comen todos. O sea, el eno en este momento lo comen
todos. ;Todos? Claro. El negocio del eno se subid, se crecid tanto porque la demanda de

quinos ahora es mayor. Demasiado. Sobre todo de quinos de show. Si, eso he visto.

Pero las vacas también requieren. Lo que pasa es que como el ganadero si hace una buena

rotacion, un buen manejo de traderas, pues no lo necesita. No lo necesita.

Es que eso es lo que yo veia. O sea, porque pues ahi tienen la finca, el bohino tiene ahi. Por

eso me imaginé que era mas el equino.
No, es mas el equino, claro. Bueno, esa pregunta ya me la habias respondido aqui.
Dicen en qué época del afio es la que mas adquiere su producto.

Pues es a inicios y a finales. ;Cierto? Si, digamos que todo el tiempo realmente. Eso es muy
variable. Si llueve mucho, se inundan las zonas de mas. Recuerda, alto tecunda, alto
magdalena, no se inunda; Magdalena bajo, magdalena medio, se inundan. Entonces, apenas

se inunda, la demanda crece. Claro.

Porque no va bien. Porque yo sé€ que va a ser en casi todo. El 13 y sube. Todos los criaderos.

Exacto.

Bueno, ;ustedes alguna vez almacenan? O sea, jalmacenan o ustedes siempre producen?

(Saben qué van a abastecer?

Debido a que mi negocio principal, el marceleno, si no he ganado, yo guardo mi propio veno

para mi ganar, para abastecerme en temporadas de sequia. Pero si, como no podemos estar
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clientes, que son fijos. Ok. Ok.

(Alguna vez han hecho publicidad para vender las vacas de veno en ferias? ;Y en eso o no

han tenido la necesidad de hacerlo?

Claro, hemos utilizado, lo hemos hecho por redes, lo hemos hecho por diversos canales, asi

es. Por marketing. Marketplace, perdon.
Si.
Y puesel 2 a?2.

Ah, listo, dale. Y ya la tltima es, ;tienen distintos puntos de venta? ;Les han vendido a

farmacias? ;O unicamente se dirigen a los criaderos?

A farmacias, no, a veterinarias. No, nosotros hemos vendido a diferentes agro-veterinarias y
eso, pero realmente es mejor vender directamente al consumidor. Cuando ti vendes al
intermediario, siempre ponen un pero: que es muy pequefia, que es muy grande, que es muy

pesada, que es muy poco pesada, que es muy verde, que es muy amarilla.

(Como haria tanto el precio con esos contratos tan fijos? ;No tienen un cliente fijo?
No, realmente es mejor venderte directamente al criadero.

Ok. Es lo que buscas hacer. Y en este negocio lo que hay es mucho intermediario.

El camionero es intermediario, el agroinsumos, el veterinario es intermediario. Bueno, todo

el mundo quiere ser intermediario. Ok.

Entonces este negocio es de centavos, y cada persona que se meta en intermediario tiene que

ganarse 500 mil, 2 mil pesos, y pues ya obviamente es demasiado dificil.

Ah, listo, dale. Mira, ya, esas fueron todas las preguntas. En serio, muchisimas gracias que

me ayudan bastante para seguir con el analisis del proyecto.
(Tu llamaste a Anderson?
(Dime?

(Ta llamaste a Anderson?
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(Anderson tiene claro porque la tesis de ¢l fue de heno?
Ah, si, tiene una tesis de heno. El tiene una tesis de Eno, el de Amagro.
No, Mauricio Anderson. Mauricio es el socio, pero Anderson es la cabeza de ahi.

Ah, pues la voy a preguntar a Padrino. El criadero del negocio. Porque si me serviria

demasiado.

(No has llamado a Anderson?

No. No, no, no, no le he llamado. No sé si me mandoé el nimero. Pero llamaste a Mauricio.
(Dime?

No, te llamé a ti y ahorita voy a llamar a Mauricio.

No, no llames a Mauricio, llama a Anderson.

Ah, ok.

Mauricio fue el que puso la plata. El que tiene la tesis es Anderson.

Ok.

Anderson tiene la tesis perfecta. Te habla de nimeros, de calidades, de todo. ;Oiste? Ya te

mando el namero de él.
Ah, vale. Muchisimas gracias. Dale.

Bueno, no llames a Mauricio, llamalo a ¢€l. Listo.
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Anexo 3. Entrevista a productor 2

LY eso qué carrera es?

Administracion logistica.

Ah, ok. Administracién de emprendimiento, entonces ya necesito entrevistar.
Bueno, no hay problema.

Bueno, ;qué tipo de pasto utiliza para elaborar las pacas?
Angleton.

(Angleton? ;Sobre Angleton?

Si.

(Aproximadamente cuantas hectareas sembradas de pasto tiene?
Tenemos 450 hectéreas.

(Cuantas pacas producen en mes aproximadamente?

Eso depende de dos cosas: uno, la necesidad, la oferta y el equipo que tenga la persona.
Entonces, por ejemplo, cuando yo arranqué, producia entre 20 mil a 15 mil pacas en el mes,
que eso es un promedio de mil paquitas o de 500 paquitas diarias. O, por ejemplo, en la
semana se producian 4 mil paquitas. Entonces eso depende del volumen. Uno con un equipo

y un operador puede producir unas 20 mil pacas en el mes.

Claro, uno como es un producto que se puede, o sea, hoy en dia por la demanda no se
almacena tanto. O sea, ti no ves como antes que se veian bodegas y bodegas de heno, sino
que hoy en dia lo que se hace es que se tiene el comprador. Y me dice: necesito 500 pacas
para el lunes, 500 para el miércoles, y uno organiza el corte. Entonces cortamos tal dia y le
da, secamos, revolcamos. O sea, se dividen las hectareas para si mismo, porque eso va cada

seis meses, /no?

Si, depende del corte también, depende del tipo de pasto, depende si tiene riego. Si tiene

riego, ti puedes sacar pacas cada 90 dias, cuatro cortes en el afio. Entonces depende de las
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condiciones que tu tengas. Entonces, por ejemplo, si tu finca tiene agua, manejas pasto cada

90 dias, cortas y estds recogiendo cada 90 dias de la misma hectarea.

Si manejas, si no tienes agua, es un terreno secano, que es lo que mas se usa por aqui. Cortas

una vez al afio, 1.5.
LY sus clientes normalmente son de este sector o ustedes estan en el otro?

No, nosotros, yo manejo clientes de Armenia, del Kindio. Tengo clientes en los Llanos y mas
que todo para el Huila. jPor qué? Porque Medellin, Antioquia estd ocupada por La Dorada.
Como nosotros la encontramos aqui en el centro del pais, entonces La Dorada esté en el norte,
queda mucho mas cerca. Ahi tiene que entender uno que el flete influye mucho, porque yo

vendo sin flete, yo no transporto el heno.

El heno no se puede producir en clima frio, ;cierto? Lo que pasa es que es un producto
deshidratado, ;no? Entonces, por ser producto deshidratado, tiene que tener mucho sol y no
tener nada de humedad. Entonces normalmente en los climas frios las mafianas son muy
humedas, entonces no van a permitir que el pasto se seque como es secar. Si tu lo enfardas
himedo, genera heno, genera hongo, entonces se dafia, se enferma al animal, se colique al

caballo. Entonces no se puede, no se puede. En clima caliente la mayoria de veces.
(Mas o menos cuanto les cuesta sembrar una hectarea o un aproximado?

Un aproximado sembrarla, estando sin preparar la tierra y con todo. O sea, estando la tierra
sin preparar, pasando el arrastre, pasando eso, posiblemente se pueden ir unos cuatro millones

y medio por hectarea. Preparar la hectarea, si.
(Eso qué incluye?

Eso incluye prepararla, eso que incluye: rastrear la pasada, la semilla. Entonces depende,
pues depende también de ese tema, ;no? Porque si vas a comprar semilla o vas a comprar
estolon. El estolon es que se corta un pasto ya de mayor edad, maduro, y que tiene dos, tres
brotes. Lo botas, lo medio tapas y ¢l mismo vuelve y coge la tierra. Entonces tiene que ser

verde.

Pues la semilla uno mas a la fija, se demora un poco mas en estallar y quedar la pradera lista,

pero puede ir mas a la fija por el tema de que la semilla no se va a dafiar. Por ejemplo, si corté
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hoy, mafiana no lo alcanzaste a tirar, ya se secd y se dafio, porque tengo que cortarlo, literal,
como si yo hiciera esto y lo pusiera aqui en la tierra y lo tapara un poquito. Pero asi, tiene

que ser un movimiento muy rapido. Entonces me demord tres, cuatro dias en eso.

Si, por ejemplo, pido el pasto y me dicen, ya se lo envié mafiana, y me dices, no llegd mafiana,
ya no sirve, porque el pasto se murid en el camion. El pasto no puede morir, viene y se

entierra y se vuelve y se entierra.
Entonces si, entre cuatro y medio y seis millones de pesos puede costar la hectarea.
(En qué presentacion las venden por kilos?

Eso se vende para aca de 12 a 14 kilos hoy en dia. Ah, varia lo que el cliente... No, no, no,
eso, como la méaquina la hace. Entonces normalmente eso sale un rango. T lo que haces, la
maquina lo que hace es prensar la paca al heno. Entonces no puedes decir, todas salen de 14,

(no? Hay unas de 12, otras de 14.
A, varia.

Varia, pero en ese rango, tampoco salen pacas de 5. No pueden salir porque depende de la

prensa. Entonces, siempre sale uno, las pesan en el lote y dice, ;jno? 14, ;no? 12, 12, 14.
Y si, por ejemplo, le sales de 12 a 14, ;ahi varia el precio?

No, lo mismo, es la misma paca, la misma presentacion de la paca.

(El precio de venta cuando hay buen clima? O sea, cuando no tienen dificultad.

Cuando est4 en verano, por ejemplo, como ahorita que estamos en verano, es barato. ;Por
qué? Porque hay mas oferta. Entonces, todo el mundo corta, todos pueden cortar.
Normalmente en el norte, el norte se inunda. Entonces, cuando esta en invierno, nosotros en
esta parte del pais nos beneficiamos porque alla no pueden cortar. Entonces, no hay heno

alla, entonces aumenta el precio en esta zona.

Abhorita estan vendiendo paca ya a 4 mil pesos. Entonces, nosotros nos toca aqui venderla a

6 mil, 5 mil pesos, 5 mil 500.

En invierno, como estas tierras son mas secas, entonces esta tierra es arenosa, ya es muy

oscura. Entonces, la tierra arenosa, ;qué pasa? Llueve y a los dos dias yo puedo cortar. En
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cambio, ya llueve y tiene que durar 8 o 10 dias para cortar. Entonces, cuando esta en invierno,
cuando estan buenas condiciones, se pone mas barato. Cuando estan malas condiciones,

nosotros por la ventaja de la tierra, se pone mas costoso.
Ok.
Venia esa pregunta, ;cudl es el precio de ese producto en temporada de escasez?

Claro, en temporada cuando no hay mucho pasto porque esta lloviendo mucho, la gente no
puede cortar. El que no tiene, por ejemplo, llovieron 10 dias seguidos, entonces nadie puede
cortar. Y yo tengo embodegado, pues el pasto puede valer 8 mil 500, 10 mil pesos. El pangola,

por ejemplo, se pone a 15 mil, 18 mil. El que yo vendo en 6 mil hoy en dia se pone a 9 mil.

A ver, yo tengo ahi una pregunta, no sé€ si sepas. El angleton, justedes manejan angletén? ;Y

el pangola es muy diferente?

Lo que pasa es que eso varia, jen qué? Eso varia en la calidad del tallo. Entonces, el pangola
maneja mucho mas hoja. Entonces, es mucho mas palatable para los caballos, mucho mas
suave. Pero también las condiciones de clima para que se dé es mucho mas dificil. Entonces,
necesita mucha mas cantidad de agua. Por eso no todo el mundo puede sembrar pangola. Por

€so es tan costoso, porque necesita siempre tener agua y riego para poder producir.

LA qué es mejor de producir angleton? Es que el proyecto de nosotros estaba con pangola y
yo habia encontrado hartos proyectos de angleton, pero entonces no sabia si era la misma

manera.

Lo que pasa es que no sea mejor o peor, depende, como te digo, depende de las condiciones.
Entonces, por ejemplo, ti me dices: no, mi finca tiene agua, espera, metamos pangola. Pero
ti me dices: no, lo que pasa es que mi finca no tiene agua de riego o no tiene agua de un rio

para drenar. No, pues entonces el invasor, el angleton colusuana es la mejor opcion.

Si tengo poca agua y manejo Climacuna seria la segunda. Si ya tengo mucha agua, pangola,

me voy a pangola.

LY el cliente cudl le prefiere mas?
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Pues ahi, entonces a lo que voy, entonces ya me varia. Entonces, por ejemplo, el cliente que
tiene un caballito o que compra una pesebrera, por ejemplo, la pesebrera de la Alfonso,
ustedes compran heno de mejor calidad. O las pesebreras muy finas de caballos, de millones,
entonces van y compran pangola porque es mucho mejor. O los que, por ejemplo, tienen
ganado, entonces dicen: no, pues véndame invasor, que el ganado lo come y es el mas

economico. Entonces eso depende del cliente que ti manejes.
Bueno, justedes venden el heno en puerta de produccion o también hacen domicilio?

Depende, depende del cliente. Entonces, por ejemplo, yo a mis clientes, ;qué les digo? Yo le
tengo el heno a este valor aqui, pero si usted necesita, yo se lo pongo en la puerta de su casa.

(Donde vive? ;En qué tal parte? ;Se lo cotizo? Claro, le cotizo el flete.

Pues normalmente uno trata de darle el mejor precio, porque pues uno no es transportador,
yo produzco escena, no soy camionero, por asi decirlo. Entonces, ;qué hago? ;Cudndo y
donde estd? Que no, que estoy aqui. ;Cudnto vale? Venga, que llame a 3, 4 conductores.
(Cuanto me cobra de girar 2 aqui? No, que 400 pesos, 300. Como eso va por paca, entonces

la persona dice: /va a llevar cuantas pacas? ;200? ;500? Entonces me dice 400.

Otra persona me pidié 1.000. Entonces el flete de 100 pacas vale 500.000. No, ;como es
posible? Entonces, no, yo a 200 pesos, 200.000 pesos, le digo: mire, me estan cobrando esto,
se lo pongo a tal hora, en tal momento, se lo cargo y tal. Yo le entrego el carro cargado, me
lo mande usted o se lo tengo que enviar yo. Yo se lo entrego cargado y es el mismo valor.
Ya que si usted necesita alld en su casa, yo se lo hago llegar, pero usted paga el flete. Esa es

la idea.

(Ustedes cuando envian asi por transporte, tienen como un estimado minimo de cuanto

deberian de pedir? ;O lo que le pidan ustedes?

No, eso lo manejan los transportadores. Claro, porque ;qué pasa? Eso son dos negocios. Tu
puedes tener heno y también puedes tener turbo propia, pero entonces yo tengo que sacarle
los costos a mi turbo, porque yo no puedo regalarle a la persona. Porque entonces me toca
sacarle el precio del viaje a mi pasto. Entonces yo no vendia 6.000, terminé vendiendo a

4.200.
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Mi pasto vale 6.000 aqui. Si yo quiero mandarselo, si yo quiero que se lo envie, se me paga
los 1.000 pesos que le ha llevado all4 o los 500 de mas. Entonces la paca sale en 7.500, 8.000,
depende. Imaginate, la paca Casanare al Llano llega a 18.000 pesos, la de Angleton. El flete
alla vale 8.000.

Mandar una paca de heno para alla, aqui la compran a 8.000 y vale 8.000 ya la paca, llega a
16.000 pesos la paca en el Llano. Y eso es el heno que aqui venden a 6.000, pero alla vale
18.000 por el transporte que tiene que llegar. Yo se lo envio, le pago al conductor y que me

pague mi pasto. Entonces asi se maneja.

(Ustedes aqui tienen un gran impacto con el tema de las sequias y todo eso? ;O ustedes como

ya tienen riego no lo pueden manejar?

Si ta tienes riego, lo manejas. Porque ti dices: llego el importe, por ejemplo ahorita llega sin
llover 10, 25 dias, ;qué hacemos? Abran y reguemos con agua. Claro, también tengo cortes

donde no llueve, se ve muy opacado el pasto, el pasto se recoge, no crece, todo se para.
LY ese pasto ya se pierde?

No, ¢l deja de crecer. Vuelve a caer agua, €l vuelve a florecer.

Ah, ¢él se pausa, no se pierde.

No, €l se pausa, la pradera no se pierde. Tt cortas, uno qué trata de hacer en esas épocas:
cortar. Cosa que ahorita que viene agosto con lluvia, que se supone usted tenga el pasto
cortado y usted no lo coja cortando en lluvia. Porque si no tienes agua y cuando llega el agua
tu estas descortando, t0 tienes que estar listo para que cuando llegue el agua tu pasto vuelva

a florecer y vuelva a rebrotar y arranques otro proceso de produccion.

Si, claro, yo en mi caso cuento unas tierras con riego y unas cuentas que no, las que no cuento

con riego. Claro que me veo afectado por el clima y por las sequias, me veo bastante afectado.

Bueno, de las pacas que se produce aqui, tipo animal, ;vende a solo equinos o también a los

bovinos?
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No, equinos y bovinos. Siempre hay clientes para los dos, porque también siempre hay
segunda y primera, como en todo producto, ;no? Esta la primera, que es el producto extra,

que es para caballo, que es para el mejor, y esta la segunda, que son para los animales.

Que, por ejemplo, tiene un poquito... entonces, por ejemplo, este lote, esta parte estd muy
bonita y sale solo para caballo. Esta parte tiene maleza y tiene un poquito, entonces lo
cortamos igualmente, pero lo vendemos a los bovinos, que los bovinos si comen de todo, no

tienen problema con eso.

Las malezas se quitan fumigando y todo eso, claro, hay un control de malezas previo, pero
también nos falta una que otra malecita. Entonces muchas veces no se detecta, se va en el
producto, depende del cliente. Porque si el cliente me dice: necesito pasto para caballo, yo
no le puedo enviar el de segunda. Obviamente el de segunda tiene un menor valor, pero

también se vende, no, no se pierde.

Bueno, esta pregunta: ;cudl es la época del afio que mas adquiere el producto? O sea, ;eso si

varia? ;jHay épocas donde mas se vende y donde menos se vende? ;O eso varia?

Lo que te digo, la época en que mas se vende es el invierno, pues en mi caso. ;Por qué?
Porque se acaba en los lugares donde hay mucho. Yo le estimo que por aqui en el centro del

Tolima, ponle ti dos mil hectareas en pastos. En el norte hay seis mil, siete mil.

Entonces claro, cuando en el norte, donde estd la mayor abundancia de heno, se acaba o no
se puede cortar por la lluvia, pues a mi me beneficia. Entonces en el invierno, a mi me

beneficia, en mi caso, me beneficia mas eso.
Ah, ok. Y asi responde pues ya la otra, claro.

Bueno, para usted, ;qué es mas importante al producir una paca de heno? ;La calidad? ;El
peso? O sea, ;qué es lo que, como que es lo que se mentaliza que sea mas importante cuando

va a vender el heno? ;Cudles son los atributos?

Que esté mas limpia, que sea un heno limpio, que sea un heno fresco. Hoy en dia a la gente

le gusta mucho el heno fresco. Entonces eso: frescura y calidad.
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LY calidad qué es? Que no tenga malezas, que no tenga espinas, que no tenga nada, que no
sea pasto. Y la frescura, porque muchas veces antes, como te dije antes, se vendia en bodega,

mucho de bodega, un heno café practicamente con polvo. Hoy en dia sale del lote y pasa.

Ok. (Y les ha llegado al punto que cuando hay mucha oferta, ;a ustedes les toca almacenar

heno? ;O como manejarlo?

Si, claro, muchas veces. Hay veces que se almacena. A eso hoy uno trata de programarse
para no almacenar, pero cuando se almacena, se puede almacenar y puede durar hasta dos,

tres meses almacenado y no se va a dafiar, desde que tenga las condiciones.

Porque si ti lo almacenas aqui, se dafia, pero si tu lo almacenas en un buen quiosco, con todo

protegido, que hay plasticos, que lo tapo, que esto, no se va a dafar, se conserva.

Pero normalmente ustedes producen y de una vez se envia, se vende de una vez. Tratan de
no almacenar, eso pasa cuando ya... cuando es extremo, cuando por ejemplo quedo mal el
camion, no cargaron, no cargaron, no se vendio. Normalmente se hace eso. De resto no, de

resto se vende todo el lote.
(Qué mas me vas a preguntar?

Ah, bueno, esa viene casi relacionada a la que te dije anteriormente, que o sea, ;se pueden

perder pacas de heno cuando hay muy poca rotacion y siempre se almacena, /se almacena?

No, no, porque nunca... pues yo trato de no perder cuando almaceno o no perder cuando

vendo, entonces paro de vender, como yo no tengo que cortar obligatoriamente.

Entonces, por ejemplo, si yo corté mil ahorita y tengo mil y no las vendi, entonces las

almacené. ;Para qué voy a seguir cortando? Entonces no corto, el heno no me obliga.

El heno, lo bueno del negocio, del pasto, es que t no cortas y si hay buenas condiciones, el
heno se queda ahi bien, no se dafia. A diferencia del maiz, del algodon, de todos esos cultivos

que si ti no lo cortas se dafia y no se puede procesar.

Esto no. Lo dejo ahi. Claro que se va a echar y se va a amontonar mas, pero lo dejo ahi quieto.
Tampoco es para dejarlo un afio, 20 dias, 15 dias, quedémonos quietos, no cortemos. Que

salieron otra vez clientes, saquen el de la bodega y arranquemos a cortar otra vez.
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Bueno, justedes hacen publicidad para vender sus pacas, les daban a ferias?
No, mas que todo a ferias no las publicamos. Nosotros publicamos nuestros propios videos.
(Ustedes manejan redes sociales?

Si, yo manejo redes sociales. Si, claro, lo que pasa es que la gente lo conoce a uno, entonces
uno normalmente no pasa... mira, por ejemplo, mira el precio que tenia acd esta paca.

Entonces la gente llama.

Uno trata de no... si ese es el pasto atras. Entonces muchas veces este pasto gusta, por eso,

por lo verde. Entonces asi se vende, desde el lote. Llega, cuadra en el camion y se va.
(Normalmente siempre ellos traen el camion y surten?

Si, ellos normalmente, yo les digo: tengo en tal corte, mando la ubicacion. Llegan con su
camion, cargan y no tengo nada que ver. ;Que mandaron a fulanito? No, no, yo no conozco
al conductor. ;Cuanto necesitan? Antes de que salga el camion me consignaron, si, listo,

perfecto. Hasta luego, chao.

(Ustedes manejan distintos puntos de venta? O sea, por ejemplo, ;,venden de pronto a

veterinarias?

Por ejemplo, yo tengo un cliente en Armenia que le vendia a veterinarias. Yo normalmente,
lo que uno normalmente trata de atender es en el corte. Ya ponerse uno ahi... hay contratos,

claramente, que son muy buenos. Entonces puede ir uno y vague a veterinarias.

(Ustedes cuanto necesitan? No, que yo cuatro, listos, yo se las pongo aqui mensual, vale
tanto. Pero como es un gremio que la gente estd constantemente bajando el precio, entonces
no logran contratar mucho, o sea, algo constante. No es que te digan, bueno, yo voy a

contratarle un afio.

Porque no falta el que llega al otro mes y le dice: yo se lo voy a dar mas barato. Entonces por

500 pesos en mil pacas van a decir: chao, gracias.
Entonces traten de buscar, ellos van buscando, y ya yo creo que eso seria.

Ah, bueno. Gracias. Gracias.
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Anexo 4. Entrevista a productor 3.

Bueno, (qué tipo de pasto utilizas para labrar las pacas?

Usamos angleton y macuna y angleton nativo, puede ser colusuana, creo que es el nombre

técnico, lo llaman invasor, tiene varios nombres.
Mas o menos, ;cuantas hectareas tienes sembradas?
Hay cincuenta, mas o menos.

Pacas por hectéarea, hay un promedio de pacas por hectarea dependiendo, hay una variable y
es que yo siembro, yo tengo lotes en secano, no tienen riego. Entonces yo produzco dos veces
al afno, hay dos cortes al afo, y los cortes en promedio salen entre 450 y 500 pacas por

hectarea.

Ok, ;y tu lo haces por secciones o siembras, por ejemplo, en enero y lo que se sale de una es

siembras y lo otro es los otros seis meses?

No, es lo que te digo, mira, como el pasto esta establecido, el pasto esta sembrado, el pasto
simplemente retona. Entonces cuando empieza la época de lluvia se retofia y generalmente
sale. Hay unos lotes, de acuerdo a la tierra, que son mejores, entonces se adelantan un poco,

entonces se van cortando a medida que van dando puntos, ;jno?

Los lotes generalmente salen, como es secano, salen todos al mismo tiempo, llamémoslo asi,

aunque hay unos que se adelantan unas semanas.
Ok, listo.
Bueno, pues la presentacion normalmente es de 10 a 12 kilos, ;cierto?

Si, 10 a 12 kilos, correcto, esa es la presentacion del pasto. Eso es lo que el mercado pide por
transporte. Los transportadores, si t0 mandas una paca muy grande, entonces empieza a

requejar, le caben menos pacas y bueno, entonces mas o menos ese es el tamafo ideal, 10 a

12 kilos.

Listo. Bueno, ;cudl es el precio de venta cuando tienes un buen clima? O sea, cuando el heno

crece bien.
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Ese varia también de acuerdo a la produccion. Tu sabes que hay mucha gente metida en este
negocio, entonces generalmente La Dorada, Mariquita, Cambao, esa zona produce mucho
mas heno que en esta zona de Cundinamarca donde yo estoy. Tienen riego, entonces ellos

manejan el precio porque hay bastante heno en esa zona.

Cuando hay verano, cuando ellos estan cortando, que es mas o menos al mismo tiempo que
yo estoy cortando, le bajan al precio, le bajan bastante al precio. Yo trato de meter en un

promedio en esta zona, porque cada zona es diferente, en esta zona entre 6.500 y 7.500 pesos.

De acuerdo a como esté, a veces escasea el heno. Cuando llueve mucho en esa zona de alla,
ellos no pueden recolectar, entonces el heno se pone caro, pero mas o menos ese es el
promedio entre 6.500 y 7.500. Y si estd lloviendo mucho y ellos no pueden producir, le suben

a 10.000 a 12.000 pesos la paca.
No, pero yo sostengo ese precio.
Ah, ok, listo, dale. O sea, todo varia, ademas que ta eres del Magdalena Medio.

Si, el Magdalena Medio baja el precio, baja el precio bastante, bastante. En este momento,

por ejemplo, estd a 5.000, a 5.500. Ellos manejan el precio alld, ustedes.

Ok, listo, dale. Ustedes, cuando venden el heno, ;ustedes lo venden en puerta de produccion?
Es decir, en la misma finca, justedes hacen entrega de las pacas, llegan los camiones a la

finca o también manejan el tema de distribuirlo?

Yo tengo unas distribuciones directas, unos clientes a los que les mando directamente con
camiones de ellos. No, entonces envian su camion, pero es un negocio directo con el que la
va a usar. Y hay otros clientes, ponle 50 y 50, que son personas que se dedican a la

distribucion de ¢€l. Entonces yo les vendo acd y ellos van y revenden allad en Bogota.
Ah, ok.

Bueno, el impacto en la finca de ustedes para producir el heno es alto, o sea, por el tema de

climas. Si, claro. Y variamos por lo que ustedes no cuentan con riego, ;cierto?
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Correcto. La variable grande es el riego. Y ultimamente, en este ultimo afio, hemos tenido
como un ataque de plaga que ha bajado bastante la produccion. Plaga es un afido, un

chupador, un animalito que pica la hoja y la dafia, y dafia la seca, empieza a secar los pastos.

Entonces, ultimamente, ponle de un afio hacia ac4, la plaga es un factor grande que influye

en la produccion, correcto.
Ah, ok. ;Y eso también les hace bajar el precio de la paca, no?, al salir asi.

No, porque pues tu tienes que fumigar, entonces ti controlas ese afido fumigando, pero
entonces los costos se han subido bastante porque tienes que fumigar. Tienes que fumigar
mas veces en el semestre, ;no? Generalmente se fumigaba dos veces, ahora estd tocando

fumigar hasta cuatro veces, {no?

Apenas tu ves el brote de plaga, que se ve claramente, se muestra, el lote muestra donde esta
la plaga, entonces toca fumigarla. Ta la contienes, la calidad no se pierde, pero entonces

genera mas gasto.
Aja, mas costo. Ok.

Bueno, de las pacas producidas, ja qué tipo de animal vende? ;Normalmente siempre a

equinos o también le vendes a los bovinos?

Yo vendo bastante para bovinos también, ;sabes? Si, en la época, sobre todo, ha bajado un
poco en este momento, pero hace afio y medio, cuando el maiz estaba a unos precios
carisimos, las dietas de los lecheros en Bogotd tuvieron que bajarle la dieta al ganado y

empezaron a usar mas heno que maiz para hacer sus suplementos, ves?
Entonces ese también influye, fijate, hasta eso, el precio del maiz influye, si, si, si.

Ok. Bueno, pues aca hay una pregunta, pero yo creo que eso varia mucho porque el heno
siempre se vende. ;Cual es la época del afo en la que mdés adquiere su producto?
Normalmente el heno tiene una demanda muy frecuente, ;no?, que el equino siempre

consume heno.

Si, correcto, pero en época, lo que te digo, en época de lluvia, que desafortunadamente, pues,

hace unos afios sabia uno exactamente cuales eran las épocas de lluvia, ;no? Pues llegaba
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diciembre, enero, seco, y otra vez empezaba a llover en marzo, febrero, marzo, finales de

febrero, marzo.
Ahora también la época de lluvia ha cambiado muchisimo.
Demasiado, si.

Entonces ti ya no se sabe, la verdad. Lo que te digo, se mejoran las ventas en épocas de lluvia

ahora. Antes se manejaba mucho.

Cuando yo empecé el negocio hace unos siete afios, el heno se movia muchisimo mas en

época de verano, ;no?

Si.

Ahora se mueve mas en época de invierno, cuando la gente no puede recoger heno.
Cuando no puede, si.

Eso ha variado también bastante.

Si, si, si.

Bueno, ;justedes cuando producen heno manejan también bodegas para almacenarlo o

normalmente lo que producen de una vez lo van abasteciendo a los clientes?

No, yo embodego. Cuando el precio esta barato, yo embodego. Embodego y espero precio,

Lves?

Bueno, ;ustedes manejan la parte de publicidad en ferias y todo eso o casi no lo van a aplicar?
No, sabes que yo no.

[ Vas a hacer voz a voz?

El voz a voz y pues si, tratar de sacar calidad, y cuando ti manejas calidad y una buena paca,

la gente simplemente llega. Si, el producto se conoce, si, claro.

Eso es mas que todo mi... porque es que tu no puedes, o personalmente yo pienso que uno
no puede, digamos, si yo estoy embodegando, buscando precios, yo no puedo ponerme a

sacar publicidad porque la gente me va a llamar y me va a pedir expreso, ;ves?
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Entonces no me interesa, simplemente yo embodego, tengo los clientes fijos, que les sostengo
un precio decente cuando esta bajo. El precio no le subo cuando el precio esté alto, no le subo

a los precios que suben, y entonces pues mas o menos la clientela se sostiene.

Si, o sea, tu esperas hasta que cuando los productores que son los del Magdalena Medio
llegan a invierno y ahi es cuando se sube el precio. Cuando el precio se baja a $5.000, yo le

sigo vendiendo a $6.500; cuando se sube a $10.000, le subo a $7.500.
(Ves? Entonces es mas o menos.

(Si? Dime. Esto normalmente, cuando pasa eso del invierno con los altos productores en
Magdalena Medio, ;eso mas o menos tiene unas fechas estipuladas o eso normalmente varia

en cualquier momento?

No varia por tiempo. Ahora, lo que te contaba de las Iluvias, que ahora es impredecible, es
impredecible cuando llueve, cuando no llueve, ;no? Generalmente, digamos, en diciembre,
en diciembre de este afio que paso, en diciembre del 24, enero del 25, empezaba lloviendo en

diciembre, entonces eso no pasa generalmente, ;no?

Si.

Eso no pasa, ;no?

No, no, no. Entonces eso ya varia, es con el tiempo tan cambiado que esta.
Es estar preparado, como usted lo dice, tener ahi producto almacenado.

Si, si, la idea es almacenar. Yo hago eso, como soy secano y no produzco cada 90 dias, que
seria la idea de un... si, generalmente. Cuando tu tienes riego, cuando ta tienes riego, en los
90 dias vuelves a hacer un corte. Yo solo saco dos cortes al afio, eso ya est4 claro y ya se

sabe, porque pues no da mas, el invierno no da para mas, ;no?

Entonces la idea es embodegar, embodegar y vender poco a poco la cosa que se necesita, que

haya el mercado bueno.
LY ustedes donde estan ubicados? ;Donde tienen ubicada la...?

Yo estoy en Girardot, Cundinamarca.
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[ Ustedes lo tienen por la Narifio?
Aja, salimos de Narifo, si.

Ah, listo. Y, por ejemplo, en ese sector, pues yo pregunto porque como en la tesis yo lo tenia
pensado, por ejemplo, hacerlo ahi, ;si?, como plantearlo porque es un proyecto, entonces...

Pero no sé si ahi se maneja el tema del riego, ¢ahi se puede colocar un riego?
No. O es muy complicado.

No, no, riego ahi no hay para nada, para nada, no hay forma. Pues se podria poner un riego,

pero pues eso vale cualquier cantidad de dinero.
Ok, sale muy costoso.
Si, si, el riego es costoso. Bueno, y ahora con la CAR y eso también es complicado.

Es complicado. Si, la CAR ahora no estd aprobando riegos ni nada. Eso esté dificil también,

ese tema de permisos de la CAR.
Ok.

Si, un riego es bastante costoso. Digamos, en Cambao, Mariquita, esas zonas, hay zonas

donde hay riego por gravedad.

Es que los riegos por bombeo son muy costosos. Hay riegos por gravedad, que son tierras

que tienen riego que les llega sin bombear, ;no?, una bomba eléctrica o diésel, ;no?
Ok.

Entonces esa agua llega por gravedad y hay tierras que han volteado. Generalmente las tierras
con gravedad las usan para cultivo de arroz, pero hay muchas puntas en el Magdalena Medio
y en Mariquita y en Cambao y en esa zona que tienen riego por gravedad y las han volteado,

las dejaron de usar para arroz y las estdn usando para pastos, ;/no?
Ahora, tierras con riego generalmente se produce otro pasto que se llama pangola.

Si, por la gravedad.
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Exacto, porque ese pasto, el &ngleton no necesita tanta agua como el pangola, ;no? Entonces
el pangola es el que se produce en tierras con riego, ;no?, que es un pasto con un poquito,

tiene un poquito mas de proteina que el angleton.
Si.

Tiene mejor precio, ;no?, y es un poco mas... el palo es mas delgado, ;no? Es un pasto que

es mas delgado.

Si, es mas delgado, ;no? Aunque el pasto, el que yo te hablo, el invasor, el angleton invasor,

es un pasto delgado, pero tiene menos proteina que el pangola.
Pero es muy similar. Es muy similar, es muy similar.

Inclusive ahora los vendedores de todos esos intermediarios, al angleton invasor lo llaman

pangolita para vender.

Si, lo pasan casi por pangola.

Exacto. Le dicen, no, es que traje un poco de pangolita. Es pura carreta, es puro invasor, jno?
Si.

Hay otro pasto, digamos, en la zona aqui de Tocaima. En Tocaima hay un distrito de rios y

hay dos fincas que voltearon para pastos.

Ahi en esas fincas se producia... en esas fincas se cebaba ganado. En esas fincas se cebaba
ganado por un pasto que se llama estrella, que es un pasto muy bueno para sostener ganado.

Es un pasto con muy buena proteina y que retonia muy rapido.
Se regenera rapido después de que ta le metes el ganado.

Pero ahora hay un pasto que debe venir en el agua, no sé. No sé de donde sale esa semilla,
pero es un pasto, lo llaman argentina, ;no? Es un pasto muy delgado, invasor como el solo,

pero le gusta la humedad.

Entonces es un pasto también de agua, o sea que tiene que tener riego. Y el argentina invade
el estrella, se lo come, lo ahoga, 1o mata. Y el argentina si tiene menos proteina que el estrella

o el pangol.
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Eso es... Si, es muy relativo.

Si, porque segun lo que entiendo hay pastos que son mas de fibra y hay otros que es como el

pangola, que es mas de proteinas.
Si, tienen un poquito mas de proteina.

Digamos un angleton colusuana, un dngleton de verdad, el grueso. El angleton grueso, que

es el colusuana él. El colusuana es el invasor.

El 4ngleton primacuna es un pasto que tiene alrededor del 6, 7% de proteina. Un pangola
debe tener el 9, 10% de proteina, ;no? Es mucha la diferencia, si. No, tampoco... Lo que

cambia es mas el tomillo, el palo que es mas delgado.

Exacto. Y ¢sabes qué también tiene mucho que ver? El pasto... Para que ta hagas un buen
ejemplo, ;no es cierto? La clave es enfardar cuando el pasto estd espigando, antes de espigar,

cuando estd embuchado para espigar.

Porque ahi es donde la mata tiene el mayor grado de proteina. Cuando la mata espiga, bota
la espiga y empieza a llenar los granitos de semilla, ahi utiliza esa energia y esa proteina para

llenar los granos, ;ves?, de la semilleta.

Entonces también es en la enfardada, o sea, en el tiempo de enfardado, que ti le recoges el

mayor valor proteinico o menor valor proteinico.

Después, si tu lo dejas espigar y lo recoges, si, tiene seno, tiene fibra, pero ya no tienes tanta

proteina, ya has perdido mucha proteina. ;Ves? Esa es la diferencia.

Y, por ejemplo, ;para los equinos les sirve mas el pasto como el pangola, que es delgadito, o

el angleton, que es un poco mas grueso?

Eso varia en el dueno del caballo. Yo tengo clientes que me piden para los caballos,
generalmente, todos los que manejan, los parapreneros, los que manejan caballos, quieren

pasto delgado para los caballos, ;ves?

Pero yo tengo unos clientes que quieren pasto, porque yo tengo los dos, yo tengo trimacuna

y tengo invasor. El invasor, que es delgado, si.
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Entonces hay unos clientes que me dicen que les gusta hacer pasto para los caballos. Entonces
eso varia de acuerdo al cliente. Si, si, si, eso no es algo que esta escrito.

La mayoria les gusta delgado para los caballos, porque desperdician menos, no porque no se

lo coman.

Ok. Ah, esaes la...

Si, es més a gusto del cliente. Del cliente, si. El es el que... Son preferencias. Exacto.
A, listo, dale.

Ya sacaban las preguntitas, sincero, muchisimas gracias por la informacion.

Bueno, con mucho gusto.

(Ta donde estudias?

En la Piloto.

Ah, ok. ;Tiene algo agropecuario ahi, en la Piloto, todavia?

No, es un proyecto, pero entonces lo escogi hacer como emprendimiento, pues porque como
tengo a Paddy, a Gustavo, que es el que sabe harto, pues me animé por hacerlo con una

produccion de heno. Entonces lo meti como para hacer la tesis, para graduarme.

Ah, ya veo, ya veo. Entonces uno de los requisitos es entrevistar a gente del gremio, para

tener conocimientos técnicos y ahi poder escribir.

Ah, bueno.
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Anexo 5. Entrevista productor 4

(Qué tipo de pasto utilizas para laborar las vacas?

Nosotros manejamos cuatro calidades, producimos cuatro calidades, se llaman pangola,

angleton, argentino y otro que se llama invasor.
(Cuantas hectareas tienes sembradas?

Yo tengo dos fincas, una finca tengo 80 hectareas con riego y tengo otra finca que es sin

riego y ahi tengo 140 hectareas para heno.

Ok, la que tiene la de riego es la que es el heno pangola, ;si?

Mira que el pangola sin riego también, pero nosotros donde tenemos riego tenemos pangola.
Ok, porque el pangola requiere mas agua, /no?

Si, es un pasto de mas cuidado, pero yo he visto fincas que tienen pangola y no tienen riego
y hacen el ejercicio con pangola, pero cuando uno tiene riego lo que logramos es que el predio

sea mas eficiente y logramos sacar mayor cantidad de pacas por hectarea.

Claro, se crece mas rapido, no tienen que esperar tanto.

Claro, no tenemos que esperar que llueva. Nosotros, en mi caso, corto heno cada 38 dias.
Ah, ok, si.

Si, porque normalmente son como seis meses, ;no? A veces salen dos cortes por afio.
Eso pasa cuando la finca es secana, pero en mi caso yo saco ocho cortes al afio.

Ah, ok, bastante. Es muy bueno porque tiene riego.

Bueno, esta pregunta me la respondiste, que es cuantas pacas produces mas o menos

aproximadamente por mes.
(Por qué? Por mes, mas o menos de una proxima, o por afio y pues ahi se hace.

No, no, tu sacalo por hectérea.
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El promedio por hectarea en mi finca esta entre 480 y 500 pacas de heno por hectarea. Eso
también varia mucho, depende de como crezca el pasto, ;no?

La variabilidad de una produccion siempre va a ser del estado del clima y la cantidad de agua

que ti le puedas dar a un cultivo.

Entonces, en la finca que tengo secana, que es en Sudrez, yo estoy sacando tres cortes al afio
y esa finca maneja un promedio de 400 pacas por hectarea, pero si en algun trimestre del afio
la cantidad de lluvias es mayor, entonces, ;qué es lo que pasa? Que esa cosecha me sale
mucho mejor, me sale mas abundante y he llegado a tener promedios en cosecha de 600

pacas, pero dependo del agua, ;cierto?

Si tengo un clima 6ptimo, que me llueve dos veces a la semana y también calienta, que no es

que sea un invierno tan fuerte, pero que tiene buenas lluvias en la zona, me va muy bien.
Pero esa que es secana si varia mucho de acuerdo al tiempo que nos haga.
Ok, listo.
Mas o menos, ;cuanto te cuesta sembrar una hectarea de heno?

8
(Como? ;Cuanto cuesta mas o menos sembrar una hectarea de heno? ;Varia mucho?
(Cuanto cuesta qué? Sembrar una hectarea del heno.

Sembrar, ;de qué varia? De la clase de pasto que le quieras colocar, la semilla, por ejemplo,
pero si te puedo dar un mas o menos, sembrar una hectarea de heno nos va a costar 120 mil...

[cuanto pasa? 600.

Preparar el terreno nos cuesta alrededor de 2 millones de pesos y a una hectarea yo creo que

pone por ahi 3 millones 800 sembrarla.

Cuando se prepara el terreno, ya una vez de que se prepara el terreno, ya después ¢l ya va

creciendo solo, ;cierto?
No. Siempre que se va a sembrar hay que preparar otra vez el terreno.

Ah ok, entonces cuando ti hablas de sembrar una hectarea, el pasto se siembra una sola vez.

Ok.
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Porque el pasto es algo que, si tienes que rastrear, el proceso para sembrar un heno es coger
un terreno que muy seguramente tiene un pasto nativo. Entonces tu lo que haces es rastrearlo,
después de rastrear la tierra ya queda negra, asi como para cultivar, sueltica. Tu la dejas quieta
para que salgan todas las malezas, lo que no sirve, y eso lo quemas con un producto que se

llama randa, que se llama matamalecear o quemar.

Entonces uno comienza a matar todo lo que tenga la tierra para que no queden semillas de
ninguna maleza ni otro pasto. Cuando ya uno logra eso, que ese proceso durmiera por ahi
cuatro meses, donde tienes que rastrear y quemar y volver y rastrear y volver y quemar,

cuando ya haces eso, preparas la tierra para regar la semilla, que la debes traer de otro cultivo.
Ok.

Cuando riegas la semilla, ahi tienes un tiempo de cuatro meses en el cual esa semilla

comienza a pegar.
Ok.

Si tienes un buen trabajo y un 6ptimo riego y todo esto, muy seguramente te va a pegar muy
bien esa semilla. Después de que esa semilla pegue, tienes pasto como el primer corte, lo vas

a poder hacer por alla a los seis meses después de que sembraste.
Ok.

Por ejemplo, algo que escuché fue que en especial el pangola no siempre se adapta muy bien

a todos los terrenos. Es un pasto que es mas complicado de que se dé. ;Eso es verdad?

Si, pero acuérdate que si es un pasto que tiene buenas condiciones, como que tenga agua, va

a tener un problema.
Ok.
Ah, listo, dale.

También hay personas que han hecho el ejercicio y no les va bien, pero es porque de su
terreno o las condiciones o el trabajo que se hace, es que tiene varias variables. Pero en
general lo que el pangola més pide es que tenga agua, y cuando tu lo siembras y tienes agua,

el pasto se va a pegar muy bien.
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Ok, listo, dale.

Bueno, pues es la presentacion por pacas, normalmente son de 10 a 12 kilos, ;cierto? Mas o

menos es el rango.

Asi es, aqui en Colombia se maneja entre 10 y 12 kilos. La paca mide 60 centimetros, deben

medir 60 centimetros de larga, y el ancho son 45.

Ok, y bueno, aca, mas o menos, /cuanto es el precio de venta cuando ustedes tienen un buen

clima? O sea, cuando les llueve, cuando tienen el sol, cuando no hay problema, cuando...

Mira, el producto, la venta en el pais es muy variable, porque en el pais pasa algo que es un

dato bien importante para que lo tengas t presente.

En el pais, en Colombia, en nuestro pais, la zona més productora, mas grande de heno, se
encuentra en todo el Magdalena Medio. Desde Cambao hacia abajo, Cambao, Honda, Dorada

y hasta Doradal, ti consigues productores de heno muy grandes.
El pais, el 80% del heno que consume el pais sale de esa zona.

Ok. Entonces, ;qué pasa? Que el precio fluctia mucho de acuerdo a como esta el clima en

esa zona.
Ok, si ellos no tienen buen clima, ;eso afecta o se les beneficia las ventas?
Bueno, afecta y beneficia.

Es que es una vaina ya como... Yo siento que esto es un tema de mala cultura empresarial,
porque la gente de esa zona se ha acostumbrado a tratar siempre de... ;Como te lo explico?

Digamos que son diferentes culturas y diferentes formas de pensar.

Yo pienso en tener una empresa constituida, la cual siempre lleve un buen producto a un
cliente, pero el cliente lo veo como cliente y no pretendo afectarlo. En cambio, ellos en esa
zona se dedican a tratar de guardar el pasto cuando hay buen clima para vendérselo al
consumidor final cuando llueva y, de esta manera, podérselo vender mas caro y poderse

aprovechar de la necesidad de las personas.

Entonces, eso estd pasando mucho en el pais con el tema del heno y el heno se volvid entonces

un tema, un negocio de oferta y demanda.
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Claro.

Entonces, si calienta mucho y hay mucho verano, el heno esta caro, porque en La Dorada y
todo esto, pues los cultivos se demoran mas, por lo que hablabamos de que hay verano, duran

hasta seis meses para poder sacar un cultivo, los que no tienen riego.
Ok.

Entonces ahi se pone caro, y cuando llueve, como el heno no se puede producir bajo la lluvia,
entonces también le suben el precio argumentando que no han podido cosechar porque esta

lloviendo.
Ok.

Entonces, el precio siempre va a oscilar. En los ultimos cuatro afios, en el pais, el precio se
ha mantenido entre 5.500 pesos y ha llegado a estar a 11.500 pesos, precio de venta en las

fincas.
Ok.

Y alguien te dice que yo llegué a vender a 3.000, pues porque era un costo malo y lo tenia

embodegado, pero 3.000 no da el costo de produccion.
Ah, el costo.
Entonces, exacto.

Cuando te dicen 11.000, es cuando ya hay escasez en ese sector, que ya se puede vender a

11.000 pesos, ¢cierto?

Claro, cuando hay un invierno, cuando hay un invierno muy tremendo, la gente ha llegado a

tener que comprar paca a 11.000 pesos.
Ok, listo, dale.
Y lo vende bien el que lo tiene embodegado, porque nadie puede producir.

Entonces, es donde se aprovechan.
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Entonces, en los ultimos cuatro afios, para que lo tengas la cifra clara, en los ultimos cuatro
afos, el precio ha oscilado entre 5.500 y hasta 11.000 pesos en tiempo de invierno.
Ok.

Y regularmente, sus precios siempre van entre 6.500 y 8.000 pesos en las demds temporadas

del ano.
Ok, listo, dale.

Bueno, ;ti vendes el heno en puerta de produccion o también manejas el tema de enviarlo
por camidn, o sea, domicilio? O sea, tl, cuando produces el heno, ;lo entregas en puerta de

produccidn, o sea, llegan los camiones de tu cliente hasta ahi?
Yo lo distribuyo.

(O lo distribuyes?

Yo lo produzco y lo comercializo.

Ah, ok.

Y parte de la comercializacion es que, si yo hago la venta en cualquier parte del pais, yo

consigo el camion y lo envio.
Ah, ok, listo.
T consigues, tu contratas una transportadora y llevas y haces la entrega.

Normalmente, porque es que también se ve mucho que el criadero manda el camion y se surte

y no hay necesidad de enviarlo.
Algunos, algunos, pero no es tan comun, jsabes?
Ok.

Es mas comun porque, si el duefio de la finca tiene un camidn, pero esta en Villavicencio, le
salen muy, muy altos los costos de mandar a una persona en un carro vacio a llevar su heno.
En cambio, yo le puedo enviar un carro que estd en Ibagué¢ porque traia ganado de

Villavicencio y va para allé otra vez.
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Entonces ahi es donde esté la cadena del transportador.
Ok, listo.

Bueno, esto es una pregunta, pero ti me dices que tienes una finca con riego y la otra no tiene
riego. Pero, ;como es el impacto de la sequia en su finca cuando produce, cuando tiene la

produccion?

O sea, ;a ustedes les afecta mucho cuando hay mucha sequia o cuando hay muchas lluvias?

(Cual es la que les afecta mas?

Si, o sea, ;tienen algin impacto de sequia cuando producen heno en alguna de las dos? ;O

ustedes pueden manejar muy bien ese tema del agua por los riegos y todo eso?

No, en la finca, en verano, en la finca que tenemos entre Hidalgo y Tocaima, no tenemos

problema con que haya verano porque el riego es muy bueno.

Nosotros regamos con agua del rio Bogotd y el rio Bogota es una de las fuentes que a nivel
pais casi nunca se bajan tanto. Entonces es un muy buen riego y siempre tenemos, entonces

en la finca no tenemos problema.

Ok, y la otra, la que no tiene riego, (si les afecta de cierta manera? Es méas demorada la

produccion, ;si?

(Al6? (AlO? (| Alo? (Me escuchas?

Si, si, si, espérame un segundo que se me corto.
Dale, dale, tranqui.

Uy, si, claro. No, no, no, muchas gracias.

No, estaba... y ahi ya me aguanta para hacer el trabajito que tengo que hacer. Listo. ;Te debo

algo a eso? O sea, muchas gracias.

Dale, papa, muchisimas gracias. Muy formal. ;Permiso? Me vine de Bogota y se me cay¢ el

cargador de computador.

(Que te iba a decir? ;Qué tanto me afectan? Lo del verano me estabas diciendo, ;no?
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Si, en las fincas que de pronto no tienen riego, ahi si te afecta un poco mas por el tiempo.
Si, bastante, bastante.

Entonces, si el verano es muy fuerte, no solo en mi finca, sino en todas las fincas que sean
cercanas, se puede llegar a dafiar el pasto de tal manera que no puedes cosechar nada hasta

que no llueva.

Porque si es muy fuerte el verano, el pasto se seca, se seca, se deshidrata sin haberlo cortado.

Entonces es un producto que ya ti no lo vas a poder cortar y enfardar.
Entonces el verano si afecta muchisimo.

LY ese producto ya se pierde ahi? O sea, por ejemplo, si ya quedd ahi seco y no llueve, y no

llueve, no llueve, como no tienes riego, /ya se pierde esa produccion?
Si, si.

(O uno...?

No, no, no, eso se pierde porque si estaba muy bajito.

Digamos que yo corté en enero, pero febrero, marzo y abril fue solo sol. Pues el pasto no

crecio nada. Y al no crecer nada, pues no tengo qué cortar.

Entonces, cuando lleguen las lluvias, va a pasar el fendmeno de que va a salir un nuevo pasto.
Pero ese que crecid hasta la mitad, ese ya se qued6 ahi, se secd y nunca se cogio.

Pero debajo, cuando ya llueva, la tierra es tan bendita que vuelve y sale pasto. Vuelve y sale.

Ok. Bueno, de las pacas de heno producidas, ;a qué tipo de animal vende? ;Solo a los equinos

o también vende a los bovinos?
No, yo vendo a bovinos también. Yo manejo los dos.

Mi cartera de ventas esta un 60% a equinos y 40% a bovinos. Perdon, un 60% a equinos y

40% a bovinos.

Ah, queria decir, porque siempre es como mas a los equinos, ¢vale? No siempre se dirige

mas a los...
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Yo si, pero no. Digamos que en las dos ramas se consume mucho heno.

Lo que pasa es que conseguir clientes de ganaderias fuertes que tengan ganado estabulado
tiene un trabajo mas importante. Entonces, el primero que consigues es el de los caballos,

pero los bovinos se consumen muy bien y es mejor ese tipo de cliente.

Porque son clientes que quieren llevarle a los animales de exposicion, a los que tienen en
pesebrera, un buen producto. Entonces son clientes que pagan mejor el producto, pagan mejor

el heno.
Ah, ok. Y, por ejemplo, pues es que la tesis mia es de... jes de qué?

Es de pangola. ;Los bovinos consumen ese pasto o ellos consumen otro tipo de pasto, uno

mas seco?

Los bovinos se les da pangola. Siempre depende, es que esto depende de dos cosas y es lo

que el cliente necesita transmitirle a su animal.

Entonces, si lo que el cliente necesita darle es proteina, pues busca un pasto que tenga buena

proteina.

Pero si el cliente le estd dando concentrado, ya le estd dando la proteina, y lo que quiere darle
es fibra, entonces ¢l me dice: no, envieme angleton. El 4ngleton es un pasto que tiene mas

fibra que proteina.
Entonces, ;si ves? Depende de lo que yo quiera hacer con mi animal.
Ok, varia.

Si, pero eso ya es a nivel de la gente que realmente hace un trabajo juicioso, porque tu le
preguntas a un caballista y un caballista no sabe qué le da a su caballo. Le importa ver un

pacadeno colgado y ya, pero no saben qué proteina tienen ni cudl es la fibra ni nada de eso.
Ok. Y normalmente, para los vecinos, ;cudl es mas demandable? ;El pangola o el angleton?

Pasa lo mismo, depende del cliente. Si ti le preguntas a los que tienen caballos de pesebrera

para ir a cabalgatas, ellos ;cudl pasto quieren? El mas barato.
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El angleton es el mas barato, ;no? Entonces, por ser el mas barato, tienen caballos frisones,
jersey banner, caballos de competencia, caballos de exposicion.

Esa gente busca un buen producto para su caballo, entonces ellos utilizan argentino, pangola,

pastos que saben que son mejores, pero valen més. Valen mas, es mas costoso.

Ok. ;Cuadl es la época del afio en la que mas adquieren el heno? Eso también es lo que me

decias anteriormente, ;no? ;Cual es la época?
Si, la época del ano en la que mas adquieren el producto.

No, yo pienso que todo el afio se mueve muy bien el heno, porque los animales nunca dejan

de comer.
Nunca dejan de comer, si, siempre es constante.
Si, siempre, siempre, exacto.

Bueno, en caso de que cuando usted produce y le salen varias pacas de heno, justedes optan

también por almacenarlas o no cuentan con bodega para almacenarlas?
Si, nosotros tenemos bodegas para almacenar 36 mil pacas de heno.

Ok. ;Ustedes han hecho publicidad para poder vender el producto? O sea, ;han asistido a

ferias y todo eso o no lo han tenido?
Si.
(Si lo han hecho?

Si, yo voy a las ferias. De por si que yo soy de las pocas empresas en el pais que participan
activamente en ferias como Agroexpo. Que si miras de pronto o necesitas algo de material,

puedes ver las redes sociales de nosotros.

Nosotros participamos activamente: estuvimos en Agroexpo, estuvimos en Expofusa y

nosotros patrocinamos eventos donde sabemos que hay mayor concentracion de clientes.
Ok, o sea, si ayuda mucho la parte de esas publicidades para conocerse.

Claro, claro. Para tener un buen comercio si es importante.
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Ah, listo. Ya, yo creo que eso seria todo. Ya con eso tengo también harta informacion para
poder hacer el analisis.
(Sabes? Listo, no, oiga, lo que necesites me preguntas.

Mira, que hablé también con Diego Herndndez, me mandé el nimero Padi, y ¢l me dice que

tu conoces a Anderson.

Si.

Y que ¢l hizo una tesis sobre heno.

(Que Anderson hizo la tesis sobre heno?

Si, me dijo que ¢l tenia una tesis de eso, que €l habia hecho una tesis.
/Qué quieres dejar? Yo le pregunto. El es mi socio.

Ah, ok.

Yo le pregunto si €l la tiene o algo.

Si, porque pues si me podria facilitarla, porque me ayudaria bastante. Me imagino que ¢l ahi

también tiene harto.

Yo te soy sincero, no creo que €l haya hecho una tesis de heno porque yo lo sabria, pero le

Voy a preguntar.
Ah, ok. Dale, Mauricio, muchisimas gracias, en serio que me ayudaria bastante.

No te preocupes. Igual cualquier duda o alguna cosa, imagenes de apoyo, ya tienes imagenes,

ya tienes procesos.

Si, si. Pues yo también he estado en la finca del Gordo Daniel, que la dofia Teresa también

cultivo heno, entonces ahi como que he tomado fotos y eso.

Pero pues cualquier cosa, yo ya tengo tu nimero y te molestaria un momentico. Por ahora,

con lo que me dijiste me ayuda bastante.
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Si, si. Pues me imagino que no s¢€ si su tesis también incluye videos y eso, pero si los incluye
es bien interesante cuando tu muestras el proceso, los cuatro pasos que tiene, ;no?, para

explicar como se produce el heno.

Se producen cuatro pasos.

(Cuales son?

Entonces contarlo graficamente con videos.

Si, es bastante interesante. Es mads, si ti entras al Instagram de nosotros o al TikTok, vas a

ver que por ahi hay unos videos donde hablamos de eso, de los procesos, y sale cada proceso.
Ah, listo, vale. Entonces yo puedo sacar ahi videitos.
Si, te puede servir para las exposiciones.

Si, si, lo que necesites. Si necesitas mas nuevos, yo tengo videos con dron, yo tengo buen

material.
Ah, bueno, dale. Muchisimas gracias, ;vale?

Dale, no te preocupes.
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Anexo 6. Entrevista productor 5

Bueno, ;qué tipo de pasto ustedes...? Bueno, alla se estd usando, alla se usan dos clases de
pasto, /cierto? En los lotes que llamamos nosotros potreros, hay unos que uno dice: “ah, alla
en el bajo”. Entonces alla se llama el anglito normal, ;si? No anglito clinico, sino anglito

normal.

El otro que es fino se llama, tiene varios nombres: unos le dicen invasor, otros le dicen
colosuana. Resulta que el propio nombre es colosuana, ;si? Ese es el pasto que mads se esta

dando por acé, el mas delgadito.
El més delgadito, el finito, que se parece al pangola.

Exactamente. Lo unico es que el pangola crece un poco mas que el otro, porque el otro es

mas pequefio. Eso es lo que se esta usando.

Ok. ;Y cuantas hectareas méas o menos tienen?

Ahorita se estdn manejando como unas 18 hectareas, mas o menos, se estdn manejando.
Bastante.

Si. Ahorita se estd manejando el potrero que es el mas grande, que son 8 hectareas. Mdas o

menos ya ahorita van como... se van a completar como 3 mil palos.
Ok.

Si, porque ya hubo mas lluvia y eso. O sea, ustedes mas o menos miran cuales son los meses

que pueden tener mas lluvia y empiezan a pronosticar para hacer la produccion.
Exactamente, exactamente.

Resulta que uno, por ejemplo, cuando enfarda, es cuando ya ha pasado un poco la temporada

de lluvia. ;Por qué? Porque uno sale el pasto muy mal.
Ok.
O sea, ;por qué? Porque el pasto esta verde.

Si, esta verde.
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Entonces, el dia que usted lo corta, lo corta hoy para manana. Si hay lluvia o algo asi, no da
el punto. Como ahorita, que ahorita esta todo seco.

Usted lo corta hoy y si toco, se enfarda hoy mismo. Y si no, se enfarda mafiana y sale de

calidad, para almacenar a largo tiempo.

Usted sabe que el heno se puede almacenar a largo tiempo hasta que usted lo tenga cubierto,

porque al heno lo dafia el aire.

Ah, si.

Se pone todo amarillo, feo.

Ok.

Y el agua.

Si.

Pero si usted lo tiene almacenado, le puede durar a usted dos, tres afios, ahi no le pasa nada.

Por ejemplo, yo habia... pues eso me lo dijo un profesor. ;Uno podria pronosticar la
produccion por mes? O sea, ustedes que tienen 18 hectareas, producir 12 hectareas en enero,

12 hectareas el proximo mes y ya el otro afio van a tener una produccion cada mes.
Si, se puede. El problema es la lluvia.
O sea, el problema es la lluvia.

Si, hay veces que el problema es la lluvia. Yo tuve esa embriagada y si no escampa, no se

puede.

Si, porque tiene que estar seco.

Pero si hay riego, si se puede controlar eso, si se podria hacer eso.
Claro, claro.

Porque usted puso riego, usted reg6 y entonces quita el riego, y ya a los ocho dias ya puede
faltar, que ya esté el terreno seco. ;Por qué? Porque entonces, ;qué pasa? Va el tractor y

entierra el pasto, o lo que sea.
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Entonces no se puede. Tiene que pasarlo a futuro.

Listo. Otra pregunta era: ;mas o menos cuantas pacas...? Hola, Ana Teresa, ;coOmo esta?
Hola, Ana Teresa, ;como esta? ;Cudntas pacas mas o menos, aproximadamente, salen por

mes? O no sé si ustedes las saquen por afio, no sé como las saquen.

Pues, digamos, alli se sacan... no se sacan por... se sacan, ;como le explicaria yo? ;Cada
seis meses? Depende del tiempo. Cuando llueve, en tiempo de crecimiento del pasto, se nos

da muy bueno. Digamos, cada cuatro a seis meses.

Entonces, asi mismo. Y si llueve, pues hay cantidades mas. Ahora, si por decir, cortan hoy y

en la noche el helio... o el dia siguiente a la madrugada, es un pasto que pierde calidad.

Sirve, hay que dejarlo quieto, que se seque, para poder empezar a trabajar. Pero de todas

maneras pierde calidad.

(Ese pasto ya lo optan para vendérselo a los bovinos?
A todo mundo, a los caballos, a los...

Si, a los caballos.

(Mas barato?

Pues baja la calidad.

(Baja la calidad?

Lo que pasa es que el heno, al mojarse el pasto cuando lo cortan y mojarse esa noche, pierde

la... pierde la forma. O sea, ;como le diria yo? Pierde la... se pone negro.
Ok.

O sea, la gente ya esta...

Pierde su calidad.

Exactamente, pierde la calidad.

(Qué va a pasar? Si estamos... si no estamos en temporada, pero si hay demasiado, entonces

los sefiores que compran el heno, hay que revisar.
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Bueno, ahi va una preguntita que yo le dije que le queria hacer, que ya no estaba, pero no sé
si podria decirme mas o menos cudl es la materia prima que se requiere para uno empezar a

producir el heno. O sea, los fertilizantes, la semilla, la preparacion del terreno.

Son varias. Bueno, es comenzar. Usted, por lo menos, digamos, va a comenzar a hacer un

lote o un potrero para enfardar, el que va a comenzar de nuevo.
Arregla su tierra normal, ;cierto? Ara, pastilla. Riega la semilla. Riega, sale.
Ya después, como dice usted, se le echa, a comenzar a echar abono.

Ok.

De pronto, ahorita estamos utilizando muchos abonos foliares, ;cierto? Entonces se le

comienza a echar con €so.

Mientras ya se le echa abono... es que lo que pasa es que el abono, digamos, el bulto de
abono esta muy caro. Entonces, por eso se esta utilizando ahorita gallinaza, pulvilaza, porque

se le compra més suave. Es un abono organico.

Organico.

Y va a durar mas. Esa es la materia prima que se esta utilizando para eso.
Ok.

Logico que si usted le echa, por lo menos, abono del otro normal, eso es una calidad, ;no?

Es mas rapido el proceso.
Es mas réapido.

Entonces, una sola cosecha.
Una sola.

Ok.

(Usted sabe mas o menos cuanto cuesta producir una hectarea? Una hectarea,

aproximadamente. Al segundo.
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Si ya la tenemos, si ya tenemos el pasto listo, ;si? Porque, ;qué paso alli en la finca? Alli en
la finca, ;qué pas6? Alli se cogieron potreros y se limpiaron. Se limpiaron de la piedra, se
limpiaron de todo y se comenzaron a deshabilitar. Ese es el pasto. Ese es el potrero que esta

para el pardal.

Ahi entra ganado de pronto para los orillitos. Digamos, usted acaba de cortarlo y llega y saca

y echa un gote de ganado. Ok. Tres dias, cuatro dias.
(Para lo que queda ahi?

Si, si, para lo que saque por los orillitos. Y ya hay saque porque entonces... lo piden mucho.
Y digamos, mucha bofiiga. Entonces no sirve. ;Se me entiende? Entonces ahi esta el

problema.

(Como hacemos para saber cuanto se va en una hectarea? Porque, digamos, considero ahorita
que ya tiene... ya lo cortd, lo abond. Digamos, nosotros por hectarea le estamos echando,

digamos, de gallinaza por ahi de unos... por hectarea pongale usted 30 bultos.

A 40. De 30 a 40 bultos. Los bultos han puesto ahi, son unos puestos a... bultos ahi puestos

ale.

16 es que nos trajeron unos bultos, ;cierto?, de gallinaza, ;verdad? Entonces hay que mirar

a ver cuanto porque son las gallinazas, ;cierto? Bueno, entonces es el mismo... ya.

Entonces tocaria mirar a ver... ;como decian los pasajeros? Como una puntita asi, no sé€. Ah,

ok. Asi se varia.

Bueno, ustedes cuando... cuéntenme, por decir, tenemos un pasto chiquito, toca cortarlo ya.
Porque si lo dejamos retoniar mas o que llueva, entonces ya el pasto va... la espaca va a salir

fea.

(Sale gruesa?

No, sale negra. O sea, sale negra y verde.
(Yalo han aprendido a comer?

Sale negra y verde. Es porque el pasto... ahi es cuando baja la calidad. El pasto viejo... usted

pega esas ganticas para que la coja sobre las ganticas. El pasto viejo se tira el otro.
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Ok. Pero entonces uno puede sacar. Hay que bregar a sacar.

No sé como sacamos una... una puntita, por digamos en una Italia. Una Italia se esta
manejando, digamos... pongale que para la Italia le echemos 30 bultos de gallinaza, a 16 mil.

Son 300, son 480, amigo.

Para la Italia se va un galoén de veneno. Delvisida.

Pongale entonces... campero. Si, péngale usted... pongale 150.
(150 el galon?

Si.

Listo. Semilla. Mano de obra. Que toque fumigar. Que toque fumigar, digamos, para la plaga.

Pongale usted otros 100 mil.

Bueno, listo. Mano de obra. Yo creo que para producir eso, una Italia, una Italia... ;cuantos

jornales gasta por Italia para fumigar y para todo eso?

No, eso como... por lo menos un mecanico, €so no es... una Italia la fumiga en menos de 15

minutos.
Menos.

Y a eso sumele usted, digamos, el tractor, digamos, eso... son por ahi, por Italia. Cualquiera

para todo eso... cualquiera para todo eso cobra por alla 70 mil.
Pongale 7,7... pongale 21.

(210 mil?

Si, senor.

Tenerlo listo para cortarlo hasta ahi. Hasta ahi. Hasta ahi.

Listo. Y ya lo otro, ya después hay que sacar cuentas de, digamos, para cortar esa Italia, esa

Italia que le bate a usted... es uno de los costos de la produccion. De la produccion.
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Pero hay que hacer los costos... y la limpieza, las piedras y todo lo que habia dicho también
estd ahi. O sea, eso pues, digamos, como... también le puede poner, digamos, para otros, para

limpiar el lote. Es que... hay que limpiar el lote.
Exactamente.

Si, por ejemplo, yo... porque yo he entrevistado ya algunas personas, personas que tienen

que preparar terreno, les cuesta 2 millones.

Ah, si, claro.

Claro, que es lo més costoso.

Si, claro, lo mas costoso.

Y ya son los costos adicionales que yo me imagino que es lo que usted le dice.

Exactamente, exactamente, si. Entonces, a eso lo que tiene que ver... entonces, yo le he

presupuestado mas o menos unos 3 millones a 4 millones.

Es que para terminar, por decir, el lotecito mio que no se sembro6 en... en una estalla... en...
(en frijol? En frijol. Entonces, ;qué lo voy a hacer? Lo voy a voltear, se prepara, se le siembra

pasto.
Entonces ahi lleva el costo ya de la semilla, de pasto. {Qué es la mas cara?
LY cuanto cuesta? Porque eso va incluido en los costos de preparacion.

Ya sabemos que la preparacion del terreno por hectarea es menos de 2 millones de pesos. La

arada y la asillada, y limpiada y todo eso, que es lo mas costoso.
(Y la semilla? ;Cuénto cuesta la semilla para...?

Esta si vale caro. Es costosa, si. Pero una vez que se siembre la semilla, ya después ella misma

va a... se corta y ella vuelve a tomar.

Y sembrarle en tiempo que no llueva, porque ya no... ya que aproximadamente, ;con

cuanto... qué cantidad de semilla para una hectarea? ;Un bulto?

Mas. Mas.
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Se va a desaparecer. ;Son de los cinco bultos?
Si.

Cada bulto de semilla, cuando la compra dofia Teresa, ese viene por ahi mas o menos de 17,

22,27 kilos. Va a variar todo el peso.

Si, claro.

Va a variar todo el peso. En la lona no le echan lo que es.
,Uno?

Entonces ahi también esta la vaina, porque el kilo de semilla esa vez la dofia Teresa como le

dejo calido. Es caro.
(Por ahi cuanto?
No se acuerda cuanto, no se acuerda.

Ponganme mi celular para que lo llame a Lucho y le pregunten. No se acuerda como sali6 el

kilo de semilla de esos.

Pero entonces estamos ahi, si es por lo menos eso, porque ;qué pasa? Eso también es lo que
por lo menos usted, pues digamos, no s€, con el profesor o como pensaran, ;no? Porque de
100, digamos de 50 fincas que montaron para heno, yo creo que hay 5 o 10 que comenzaron

desde cero.
(Desde cero?

Las otras no lo comenzaron desde cero. Fue limpiar un potrero, fue limpiar un potrero y no

mas. Y arrancO con €so y ya.
Cambia el costo.
Si, claro.

Si, de un momento a otro llegd, o hay muchos que llegan y por lo que esta pasando le digan:

bueno, tengo un lotecito alli, ;por qué no me lo cortas? Y ellos nunca arrancaron desde cero.
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Porque es que la pangola, si usted tiene un lote y por lo menos dofia Teresa llega y lo limpia,
ya la mitad del lote ya va casi en la mitad de pangola.

Entonces hay pedazos que no sirven, porque usted compra la semilla y usted compra angleton

climacuna, se demora como 4 0 5 meses para que en medio te pongas asi.
Se demora para usted comenzar desde cero con el pasto, para poderlo cortar un afilo minimo.
O sea, lo que usted dice que no comenzaron desde cero es porque ya tenian pastos sembrados.

Porque es que por acd, digamos una comparacion, usted llega ahi a la rastrilla y eso, la semilla

va resucitando. Para ese invasor, por eso se llama invasor. Ese invasor acaba con los pastos.

Porque lo mejor es pasto mejor, es cuando se comenzaron, que comenzaron los de heno,
heno, heno, y donde molestan y donde son fincas que son con todas las de la ley, es el

angleton climacuna, que es el pasto mas dulce.

No el angleton que es normal, porque aqui el que es el patepisco, que es tres paticas asi. Y el

otro que le sigue es el pangola.
Son las originales.

Usted, por lo menos en el ganado, cuando entraba a la meseta, si ve que usted entra y aqui a
la izquierda hay un pedacito asi que usted lo ve verde, usted echa el ganado o lo que sea entre

ahi, es el primero que llegan a comerse porque es dulce, que es ese dngleton.

Exactamente, que ese mismo tu vas a cortarlo porque si usted lo deja crecer, su sal es muy

gruesa.

Bueno. Otra pregunta era: bueno, de las pacas producidas, ustedes para vender esas pacas,
(las venden en el centro de produccion o también tienen distribucion, por ejemplo si es en

otro lugar?
No. Todo llega alla a la finca.
(No manejan ese...?

No.
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Otra era que cuando tienen harta produccion, joptan también por almacenar esas pacas o

ustedes no almacenan?

Si, claro. También almacenan. Y comenzando que all4, pues alla se maneja que por lo menos
por los orillos o debajo de los arboles, entonces esas son las que se van apartando para el
ganado. Por eso es que ustedes ven que el pasto ya sale todo mas limpio, también no sale con
india, no sale con estrella. Es muy raro que salga asi, aunque esta estd muy gruesa, entonces

uno a veces trata... va a ser para el viejo, para el ganado.
Exactamente.

Claro. Porque ahorita ya con esto... ahora, pasto que sale, pongamos alli, tienen unas matas
de teca, entonces esas hojas caen al pasto y cuando se corta, pues esas pacas no se venden,

se dejan para el ganado porque van, digo yo, sucias.
Claro.

Sucias de madres, no porque si, entonces a eso es lo que se maneja, si. Pero es que ustedes
ven que le sale ese reguero de suciedad. Luego usted va y compra el pasto alld donde lo hay,

como lo corta por debajo de los arboles, solo hoja, entonces esa es la... esaes la...
Ah, bueno.

Otra que estaba eran los precios. Cuando hay buen clima, ;jen cuanto estan vendiendo mas o

menos aproximadamente las pacas?

Eso varia un poquito, porque hay personas que producen harto, entonces para salir rapido, el

que tiene lo baja de precio. Entonces en eso se maneja mucho, se maneja mucho las cosas.
Por eso me comentaron que eran los 5.500, me dijeron, a los 6.500.

6.500 en partes.

Eso nosotros nos averiguamos y estd 6.500, 7.000. Nosotros tenemos 8.000 y asi.

Loégico que también es el tipo de paca. Si se sabe que alli es asi, en cambio all4 son asi. Si la

paca...
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Todo el mundo cree que todos los pastos o todas las hierbas son buenas para enfardar. Hubo

un sefior que me tenia loca, que me vayan a enfardar, que me decian: “lo que esta limpio”.

Bueno, efectivamente, lo que esta limpio, nada de basura. Pero ;qué pasé? Fueron ellos a

mirar, yo mando a... era puro, pura paja de burro, paja, paja, que no sirve.

Entonces eso maneja mucho. Muchos manejan que “se las doy”, unos como que “se las doy”,
9

que hay calidad, que hay calidad. Y es que, o sea, digamos, el que tiene muchisima

produccion y tiene riesgo, necesita salir rapido el pasto, ¢si me entiende? Y no tiene... no, se

las doy a tanto, llévese.
Claro.
(Cuanto tiempo dura eso en un bodegado?

No, eso puede durar, desde que no se moje ni nada, eso dura dos, tres afios. Ni brisa ni agua.

Eso puede durar tres, cuatro afios y no le pasa nada, no le pasa nada.
Por eso en el establo abajo se puede hacer esa...

Grasa.

Claro, porque se pone en plastico por lado y lado y se encierra.
Si.

Entonces esa es la... esa es la vaina.

Ya, pues no, no en ella.

Ah, bueno. Ustedes no cuentan con riego, ;cierto?

No, no riego.

(La cantidad de produccion de pacas por hectarea?

(Ella?

Si.

Pues eso varia también las lluvias. El otro dia en el campamento, el otro dia, 7 mil pacas, ;se

acuerdan?
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Si.
(Un dia 7 mil?
(Cuantas?
7 mil pacas.
(Cuantas hectareas?
Son como 7 hectareas.
O sea, ahorita que hubo buena agua y todo, aumento la produccion, claro. ;Se entiende?

Y ahorita aqui con este no hay, entonces claro, estamos esperados. Y el pasto que nace ahora

toca cortarlo, o el que esté toca cortarlo asi sea pequeiiito, entonces no rinde igual.

Al cortar, porque al hacer la hilera de eso queda bajito, entonces se demora la paca, la vaca,

en ir amontonando, ;sabe usted?

La cosa de las cabullas no puede, porque no alcanza a cubrir lo que es la paca asi de ancha

con el pasto. Queda pedacito.

Entonces eso, ;qué pasa? Tiene otras cosas. No, no. Entonces piensa que eso es coger y parar

el tractor y hagalo.

LY eso que ustedes no manejan el pangola?
No, no.

(No por tema de agua?

No, por tema de... ni la brachiaria tampoco, ni la india, porque la india ya es un pasto mas

grueso. Entonces alli hay orillos que cogen con india y esas se dejan para la finca.

Entonces es mas facil producir el invasor, porque se hace més de eso. Es que el invasor, la
misma palabra lo dice: invasor, porque es el que se produce por acd, ;no? Eso usted no lo
necesita sembrar, sino cuidarlo. Si se va a cargar la hierba mala, la hierba ancha, esa si, y

cuidelo la hoja ancha no mas.

Se persigue mucho la flor blanca, que es una hierba dura para arrancar, dura para terminar.
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LY ese, el precio, también se maneja igual mas o menos o es mas barato?
(Qué? (El invasor?

Ese es el mismo precio, el mismo precio. No es que, por lo menos, una paqueta de pangola...

el que use pangola no baja de doce mil. Ese es lo mejor.

O sea, vuelvo y le digo, pues es delgadito, es delgadito, y tiene exactamente... en calidad de

pastos esta la pangola, esta el anglito y esta el anglito climacuna. Son los mejores que hay.

No eso, no. Que el invasor, que el otro, ese que le digo yo, el anglito ese que hay por aca, ese

patepisco, ese no. Ese mono es un pasto... o sea, lo que es.

Cuando sube, lo que ustedes necesitan... ustedes, como si usted ve un caballo, ;qué es lo que
necesita? Fibra. El resto tiene que ponérselo todo lo otro. Usted tiene que hacerlo

concentrado, porque el heno no le hace sino fibra, no le va a hacer mas nada.

No que “uy, que es que mire que le va a poner vitamina”. No, sefior. Es fibra, no més. Eso es

lo...

Por eso es que, por lo menos, hay muchos pedidos de pasto para la sabana, porque alla
necesitan fibra para las vacas. Porque usted ve que por el clima y por todo, entonces la vaca

toda es... no porque sea duro, sino es solo agua, necesita fibra.

Entonces todos los que estan por aca ahora, por ahi cortando, eso no les importa. Eso es salga
con hierba, salga, se mojo, va para... tienen pedidos por cantidad para la sabana, para el

ganado de leche.
Si.

Ok. O sea que cuando hay alta demanda, por ejemplo en el Magdalena Medio, que es cuando
hay hartas lluvias, que ahi es donde se genera la sequia, la escasez de heno, el que mas se

demanda es el pangola y el anjeta y el macon.

En el Magdalena Medio tienen un problema: que los flotes no tienen desagiie. Pero usted

pasa en tiempo de invierno y estd todo lleno, lleno de agua. Por eso se genera esa escasez.

Exactamente. Para ac4, que es la oportunidad, el flote es el méas caro, lo he visto. Por eso es

que cuando en los dados dice uno “perdido”.
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Por eso es que, por lo menos, digamos, la Convencion, cuando esta en verano alld y esta de
pronto verano aca, ellos nos joden con el precio aca, porque alla lo regalan.

Si, claro. Porque all4 cortan en el verano y eso, cada corta que hacen todos los dias, son dos

mil, tres mil, cinco mil. Claro, uno alla consigue no mas cuatro mil pesos.
Si, claro. Pero que espant¢ el transporte. Ahi ya se cobra un flote.
Exactamente, cobra un flote por paca.

(Cuanto se transporta?

Exactamente, sale mas costoso. O sea, no le sale costoso, pero a alguien de aqui traerlo de

alla, si.

Por ejemplo, acé se puede transportar a lugares cercanos y no se cobra flote, porque ;qué
pasa? Por lo menos, ;qué problema en vez ha habido aqui? Llegan y, por lo menos, vienen...
no es que a la hora que ya me le echaron cuatrocientos pacas de camidn y vienen aqui y vean

ahi las cosas.

Claro, el tamafio. Si, el tamafo también influye mucho. Cémo se puede agrandar, la chica...

claro, eso es como usted maneja eso.
Normalmente son de a diez a doce kilos, ;no?

Si, mas o menos eso. Pero eso... ;quién se va a poner ahi sin...? No, pero no sé si se da
cuenta cuando ya es mucho y que se da cuenta el que reparte la comida, que dice: “a ver, una

paca”.

Yo la repartia para el desayuno de los cuatro. Ya uno me alcanza, me tocé ir a zapar otra

media paca.

Ahora, cuando usted... que por lo menos de pronto Gustavo sabe como es cuando comenzé
ya a pasar la lluvia, que se comenzo a cortar, si ve que el pasto salia azordcho y dice: “;donde

esta ese pasto ahi?”. Y usted esa paca mire como de veinte kilos.

Ahorita usted que se estd enfardando, brazito hay ocho kilos, pero la cantidad de pasto que

lleva y la calidad de pasto para cortar... pero no es a uno, €s a uno.
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Si usted lo guarda y dice: “Gustavo, bote una salidita alli”, porque se ponen calientes, pues

coge y ahi son después.

Yo le dije un dia, yo le dije: “compre poquitito”. Ven, eso es... ;qué es? Eso ahi... eso, eso

es... hay mucho, hay mucha cosa, hay mucho.
No, no, ya seria todo. Ya con eso tengo ahi.
Si, cualquier cosa dice Gustavo, llama.

Si, igual, si algo yo...

Y dofia Teresa queria terminar otra vez. Yo fui y saqué unas fotitos y me dijeron: “ah, ustedes

estaban cortando”.

Si, claro, ese dia que estaba ahi preciso.



