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Glosario

Avicola: “Dicho de una explotacion o actividad econdmica: Consistente en la cria y produccion

de aves de corral. ” (Rae, s. f--b)

Lean Canvas: “El lean canvas es una herramienta de visualizaciéon de modelos de negocio

disefiada para startups. Se centra en la metodologia lean startup, enfocada a generar nuevas ideas
. : . ”

y llevarlas a prototipado para comprobar si el mercado busca las soluciones que propones.

(Lean Canvas: un lienzo para emprendedores, 2018)

DOFA, FODA, SWOT Cruzado: “La matriz DAFO es una herramienta de gestién cuyo
objetivo es ayudar a los directivos a identificar los puntos fuertes, débiles, oportunidades y

amenazas de la empresa (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats).” (Fabian, 2023)

Embudo de ventas: “El embudo de ventas es la forma en que una empresa planifica y establece
procesos para entrar en contacto con los diferentes usuarios con el fin de lograr un objetivo final,

que puede ser la conversion de clientes, lograr un registro, cerrar una venta, entre otros.”

(Giraldo, 2021)
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KPI: “Las métricas KPI (Key Performance Indicators) son indicadores clave de rendimiento
utilizados en empresas y organizaciones para medir y evaluar el rendimiento en areas criticas de

la actividad empresarial.” (Latam, 2023)

P&G: “Es el documento que registra el resultado contable del ejercicio, separando los ingresos y
gastos correspondientes al mismo segun su naturaleza y siempre que no se imputen directamente

al patrimonio neto de la empresa de acuerdo con la norma de registro.” (Unir, 2022)
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Resumen

El desarrollo del trabajo a continuacion se enfoca en la implementacioén de un plan de
mercadeo integrado para la empresa Gallicol S.A.S., empresa dedicada a la comercializacion de
productos avicolas en el mercado colombiano, siendo uno de los lideres y empresas mas
prominentes de la industria en las ciudades principales del pais. Tras un analisis del sector y de la
empresa (siguiendo los lineamientos de la clase), se discute el paso a paso para implementar el
mercadeo a partir de estrategias agresivas enfocadas en penetracion del mercado y awareness,
con objetivos claros a cumplir, de modo que tras seguir las recomendaciones expuestos en este

documento se puedan incrementar las ventas en la empresa en un 8§%.

Palabras claves: Plan de mercadeo, Avicolas, Estrategias, Incremento de ventas
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Abstract

The following assignment focuses on the implementation of an integrated marketing plan
for the company Gallicol S.A.S., a company dedicated to the commercialization of poultry
products in the Colombian market, one of the leaders and most prominent companies in the
industry in the main cities of the country. After an analysis of the sector and the company
(following the guidelines of the class), the step-by-step process for implementing marketing
through aggressive strategies focused on market penetration and awareness is discussed, with
clear objectives to achieve. Therefore, following the recommendations outlined in this document,

it’s estimated to increase sales in the company by 8%.

Key Words: Marketing plan, Poultry, Strategies, Increased sales.
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Introduccion

En Colombia la industria avicola representa uno de los sectores nacionales mas solidos y
exponenciales, gracias a su crecimiento econdomico, productivo y sanitario, se ha experimentado
una evolucion significativa en las tltimas décadas a un ritmo constante en una tasa de
crecimiento equivalente por afio, situada en el 4,8% (La Nota Econémica, 2023). Esta rama de
la produccion animal, centrada en la cria y explotacion de aves, ha demostrado su importancia
tanto en la economia nacional como en la alimentacion de la poblacion. La avicultura
colombiana ha superado desafios y ha capitalizado oportunidades, convirtiéndose en un
componente vital de la seguridad alimentaria y en un motor econdémico que genera empleo y
contribuye al Producto Interno Bruto (PIB). “Colombia se ha convertido en el tercer mayor

productor de pollos y de huevos en Latinoamérica” (Burgos Alvarado, 2020).

Este dinamismo en el sector avicola se ha originado por multiples factores, siendo la
creciente demanda interna uno de los impulsores principales. Ademas, la exportacion de
productos avicolas ha contribuido de manera destacada al aumento de los ingresos del pais en los
mercados internacionales, consolidando a Colombia como un actor relevante en el comercio
avicola global. No obstante, a medida que la avicultura ha avanzado, también ha enfrentado
desafios importantes. La bioseguridad se ha convertido en una preocupacion crucial debido a la

propagacion de enfermedades que pueden afectar a las aves y, potencialmente, a la seguridad
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alimentaria. La sostenibilidad ambiental también se ha convertido en un punto de enfoque
esencial, ya que la produccion avicola puede tener impactos en el entorno si no se maneja de

manera responsable.

Un aspecto fundamental en el avance de la avicultura es la incorporacion de tecnologias
innovadoras en todas las etapas del proceso en la cadena de suministro. Desde la crianza y el
manejo de las aves hasta la transformacion de los productos finales, la tecnologia ha
desempefiado un papel crucial para mejorar la eficiencia productiva y la calidad de los alimentos
avicolas. Esta evolucion tecnologica no solo ha impulsado la competitividad de la industria, sino
que también ha promovido una mayor trazabilidad y transparencia en la cadena de suministro,

generando confianza en los consumidores.

Gallicol, como su nombre lo indica “gallina colombiana” cuenta con méas de 15 afios en el
mercado colombiando satisfaciendo necesidades de los consumidores en huevos y aves (gallina).
Esta empresa integra todos los procesos de la cadena de suministro desde la extraccion de
materia prima hasta la comercializacion de proteinas derivadas de fuentes animales, tales como,
huevos y gallinas a nivel nacional. La empresa prioriza el bienestar de los animales como parte
esencial de su proceso, persiguiendo resultados que sean tanto de alta calidad como seguros para
el consumo.

Mision: “Proveer a nuestros clientes con productos de calidad e inocuidad mientras que

priorizamos el bienestar animal, la eficiencia operativa y precios justos, estimulando el

crecimiento econdmico del pais y generando empleo” (Gallicol, s. f.).
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Vision: “Para 2030 esperamos ser lideres en la distribucion nacional de productos
avicolas (gallinas y huevos) consoliddindonos como una de las tres primeras distribuidoras del
sector, manteniendo nuestros excelentes estandares de calidad y frescura e implementado

tecnologia de vanguardia en armonia con el medio ambiente” (Gallicol, s. f.).

La distribucion estratégica de los productos de Gallicol se canaliza predominantemente a
través de grandes superficies y establecimientos de renombre como supermercados de cadena,
Desde sus inicios, la empresa ha cultivado s6lidas alianzas con supermercados de
reconocimiento nacional en el &mbito comercial. Estas asociaciones estratégicas han
desempefiado un papel esencial en la consecucion de una demanda constante y amplia en el

mercado, consolidando a Gallicol como un proveedor confiable y preferido en el sector avicola.

Este enfoque de distribucion permite que los productos de Gallicol lleguen de manera
efectiva a una audiencia diversa de consumidores en todo el pais. Los supermercados de cadena
brindan un acceso conveniente para los clientes urbanos, mientras que los hipermercados atraen a
aquellos que buscan opciones mds variadas y en mayores cantidades. Las grandes superficies,
por su parte, ofrecen una plataforma para que los productos de Gallicol alcancen comunidades en

areas mas amplias y diversas.

En la medida en que Gallicol ha asegurado su presencia en estos canales de distribucion
lideres, ha logrado posicionar sus productos a nivel nacional y mantener una respuesta positiva
del mercado. La combinacion de calidad, frescura y la adhesion a rigurosos estandares de
produccion y seguridad alimentaria ha fortalecido la relacion entre Gallicol y sus principales

clientes.
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Analisis del sector, tendencias, competidores , mercado

Analisis del sector

La avicultura en Colombia representa un aporte del 36.5% en el Producto Interno Bruto
(PIB) pecuario; cerca del 14% en el PIB Agropecuario; por ltimo, participa con el 0.7% del PIB
Nacional (Veterinaria Digital, 2022). Esta cifra demuestra el alto valor economico y fortaleza del

sector avicola en el desarrollo del pais y su solidez econémica.

En la avicultura del pollo de engorde, los costos se relacionan principalmente con el
alimento suministrado el cual requiere del 70% de la inversion total. En segundo lugar, estan los
costos relacionados con el pollito de un dia con el 12%, seguido por la mano de obra con 9%, los

servicios con el 7% y los insumos con el 2% (Veterinaria Digital, 2022).

En el sector de las gallinas ponedoras de levante, el alimento requiere del 44% de la
inversion total para su manutencion. En segundo lugar, la pollita de un dia representa el 28% de
los costos, seguido por las vacunas con el 16%. En cuarto lugar, esta el personal y los servicios.
En las gallinas de etapa de postura, el alimento sigue siendo el mayor costo con el 71%, seguido

por el personal, los insumos y los servicios con el 5% cada uno.

El consumo de pollo en Colombia ha experimentado un crecimiento sostenido en la
ultima década. En 2010, el consumo per capita era de 24 kg/afio, aumentando a 30,4 kg/afio en

2015 y llegando a 34,02 kg/ano en 2020 (Veterinaria Digital, 2022). Para 2022, se registra un
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consumo de 36,3 kg/afio per cépita, segun informes de Fenavi (Fenavi & Fenavi, 2022). Este
incremento refleja la creciente preferencia de los colombianos por la carne de pollo, atribuible a

su accesibilidad, versatilidad y percepcidn positiva como una opcion saludable y econdémica.

De forma paralela, el consumo de huevo ha aumentado en afios recientes. En 2010, el
consumo de huevo por habitante era de 214 cada afio. Para 2015, esta cifra fue de 252 huevos
consumidos por afio. En 2020, una persona en Colombia consumi6 325 huevos durante el afio

(Veterinaria Digital, 2022).

Por lo anterior, se ha observado un crecimiento significativo cada afio en el consumo de
carne de pollo y huevo. Asi mismo, se espera que estas cifras sean estables y sigan en aumento,
considerando que estos productos son la proteina de origen animal mayormente consumidos en
Colombia. Este alto consumo se asocia con su bajo precio para el consumidor, alto valor

nutricional, facilidad de acceso y preparacion y caracteristicas organolépticas excelentes.

Por otro lado, las mejoras a nivel sanitario ofrecen un panorama favorable para los
proximos afos en la avicultura de Colombia. Recientemente el pais fue declarado como libre de
la enfermedad de Newcastle gracias a un programa riguroso de erradicacion, lo cual abre las
puertas a la exportacion de productos avicolas. Anteriormente, el pais ya cuenta con un estado

sanitario como pais libre de Influenza aviar.
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Tendencias

En el 2020 y 2021, los mercados mundiales se enfrentaron a retos sin precedentes debido
a la pandemia del COVID-19. A pesar de estas dificultades, la industria avicola logro sobre y

consolidarse como uno de los sectores mas solidos a nivel mundial

En el 2022, las perspectivas del sector avicola fueron mas alentadoras, destacdndose por
tres aspectos: el aumento de exportaciones, el incremento de importaciones y el crecimiento del
consumo per capita. El aumento de la demanda de productos avicolas es impulsado a un mayor
consumo individual y a que el pollo y el huevo es un producto que es consumido por todos los
estratos sociales. Asi mismo, paises con alta demanda como China han experimentado un
aumento en las importaciones, beneficiando de esta forma a otros paises productores como USA

y Brasil.

En el contexto colombiano, el sector avicola ha demostrado ser capaz de adaptarse y ser
resiliente debido a diversos factores que estuvieron afectando de distintas formas a este gremio.
El afio pasado (2022) el PIB de este sector se incrementd en 13,6% y se prevé un crecimiento
constante en este sector en Colombia, asi ayudando al crecimiento del pais. Para este afio, se ha
previsto el incremento en costes del 6% (por tendencias y eventos que incrementan el valor del
pollo/huevo) y esto puede desencadenar un alza en el precio para los consumidores, pero no se

espera que afecte de manera tan dura al bolsillo de los colombianos.

Competidores
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Los pronosticos para la avicultura en Colombia durante 2022 indican que se espera
aumentar las cifras econdmicas en un 2.5% para el pollo de engorde y de 3.5% para la
produccion de huevo. Los productos de exportacion se enfocan en piezas de pollo, especialmente
alas o pechugas, con cerca de 350.000 toneladas en los préximos cinco afios. De esta manera, se
espera un retorno econdémico y valores cercanos a USD 5 millones. En cuanto a la competencia

en el mercado podemos encontrar diversas marcas las cuales son:

Huevos Santa Reyes: la cual es una empresa con mas de 52 afios en el mercado y uno de
los principales rivales de la marca Gallicol en los segmentos socioecondémicos 5y 6 con su
producto estrella "huevos contentos de gallina". La diferencia entre ambas marcas se justifica por
la disparidad en sus presupuestos, ya que Huevos Santa Reyes destina aproximadamente el 15%
de sus ingresos netos por ventas para fortalecer la posicion de su marca, mientras que Gallicol en

la actualidad no ha implementado una estrategia de posicionamiento (EMIS, 2023).

Huevos Santa Anita: Tiene una trayectoria de mas de seis décadas en la industria, siendo
ampliamente reconocida como la segunda empresa de mayor tamafio a nivel del pais. Opera con
18 instalaciones de produccion, lo que significa que posee el doble de capacidad de manufactura
en comparacion con Gallicol, que dispone de ocho (Huevos Santa Anita, s. f.).

Huevos Kikes: Actualmente es una de las empresas mas grande a nivel nacional dentro de

la industria avicola y a su vez el competidor mas grande de Gallicol ya que vende en 17 ciudades

principales y aproximadamente 135 millones de huevos mensualmente (Huevos Kikes, 2023).

Huevos Oro : Esta compaiiia ha estado presente en el mercado por més de 48 afios, y

durante este tiempo ha desarrollado una sélida estrategia de mercadotecnia fundamentada en
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establecer colaboraciones estratégicas con reconocidas marcas, como Disney. Estas asociaciones
se centran en destacar las series animadas, y ademads incorporan juegos en sus productos,

logrando capturar el interés de la audiencia mas juvenil dentro de las familias (Huevos Oro, s. f.).

Mercado

El mercado avicola en Colombia ha experimentado un crecimiento durante 2022, con un
comportamiento desigual en la produccion del pollo y el huevo. Esta informacion esta siendo
confirmada por Gonzalo Moreno, presidente ejecutivo de la Federacion Nacional de Avicultores

(Fenavi).

El afo pasado, el consumo promedio del pollo por los colombianos fue alrededor de 36,3
kilos por habitante, lo que representa un aumento de 1,2 kilos frente al afio pasado. Sin embargo,
el consumo promedio de huevo disminuy6 en 334 a 315 unidades por persona en un afio, siendo

una reduccion de 19 unidades que tuvieron los colombianos (De Redaccion, 2022).

Para 2023 se espera una recuperacion en la produccion del huevo, alcanzando niveles
previos a la pandemia del Covid-19 y bloqueas que hubieron durante el 2021 La Federacion
Nacional de Avicultores de Colombia (Fenavi) reporta que el pais ha experimentado un aumento

significativo tanto en la produccion como en el consumo per cépita de huevo.

El huevo ha mantenido su importancia en la cocina colombiana con un crecimiento del

2,9% ( Eurocarnedigital) debido a la influencia que tiene en la cultura del pais, versatilidad y



asequibilidad en el mercado, dejando a un lado la inflacidon que ha sufrido este producto.
Ademas, el valor nutricional del huevo es alto y fundamental para la gastronomia de diferentes

culturas de Colombia.
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Presentacion del Modelo de Negocio con la Ficha de Planeacion Estratégica (LEAN

Problema
Los problemas de la industria
son:

» Los productos ganaderos
se comportan como
comodities, lo cual hace
casi imposible presentar
un producto
significativamente
diferente a la competencia
El mercado avicola esta
saturado con demasiados
productores de los
mismos productos y es
dificil destacar
Las empresas grandes en
la industria ya tienen una
red de distribucion,
alianzas e infraestructura
enorme que dificulta la
entrada a gran escala

Estructura de Costos

Los costos fijos se componen de la produccién de huevos y manutencion de las fincas, la mano de
obray costos administrativos. Los costos variables incluyen aquellos relacionados con el transporte
del producto hasta el cliente (como la gasolina), desgaste de los vehiculos de la empresa, y todo lo

Figura 1 Lean Canvas

Solucion

Para diferenciarse en el
mercado es necesario prestar
un mejor servicio que los
competidores (dado que el
producto es similar a un
comodity) y diferenciar a la
empresa por medio de
facilitar la operacion del
cliente.

Key Metrics
Las métricas usadas para
medir la efectividad del
valor agregado seran:
* Incremento en ventas
* Incremento de
clientes
* Participacion en el
mercado

relacionado con el nivel de produccion (como alimento, medicamentos, etc.),

Problema

Fuente: Creacion Propia

CANVAS)

Unigue Value
Proposition

La empresa agrega valor al
prestar un mejor servicio que
sus competidores,
asegurandose siempre de
tener la mejor calidad, servicio
y tiempos de entrega,
haciendo mas facil la
operacion del cliente. Al
mismo tiempo se enfoca en la
efectividad y ofrece llevarle el
producto al cliente hasta la
fabrica de embalaje o los
mataderos. Ademas, tiene un
modelo sostenible enfocado
en el bienestar de las gallinas
lo cual se adapta a las
tendencias actuales y
necesidades de los clientes,
pues el clima politico actual
demanda un buen trato a los
animales en la industria.

Ventaja Especial
Gallicol no solo presta un
mejor servicio, sino que
tiene un modelo
sostenible y etico en el
trato de sus gallinas que
asegura tranquilidad con
sus cons sus clientes y el
consumidor final

Canales

Para llegar al cliente, la
manera mas efectiva es
por medio de marketing
directo hacia los mismos,
partnerships o los canales
de comunicacién ya
establecidos por la
empresa.

Elujo de Ingresos
La manera principal de la empresa para generar ganancia es por medio de ventas
de productos avicolas al por mayor a los clientes, sin embargo es importante
aclarar que el precio del heuvo y las compras de los clientes varian
constantemente.

Conclusiones y Comentarios Adicionales

Segmentos del
Cliente

La empresa se dedica
principalmente a la venta a
mayoristas, por lo que
corporaciones masivas
dedicadas en gran medida ala
comercializacién de productos
avicolas como supermercados
de cadena seran los primeros
clientes de la empresa (early
adopters). Sin embargo, en el
pais también es muy comdn
que las personas en ciudades
(consumidores finales)
compren sus productos en
tiendas de barrio o superettes,
por lo que venderles a
mayoristas y distribuidores en
ciudades que se encarguen de
hacer el producto llegar a
estos lugares es gran
oportunidad de negocio.

Actualmente existen tres problemas claves que rodean la industria avicola:
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e Los productos agricolas y ganaderos, dentro de los cuales se incluye la industria avicola,
se comportan como commodities, donde no es posible generar valor agregado en el
producto ya que este existe en un mercado perfectamente elastico, y la inica manera de
diferenciarse es por medio del precio. En este mercado los precios estdn constantemente
cambiando, lo cual puede ser evidenciado en productos como el huevo o el café que estan

ligados a la demanda del mercado.

e Dado que Colombia es una pais con una economia vastamente agricola, el mercado esta
sobresaturado con competidores en la industria avicola, desde pequefia a gran escala, lo
cual dificulta a cualquier compania sobresaltar sobre otras. Esta problematica se vuelve
incluso mas relevante por el punto anterior dado que se estd comercializando con un

producto que en esencia es un commodity.

e [as compaiiias grandes que dominan el mercado ya estan muy bien establecidas y

presentan una barrera para expandirse o entrar en nuevos mercados dentro del pais.

Solucion

Tomando en cuenta la informacidn presentada en el Lean Canvas se tiene claro que
cambiar el producto de la empresa resulta imposible, por lo que se puede concluir que la tnica
manera de diferenciarse en el mercado es por medio de prestar un mejor servicio que los
competidores. En este frente Gallicol debe enfocarse en asegurarse de entender las necesidades

del cliente y satisfacerlas para asi brindarles un servicio superior a sus competidores.



29

Proposicion de valor tnica

En el siglo XXI prima la facilidad y accesibilidad por encima de cualquier cosa, pues el
marketing esta dirigido principalmente a hacer la vida del cliente y consumidor mucho mas facil.
Aunque el marketing esta dirigido actualmente también a de mejorar la calidad de los productos,
prestar un mejor servicio o hacerse conocido y reconocido en un ambiente sobresaturado por
publicidad y marcas intentando surgir en el mercado, al final del dia es aquel que preste su
servicio de la manera mas comoda posible para el cliente y haga de la vida del consumidor mas
facil el que termina triunfando en el mercado, lo cual es incluso mas importante en industrias
dedicadas a la venta de commodities con una elasticidad casi perfectamente elastica sin
diferenciacion en los productos (la papa, el huevo y el arroz al ser productos cercanos a
commodities pueden Ginicamente competir con precios y resulta muy dificil diferenciar al
producto en el mercado a menos que se venda directamente al cliente, el cual no es el modelo de

Gallicol).

Por tanto es imperativo competir prestando un mejor servicio, enfocando en la
efectividad y calidad del servicio y al tiempo reduciendo los tiempos de entrega y asegurando
que se cumplan las necesidades de los clientes. Esto asegura una mejor posicion en la industria y
diferencia a la empresa por sus servicios, pues entregas rapidas y buenos canales de atencion y
servicio a clientes son un valor agregado por el cual la empresa se puede destacar en la industria

avicola. Por otro lado, el encargarse del transporte y distribucion hasta las fabricas de embalaje y
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mataderos de gallinas también es un gran diferenciador en la prestacion de servicios que facilita
la operacion del cliente, reduce sus costos y nuevamente hace mucho maés facil la diferenciacion

de Gallicol en el mercado.

Ventaja Especial

Gallicol no solo estd muy bien ubicada geograficamente sino que tiene presencia en las
regiones con mayor produccion de huevo en el pais, cuenta con una excelente red de distribucion
y ya es conocida en el mercado, pues cuenta con clientes y alianzas estratégicas grandes. Aparte,
no solo presta un excelente servicio sino que se enfoca en la sostenibilidad, el bienestar de sus
animales y practicas corporativas éticas. Teniendo todos estos factores en cuenta, dan una
excelente ventaja sobre el mercado que puede ser explotada para atraer mas clientes, crecer la
operacidn y generar una estrategia de mercadeo que posiciones a Gallicol incluso mejor de lo

que ya esta en el mercado Colombiano.

Segmentos del cliente

Los segmentos de cliente que la empresa intenta alcanzar son principalmente mayoristas,
pues los costos de distribucion al intentar llegar a todos los puntos de ventas serian demasiado

altos y es preferible quedarse en el mercado donde Gallicol esté especializada. Sin embargo,
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también se puede llegar a mas distribuidores en ciudades grandes o en otras ciudades donde los
costos de envio no sean relativamente mas altos a los que ya maneja y se pueda vender en

cantidades similares a las que la empresa actualmente maneja.

Flujo de ingresos

Actualmente la empresa obtiene ganancias por su actividad principal: la venta de
productos avicolas; mas sin embargo es absolutamente posible que diversifique sus fuentes de
ingreso con capacidades que ya tiene, como vender el excremento de gallina como fertilizante o
prestar los servicios de transporte con la infraestructura que ya tienen en momentos en que no se

estén usando los camiones (como en la devuelta del punto de descarga a las fincas)

Estructura de costos

Los costos en la industria avicola se componen de costos fijos y variables. Los costos

fijos incluyen:
e Mano de Obra
e Servicios Publicos

e Costos Administrativos
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e [mpuestos

e Arriendos

e Seguros

e Depreciacion de Equipos

e Mantenimiento de las Fincas

Por otro lado los costos variables incluyen:
e Alimentos
e Medicamentos
e Hormonas
e Gasolina
e Mantenimiento de los vehiculos
e Eventualidades que puedan suceder

e (Cualquier otro costo derivado de la produccion de huevos y pollo ligado a la cantidad

producida

Todos estos factores se deben tener en cuenta para cualquier estrategia en el futuro, pues
en la industria avicola los costos variables estan ligados de la cantidad producida y servicios
adicionales que se incluyan, mientras que un plan de mercadeo a largo plazo entraria como costo

fijo a la empresa.



Figura 2 Buyer Persona

Gerente de Compras en Exito

Fuente: Creacion Propia

Juan Carlos Munoz
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Diagnostico de la compaiiia en las areas: Comercial, Mercadeo, Financiero, Administrativo

y Produccion

Area Comercial

La actividad principal de Gallina Colombiana Gallicol S A S es Comercio al por
mayor de productos alimenticios. Cuenta con un patrimonio neto de 2.295.192.000 COP
y en el ejercicio del afio 2022 generd un rango de ventas 'Entre 20.000.000.000 y
100.000.000.000 COP' obteniendo un resultado del ejercicio 'Menor de 1.000.000.000

COP. (Directorio de Empresas Informa Colombia, 2023)

Canales de Distribucion

Los canales de distribucion clave utilizados por Gallicol para llevar sus productos al
mercado incluyen supermercados de cadena, hipermercados y grandes superficies. Desde sus
inicios, la empresa ha establecido solidas alianzas con reconocidas cadenas a nivel nacional, lo
que le ha permitido asegurar una demanda constante y una amplia presencia en el mercado. Sus

principales clientes son los siguientes:
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Grupo Exito

Gallicol comenzo a colaborar con el Grupo Exito en 2008, y desde entonces ha estado vendiendo
tanto la marca Gallicol como su propia marca, Frescampo. El Grupo Exito adquiere

mensualmente entre 8 a 10 millones de huevos.

Grupo Cencosud

Se convirtio en cliente de Gallicol en 2012, distribuyendo los productos de Gallicol y su
marca propia, Cuisine. Incluso después de que Carrefour fuera adquirido por el Grupo Cencosud,
Gallicol se mantuvo como uno de sus proveedores preferidos. En la actualidad, el Grupo

Cencosud compra alrededor de 3 millones de huevos mensuales a Gallicol.

Tiendas Ara

A partir de 2021, Gallicol extendi6 sus canales de distribucion al incluir a la empresa
Ara, bajo la marca "huevos Ara". Esta colaboracion implica la compra mensual de 300,000

bandejas de huevos.



36

Grupo Empresarial Olimpica

Gallicol ha estado suministrando huevos a Olimpica desde 2017, ofreciendo
exclusivamente productos bajo la marca Gallicol. Olimpica adquiere aproximadamente 180,000

bandejas de huevos al mes.

Megatiendas

A partir de 2017, Gallicol establecio una relacion comercial con Megatiendas, ofreciendo
exclusivamente su marca propia "huevos Megatiendas". Mensualmente, Megatiendas compra

alrededor de 180,000 bandejas de huevos.

Area de Mercadeo

Actualmente no cuentan con un area de mercadeo digital orientada a plataformas en linea,
y en su lugar, optan por utilizar una pagina web para mostrar sus productos, mientras que el

proceso de comercio electronico se realiza a través de las paginas web de sus distribuidores. Esta
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estrategia tiene sus ventajas y desafios, y es importante reconocer como se adapta a las

necesidades y objetivos especificos de la empresa. Aqui hay algunos puntos relevantes:

Ventajas: Enfoque en el producto: La empresa puede centrarse en la produccion de

huevos y confiar en los distribuidores para gestionar la venta y distribucion en linea.

Reduccion de costos: Al no tener que invertir en una plataforma de comercio electronico
propia, la empresa puede ahorrar costos relacionados con el desarrollo y el mantenimiento de

dicha plataforma.
Especializacion: Los distribuidores pueden especializarse en la venta en linea y contar
con el conocimiento y la experiencia necesarios para maximizar las ventas en este canal.
Ampliacién de la red de distribucion: Trabajar con multiples distribuidores en linea puede
permitirle a la empresa llegar a una audiencia mas amplia en diferentes regiones geograficas.
Desafios:
e Control limitado: La empresa tiene menos control sobre la experiencia del cliente en

linea, ya que depende en gran medida de los distribuidores para la venta y el servicio al

cliente.

e Reputacion de la marca: La empresa debe asegurarse de que los distribuidores en linea

representen adecuadamente su marca y mantengan los estandares de calidad.

e Competencia: En un entorno en linea altamente competitivo, puede ser mas dificil

destacar si no se participa activamente en estrategias de marketing digital.
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e Dependencia: La empresa puede volverse dependiente de los distribuidores en linea, lo
que puede ser riesgoso si los distribuidores enfrentan problemas o deciden dejar de

vender sus productos.

e Falta de datos directos del cliente: Al no vender directamente en linea, la empresa puede
perder la oportunidad de recopilar datos directos de los clientes, como informacion de

contacto y preferencias.

En resumen, aunque la empresa avicola ha optado por no estar presente en plataformas en
linea y confiar en distribuidores para el comercio electronico, es importante seguir monitoreando
y evaluando esta estrategia para asegurarse de que se alinee con sus objetivos comerciales a largo
plazo. Ademas, podrian considerar la posibilidad de involucrarse activamente en estrategias de
marketing digital para fortalecer su presencia en linea y aumentar su visibilidad y control en el

mercado digital.



Analisis Financiero

Figura 3 Ingresos operacionales

Ingresos operacionales (cifras en millones) 1/

.,, " “ior ame 2w a0 2om
1 Incubadora Santander S.A. 429553  426.016 454337 470.063 460.892 553226
2 Santa Anita Napoles S.A. 273.264
3 Nutrientes Avicolas S.A. 153.879  150.349 158496 188905 23271
4 Avicola Nacional (Avinal S.A.) 15101 111.849 123.875 154.544 151953 200994
5  Avicola Triple A S.A.S. 154.070 147954 154.581 169759  155.896 195.616
6  Avimol S.A.S. 57.003 52.308 56.087 68.610  132.339  176.643
7 Acebedo Silva S.A. 142.817 118202 124.052 141.073  148.200  176.549
8  Santa Reyes S.A. 90.099 88972 89287 100.610 100.689 124.579
9  Inversiones J.V. Lida. 93.100 72160 83.075 95.055 86.614 T5.080
10 Agricola Colombiana S.A. 64450 61.592 72274 78.612 85912 108.822
1  Avicola Santa Rita S.A.S. 73.586 66.001 61.204 66.171 62.825 81.342
12 Agroindustrial San Jose S.A. 36.849 39968 47497 59207 68.825 64.642
13  Avicolas R.R. del Oriente S.AS. 40778 34231 47786 48344 52.042 62.636
14 Kakaraka S.A. 24138 22574 27193 46.053 49082 59931
15 Petrocasinos S.A. 41436 47.851 41454 46.296 44,251 56.362
16  Avicultura Industrial Avinsa S.A. 32443 34.372 34.548 35.846 38.715 47558
17 Gallina Colombiana Gallicel S.A.S. 34.668 33.274 32.078 36112 35101 40406

Fuente: (Fenavi, 2022)


https://fenavi.org/wp-content/uploads/2022/07/Fenaviquin_ed3602022.pdf

Figura 4 costo de mercancia vendida

Costo de mercancia vendida / Ingreso operacional

[ EMPRESAS

1 Avicola Nacional (Avinal S.A.) 71,3%
2 Santa Reyes S.A. 75,2%
3  Avicola Torcoroma S.A. 85,7%
4 Aves Emaus S.A.S.

5  Avicola Sinain S.A.S. 779%
6 Avicola La Aurora S.A.S. 792%
7 Sociedad Avicola Toscana S.A.S. 76,2%
8 Petrocasinos S.A. 83,2%
9 Gallina Colombiana Gallical S.A.S. 771%

Fuente: (Fenavi, 2022)
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Los ingresos operacionales de una empresa son una métrica clave que refleja el

rendimiento financiero de la misma. Al comparar los ingresos operacionales de la empresa en
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2017 y 2021, podemos obtener una idea de como ha evolucionado su desempeiio en ese periodo

de tiempo.

En 2017, la empresa genero ingresos operacionales por un total de 34.668 unidades

monetarias. Mientras que en 2021, los ingresos operacionales aumentaron significativamente a

40.406 unidades monetarias.

Para analizar esta evolucion:


https://fenavi.org/wp-content/uploads/2022/07/Fenaviquin_ed3602022.pdf
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Crecimiento de ingresos: El aumento de los ingresos operacionales de 34.668 a 40.406
unidades monetarias representa un crecimiento del 16.6% durante ese periodo. Este incremento
es una sefal positiva, ya que indica que la empresa ha sido capaz de aumentar sus ingresos a lo

largo de estos afios.

Factores del crecimiento: Es importante investigar los factores detras de este crecimiento.
Puede deberse a una mayor demanda de productos, una expansion de la base de clientes, una

estrategia de precios efectiva o la introduccion de nuevos productos.

Rentabilidad: Aunque los ingresos operacionales han aumentado, es esencial analizar
como este aumento afecta a la rentabilidad de la empresa. Para ello, se deben tener en cuenta los
costos operativos y otros gastos relacionados. Si los costos aumentaron a un ritmo similar o

mayor que los ingresos, la rentabilidad puede no haber mejorado en la misma medida.

Tendencia a largo plazo: Evaluar el crecimiento de los ingresos a lo largo de varios afios
puede proporcionar una imagen mas completa de la salud financiera de la empresa. Es
importante observar si esta tendencia de crecimiento se mantiene constante o si hay fluctuaciones

significativas afo tras afio.

Comparacioén con la industria: También es util comparar el crecimiento de los ingresos
operacionales de la empresa con el promedio de la industria. Esto puede proporcionar

informacion sobre cémo se desempena en relacion con sus competidores.

En resumen, el aumento en los ingresos operacionales de la empresa de 34.668 unidades
monetarias en 2017 a 40.406 unidades monetarias en 2021 es un indicador positivo de su

desempefio financiero. Sin embargo, es importante analizar mas a fondo los factores detras de
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este crecimiento y considerar otros aspectos financieros, como los costos y la rentabilidad, para

tener una comprension completa de la situacion financiera de la empresa.

Figura 5 Datos Financieros Claves

DATOS FINANCIEROS CLAVES

ngresos netos por ventas 39,95% A
Total Ingreso Operativo 39.3% A
Sanancia operativa (EBIT) 14,73% A
Sanancia (Pérdida) Neta -32,26% 7
&ctivos Totales 246% A
fotal de patrimonio 12,1% A
Margen Operacional -1,02% ¥
Margen Neto -047%Y
fendimiento Sobre El Patrimonio (ROE) -T07THRY
Ielacion Deuda/Capital -48,8%Y
2rueba Acida 0,16% A
—oeficiente De Efectivo 0.16% A

Fuente: Creacion propia - Gallicol

El area administrativa de Gallicol est4 compuesta por un equipo de 50 personas que

trabajan diariamente para gestionar y supervisar la produccion de 10,000 unidades de productos
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avicolas al dia. Estas personas desempefian diversas funciones clave en el drea administrativa y
colaboran estrechamente con otros departamentos para garantizar la eficiencia y el éxito general
de la operacion. A continuacion, se describen algunas de las funciones y roles tipicos dentro del

area administrativa:

Gerente de Produccion: Supervisa y coordina la produccion diaria, asegurando que se
cumplan los objetivos de produccion y los estandares de calidad. Toma decisiones estratégicas

para optimizar los procesos de produccion.

Planificacion de la Produccion: Responsable de la programacion de la produccion, la
asignacion de recursos y la gestion de inventarios para garantizar que se produzcan las 10,000

unidades diarias de manera eficiente.

Control de Calidad: Equipo encargado de garantizar que los productos avicolas cumplan
con los estandares de calidad y seguridad alimentaria. Realiza inspecciones y pruebas para

mantener altos niveles de calidad.

Logistica y Distribucion: Gestionan la distribucion de los productos avicolas a través de
una red de distribucion de 8 camiones, asegurando que los productos lleguen a los clientes de
manera oportuna y eficiente.

Recursos Humanos: Encargados de la gestion del personal en el area de produccion,
incluyendo la contratacion, capacitacion, evaluacion del desempeiio y la gestion de asuntos
laborales.

Finanzas y Contabilidad: Responsables de la gestion de los aspectos financieros de la

produccion, incluyendo el presupuesto, el control de costos y la contabilidad.
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Compras y Adquisiciones: Encargados de adquirir los insumos y materiales necesarios

para la produccion, asegurando que se mantengan los niveles de inventario adecuados.

Seguridad en el Trabajo: Se enfocan en mantener un entorno de trabajo seguro para todos

los empleados y cumplir con los estandares de seguridad laboral.

Estas funciones son esenciales para garantizar que la produccion diaria de 10,000
unidades de productos avicolas se realice de manera efectiva y eficiente, cumpliendo con los
estandares de calidad y seguridad. El trabajo conjunto de este equipo administrativo es

fundamental para el éxito continuo de la empresa en la industria avicola.



Tabla 1

Matriz DOFA cruzado

DOFA Cruzado

DOFA

OPORTUNIDADES (O)

1. Reconocimiento de
marca por medio de
redes sociales y
pagina web

2. Crecimiento
constante de la
industria avicola
(post-pandemia)

3. aplicacion de nuevas
tecnologias

FORTALEZAS (F)

1. Gallicol cuenta con
clientes fuertes y
reconocidos a nivel
nacional que
permiten fortalecer el
nombre de la marca

2. Mercado de consumo
(huevos), producto
consumido por todas
las clases sociales

3. Crecimiento de
Gallicol en nuevos
puntos del pais

ESTRATEGIAS (FO)

(F1) - (O1). Fortalecimiento
de redes sociales y pagina
web por medio de estrategias
de Marketing Digital
(DV360 - Social Paid,
Google ads, etc)

(F2) - (02-3).
Diversificacion y mejora de
productos

(F3) - (03): Planificacion de
crecimiento de Gallicol a
nivel nacional

DEBILIDADES (D)

1. Mejora en estrategias
de marketing

2. Adaptacion al alto
crecimiento que esta
teniendo la industria
avicola en el pais

ESTRATEGIAS (DO)
(D1) -(01). Mejorar y
control de las estrategias de
marketing segtn el objetivo
y KPI’s que busca tener
Gallicol

(D2) - (03). Capacitacion
constante del personal en
diferentes areas de Gallicol
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AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA)

1. Otros competidores  (F1) - (A1). Buscar mejorar
con mas colaboraciones estratégicas
reconocimiento en el  con los actuales clientes
mercado (F2) - (A2): Realizar

2. Altos costos de investigaciones de mercado
mantenimiento y analisis competitivos
(inflacion actual del
pais)

ESTRATEGIAS (DA)

(D2) - (A2): Control de
costos de produccion y
mantenimiento

(D1) - (A1): Mejorar
estrategias de branding

Fuente: Elaboracion Propia

Estrategias FO (Fortalezas - Oportunidades)

Digital growth - Fortalecimiento Digital
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e (F1) - (0O1): Fortalecimiento de redes sociales y pagina web por medio de estrategias de

Marketing Digital (DV360 - Social Paid, Google ads, etc). Esta estrategia se podré apoyar

de la base de datos de Gallicol para aumentar la visibilidad y mejorar la participacion de

los clientes de manera virtual.

InnovaMarkert Expand - Diversificacion de ofertas

e (F2) - (02.3): La capacidad de Gallicol para diversificar y mejorar sus productos le
permitira introducir nuevas ofertas en funcion de las necesidades del mercado. Esto no

solo refuerza su marca, sino que también le permite llegar a segmentos de mercado

inexplorados, aprovechando asi el crecimiento constante de la industria avicola.
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Territorio Avicola - Expansion regional

o (F2)-(03): contando con clientes conocidos en el pais, Gallicol podria plantearse
expandirse a nuevas regiones o mercados, aprovechando la creciente demanda de

productos avicolas a nivel nacional e internacional.

Estrategia DO (Debilidades - Oportunidades)

Market boost - Mejora de estrategias de Marketing

e (D1)-(01): La mejora de las estrategias de marketing de Gallicol, alineadas con sus
objetivos y KPI, se convierte en una oportunidad clave en el contexto del rapido
crecimiento de la industria avicola. Esto permitira a la empresa responder mas

eficazmente a un entorno dindmico y maximizar su visibilidad y presencia en el mercado.

Competencia por Excelencia - Formacion continua de personal

e (D2) - (03): Poder proporcionar una formacion continua al personal en diferentes areas
es una ventaja distintiva en el mercado. El desarrollo de competencias garantiza que el

equipo pueda estar actualizado y preparado para hacer frente a retos del sector.
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Estrategias FA (Fortalezas - Amenazas)

Client Harmony - Mejora de relacion con el cliente

e (F1) - (A1): Para hacer frente a la amenaza de competidores mas fuertes, Gallicol puede
mejorar sus relaciones con los clientes existentes mediante colaboraciones estratégicas

que generen beneficios mutuos y fidelicen a los clientes.

Insight Advantages - Analisis estratégico del mercado y competencias

o (F2)- (A2): Aprovechar la capacidad de realizar estudios de mercado y andlisis de la
competencia para obtener informacion clave sobre tendencias y competidores,

fundamentando asi las decisiones estratégicas y manteniendo la ventaja competitiva.

Estrategias DA (Debilidad - Amenazas

Defensa de presupuesto - Control de costos

e (D2)- (A2): Reforzar el control de costos de produccidon y mantenimiento para
contrarrestar el impacto de la inflacidn por la que pase el pais y mantener la rentabilidad

del negocio.
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Percepcion de marca - Fortalecimiento de estrategias de marketing

e (D1)- (Al): Fortalecer las estrategias de branding como respuestas a la amenaza de
competidores con una mayor presencia en el mercado. Esto implica mejorar la visibilidad

y percepcion de la marca a nivel nacional para ganar una ventaja competitiva mas sélida.
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Matriz EERC - Océano azul

Figura 7 Matriz EERC

MATRIX

GALLICOL

« Reducir el maltrato a
los impactos ncgativos
del bienestar animal
Reducir el impacto
ambiental sin
comprometer la

calidad del producto y
sus beneficios

INCREMENTAR

- Mcjorar la
alimentacion para
aumentar el nivel del
producto para que si
incrementen sus
beneficios y las ventas

Fuente: Creacion Propia

CREAR

- Creas plan mas plantas de
produccion en zonas
estrategias para reducir los
costos operacionales de
transporte y logisticos
Automatizar el sistema de
pedidos para una mayor
cliciencia a la hora de
generar las ordences

ELIMINAR

Eliminar ¢l producto huevo
de codorniz con el fin de
utilizar csos recursos en
impulsar y expandir el
mercado de las otras
referencias de huevo
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Plan de Mejora Usando el Embudo de Ventas

La industria en que Gallicol opera esta dominada por grandes empresas ya establecidas
en el mercado y como fue mencionado anteriormente, por la manera en que se comporta el
mercado de los productos avicolas una transicion al mundo digital abrupta no solo es un tema
complicado sino que también puede ser disruptiva para las operaciones y utilidades de la
empresa. Por estas razones, al momento de buscar oportunidades de mejora se debe aspirar a una
transicion gradual que siga las tendencias de la empresa y construir sobre los puntos fuertes y
ventajas competitivas que ya fueron mencionados (un posicionamiento fuerte, presencia en las
grandes ciudades del pais y brindar un excelente servicio que diferencia a la empresa de sus
competidores). Teniendo esto en mente, es posible que la empresa mejore su embudo de ventas

de las siguientes maneras:

Atraccion

Al momento de atraer clientes nuevos a la empresa es absolutamente imperativo
enfocarse en aquellas personas dentro de la industria que 1) no conocen a Gallicol y 2) puedan

beneficiarse de los productos y servicios que la empresa ofrece. Por tanto, es necesario que
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Gallicol se pueda posicionar como una de las primeras opciones en navegadores, lo cual puede
ser hecho por medio de estrategias SEM y SEO, y de esta manera estar en el radar cuando un
individuo busque un proveedor para productos avicolas. En cuanto a potenciales clientes que
solo utilicen comunicacion directa con vendedores, para contactarlos y hacerles saber de la
existencia de la empresa es recomendable realizar una investigacion de mercado para identificar

estas empresas para lograr llegar a ellas por medio de correos.

Interaccion

Viendo como la pagina web ya esta disefiada para que el cliente conozca y confie en la
marca, aparte de interactuar con la misma en el momento en que entre a ella, esta parte de la
estrategia ya estd hecha. Sin embargo, en cuando a llegar a los clientes objetivo que atin no
conocen de la empresa, en el caso especifico de los correos los mensajes deben ser
personalizados para generar un poco de cercania con el cliente y que no sea descartado

inmediatamente, lo cual puede ser hecho facilmente con un gestor de correos electronicos.

Conversion

Para convertir a la audiencia interesada en clientes es necesario tener una atencion rapida

y efectiva ademads de un canal por el cual puedan contactar a la empresa para realizar compras.
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En los correos, esto puede ser hecho diseccionadndolos a la pagina Web. Una vez en la pagina
web, la opciodn para contactar a la empresa y realizar una compra debe ser llamativa y facil de
realizar, o tener la opcion de hacer que la empresa contacte al potencial cliente (lo cual se puede

automatizar con correos electronicos).

Fidelizacion

Una vez el cliente tenga a Gallicol como proveedor es necesario tener un excelente
servicio al cliente, contactando regularmente ya sea por correos o asegurandose que se cumplan
todas sus expectativas, aparte de tener una atencion inmediata en caso que surja alguna inquietud
o duda. Aparte, la compaiiia debe seguir prestando un excepcional servicio para destacar sobre

sus competidores.

Cargos Nuevos

En esta seccion es preciso aclarar que no todos los nuevos cargos tienen que ser
necesariamente permanentes para la empresa y sus trabajos se pueden tercerizar a diferentes
proveedores que cumplan el trabajo. Sin embargo, hay cargos nuevos absolutamente necesarios
para poder llevarlas a cabo. Por tanto, los puestos (o trabajos puntuales necesarios) y los perfiles

o necesidades de Gallicol son:
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Investigacion de Mercado

Una investigacion de mercado es un trabajo que puede ser realizado una vez por un
proveedor externo que analice el mercado e identifique los potenciales clientes que tiene la
empresa, aparte de categorizarlos en los mas probables a contratar a Gallicol por su superior
calidad y servicio. El proveedor debe tener experiencia en investigacion de mercados y presencia
en las grandes ciudades donde opera Gallicol y estan los mas grandes mayoristas de productos

avicolas del pais.

Gestor de Correos

El gestor de correos es un servicio automatizado que se puede contratar en linea. Este
debe tener la opcion de personalizar multiples correos, manejar grandes cantidades y mandarlos
en masa en diferentes intervalos, aparte de responder automaticamente a ciertos comandos como
compras o facturas o pasar a una persona que pueda responderlos en caso de que sea un caso

puntual.



Jefe de Mercadeo
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Es necesario por lo menos una persona encargada del mercadeo de la empresa, de modo

que pueda darles continuidad a las estrategias mencionadas (o llevarlas a cabo) para asi llegar a

los clientes. Esto incluye gestionar dichas estrategias asegurandose que el mensaje de Gallicol

llegue al publico, ya sea con el mejoramiento de la posicion SEO y SEM de la pagina web o la

implementacion y disefio de las piezas necesarias para los correos. Esta persona debe tener

experiencia (o por lo menos un vasto conocimiento) de mercadeo y seria ideal que este

especializada en Route to Market de modo que pueda entender como llegar al cliente y no solo

transformar, sino optimizar la manera de hacer que el mensaje llegue al mismo.

Definir la estrategia y tacticas por cada etapa del embudo a desarrollar en el area

comercial/mercadeo

Figura 8: Estrategia del Embudo de Ventas

digital mediante un ambicioso plan de
crecimiento. El objetivo es aumentar los
seguidores en Instagram en un 4154% yen
Facebook en un 148.6%, apuntando a
alcanzar la cifra de 1,000 seguidores en
ambas plataformas. Paralelamente, se
centrara en incrementar el trafice hacia su
pagina web y la generacion de leads para
estimular una interaccion mas dinamica
con los clientes. La estrategia se enfoca en
mas que solo numeros, aspira a construir
una conexion solida y significativa con la
audiencia digital de Gallicol.

- ETAPA
Objetivo (TOFU, ESTRATEGIA
Disefiar un plan integral de medios para las redes sociales Facebook e Instagram es esencial. Se explorara el
tipo de contenido que impulsara el crecimiento de seguidores a 1,000 y como este contenido dirigira hacia la
En Gallicol buscara fortalecer la presencia TOFU pagina web de Gallicol. Paralelamente, se enfocara en optimizar las técnicas SEO y SEM en |a pagina web para

mejorar su posicionamiento. Se aprovecharan herramientas como DV360, Campaign Manager y Google Ads para
incrementar el trafico y potenciar la generacion de leads. Este enfoque integral busca no solo aumentar la
visibilidad en redes sociales, sino también maximizar la eficacia de la presencia en linea de Gallicol.

MOFU

Mediante el redireccionamiento efectivo en redes sociales y la implementacion de estrategias y técnicas en la
pagina web, nuestro objetivo es construir una base de datos propia con informacion de clientes y posibles
clientes. Este enfoque nos permitira desarrollar estrategias de email marketing y brindar apoyo a través de
canales como WhatsApp. Estamos orientados a establecer una comunicacion mas directa y personalizada,

aprovechando la informacion recopilada para ofrecer experiencias mas relevantes yvaliosas a nuestra
audiencia.

BOFU

Buscaremos mantener una conexion continua con los clientes a traves de correos informativos mediante la
estrategia de email marketing. Ademas, se promovera una comunicacion constante a traves de WhatsApp para
la solucion de preguntas e inquietudes, contribuyendo asi a fortalecer la fidelizacion de nuestros clientes.




TACTICAS

Buscar enganchar a los clientes potenciales y personas para aumentar los
zeguidores de las redes sociales. También, en web ser mas precisos y
llegar a un publico objetivo de manera precisa por medio de tecnicas SEO y
SEM y diferentes herrameintas digitales con el fin de aumentar el trafico y
generar leads.

Generar una base datos por medio de los leads que se generen en la
pagina web, esto con el fin de poder generar interaccion. Esta etapa nos
permitira crear una estrategia de Email Marketing y recolectar numeros
personal para poder tener un contacto direcro via WhatsApp para poder
solucionar cualgquier duda o inquietud del cliente.

Un contacto constante con el cliente va ser vital en esta etapa, aqui la
estrategia de email marketing comienza a funcionar con informacion acerca
del sector, sobre la empresa y demas. whatsApp sera clave para la
comunacion persona con los clienes y por Ultimo se realizan en las redes
saCiales diferentes post (carrusel de contenido) para seguir generando
Araccion @ NUevos Usaurios.
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CAMALES A UTILIZAR | FORMATO POR QUE EL CANAL
Web [Motores de Search, | Web: Es el lugar donde se puede encontrar la pagina
busqueda) y Redes Rich web de Gallicol - Redes Sociales : lugar donde se
sociales Media creara contenido (post) de atraccion
Google : Se podran utilizar de manera optima
e herramientas como DV 360, Google Ads y Campaing
Google, Facebook e BannerJ Manager - Facebook e Instagram: redes sociales
Instagram Sean:hJ princiaples de Gallicol donde se buscara crecer en
audiencia y tener una mejorar interaccion del cliente
con la marca
Email : &gui es donde se centrara la estrategia de
H email marketing - WhatsApp: Lugar para tener una
Email , whatsApp, Social comunicacion mas cerca con el cliente - Facebook e

Facebook e Instagram

Instagram: canal donde se genera contenido
constante de atraccion @ personas que estén
interesadas en temas de interés o Gallicol

Fuente: Creacion propia

Definicion de KPI'S enfocados en cada etapa del embudo de ventas

KPI: Tasa de adaptacion de clientes en las plataformas digitales
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Evaluar como la empresa esta progresando en su estrategia de digitalizacion sin realizar

cambios drasticos que podrian afectar negativamente las operaciones y utilidades por medio del

porcentaje de clientes que han adoptado los canales digitales en comparacion con el total de

clientes. Este indicador dard una idea de como los usuarios estan interactuando con el contenido

de la pagina y las redes sociales.



Figura 9: Formula de Adaptacion al Cliente

Interacciones Totales

Adaptacion del cliente = (

Alcance total (Numero de seguidores)

) x 100

Fuente: Creacion propia

Atraccion

Posicionamiento en Buscadores

Por medio de los distintos buscadores queremos que Gallicol aparezca en un mayor
promedio en los resultados de busqueda mas relevantes para productos avicolas en los
principales motores de la red, el principal objetivo es lograr una posicion destacada en los
motores de busqueda para aumentar visibilidad y ser considerado como una de las primeras

opciones por parte de los clientes potenciales.

Figura 10: Formula de Posicionamiento Promedio

Suma de las posicones en los resultados

100

Posicionamiento promedio =
P Numero de palabras clave

Fuente: Creacion propia
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Hace referencia a la suma de posiciones en la que Gallicol aparecera en los diferentes
resultados de busqueda para cada palabra clave relevante, también dara una vision cuantitativa

del rendimiento de Gallicol en términos de visibilidad en los motores de busqueda.

Interaccion

Tasa de interaccion en la pagina web

Por medio de un porcentaje de visitantes de la pagina web que interactiian con la marca,
ya sea a través de CPC, tiempo de permanencia en la pagina, formularios completados,
porcentaje de poros abiertos y respondidos en comparacion con el total de correos enviados
como parte de campafias interactivas con el fin de medir la efectividad de las paginas web en

involucrar a los visitantes y fomentar la confianza de la marca.

Figura 11: Formula de Tasa de Interaccion

Numero total de interacciones en la pagina web

Tasa De interaccion = ¥ 100

Numero total de visitantes ala pagina web

Fuente: Creacion propia

Mediante esta formula la cual considera diversas interacciones como lo son los CPC, el

tiempo de permanencia en la pagina, los formularios completados con los datos de los visitantes
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y futuros consumidores y el porcentaje de correos electronicos abiertos queremos aumentar y

tener una conexion mas solida con el cliente y dar mas visibilidad

Conversion

Tasa de interaccion en redes sociales

Mediante el porcentaje de interacciones en redes sociales la cual a su vez recolecta informacion
de futuros consumidores que interactian con la marca, ya sea a través de clics en enlaces, likes,
comentarios, interaccion directamente con los enlaces de la pagina ,con el objetivo de medir la
efectividad y el awareness de la pagina web en involucrar a los visitantes y fomentar la confianza

y fidelizacion en la marca.

Figura 12: Formula de Tasa de Interaccion

MNumerao total de interacciones en redes sociales

Tasa De interaccion = — - —— . »® 100
Niumero total de seguidores o audiencia en redes sociales

Fuente: Creacion propia

Fidelizacion



61

Indice de satisfacciéon del cliente

Vamos a utilizar una medida que refleja la satisfaccion general de los clientes con los productos y
servicios de Gallicos. Puede obtenerse mediante encuestas, comentarios del cliente o analisis de
interacciones con el objetivo de evaluar continuamente la satisfaccion del cliente para garantizar
un servicio excepcional y detectar areas de mejora. Al igual que el tiempo promedio que la
empresa tarda en responder a problemas consultas o diversas inquietudes planteadas por los
clientes para asi garantizar una atencion inmediata a los problemas o preguntas de los clientes,

los cuales contribuyen a mantener un buen servicio post y pre venta.

Figura 13: Formula de indice de Satisfaccién

- . . .. Numero total de clientes
Indice de satisfaccion= — - - ¥ 100
Nimero total de clientes segin base de datos

Fuente: Creacion propia

Presentar una proyeccion de ventas (tener en cuenta que si establecen varios canales o

servicios cada uno queda separado en el presupuesto)

Para la proyeccion de ventas de Gallicol solo se utilizara un canal de venta del producto

con el que se realizé el analisis de la empresa a lo largo del semestre: los huevos. Usando el
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estado de resultados de la empresa para septiembre, el precio del huevo durante el mes (en
Bogota) fue de COP $543.33 y la cantidad de huevos vendidos fue de 7,325,107. Ahora bien,
dado que el precio del huevo estd constantemente cambiando en diferentes ciudades, se requiere
un calculo promedio tomando en cuenta la participacion de cada ciudad. Por tanto los precios del

huevo en las diferentes ciudades y su participacion en la operacion de la empresa son:

Bogota a § 543.33 con un 65.58% de participacion, en Medellin a $ 528.97 con un
15.77%, en Bucaramanga un $ 503.24 con un 5.26% de participacion, en barranquilla un $
503.24 con 5.26% de participacion y finalmente los huevos de codorniz a § 208.47 a nivel
nacional con un 0.73% de participacion en las ventas de la empresa. Usando estos valores
podemos ver que el precio del huevo en Colombia en promedio (con respecto al peso en cada

region donde Gallicol tiene operacion) es de COP $494.19.

Con estas cifras podemos estimar que los ingresos brutos de huevos durante este mes
fueron de COP $3,619,994,628. Teniendo esto en cuenta, esperamos un crecimiento en ventas
del 0.5% mensual a medida que se implemente el plan de mercadeo y estrategias propuestas en
este documento, con la excepcidn de diciembre donde esperamos un incremento del 2% viendo
como en todas las dreas comerciales se incrementa el consumo, y un crecimiento del 8% 6 meses
después de implementar el plan de mercadeo, por tanto la proyeccion de ventas suponiendo que

el plan propuesto entrard en efecto en Septiembre es:

Figura 14: Matriz de Proyeccion de Ventas

INCREMENTO :
MES MENSUAL PROYECCION X UND [INGRESOS




SEPTIEMBRE 0.5% 7,325,107 $ 3,619,994,628
OCTUBRE 0.5% 7,361,733 $ 3,638,094,601
NOVIEMBRE 0.5% 7,398,541 $ 3,656,285,074
DICIEMBRE 2.0% 7,546,512 $ 3,729,410,776
ENERO 0.5% 7,584,245 $ 3,748,057,830
FEBRERO 0.5% 7,622,166 $ 3,766,798,119
MARZO 0.5% 7,660,277 $ 3,785,632,110
ABRIL 0.5% 7,698,578 $ 3,804,560,270
MAYO 0.5% 7,737,071 $ 3,823,583,071
JUNIO 0.5% 7,775,756 $ 3,842,700,987
JULIO 0.5% 7,814,635 $ 3,861,914,492
AGOSTO 0.5% 7,853,708 $ 3,881,224,064
SEPTIEMBRE 0.5% 7,892,977 $ 3,900,630,185

Fuente: Creacion propia
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PYG de la empresa con los nuevos servicios incluidos y cargos necesarios a incluir.

Para el modelo PYG se utilizara la proyeccion de ventas incluida en el punto 11,y se

usaran las cifras reales del estado de resultados de la empresa para el mes de Septiembre. Los

costos para este mes representan un 88% de los ingresos, por lo que creemos que es necesario

bajarlos, pues el promedio de la industria esta en 83%, por lo que a partir de Octubre se utilizara

un 85% para calcular los costos. Los gastos administrativos representan un 2% (aunque a partir

de Octubre se agregan 8 millones destinados a la estrategia de mercadeo, 5 correspondientes al

Salario del Jefe de Mercadeo y 3 a la implementacion de la estrategia) y los Gastos de Venta un

8% de los ingresos.

Figura 13: Matriz PYG

MES SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO
INCREMENTO MENSUAL 0.5% 0.5% 0.5% 2.0% 0.5% 0.5%
PROYECCION X UND $7,325,107.00 $7,361,732.54 $7,398,541.20 $7,546,512.02 $7,584,244.58 $7,622,165.80
INGRESOS $3,619,994,628.33 |$3,638,094,601.47 $3,656,285,074.48 |$3,729,410,775.97 |$3,748,057,829.85 |$3,766,798,119.00
COSTOS $3,199,473,545.00 $3,092,380,411.25 $3,107,842,313.31 [$3,169,999,159.57 [$3,185,849,155.37 |$3,201,778,401.15
GASTOS ADMINISTRATIVOS $75,485307.65  |$83,862,734.19 $84,242,047.86  |$85,766,888.82  |$86,155,723.26  |$86,546,501.88
GASTOS DE VENTA $294,861,408.69 |$296,335,715.73 $297,817,394.31 |$303,773,742.20 |$305,292,610.91 |$306,819,073.96
UTILIDAD OPERATIVA $50,174,366.99  |$165,515,740.30 $166,383,319.00 [$169,870,985.38 [$170,760,340.30 |$171,654,142.00

ACTIVIDAD NO OPERACIONALES

$105,505,148.38

$102,339,993.93

$99,269,794.11

$96,291,700.29

$93,402,949.28

$90,600,860.80

UTILIDAD NETA

-$55,330,781.39

$63,175,746.36

$67,113,524.88

$73,579,285.09

$77,357,391.02

$81,053,281.20

Fuente: Creacion propia



Figura 14: Foto de Jhon Balaguera

Fuente: Creacion propia

Entrevista Gerente
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Perfil Profesional

Nombre del Gerente: Jhon Balaguera

Posicion: Gerente General — comercial

Experiencia Profesional:

Jhon Balaguera, gerente general de GALLICOL es un distinguido lider con una
trayectoria excepcional de mas de dos décadas en la industria avicola. Su experiencia abarca

todos los aspectos de la produccion y gestion en este sector altamente especializado.

Fundacion de la Empresa:

Hace mas de 20 afos, tomo la valiente decision de iniciar su propia empresa avicola
desde cero. Con una vision audaz y un conocimiento minimo de la industria, comenzo6 con
recursos limitados y una pequefia comercializadora de huevos. A lo largo de los afios, con
dedicacién incansable y un compromiso inquebrantable con la calidad, ha convertido esta

pequefia empresa en una de las principales referencias en la industria avicola, contando con mas
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de 10 granjas de produccion y distribucion a nivel nacional, superando asi ventas mensuales de

10 millones de huevos.

Logros Destacados:

Crecimiento Sostenible: Bajo su liderazgo la empresa ha experimentado un crecimiento

sostenible, expandiendo la produccion y aumentando las ventas afio tras afo.

Eficiencia Operativa: Ha implementado estrategias y tecnologias innovadoras para mejorar la

eficiencia en la produccion y distribucion, reduciendo costos y aumentando la rentabilidad.

Sostenibilidad: Ha liderado la iniciativa de sostenibilidad de la empresa, adoptando practicas mas
respetuosas con el medio ambiente y promoviendo el bienestar animal en toda la cadena de

suministro.

Habilidades Clave:

Gestion Estratégica: Es experto en el desarrollo e implementacion de estrategias que promueven

el crecimiento y la competitividad en la industria avicola.
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Liderazgo: Tiene una habilidad excepcional para liderar equipos, motivar a los empleados y

fomentar un ambiente de trabajo colaborativo.

Gestion de Recursos: Es hébil en la gestion de recursos humanos, financieros y operativos para

lograr los objetivos de la empresa.

Sostenibilidad: Tiene un fuerte compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social
empresarial, lo que ha contribuido a mejorar la reputacion y la posicion de la empresa en el

mercado.

Vision y Estrategia:

Esta comprometido con el éxito continuo de la empresa avicola y se centra en la
expansion sostenible, la innovacion y la sostenibilidad como pilares clave de su vision
estratégica. Su liderazgo y experiencia son fundamentales para guiar a la empresa hacia un futuro

prospero y responsable en la industria avicola.
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BLOQUE DE PREGUNTAS

Antes de comenzar, quiero expresar nuestro agradecimiento por tomarte el tiempo para

esta entrevista cuéntanos brevemente
[sobre tiy cual es tu experiencia en GALLICOL?

John Balaguera es gerente general de Gallicol, empresa que se encuentra en el sector

avicola produccion, comercializacion y sacrificio de aves

Durante nuestra conversacion, me encantaria conocer mas sobre tu experiencia

Liderazgo

Pregunta 1.1 ;Como defines el liderazgo y como crees que es tu estilo de liderazgo?

El liderazgo ha cambiado a través de los afios pero veo que hoy en dia, el mejor enfoque
es hacia el desarrollo y bienestar del recurso humano. El mejor liderazgo es el que es por

objetivos, el que entable reglas y metas con su equipo y se miden.

Pregunta 1.2 En tu funcidon como lider, ;puedes describir de manera concisa como has
abordado y resuelto problemas dentro de la compaiia? ;Qué impacto ha tenido tu liderazgo en el

equipo?
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Resolver problemas del dia a dia, tener disciplina con la empresa. Entender los cambios
que tiene el mundo y coémo pueden impactar a Gallicol, estar a la vanguardia en temas. El gran

liderazgo hoy es ser una empresa pequeia pero el gran impacto que tenemos a nivel nacional.

Pregunta 1.3 Durante la expansion nacional de GALLICOL, ;como has ejercido tu
liderazgo para garantizar un control efectivo, considerando la presencia en diferentes ciudades

donde la dindmica puede variar?

Ensefiar al equipo a tomar decisiones y que el equipo sepa tomar decisiones correctas por
si mismos. No es facil estar en diferentes puntos del pais y por eso se ensefia y exige al personal

a tener compromiso con la empresa.

Trabajo en equipo

Pregunta 2.1 Con la experiencia que has tenido ;Cual es el mejor consejo que nos puedes

dar frente al trabajo en equipo y su gestion?

El trabajo en equipo es fundamental, decirlo es facil pero hacerlo es diferente. EI mejor
ejemplo es un equipo de futbol donde todos se apoyan, a veces existen equipos que tienen los
mejores jugadores del mundo pero no rinde por no trabajar en grupo y otros equipos que se

entienden y mejoran dia a dia para ser los mejores del mundo.
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De una forma mas empresarial, si un area no esta funcionando bien es que por alguna
razon las otras areas tampoco. Es un trabajo donde todas las areas se tienen que entender para

poder lograr objetivos.

Pregunta 2.2 ;Coémo se puede fomentar un ambiente en el que las personas con

diferentes estilos de trabajo y personalidades se sientan escuchadas y valoradas en un grupo?

Es dificil, complicado pero hay que entender que todas las personas tienen anhelos pero
es como una relacion de pareja donde las dos partes se tienen que entender. Aqui en Gallicol
todos somos tratados por igual, si yo tomo agua, todos tomamos agua. no pueden existir

diferencias.

Todos en la cama o todos en el suelo. El beneficio debe ser para todos.

Pregunta 2.3 Con el crecimiento que ha tenido GALLICOL ;Cémo ha sido el trabajo en

equipo con los diferentes grupos de trabajo que se encuentran a lo largo del territorio nacional?

Cada dia de ir aprendiendo del negocio, seria copiar y pegar un poco acerca del concepto
principal (Bogotd), pero asi mismo entender como funciona estar en otras ciudades y sus

culturas, adaptarse a la zona e ir mejorando y desarrollando este concepto segun la ciudad

El cliente interno y externo de la organizacion
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Pregunta 3.1: Conociendo los departamentos y equipos internos que tiene GALLICOL,
cuéntanos ;Como manejas la comunicacion interna de los diferentes equipos y/o departamentos

de la empresa?

El entrevistado destaca la importancia de la logistica y la oferta y demanda en su modelo
de negocio, particularmente en el canal moderno. Se menciona la necesidad de mantener una
amplia oferta de productos y estar bien surtidos en las gondolas. La estrategia logistica se
presenta como crucial para garantizar la disponibilidad del producto en tiendas y supermercados,

enfatizando la disciplina y la atencion constante a la demanda del mercado.

Pregunta 3.2: ;Cuadl fue el mayor reto que has tenido con los clientes que tienes

actualmente? ;Como fue llegar a ellos y como ha sido el trabajo con tus clientes?

Se aborda el tema de problemas internos en la produccion, destacando la complejidad de
la industria avicola, donde la logistica es esencial para evitar problemas como bloqueos, escasez
de combustibles, y asegurar el suministro de alimento para las aves. Se destaca la importancia de
actuar rapidamente ante quejas o reclamos de clientes, brindando respuestas efectivas para

mantener la satisfaccion del cliente.

Pregunta 3.3: Al identificar problemas internos de la empresa ;cémo ha sido tu estrategia

para resolverlos y como esto ha impactado en la satisfaccion del cliente?

Se aborda la pregunta sobre estrategias implementadas durante la pandemia. Se destaca
que la crisis sanitaria del COVID-19 impacté positivamente en la demanda de huevos debido a

cambios en los patrones de consumo. Se resalta la importancia de tener planes de contingencia y
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adaptarse a las transformaciones del mercado. La estrategia diferencial se enfoca en la oferta y

demanda, con énfasis en mantener una alta oferta para evitar caidas de precio.

Pregunta 3.4: ;Cuadl estrategia diferencial has aplicado para el éxito de la organizacion?

El entrevistado aborda la pregunta sobre la cultura de innovacion en Gallicol. Se destaca
el crecimiento exponencial en la produccion de huevos y se menciona el enfoque en la calidad
del producto, la logistica, y la capacidad de reaccion inmediata ante cambios en la demanda del
mercado. Ademas, se resalta la importancia de la innovacién en genética, clasificacion de
huevos, y el uso de empaques biodegradables para adaptarse a las demandas cambiantes de los

consumidores.

Estrategias diferenciales aplicada para el éxito de la organizacion

Pregunta 4.1 La industria avicola tuvo un fuerte impacto por la crisis sanitaria del
covid-19 ;Qué estrategias implementan en GALLICOL durante la pandemia y post pandemia

para adaptarse a los cambios que sufrio el mercado?

La industria avicola se caracteriza por pertenecer a un segmento de alimentos de primera
necesidad por lo cual gallicol la cual impulso de cierta manera durante la pandemia ya que al ser
un alimento de facil acceso al inicio de la pandemia la gente empezo a crear recetas nuevas en
las cuales el huevo era el principal protagonista generando asi que la gente no comprara la

presentacion de toda la vida si no en mayor mas.


https://docs.google.com/document/d/1ctLnbcnGA3Xd--vHO9NJVPPBmqBaIaIRa2JO_i0Yzf8/edit#heading=h.c3hjio6oi10i
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Pregunta 4.2 ; Qué estrategias diferenciales han implementado para impulsar

GALLICOL?

Cada industria debe adaptarse a las situaciones por las cuales se entra en el dia a dia al
igual que en las diferentes tendencias del mercado , es importante entender que el negocio de
gallicol es principalmente estar dentro de la gondola ya que son productos de alta de manda mas
que todo por su precio y por sus aportes nutricionales por ende la mayor estrategia se genera

dentro de la parte logistica de la distribucion y surtido innmediato del producto

Pregunta 4.3 ;Se promueve una cultura de innovaciéon en GALLICOL y en sus diversos
equipos de trabajo? ;Puede proporcionarnos un ejemplo de como esto se ha implementado en

areas especificas?

Es importante tener en cuenta que el huevo al ser un producto de alta demanda y facil
acceso no tiene descanso por ende en muy importante la producciones, preparacion y
distribucion de la materia prima asi como un factor importante es el empaque en el cual el
producto es distribuido a las diferentes cadenas esto en resumen se ve reflejado en los materiales

biodegradables de facil acceso y manipulacion para una mayor eficacia y un mayor rendimiento.

Seguimiento, control y desarrollo de equipos comerciales
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Pregunta 5.1 ;Gallicol cuenta con equipo de ventas o area comercial ? Nos puedes contar

un poco acerca de estd area y el rol que tiene dentro de la empresa.

En el area comercial de la empresa, se destaca la existencia de un equipo de ventas con
una estrategia especifica. La organizacion cuenta con directores asignados a diferentes zonas
geograficas, encargados de liderar equipos que incluyen mercadeo, mercaderistas y chefs. La
estrategia principal se centra en llegar primero a la mesa del consumidor. El enfoque estratégico
implica que cada director implementa acciones personalizadas segun las caracteristicas y
preferencias de la zona que supervisa. Se ilustra este enfoque con ejemplos como la adaptacion a
las preferencias culinarias locales, como hacer arepas de huevo en la costa, en contraste con las
recetas diferentes de la zona de Antioquia. Ademas, se destaca la importancia de adaptar el
lenguaje intrinseco, incluyendo empaques y colores, a las particularidades de cada publico,

considerando factores como el estrato socioecondmico.

KPIS alineados a objetivos corporativos

Pregunta 6.1: ;Cudles son los objetivos de Gallicol para el proximo afio?

El entrevistado destaca la importancia de trazar objetivos tanto en términos numéricos
como estratégicos para el proximo afio. Se menciona que la base es mantenerse y crecer de

manera sostenible. Ademas, se resalta la necesidad de comprender las condiciones del mercado,
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las variables macro y microecondmicas, y las situaciones politicas y econémicas que puedan
afectar la empresa. El plan estratégico incluye la anticipacion a situaciones futuras, como las

tasas de cambio y la importacion de materias primas.

Pregunta 6.2: ;Cree que estas métricas (KPIs): incrementos en ventas, incrementos en
clientes y participacion del mercado estan alineadas con los objetivos del proximo afio de la

empresa?

El entrevistado responde afirmativamente, enfatizando la importancia de establecer
métricas como base para la toma de decisiones. Se destaca que el objetivo principal de cualquier
compaiiia es el crecimiento sostenible, y estas métricas son fundamentales para medir y evaluar
el progreso. La medicion se presenta como un elemento clave para el éxito, con la idea de que
"lo que no se mide, no sirve". Se concluye expresando gratitud por la entrevista y deseando un

buen dia.

Nuevamente, gracias por tu tiempo y dedicacion hoy. Que tengas un buen dia

Link entrevista
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Se adjunta el link de la entrevista realizada al gerente general de Gallicol, John F. Balaguera

donde cuenta acerca de su experiencia al emprender, crear empresa y la industria avicola.

https://www.youtube.com/watch?v=tyF0t5Lbs s&ab channel=SamuelTorres

Conclusion entrevista

Durante la entrevista con el director general de GALLICOL, se revelaron valiosas ideas
sobre la dinamica y los retos de la industria avicola actual. Se puso de relieve la dedicacion del
director a adelantarse a las tendencias del mercado, adoptando la innovacion y la tecnologia
como pilares fundamentales para el éxito. Desde una perspectiva estratégica, se hizo hincapié en
la importancia de la adaptabilidad en un mercado competitivo. Las estrategias empresariales
aplicadas, como la diversificacion de productos y la personalizacion de servicios, ilustran la
aguda comprension del directivo de las cambiantes necesidades de los clientes y la necesidad de

diferenciacion en un mercado saturado.

La entrevista también reveld una gran conciencia de la responsabilidad social y la
sostenibilidad. La empresa avicola no s6lo busca el crecimiento econdmico, sino que también
esta comprometida con las practicas sostenibles y la responsabilidad con la comunidad. En
definitiva, la entrevista no solo aport6 una valiosa vision del sector, sino que también puso de
relieve la importancia de la vision estratégica, la innovacion constante y el compromiso con la

responsabilidad social para el éxito a largo plazo de la empresa avicola.


https://www.youtube.com/watch?v=tyF0t5Lbs_s&ab_channel=SamuelTorres
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Oportunidades de mejora

Para fortalecer la industria avicola se identifican importantes oportunidades a través de un
plan de marketing integral que aborda varios aspectos clave. La diferenciacion de productos
mediante la implementacion de mayores estandares, la optimizacion del canal de distribucion y

el establecimiento de una so6lida presencia digital son pilares fundamentales para el éxito.

La diferenciacion de productos no solo pasa por cumplir con estandares de calidad, sino
también resaltar aspectos distintivos que destaquen frente a la competencia. La implementacion
de estandares mas altos en términos de produccion, bienestar animal o métodos sostenibles puede
generar percepciones positivas de los consumidores, fomentando la preferencia por los productos

avicolas.

Asimismo, optimizar el canal de distribucion es fundamental para garantizar que los
productos lleguen eficientemente a los consumidores finales. Las estrategias logisticas efectivas,
los acuerdos con distribuidores confiables y una gestion eficiente del inventario contribuyen

significativamente a esta optimizacion.

Por otro lado, una fuerte presencia digital se convierte en un elemento crucial en la era
actual. La creacion de una plataforma en linea solida, estrategias de marketing digital efectivas y
la participacién activa en las redes sociales pueden ampliar la visibilidad de la industria avicola,

llegar a nuevos segmentos de consumidores y generar lealtad a la marca.
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Ademas, para garantizar una conexion duradera con los consumidores, estrategias como
campafas de concienciacion nutricional y programas de fidelizacion son fundamentales. Estas
iniciativas no sélo educan al publico sobre los beneficios nutricionales de los productos avicolas,

sino que también fomentan la repeticion de compras y la lealtad a la marca.

La adaptabilidad y la anticipacion de las tendencias emergentes son fundamentales para
el éxito a largo plazo. Los continuos estudios de mercado permiten identificar cambios en las
preferencias de los consumidores, facilitando la rapida adaptacion de la industria a estas

dinamicas.

La participacion activa en eventos del sector y la biisqueda constante de alianzas
estratégicas son elementos que consolidan el posicionamiento de la industria avicola. No se trata
solo de ofrecer productos de calidad, sino de convertirse en lider en un mercado dindmico y

competitivo.

En conclusion, fortalecer la industria avicola requiere una cuidadosa combinacion de
estrategias que abarcan la calidad del producto, la eficiencia de la distribucidn, una presencia
digital solida, una conexidén emocional con los consumidores y la adaptabilidad a las tendencias

del mercado.
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Conclusiones

Gallina Colombiana Gallicol S.A.S se dedica principalmente al comercio al por mayor de
productos alimenticios, destacando un patrimonio neto significativo de 2.295.192.000 COP. En el
ejercicio fiscal del afio 2022, la empresa logro un rango de ventas entre 20.000.000.000 y

100.000.000.000 COP. Aunque las ventas fueron sustanciales, el resultado del ejercicio fue

inferior a 1.000.000.000 COP.

Esta informacion sugiere que Gallicol opera en un sector comercial relevante, respaldado
por un patrimonio sélido. Sin embargo, el hecho de que el resultado del ejercicio sea menor a
1.000.000.000 COP puede indicar que, a pesar de los ingresos significativos, la empresa enfrent6

costos o gastos considerables durante el periodo evaluado.

Es crucial para Gallicol evaluar y gestionar eficientemente sus costos operativos,
identificar oportunidades para mejorar la rentabilidad y considerar estrategias para mantener un
equilibrio saludable entre ingresos y gastos. Ademas, la empresa podria explorar iniciativas para
aumentar la rentabilidad, diversificar su cartera de productos o implementar estrategias de
marketing y ventas que impulsen un crecimiento mas sostenible en el futuro, ya que las familias
adquieren huevo en su canasta familiar debido a que es una fuente rica en proteinas, grasas

monoinsaturadas, hierro, zinc, calcio, acido f6lico y vitaminas A, D, E, entre otras.
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La proyeccion de ventas para Gallicol se basa en un enfoque estratégico centrado en el
canal de venta principal de la empresa: los huevos. A partir del analisis financiero realizado a lo
largo del semestre y utilizando el estado de resultados de septiembre como punto de partida, se
observo que el precio promedio del huevo en Bogota fue de COP $543.33, con una cantidad de

7,325,107 huevos vendidos.

Dado que el precio del huevo varia en diferentes ciudades, se llevo a cabo un calculo
promedio que considera la participacion de cada ciudad en las operaciones de la empresa. Los
precios y participaciones respectivas son: Bogota a COP $543.33 con un 65.58% de
participacion, Medellin a COP $528.97 con un 15.77%, Bucaramanga a COP $503.24 con un
5.26%, Barranquilla a COP $503.24 con un 5.26%, y los huevos de codorniz a nivel nacional a
COP $208.47 con un 0.73% de participacion. El precio promedio ponderado resultante para el

huevo en Colombia es de COP $494.19.

Con estos valores, se estima que los ingresos brutos por la venta de huevos durante el mes
alcanzaron la cifra de COP $3,619,994,628. Esta estimacion se utiliza como punto de partida
para la proyeccion de ventas futuras. Se anticipa un crecimiento mensual del 0.5% a medida que
se implementan las estrategias de marketing propuestas en el documento, con una excepciéon en
diciembre, donde se espera un incremento del 2% debido al aumento generalizado del consumo

en todas las areas comerciales durante la temporada festiva.

A seis meses de la implementacién del plan de marketing, se proyecta un crecimiento del
8%. Estas proyecciones indican un enfoque a largo plazo para el crecimiento sostenido de las
ventas, respaldado por estrategias bien planificadas. Sin embargo, es crucial tener en cuenta que

las proyecciones estan basadas en supuestos y previsiones, y la efectividad real del plan
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dependera de diversos factores externos e internos que podrian influir en el desempefio del

mercado y la aceptacion de las estrategias propuestas.
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