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Contenidos.

El documento presenta la formulacion de un plan de negocios para el emprendimiento
Nativo Fresch, orientado a la produccion y comercializacion de tilapia fresca en el municipio de
Pasto, departamento de Narifio. Inicialmente, el estudio aborda el planteamiento del problema, la
justificacion y los objetivos del proyecto, identificando la creciente demanda de pescado fresco y
las oportunidades existentes dentro del sector piscicola local.

Posteriormente, se desarrolla un marco de referencia compuesto por antecedentes
investigativos, marco contextual, legal y conceptual, permitiendo sustentar tedricamente la
propuesta empresarial y su relacion con el entorno productivo regional.

El mddulo de mercado incluye el andlisis del sector piscicola, el estudio de oferta y
demanda, la segmentacion del mercado objetivo y la aplicacion de instrumentos de investigacion
dirigidos a distribuidores, restaurantes y consumidores finales. Los resultados obtenidos
permitieron identificar oportunidades comerciales relacionadas con la comercializacion de tilapia
fresca, especialmente en aspectos asociados a la calidad, frescura y abastecimiento del producto.

El documento también desarrolla el mddulo técnico y operativo, estableciendo los
requerimientos necesarios para la produccion y comercializacion de tilapia, incluyendo procesos
de manejo, conservacion y distribucion del producto. De igual manera, se presentan aspectos
organizacionales y legales relacionados con la constitucion de la empresa y el cumplimiento de
la normatividad aplicable al sector piscicola en Colombia.

Finalmente, el modulo financiero evalua la viabilidad econdmica del proyecto mediante
herramientas como flujo de caja, punto de equilibrio, Tasa Interna de Retorno y Valor Presente
Neto, concluyendo que el emprendimiento presenta condiciones favorables para su

implementacion y sostenibilidad financiera.
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Metodologia.

La investigacion se desarrolld bajo un enfoque mixto de tipo descriptivo y aplicado,
utilizando técnicas cuantitativas y cualitativas mediante encuestas, analisis documental y estudio

financiero para evaluar la viabilidad del emprendimiento.
Conclusiones.

El estudio permitio6 identificar oportunidades favorables para la produccion y
comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto, evidenciando demanda potencial y
condiciones favorables para el desarrollo del emprendimiento. Asimismo, se concluy6 que el
proyecto presenta viabilidad técnica, comercial, administrativa y financiera, contribuyendo al

fortalecimiento del sector piscicola regional.

Autor del RAE.

Edgar Alexander Martinez Salced
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INTRODUCCION

El presente proyecto de emprendimiento denominado Nativo Fresch se orienta a la
formulacion de un plan de negocios para la produccion y comercializacion de tilapia fresca en el
municipio de Pasto, departamento de Narifio, con proyeccion de operacion para el ano 2026. La
propuesta surge como respuesta a la creciente demanda de alimentos saludables, frescos y de
origen local, asi como a la necesidad de fortalecer el sector piscicola regional mediante
iniciativas empresariales sostenibles que contribuyan al desarrollo econémico y alimentario del
territorio.

El emprendimiento se encuentra clasificado dentro del sector agroalimentario y piscicola,
enfocado especificamente en la comercializacion de productos pesqueros frescos. Su actividad
econdmica se relaciona con los coédigos CIIU 4631, correspondiente al comercio al por mayor de
productos alimenticios; 4723, relacionado con el comercio al por menor de pescados y productos
de mar en establecimientos especializados; y 1012, asociado al procesamiento y conservacion de
pescados, crustaceos y moluscos.

El proyecto tiene como proposito principal evaluar la viabilidad comercial, técnica,
administrativa y financiera de una empresa dedicada a la oferta de tilapia fresca en el mercado
local, buscando satisfacer las necesidades de distribuidores, restaurantes y consumidores finales
que demandan productos de calidad, frescura y trazabilidad. Asimismo, pretende fortalecer la
produccion piscicola regional mediante procesos organizados y sostenibles que promuevan el
aprovechamiento responsable de los recursos y el impulso del emprendimiento local.

Para el desarrollo del estudio se realizd una investigacion de mercados orientada a
identificar el comportamiento de la oferta y la demanda de pescado fresco en el municipio de
Pasto, permitiendo reconocer oportunidades comerciales relacionadas con la comercializacion de

tilapia fresca. Los resultados evidenciaron interés por parte de distribuidores y establecimientos
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gastronomicos en establecer alianzas con productores locales, asi como una alta valoracion de
aspectos como calidad, frescura y estabilidad en el abastecimiento del producto.

De igual manera, el proyecto contempla el analisis técnico y operativo necesario para el
desarrollo de la actividad piscicola, incluyendo requerimientos de infraestructura, procesos de
manejo, conservacion y distribucion, ademas del cumplimiento de normas sanitarias y legales
aplicables al sector acuicola en Colombia.

Finalmente, mediante el desarrollo del modulo financiero se evalu6 la rentabilidad y
sostenibilidad econdmica del emprendimiento a través de herramientas como flujo de caja, punto
de equilibrio, Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR), permitiendo
establecer que el proyecto presenta condiciones favorables para su implementacion y crecimiento
dentro del mercado regional.

Palabras clave: piscicultura, tilapia fresca, emprendimiento, plan de negocios, viabilidad

financiera, comercializacion, mercado local, sostenibilidad
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ASPECTOS GENERALES.
1.1. Tema.

El presente proyecto de emprendimiento Nativo Fresch nace como una iniciativa local
comprometida con la produccioén y comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto.
Nuestro propdsito es ofrecer a los consumidores un producto natural, saludable y de alta calidad,
respaldado por practicas que garantizan frescura, trazabilidad y un uso responsable de los
recursos hidricos. De esta forma, buscamos no solo satisfacer una necesidad alimentaria, sino
también contribuir activamente a la seguridad alimentaria y al desarrollo economico de la region.

El proyecto surge con una mirada integral: fomentar la produccion piscicola local
mediante procesos mas organizados, sostenibles y respetuosos con el entorno. Creemos que es
posible mejorar la disponibilidad de pescado fresco en el mercado urbano de Pasto, generando
alianzas con productores de la zona y promoviendo una cadena de valor que valore el trabajo

local, el cuidado del agua y el bienestar de las familias narifienses.

1.2. Planteamiento y descripcion de la oportunidad de negocio.

La acuicultura se ha consolidado como una de las actividades productivas de mayor
crecimiento dentro del sector alimentario a nivel mundial. De acuerdo con la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, el crecimiento sostenido de la
acuicultura se relaciona con el aumento de la demanda de alimentos ricos en proteina y con la
necesidad de garantizar la seguridad alimentaria de la poblacion mundial (FAO, 2022). En este
sentido, la produccion acuicola se ha convertido en una fuente fundamental de abastecimiento de
pescado para el consumo humano, contribuyendo al desarrollo econdmico de numerosos paises y

al fortalecimiento de los sistemas alimentarios (FAO, 2022).
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En Colombia, el sector piscicola ha presentado un crecimiento significativo durante los
ultimos afios, consoliddindose como una actividad relevante dentro del sector agropecuario.
Segtn la Federacion Colombiana de Acuicultores, la produccion piscicola nacional ha
experimentado un aumento constante impulsado principalmente por el incremento del consumo
interno de pescado y el fortalecimiento progresivo de las actividades acuicolas en diferentes
regiones del pais (FEDEACUA, 2022). Asimismo, la Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca
sefnala que especies como la tilapia se han convertido en una de las principales alternativas
productivas dentro de la acuicultura colombiana debido a su adaptabilidad, su aceptacion en el
mercado y su valor nutricional (AUNAP, 2023).

A pesar del crecimiento que ha presentado la piscicultura en Colombia durante los
ultimos afios, el desarrollo del sector no ha sido homogéneo en todas las regiones del pais. De
acuerdo con la Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca, algunas zonas del territorio nacional
aln enfrentan limitaciones relacionadas con la baja tecnificacion de los sistemas productivos, el
acceso limitado a infraestructura adecuada y las dificultades de articulacion entre la produccioén
piscicola y los mercados de comercializacion (AUNAP, 2023). Estas condiciones afectan la
competitividad de los productores y dificultan el aprovechamiento pleno del potencial productivo
de la piscicultura como actividad econdmica dentro de las economias regionales (Ministerio de
Agricultura, 2023).

En este contexto, el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural ha sefialado que el
fortalecimiento de las cadenas productivas del sector piscicola puede contribuir
significativamente al desarrollo economico regional, la generacion de empleo rural y la
diversificacion de las actividades productivas dentro del sector agropecuario colombiano

(Ministerio de Agricultura, 2023). Por esta razon, el impulso a proyectos productivos piscicolas
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se considera una estrategia importante para promover el desarrollo rural sostenible y mejorar las
condiciones econdmicas de las comunidades vinculadas al sector agropecuario (Ministerio de
Agricultura, 2023).

En el departamento de Narifio, la piscicultura representa una alternativa productiva con
potencial de crecimiento debido a las condiciones ambientales favorables para el cultivo de
especies como la tilapia. Sin embargo, diversos estudios del sector agropecuario indican que el
desarrollo de esta actividad en la region alin presenta desafios relacionados con la limitada
implementacion de proyectos empresariales estructurados, el acceso restringido a tecnologias de
produccion y la escasa articulacion entre los productores y los canales de comercializacion
(Ministerio de Agricultura, 2023).

En el municipio de Pasto se observa una creciente demanda de alimentos frescos y de
calidad, dentro de los cuales el pescado ocupa un lugar importante dentro de los habitos de
consumo de la poblacion. El pescado es reconocido como un alimento de alto valor nutricional
debido a su contenido de proteinas de alta calidad, vitaminas y 4cidos grasos esenciales, lo que
ha favorecido su incorporacion dentro de dietas saludables (FAO, 2022). Este incremento en el
consumo de productos pesqueros también ha sido identificado en Colombia, donde la demanda
de pescado ha aumentado progresivamente como resultado de cambios en los habitos
alimentarios y del mayor reconocimiento de sus beneficios para la salud (FEDEACUA, 2022).

No obstante, una parte significativa del pescado que se comercializa en Pasto proviene de
otras regiones del pais donde la produccion piscicola se encuentra més desarrollada. De acuerdo
con la Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca, esta dependencia de proveedores externos

puede generar dificultades relacionadas con la disponibilidad del producto, el aumento de los
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costos asociados al transporte y la reduccion de la frescura del pescado al momento de su
comercializacion (AUNAP, 2023).

Por otra parte, el crecimiento del sector gastrondmico en diversas ciudades de Colombia
ha incrementado la demanda de productos frescos y de alta calidad utilizados en la preparacion
de diferentes platos tradicionales y contemporaneos. El Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo sefiala que la gastronomia se ha convertido en un elemento importante para el desarrollo
economico local, impulsando la demanda de insumos alimentarios de calidad que permitan
ofrecer experiencias culinarias diferenciadas a los consumidores (Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, 2022).

Dentro de este contexto, los productos piscicolas como la tilapia se han consolidado
como un ingrediente relevante dentro de la oferta gastrondmica debido a su versatilidad
culinaria, su sabor y su valor nutricional. Seglin la FAO, la tilapia es una de las especies mas
cultivadas y consumidas en el mundo debido a sus caracteristicas productivas y a su aceptacion
en los mercados alimentarios (FAO, 2022).

Asimismo, las tendencias actuales de consumo han impulsado el desarrollo de nichos de
mercado especializados, entre los cuales se destaca el mercado gourmet. Este tipo de mercado se
caracteriza por la preferencia de productos que presentan atributos diferenciadores como la
frescura, la calidad del alimento, el origen local y la trazabilidad en los procesos de produccion,
factores que son altamente valorados por los consumidores actuales (FAO, 2022).

Sin embargo, en el contexto local se identifican diversas limitaciones que dificultan el
aprovechamiento de estas oportunidades de mercado. Entre las principales causas se encuentran
la baja tecnificacion de algunos sistemas de produccion piscicola, la limitada inversion en

infraestructura productiva, la falta de articulacion entre productores y canales de
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comercializacion, asi como la escasa formulacion de proyectos empresariales orientados al
desarrollo del sector piscicola local (AUNAP, 2023).

Como consecuencia de estas condiciones, se desaprovechan oportunidades importantes
relacionadas con la generacion de empleo, el fortalecimiento del emprendimiento local y el
desarrollo econdomico del municipio. Ademas, la limitada oferta de pescado fresco producido
localmente dificulta satisfacer plenamente la demanda existente tanto en el mercado tradicional
como en el sector gastrondmico, lo que reduce el potencial de crecimiento de la actividad
piscicola en la region (FEDEACUA, 2022).

En este contexto, se evidencian espacios desatendidos dentro del mercado local
relacionados con la produccion y comercializacion de tilapia fresca que pueda abastecer tanto a
consumidores directos como a establecimientos gastronémicos que requieren productos de alta
calidad para la preparacion de sus platos. Estos espacios representan una oportunidad para el
desarrollo de emprendimientos piscicolas orientados a fortalecer la produccion local, mejorar el
abastecimiento del mercado y contribuir al desarrollo econdémico regional (Ministerio de
Agricultura, 2023).

A partir de lo anterior, surge la necesidad de analizar alternativas productivas que
permitan fortalecer la produccion piscicola en el municipio de Pasto mediante la implementacion
de iniciativas empresariales orientadas a la produccion y comercializacion de tilapia fresca,
aprovechando las oportunidades existentes en el mercado local y contribuyendo al desarrollo del

sector productivo regional (Ministerio de Agricultura, 2023).

1.3. Justificacion de la idea de emprendimiento.
La propuesta del emprendimiento Nativo Fresch, orientado a la produccién y

comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto, surge como una alternativa para
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fortalecer la oferta local de pescado fresco y responder a la creciente demanda de alimentos
saludables por parte de los consumidores. En los tltimos afios, el consumo de pescado ha
aumentado a nivel mundial debido a sus beneficios nutricionales y a la creciente preocupacion
por mantener dietas equilibradas y saludables, lo cual ha generado mayores oportunidades para el
desarrollo de actividades acuicolas (FAO, 2022).

En Colombia, la tilapia se ha consolidado como una de las especies mas importantes
dentro del sector piscicola, representando una proporcion significativa de la produccion acuicola
nacional. De acuerdo con la Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca, esta especie se ha
posicionado como una de las mas cultivadas en el pais debido a su adaptabilidad a diferentes
condiciones productivas, su alta aceptacion en el mercado y su importancia dentro del consumo
interno de pescado (AUNAP, 2023). Asimismo, el crecimiento del sector piscicola ha sido
impulsado por el incremento del consumo de pescado y por el fortalecimiento progresivo de la
cadena productiva acuicola en diferentes regiones del pais (FEDEACUA, 2022).

En el contexto regional, el departamento de Narifio presenta condiciones favorables para
el desarrollo de actividades piscicolas; sin embargo, la oferta de pescado fresco producido
localmente aiin es limitada en comparacion con la demanda existente en centros urbanos como el
municipio de Pasto. Esta situacion genera oportunidades para el desarrollo de emprendimientos
que contribuyan a mejorar el abastecimiento del mercado local mediante la produccion y
comercializacion de tilapia fresca, reduciendo la dependencia de productos provenientes de otras
regiones del pais (Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, 2023).

Adicionalmente, el crecimiento del sector gastrondmico ha incrementado la demanda de
productos frescos y de alta calidad utilizados en la preparacion de diversos platos, lo que ha

generado nuevas oportunidades de mercado para los productos piscicolas. En este sentido, la
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tilapia representa un insumo importante dentro de la oferta gastrondmica debido a su versatilidad
culinaria y a su valor nutricional, lo cual permite su incorporacion tanto en el mercado
tradicional como en segmentos especializados del mercado alimentario (Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, 2022).

Por otra parte, el desarrollo de este emprendimiento se encuentra articulado con la cadena
productiva piscicola del sector agropecuario, contribuyendo al fortalecimiento de la produccion
local, la generacion de oportunidades economicas y el impulso del emprendimiento regional.
Ademas, iniciativas de este tipo pueden aportar al cumplimiento de los objetivos relacionados
con la seguridad alimentaria y el desarrollo econdmico sostenible, promoviendo la produccién
responsable de alimentos y el aprovechamiento de los recursos productivos locales (FAO, 2022).

En este sentido, la formulacion de un plan de negocios para el emprendimiento Nativo
Fresch permitiréd evaluar la viabilidad técnica, comercial y financiera del proyecto, identificando
oportunidades de mercado, estrategias de comercializacion y condiciones de produccion que
faciliten el desarrollo del negocio. De esta manera, se espera que el proyecto contribuya al
fortalecimiento del sector piscicola local, al mejoramiento del abastecimiento de pescado fresco
en el municipio de Pasto y al desarrollo de iniciativas empresariales orientadas a la produccion
de alimentos de calidad, generando impactos positivos en el desarrollo econdmico regional

(Ministerio de Agricultura, 2023).

1.4. Objetivos
1.4.1 Objetivo general

Disefar un plan de negocios para la empresa Nativo fresch dedicada a la produccion y
comercializacion de tilapia en el municipio de Pasto, que permita evaluar la viabilidad de

mercado, técnica, administrativa, y financiera para el ano 2026.



Y APEEPE.

TO Centro Progresa

c e todos

1.4.2 Objetivos especificos.
. Analizar las caracteristicas del mercado de pescado en el municipio de
Pasto, para identificar la demanda existente, los consumidores potenciales y las
oportunidades de comercializacion de tilapia fresca.
o Determinar las condiciones técnicas, administrativas y legales necesarias
para la produccion y comercializacion de tilapia en el municipio de pasto.
. Determinar la viabilidad econdmica y financiera del emprendimiento para

evaluar la estimacion de la rentabilidad del negocio.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1. Antecedentes.

En el trabajo de Saavedra Martinez (2006), la investigacion se enfoca en describir las
caracteristicas bioldgicas y productivas de la tilapia como especie acuicola de gran relevancia
para América Latina. El autor destaca que esta especie, introducida en Colombia en 1978 bajo el
nombre popular de mojarra, se consolido rdpidamente como una de las mas cultivadas en el pais
debido a su alto grado de adaptabilidad a diferentes condiciones ambientales, su rapido
crecimiento y su aceptacion en los mercados de consumo interno. El estudio examina ademas las
condiciones técnicas necesarias para el manejo del cultivo en diferentes pisos térmicos del
territorio nacional, subrayando el potencial de la tilapia para contribuir a la seguridad alimentaria
en regiones con recursos hidricos disponibles.

En el estudio de Armero Meneses (2018), desarrollado en el contexto colombiano, la
investigacion analiza los procesos de produccion y manejo de alevines de tilapia roja como factor
determinante en la eficiencia productiva de los sistemas piscicolas nacionales. El autor sefiala
que las etapas iniciales del cultivo representan un punto critico dentro de la cadena productiva 'y
que la falta de tecnificacidn en estas fases limita significativamente la competitividad de los
pequefios y medianos piscicultores. Como estrategia de mejora, el estudio propone la
estandarizacion de protocolos técnicos para la produccion de semilla de calidad, lo cual permite
garantizar una mayor uniformidad en el proceso de engorde y comercializacion de la especie.

En la investigacion de Sarmiento Barrios, Zabaleta, Rodriguez Rey y Pérez Galan (2021),
el estudio examina la implementacion de sistemas de policultivo de tilapia roja y cachama blanca
en Colombia como una alternativa para optimizar el uso del espacio disponible en las unidades

piscicolas y mejorar la eficiencia productiva. Los investigadores analizaron la aplicacion de la
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Norma Técnica Colombiana NTC 5700 como instrumento regulatorio orientado a fortalecer las
buenas practicas acuicolas, concluyendo que la adopcion de estandares técnicos formales
contribuye al mejoramiento de la calidad del producto final y a la sostenibilidad de los sistemas
productivos en el pais.

En el trabajo de Davila Ramirez, Garcés Hidalgo y Martinez Trejo (2001), publicado en
el contexto regional del departamento de Narifio, la investigacion se centra en evaluar el impacto
de programas de capacitacion y asistencia técnica dirigidos a pequefios piscicultores del area
rural. Los autores destacan que la adopcion de tecnologias apropiadas en el cultivo de tilapia en
zonas rurales del departamento depende en gran medida del acompafiamiento institucional
sostenido y de la disponibilidad de recursos hidricos en las veredas productoras. El estudio
concluye que la intervencion técnica organizada reduce las tasas de mortalidad en los cultivos y
mejora los rendimientos productivos de las familias vinculadas a la actividad.

En el estudio de Ospina Franco, Velez y Burneo (2016), desarrollado en el municipio de
Pasto, Narifio, la investigacion propone un modelo de red empresarial asociativa como estrategia
organizacional para mejorar la competitividad del sector piscicola local, tomando como
referencia la produccion y comercializacion de trucha. Los autores identificaron que las
pequefias y medianas empresas del sector no habian aprovechado de manera eficiente las
oportunidades del entorno externo, y que la baja cultura de cooperacion entre productores
constituia una barrera importante para el desarrollo del sector. El estudio concluye que la
articulacion entre actores de la cadena productiva, mediante esquemas asociativos, permite
mejorar el acceso a mercados y reducir los costos de comercializacion dentro del territorio

narifiense.
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En la investigacion de Garcia Hernandez y Morales Pinto (2009), llevada a cabo desde la
Universidad de Narifio, el trabajo analiza las condiciones de mercado para la produccion y
comercializacion de tilapia en el municipio de Pasto a través del disefio de un plan de negocios
para la creacidon de un criadero de peces. El estudio caracteriz6 la demanda local de productos
piscicolas, identifico los principales competidores del sector y propuso estrategias de precio,
distribucién y promocion ajustadas al perfil del consumidor pastuso. Los resultados evidenciaron
que existia una demanda insatisfecha de tilapia fresca en el mercado urbano del municipio, lo
cual representaba una oportunidad viable para el desarrollo de emprendimientos piscicolas
locales orientados a mejorar el abastecimiento de proteina animal de calidad.

En el trabajo de Maeda Martinez (2023), la investigacion aborda el papel de la
acuicultura en el desarrollo de sistemas productivos sostenibles en paises latinoamericanos, con
énfasis en el cultivo de especies como la tilapia. El autor analiza como la produccion acuicola ha
contribuido al fortalecimiento de la seguridad alimentaria en regiones con condiciones
agroclimaticas favorables, destacando la importancia de la integracion entre produccion primaria,
transformacion y comercializacion para generar cadenas de valor competitivas. El estudio sefiala
ademads que el éxito de los emprendimientos piscicolas en regiones en desarrollo depende de la
articulacion entre el sector productivo, las instituciones de apoyo y los mercados locales.

En el informe de la Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca (AUNAP, 2026),
publicado en el contexto de la Semana Santa de 2026, la entidad reporta que el consumo de
pescado en Colombia experimentd un crecimiento significativo durante la ultima década,
pasando de 5,3 kilogramos per cépita anuales a 11,4 kilogramos en 2025. El informe atribuye
este crecimiento al fortalecimiento de la acuicultura nacional, a las campafias de promocion del

consumo de productos pesqueros y a los cambios en los habitos alimentarios de la poblacién
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colombiana hacia fuentes de proteina mas saludables. La AUNAP destaca ademas que la
acuicultura representa aproximadamente el 57% del abastecimiento nacional de pescado,
consolidandose como un componente estratégico dentro del sistema de seguridad alimentaria del
pais.

En el estudio de Agudelo Lopez y Ramirez Gutiérrez (2022), la investigacion se orienta
al disefo de un plan de negocios para la produccion de tilapia roja en la subregion de Uraba,
Antioquia, aplicando tecnologias innovadoras como el sistema Biofloc y estanques de
geomembrana. Los investigadores evaluaron la viabilidad técnica, comercial y financiera del
emprendimiento, concluyendo que la implementacion de tecnologias de produccion intensiva
permite mejorar la eficiencia del cultivo, reducir el impacto ambiental y aumentar la rentabilidad
del negocio en comparacion con los sistemas tradicionales. El estudio aporta un modelo
metodoldgico replicable para la formulacion de emprendimientos piscicolas en otras regiones de
Colombia con condiciones productivas similares.

En el documento técnico de la Federacion Colombiana de Acuicultores (FEDEACUA,
2022), la organizacion analiza los lineamientos estratégicos para el fomento del consumo de
tilapia, trucha y cachama en Colombia como parte de una politica sectorial orientada a fortalecer
la demanda interna de productos de la acuicultura. El informe plantea que la incorporacion de
estos productos dentro de los programas de seguridad alimentaria y nutricional del Estado
representa una oportunidad para ampliar los mercados de los productores nacionales, y destaca la
necesidad de desarrollar estrategias de educacion alimentaria que visibilicen las ventajas
nutricionales del pescado frente a otras fuentes de proteina animal. Dicho andlisis resulta
relevante para proyectos productivos como Nativo Fresch, que buscan articular su oferta con los

segmentos de consumo saludable y gastronomico en el municipio de Pasto.
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2.2. Marco contextual.

La investigacion se llevara a cabo en el departamento de Narifio, municipio de Pasto,
donde se producird y comercializara tilapia fresca (Oreochromis niloticus) mediante sistemas de
acuicultura sostenible en estanques locales, aplicando buenas practicas de manufactura (BPM) y
buscando certificacion sanitaria ante INVIMA e ICA.

Este emprendimiento, denominado "Nativo Fresch", surge con el proposito de fortalecer
la oferta local de pescado fresco para consumidores directos y el sector gastronémico,
respondiendo a la creciente demanda de alimentos saludables, trazables y de origen regional que
reduzcan la dependencia de proveedores externos, al igual que iniciativas innovadoras como los
bioplasticos de almidon abordan desafios ambientales mediante fuentes alternativas.

Se aprovecharan condiciones ambientales favorables de Pasto (pH 6.5-8.0, oxigeno >5
mg/L), con normas como NTC 5700 para policultivos, guias AUNAP/FAO para manejo de
alevinos, alimentacion balanceada y control de parasitos (sal marina, sulfato de cobre),
manteniendo cadena de frio (0-4°C) y empaque en bolsas selladas para unidades de 350g-1kg
con vida tutil de 3 dias refrigerado.

La viabilidad se evaluard a través de un plan de negocios integral con modulos de
mercado (andlisis sectorial, DOFA, proyecciones), operacion (ficha técnica, prototipo),
organizacion (estructura legal) y financiero (TIR/VPN, punto de equilibrio, flujo de caja),
alineado con antecedentes como Saavedra (2006), Armero (2018) y datos AUNAP/FEDEACUA
que destacan el crecimiento de la tilapia en Colombia.

De esta forma, "Nativo Fresch" contribuiré al desarrollo rural, empleo y seguridad
alimentaria en Narifio para 2026, articulando produccion local con tendencias de frescura y

gastronomia gourmet



2.3. Marco legal.

El presente marco legal reune el conjunto de normas constitucionales, legales,
reglamentarias y técnicas que regulan el desarrollo de actividades piscicolas, la comercializacién
de productos alimenticios de origen acuicola, la formalizacion empresarial y el uso de recursos
naturales en Colombia, todas aplicables al emprendimiento Nativo Fresch en el municipio de

Pasto, Narifio.

Constitucion Politica de Colombia de 1991:

El articulo 333 establece la libertad de empresa y la iniciativa privada como principios
fundamentales de la actividad economica, dentro de los limites del bien comun. Asimismo, el
articulo 334 faculta al Estado para intervenir en la economia con el fin de promover la
productividad y competitividad. El articulo 79 consagra el derecho de todos los colombianos a
gozar de un ambiente sano, y el articulo 80 obliga al Estado a planificar el manejo y
aprovechamiento de los recursos naturales, lo que incluye los recursos hidricos necesarios para el
desarrollo de la actividad acuicola. Estos fundamentos constitucionales respaldan el derecho del
emprendimiento Nativo Fresch a desarrollar su actividad productiva de manera libre, responsable
y dentro del marco del desarrollo sostenible.

Ley 13 de 1990 — Estatuto General de Pesca

Esta ley constituye el instrumento normativo fundamental que regula la actividad
pesquera y acuicola en Colombia. En su articulo 41 define la acuicultura como el cultivo de
especies hidrobioldgicas mediante técnicas apropiadas en ambientes naturales o artificiales, bajo
control. El articulo 43 establece la obligacion del Estado de promover el fomento y desarrollo de

la acuicultura, estimulando la creacion y operacion de instalaciones para la reproduccion de



especies en cautiverio y el abastecimiento de semillas. Este mandato resulta directamente
relevante para el emprendimiento, en tanto sustenta el derecho a recibir apoyo estatal para el
desarrollo de la actividad piscicola de tilapia en el municipio de Pasto. Asimismo, el articulo 44
clasifica las modalidades de acuicultura, entre las cuales se incluye la acuicultura intensiva y

semi intensiva, categorias en las que puede enmarcarse el sistema productivo de Nativo Fresch.
Ley 101 de 1993 — Ley General de Desarrollo Agropecuario y Pesquero:

Esta ley establece en su articulo 65 que corresponde al Ministerio de Agricultura y
Desarrollo Rural, a través del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), desarrollar politicas
orientadas a la proteccion de la sanidad, la produccién y la productividad agropecuaria del pais.
Para el emprendimiento Nativo Fresch, esta disposicion implica la obligacion de cumplir con los
estandares sanitarios y de bioseguridad establecidos por el ICA como condicion para el ejercicio

legal de la actividad piscicola.
Decreto-Ley 4181 de 2011 — Creacion de la AUNAP:

Mediante este decreto el Gobierno Nacional creo la Autoridad Nacional de Acuicultura y
Pesca (AUNAP), como entidad encargada de ejercer la autoridad pesquera y acuicola en todo el
territorio colombiano. Sus funciones comprenden los procesos de planificacion, investigacion,
ordenamiento, fomento, regulacion, registro, inspeccion, vigilancia y control de las actividades
de pesca y acuicultura. Para el emprendimiento Nativo Fresch, la AUNAP es la entidad ante la
cual se deben tramitar los permisos y autorizaciones necesarios para el ejercicio legal de la

produccion y comercializacion de tilapia.

Decreto 1071 de 2015 — Decreto Unico Reglamentario del Sector Agropecuario:
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Este decreto compila y unifica la normativa del sector agropecuario, pesquero y de
desarrollo rural. En su Parte 16 regula en detalle la administracion, ordenacion y fomento de la
pesca y la acuicultura, estableciendo los requisitos técnicos, administrativos y ambientales para
el ejercicio de estas actividades. Especificamente, el articulo 2.16.5.2.10.2 regula los permisos de
cultivo acuicola para personas naturales y juridicas, disponiendo la obligatoriedad de contar con
autorizacion vigente ante la AUNAP para el desarrollo de cualquier modalidad de produccion
acuicola de caracter comercial. Este decreto es de aplicacion directa para Nativo Fresch, dado
que el proyecto contempla la produccion y comercializacion de tilapia en estanques en el

municipio de Pasto.
Decreto 1835 de 2021 — Modernizacion de la Normativa Acuicola:

Este decreto modifico y adiciond disposiciones del Decreto 1071 de 2015 en materia de
administracion, ordenacion y fomento de la pesca y la acuicultura. Introduce actualizaciones
orientadas a modernizar los procesos de gestion estatal del sector, mejorar la articulacion entre
produccion y comercializacion, y fortalecer el marco normativo para la acuicultura sostenible.
Nativo Fresch debe ajustar sus procedimientos productivos y administrativos a las disposiciones
actualizadas que este decreto introdujo, especialmente en lo relacionado con los informes

periddicos de actividad y el soporte técnico requerido para los titulares de permisos de cultivo.
Resolucion ICA 20186 de 2016 — Establecimientos de Acuicultura Bioseguros:

Esta resolucion establece los requisitos sanitarios y de bioseguridad que deben cumplir
las personas naturales o juridicas dedicadas a la actividad acuicola para obtener la certificacion
como Establecimiento de Acuicultura Bioseguro ante el ICA. La certificacion exige, entre otros

aspectos, mantener el establecimiento libre de desechos y materiales en desuso, utilizar



unicamente insumos con registro ICA, garantizar la trazabilidad del material genético y permitir
el acceso de los inspectores sanitarios. Para el emprendimiento Nativo Fresch, esta certificacion
es un requisito indispensable para operar legalmente y garantizar la inocuidad de los productos

que se comercialicen en el mercado local.

Resolucion AUNAP 1485 de 2022 — Requisitos para Permisos y Autorizaciones de Pesca y

Acuicultura:

Esta resolucion establece los requisitos y procedimientos para el otorgamiento de
permisos de cultivo acuicola, incluyendo los documentos necesarios como la matricula
mercantil, la identificacion del solicitante y la informacion técnica del proyecto productivo. Fija
ademas las obligaciones de los titulares de permisos, entre las cuales se incluye la presentacion
de informes periddicos de actividades ante la AUNAP y el cumplimiento de los estandares
técnicos establecidos para el manejo de las especies cultivadas. Esta norma es de cumplimiento
obligatorio para Nativo Fresch, ya que para iniciar operaciones se requiere tramitar el permiso de

cultivo correspondiente ante la AUNAP.

Resolucion ICA 90464 de 2021 — Registro Sanitario de Predio Pecuario (RSPP):

Esta resolucion crea el Registro Sanitario de Predio Pecuario como herramienta de
control sanitario aplicable a los predios destinados a la produccion de especies animales,
incluidas las de acuicultura. El emprendimiento Nativo Fresch esta obligado a inscribir su predio
productivo en el RSPP ante el ICA, como condicion previa para la expedicion de guias sanitarias

de movilizacion interna y para el ejercicio de la actividad bajo control sanitario oficial.

Decreto 3075 de 1997 — Buenas Practicas de Manufactura para Alimentos:



Este decreto reglamenta parcialmente la Ley 9 de 1979 en lo relacionado con las
condiciones sanitarias de los alimentos, estableciendo los principios de Buenas Practicas de
Manufactura (BPM) como requisito obligatorio para los establecimientos que producen,
procesan o comercializan alimentos destinados al consumo humano. Para Nativo Fresch, el
cumplimiento de las BPM es exigible en las etapas de manejo postcosecha, acondicionamiento y
distribucion de la tilapia fresca, garantizando la inocuidad del producto que llega al consumidor

final.
Decreto 1076 de 2015 — Decreto Unico Reglamentario del Sector Ambiente:

Este decreto compila la normativa ambiental colombiana y regula, entre otros aspectos,
las concesiones de agua para uso en actividades productivas, incluyendo la acuicultura. Para el
desarrollo del emprendimiento Nativo Fresch es necesario tramitar ante la Corporacion
Auténoma Regional de Narifio (CORPONARINO) la concesion de aguas correspondiente al
volumen requerido para el llenado y recambio de los estanques de cultivo, garantizando el uso

responsable y sostenible del recurso hidrico disponible en el area de produccion.
Ley 99 de 1993 — Ley General Ambiental de Colombia:

Esta ley establece el Sistema Nacional Ambiental (SINA) y los principios del desarrollo
sostenible como fundamento de la politica ambiental colombiana. Determina que toda actividad
productiva que afecte los recursos naturales renovables debe contar con los permisos y
autorizaciones ambientales correspondientes. El articulo 49 establece que los proyectos que
puedan producir deterioro grave a los recursos naturales deberan obtener licencia ambiental
previa. Para Nativo Fresch, aunque la produccion de tilapia a escala de pequefia empresa no

requiere licencia ambiental, si es necesario cumplir con las disposiciones sobre manejo de



vertimientos y uso del recurso hidrico establecidas por CORPONARINO como autoridad

ambiental regional.

Ley 1258 de 2008 — Sociedad por Acciones Simplificada (SAS):

Esta ley establece el régimen juridico de la Sociedad por Acciones Simplificada como
una de las formas de organizacion empresarial mas utilizadas en Colombia por emprendimientos
de pequefia y mediana escala. La SAS se caracteriza por su flexibilidad en términos de estructura
de capital, nimero de socios y objeto social, lo que la convierte en una alternativa adecuada para
la formalizacion del emprendimiento Nativo Fresch. Su constitucion se realiza mediante
documento privado ante la Cdmara de Comercio de Pasto, sin necesidad de escritura ptblica, lo

que reduce los costos de formalizacion para el empresario.

Ley 590 de 2000 y Ley 905 de 2004 — Ley MiPymes:

Estas leyes definen el marco de apoyo a las micro, pequeiias y medianas empresas en
Colombia, estableciendo criterios de clasificacion por nlimero de empleados y activos totales.
Dado que Nativo Fresch corresponde a la categoria de microempresa en sus etapas iniciales de
operacion, puede acceder a los beneficios establecidos por estas leyes en materia de acceso a
financiamiento, programas de capacitacion empresarial, lineas de crédito especiales y
mecanismos de apoyo institucional ofrecidos por entidades como el SENA, el Fondo Emprender

y las Camaras de Comercio.

Ley 1780 de 2016 — Empleo y Emprendimiento Juvenil:

Esta ley promueve el emprendimiento y la generacion de empleo entre jovenes

colombianos menores de 35 afios, estableciendo beneficios tributarios y facilidades de acceso a
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recursos para la formalizacion empresarial. En el caso de que los fundadores de Nativo Fresch se
encuentren en este rango de edad, la empresa puede acceder a la exoneracion del pago de la

matricula mercantil durante los primeros afnos de operacion, lo cual representa un incentivo

economico para el proceso de formalizacion del negocio.

NTC 5700 — Buenas Practicas Acuicolas (BPA):

Esta Norma Técnica Colombiana establece los requisitos de Buenas Practicas Acuicolas
para la produccion de peces en Colombia, incluyendo parametros relacionados con el manejo del
agua, la alimentacion, la sanidad animal, la trazabilidad del producto y el bienestar de las
especies cultivadas. Aunque su aplicacion es voluntaria en etapas iniciales, su adopcion por parte
de Nativo Fresch permite mejorar la calidad del proceso productivo, fortalecer la confianza de
los consumidores y facilitar el acceso a mercados especializados como el sector gastronomico y

los establecimientos de venta al por menor de alimentos frescos en el municipio de Pasto.

2.4. Marco Conceptual.

Para el desarrollo del presente proyecto de emprendimiento es necesario abordar algunos
conceptos clave que permiten sustentar tedricamente la propuesta de produccion y
comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto.

La piscicultura es una actividad productiva orientada a la cria, manejo y aprovechamiento
de especies acuaticas con fines alimentarios y comerciales. Segun la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2022), esta actividad constituye
una alternativa estratégica para fortalecer la seguridad alimentaria y diversificar la produccion de
proteina de origen animal en economias regionales. En este proyecto, la piscicultura representa la

base productiva sobre la cual se estructura la oferta comercial de Nativo Fresch.
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La tilapia (Oreochromis niloticus) es una especie de agua dulce ampliamente utilizada en
sistemas de produccion piscicola debido a su adaptabilidad, rapido crecimiento, valor nutricional
y aceptacion en el mercado. De acuerdo con la Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca
(AUNAP, 2023), esta especie representa una de las principales lineas productivas del sector
acuicola colombiano por su viabilidad técnica y comercial. Su relevancia dentro del proyecto
radica en su potencial de comercializacion en mercados locales y regionales.

El concepto de producto fresco hace referencia a alimentos comercializados en
condiciones naturales o con minima transformacién, conservando sus propiedades fisicas,
nutricionales y sensoriales (FAO, 2022). En este proyecto, la tilapia fresca se concibe como un
alimento de consumo directo que requiere condiciones adecuadas de manipulacion, conservacion
y distribucidn para garantizar su calidad.

La trazabilidad se entiende como la capacidad de identificar y seguir el recorrido de un
producto desde su origen hasta el consumidor final. Segun el Instituto Colombiano Agropecuario
(ICA, 2022), este proceso permite fortalecer el control sanitario, la transparencia en la
produccion y la confianza del consumidor. En el caso de Nativo Fresch, la trazabilidad es
fundamental para garantizar calidad y control en la comercializacion del producto.

La cadena de suministro corresponde al conjunto de actividades relacionadas con
produccion, almacenamiento, transporte y distribucion de un producto. Chopra y Meindl (2016)
sefialan que una cadena de suministro eficiente permite optimizar recursos y asegurar el
cumplimiento de las condiciones de entrega al consumidor. En este proyecto, este concepto
resulta esencial para mantener la frescura y calidad de la tilapia desde su origen hasta su

comercializacion.
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La inocuidad alimentaria hace referencia a las condiciones y practicas necesarias para
garantizar que un alimento no represente riesgos para la salud del consumidor. De acuerdo con el
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA, 2021), este principio
exige control en la manipulacion, conservacion, higiene y cadena de frio, especialmente en
productos perecederos. Su aplicacion en el proyecto garantiza condiciones seguras de
comercializacion.

El sistema productivo se define como el conjunto de procesos, recursos y actividades
organizadas para transformar insumos en bienes destinados al mercado. Samuelson y Nordhaus
(2010) sostienen que un sistema productivo eficiente permite articular recursos, procesos y
resultados de manera organizada. En este proyecto, el sistema productivo integra abastecimiento,
manejo, conservacion y comercializacion de tilapia fresca bajo criterios de eficiencia y control.

La seguridad alimentaria se relaciona con el acceso fisico y econdmico a alimentos
suficientes, seguros y nutritivos para satisfacer las necesidades de la poblacion (FAO, 2022).
Desde esta perspectiva, el proyecto contribuye al fortalecimiento de la oferta local de proteina de
alto valor nutricional en el municipio de Pasto.

La sostenibilidad se entiende como la capacidad de desarrollar actividades productivas
que respondan a necesidades actuales sin comprometer los recursos futuros. Segun el Banco
Mundial (2018), este principio implica equilibrio entre crecimiento econdémico, responsabilidad
social y uso eficiente de los recursos naturales. En este caso, se relaciona con el uso responsable
del recurso hidrico y la proyeccion de una operacion ambientalmente responsable.

Finalmente, la economia local hace referencia al conjunto de actividades productivas y
comerciales que dinamizan el desarrollo econdmico de un territorio. De acuerdo con el Banco

Mundial (2018), el fortalecimiento de economias locales permite generar empleo, circulacion de
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ingresos y desarrollo regional. En este sentido, Nativo Fresch busca aportar al fortalecimiento del

mercado local mediante la comercializacion de un producto regional
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3. MODULO DE MERCADO

3.1 Tipo y enfoque de investigacion.

La investigacion se clasifica como descriptiva y aplicada, orientada a la formulacion de
un plan de negocios viable para la produccion y comercializacion de tilapia fresca en el
municipio de Pasto. Este tipo de estudio busca caracterizar el mercado local, las condiciones
técnicas de produccion piscicola y la viabilidad financiera del emprendimiento, proporcionando
soluciones practicas para su implementacién en el corto plazo.

Desde el enfoque cuantitativo, se recopilaran y analizaran datos numéricos sobre
demanda de pescado fresco, tamafio de mercado, proyecciones de ventas, costos operativos e
indicadores financieros como TIR, VPN y punto de equilibrio. Se emplearan instrumentos como
encuestas estructuradas a consumidores y actores gastronomicos (n=100), analisis de datos
secundarios de AUNAP/FEDEACUA, y herramientas financieras estandarizadas del modulo
financiero del plan de negocios.

Complementariamente, se incorporard un enfoque cualitativo para interpretar variables
contextuales como preferencias del consumidor por productos locales, percepcion de frescura y
trazabilidad, asi como oportunidades identificadas en la matriz DOFA. Este enfoque mixto
garantiza una evaluacion integral de la viabilidad técnica, comercial, administrativa y financiera
del proyecto para el afio 2026, alineada con los objetivos especificos de mercado, operacion y

sostenibilidad
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3.1.2 Definicion de la poblacion:

La poblacion objeto de estudio estd conformada por los actores del municipio de Pasto
que presentan una relacion directa con la compra, consumo y comercializacion de tilapia fresca,
y que representan el mercado potencial para el desarrollo del emprendimiento Nativo Fresch.

En este sentido, la poblacion se compone de tres segmentos principales. En primer lugar,
se encuentran los consumidores finales, entendidos como personas y hogares del municipio de
Pasto con capacidad e interés de compra de productos alimenticios frescos para consumo
doméstico. Este grupo representa una parte importante de la demanda potencial, debido al
creciente interés por alimentos saludables, nutritivos y de origen confiable.

En segundo lugar, se consideran los restaurantes y establecimientos gastronémicos del
municipio, dado que constituyen un segmento estratégico dentro del mercado objetivo, al
demandar productos frescos de manera constante para la preparacion y comercializacion de
alimentos. Este grupo resulta relevante por su capacidad de compra recurrente y por su
incidencia en la dindmica del consumo local.

En tercer lugar, la poblacion incluye distribuidores y comercializadores de productos
alimenticios, tales como pescaderias, plazas de mercado y pequefios intermediarios, quienes
participan en la circulacion y distribucion de pescado fresco dentro del mercado local. Este
segmento es importante por su funciéon como canal de comercializacion y por su capacidad de
ampliar el alcance del producto.

Por tanto, la poblacion de estudio no se limita a la totalidad de habitantes del municipio,
sino que se enfoca en los actores con capacidad real de demanda dentro del mercado de tilapia
fresca en Pasto, al ser estos los directamente relacionados con la viabilidad comercial del

proyecto.
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3.2 Tamaiio de la Muestra.

Para el desarrollo del estudio de mercado se establecié una muestra de 100 unidades de
analisis, seleccionadas de manera intencional con base en la segmentacion del mercado objetivo
del emprendimiento Nativo Fresch.

La muestra fue estructurada a partir de los tres segmentos de mayor relevancia comercial
para el proyecto: distribuidores, consumidores finales y restaurantes, considerando su relacion
directa con la compra, consumo y comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto.

La distribucion de la muestra se realizo de la siguiente manera:

. 50 distribuidores
. 25 consumidores finales (hogares)
. 25 restaurantes

Esta segmentacion responde al enfoque comercial del emprendimiento, en el cual los
distribuidores representan el principal canal de comercializacion, seguidos por el consumidor
final y el sector gastronomico como segmentos estratégicos de demanda.

Metodologicamente, se empled un muestreo no probabilistico de tipo intencional, dado
que la seleccion de la muestra no se realizd de manera aleatoria sobre la totalidad de la
poblacion, sino sobre actores previamente identificados como relevantes para el estudio y con
capacidad real de participacion en el mercado objetivo.

Este tipo de muestreo permitié obtener informacion especifica y funcional sobre héabitos
de compra, frecuencia de consumo, preferencias del mercado y disposicion de adquisicion,

facilitando el analisis comercial del proyecto y la validacion de su viabilidad en el contexto local.



3.3 Instrumentos para recolectar informacion

Para el desarrollo del plan de negocios de "Nativo Fresch", se emplearan instrumentos
mixtos que combinan enfoques cuantitativos y cualitativos, alineados con la investigacion
descriptiva-aplicada del proyecto.

Encuestas estructuradas (n=100): Dirigidas a consumidores directos (hogares) y
corporativos (restaurantes gastronomicos y hoteles en Pasto), con preguntas cerradas tipo Likert
y dicotdmicas sobre frecuencia de consumo de pescado fresco, preferencias por tilapia local
(frescura, precio, trazabilidad), canales de compra habituales y disposicion a pagar premium por
producto sostenible (350g-1kg/unidad). Se distribuira digitalmente via Google Forms y
presencialmente en plazas de mercado, pescaderias y supermercados, siguiendo disefios
validados como los aplicados en estudios de demanda de pescado en Pasto (383 encuestas
familiares).

Entrevistas semiestructuradas (n=20): A productores piscicolas locales, proveedores de
alevinos y lideres gastrondmicos, para explorar barreras técnicas (tecnificacion de estanques,
BPM), oportunidades de alianza y percepcion de calidad (cadena de frio 0-4°C). Duracion 20-30
minutos, grabadas con consentimiento, analizadas tematicamente para complementar matriz
DOFA vy andlisis sectorial.

Analisis de fuentes secundarias: Datos oficiales d¢ AUNAP/FEDEACUA (produccion
tilapia nacional 2025: +18.2%), DANE (consumo per cépita pescado), informes ICA (normas
NTC 5700) y estudios locales (oferta semanal Pasto ~10.500 kg). Incluye revision de estadisticas

de mercado gourmet y proyecciones financieras.
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Observacion no participante: Visitas a puntos de venta (plazas, pescaderias) para registrar
precios promedio de tilapia fresca (kg), volumenes comercializados y practicas de empaque,
validando resultados de encuestas.

Estos instrumentos garantizaran datos confiables para médulos de mercado (cliente real,
competencia), operacion (ficha técnica) y financiera (proyecciones ventas 2026), con validacion

cruzada para minimizar sesgos.

3.4 Analisis del Sector

El proyecto Nativo Fresch se ubica dentro del sector agroalimentario, especificamente en
el subsector piscicola y de comercializacion de productos pesqueros frescos. Este sector cumple
un papel relevante dentro de la economia alimentaria, debido a su aporte al abastecimiento de
proteina de origen animal, su participacion en la seguridad alimentaria y su capacidad de
dinamizar economias locales y regionales (FAO, 2022).

En los ultimos afios, el sector piscicola ha presentado un crecimiento sostenido tanto a
nivel internacional como nacional, impulsado por el aumento en la demanda de alimentos
saludables, el fortalecimiento de sistemas de produccién acuicola y la diversificacion del
consumo de proteina animal. De acuerdo con la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2022), la acuicultura se ha consolidado como una de las
actividades productivas de mayor crecimiento dentro del sistema alimentario mundial, debido a
su capacidad de responder a la demanda alimentaria con eficiencia productiva.

En Colombia, el sector piscicola ha adquirido mayor relevancia como alternativa de
produccion agroalimentaria, especialmente por su capacidad de generar ingresos, dinamizar
economias rurales y responder a la creciente demanda de pescado fresco. Seglin la Autoridad

Nacional de Acuicultura y Pesca (AUNAP, 2023), la piscicultura representa una actividad
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estratégica para el desarrollo del sector agropecuario, destacandose la tilapia como una de las
especies con mayor participacion en la produccion nacional debido a su adaptabilidad,
rentabilidad y aceptacion comercial.

En el contexto regional, el departamento de Narifio presenta condiciones favorables para
el desarrollo del sector piscicola, debido a su disponibilidad de recursos hidricos, diversidad
climatica y potencial para el fortalecimiento de cadenas productivas locales (Gobernacion de
Narifio, 2023). Estas condiciones favorecen la produccidon y comercializacion de especies como
la tilapia, especialmente en mercados urbanos con demanda creciente de alimentos frescos y
nutritivos.

A nivel comercial, el sector evidencia oportunidades importantes asociadas al
crecimiento del consumo de productos frescos, la busqueda de alimentos de mejor calidad
nutricional y la preferencia por productos de origen regional. De acuerdo con Chica y Muioz
(2022), los consumidores presentan una mayor disposicion de compra hacia alimentos frescos,
saludables y con trazabilidad, lo que fortalece el potencial comercial de productos como la tilapia
fresca en mercados locales.

En este sentido, el analisis del sector permite identificar un entorno favorable para el
desarrollo de Nativo Fresch, al integrarse en un subsector con crecimiento sostenido, demanda

creciente y oportunidades de posicionamiento dentro del mercado alimentario local.

3.5. Analisis del Mercado
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Tabla 1

Analisis PESTEL
Variable PESTEL Amenazas Oportunidades
Econ6émico
-Tamafio de su industria o sector

. X X

-Inflacién en el sector.
Crisis mundial influye en el sector
-Las decisiones de los consumidores de
ahorrar influyen en el sector X
-Barreras de ingreso en su industria
-Tasa de desempleo X X
-Escenario para emprender
Politico
-Tratados comerciales con otros paises.
-Conflictos, iniciativas, incentivos o X
Impuestos. X
-Estatutos y/o leyes que regulan el sector. X
-politicas de gobierno nacional o municipal que X
influyen.
Legislacion
-Hay a reglamentacion especial para este <
sector o actividad.
-Regulaciones gubernamentales. Nacionales X
que se involucran.
-Normas de Comercializacion que regulan el <
sector para los productos y/o servicios
Tecnoldgico
-Sistemas o programas tecnologicos se utilizan X
en este medio.
-La aparicion de nuevas tecnologias. X
-Plataformas virtuales para el conocimiento de X
este sector.
-Proyecciones se tienen para el futuro. X
-Nuevas formas de produccion y distribucion. X
Socio Cultural
-Cambios en los gustos o en las modas que X
repercutan en el nivel de consumo.
-Creencias que hay entorno al sector. X
-Nivel educativo. X
-Tendencias de crecimiento. X
-Tendencias se esperan en los afios venideros. X
Ambiental
-Restricciones ecologicas para este sector. X X

-Normas sobre empaque, transporte y
envasado.



-Existen reglas de proteccion del medio X

ambiente.
-Hay una regla o restriccion especial para este  x
sector. X

Cambio climaético.

Actividad Econémica

4631- Comercio al por mayor y al detal de
productos alimenticios.

4723- Comercio al por menor de carnes
(incluye aves de corral), productos carnicos,
pescados y productos de mar, en
establecimientos especializados.

1012- Procesamiento y conservacion de
pescados, crustaceos y moluscos

-Revise el codigo CIIU. Identifique por lo
menos (2) actividades a la cual pertenece su
idea de negocio
https://www.ccb.org.co/Inscripciones-y-
renovaciones/Todo-sobre-el-Codigo-CIIU

Fuente: Propia

En el municipio de Pasto, Narifio, realizando un analisis de PESTEL para la ideacion del
emprendimiento El Jardin de la Tilapia se presentaron tanto amenazas como oportunidades. Para
la parte econdmica el precio de la tilapia roja congelada es aproximadamente de $ 17.667 COP
por kilogramo, esto demuestra la existencia de un mercado estable para este tipo de producto
(Agronegocios, 2025). Aunque debemos tener en cuenta que por las condiciones geograficas en
las que nos encontramos en el departamento el costo de insumos, transporte y energia tienen un
valor bastante elevado, lo que puede presentar un riesgo para la rentabilidad del emprendimiento
(DNP, 2023).

Otro punto que debemos analizar es la amenaza que la tilapia que llega importada o de
otras regiones del pais, el consumidor pueda priorizar estas por su precio mas no por su calidad.
Por otro lado, esto lo podemos tomar como un punto de oportunidad para posicionarnos por
medio de la diferenciacion en frescura, produccion local y practicas sostenibles, que puedan
generar valor agregado y fidelidad del consumidor (DANE, 2023).

La Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca (AUNAP) es quien regula el sector
piscicola en el pais, estableciendo puntos técnicos, permisos y normas sanitarias que se deben

cumplir para garantizar la calidad del producto (AUNAP, 2024). De esta manera podemos


https://www.ccb.org.co/Inscripciones-y-renovaciones/Todo-sobre-el-Codigo-CIIU
https://www.ccb.org.co/Inscripciones-y-renovaciones/Todo-sobre-el-Codigo-CIIU
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determinar que esta rigidez en la normatividad puede presentarse como una barrera al inicio del
emprendimiento, pero si logramos cumplir con éxito con los requisitos podremos formalizar el
negocio y acceder a programas de apoyo gubernamental. De igual manera también se tendria la
oportunidad de participar en un comercio extranjero y de ser beneficiarios por politicas
gubernamentales que fortalecen y promueven el consumo de productos acuicolas de origen
colombiano.

Hablando en la parte tecnologica, el poder innovar como en sistemas de recirculacion de
agua, sensores de oxigenacion y control de temperatura, asi como el manejo de plataformas
digitales para la gestion de produccion nos beneficiaremos tanto en la eficiencia como en llevar
un producto de gran calidad, reduciendo la tasa de mortalidad por factores como el cambio
climatico (FAO, 2024)

En Pasto, Narifio los consumidores han mostrado un gran interés en el cambio de
alimentacion, prefiriendo productos locales, frescos y de produccion responsable, impulsados por
un deseo de una mejor salud y el apoyo a productores regionales (DANE, 2023). Esta tendencia
claramente es una oportunidad estratégica para ofrecer tilapia de calidad, fresca y con
trazabilidad.

El emprendimiento enfrentara desafios ambientales, tanto por la gestion que se debe
realizar y por el cambio climdtico. Los cambios de temperatura como las fuertes precipitaciones
que se presentan en la region son un gran factor para que la calidad del agua y salud de los peces
se vean afectadas (IDEAM, 2024). Por eso la adopcion de practicas responsables para la
proteccion del medio ambiente y el uso adecuado de el agua seran esenciales para minimizar los
riesgos de perdida. Adquirir el compromiso con el medio ambiente nos darad una ventaja

competitiva frente a productores que no aplican dichas normas
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3.5 Resultados de la investigacion de mercados.

Analisis de la pregunta 1.

La primera pregunta de la encuesta tuvo como finalidad segmentar a los encuestados
segun su tipo de participacion dentro del mercado objetivo, permitiendo clasificar la poblacion
en tres grupos: vendedores y/o distribuidores, consumidores finales y restaurantes.

Los resultados evidencian que el 50% de los encuestados corresponde a vendedores y/o
distribuidores, mientras que el 25% pertenece a consumidores finales y el 25% a restaurantes.
Esta distribucion permitio estructurar la encuesta en dos secciones de andlisis: una dirigida al
segmento comercial, conformado por vendedores y distribuidores, y otra orientada al segmento
de consumo, integrado por consumidores finales y restaurantes.

Esta segmentacion permiti6 adaptar las preguntas de acuerdo con el perfil de cada grupo
encuestado, facilitando la recoleccion de informacidén mas precisa sobre habitos de compra,
frecuencia de consumo, criterios de adquisicion y comportamiento del mercado. En este sentido,
la pregunta funciond como criterio de clasificacion inicial para organizar el analisis del mercado

de manera mas especifica y coherente con los objetivos del estudio.
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Hlustracion 1.
Grafica de la pregunta filtro de la encuesta.

¢Que tipo de cliente eres? 0

100 respuestas

@ Vendedor/Distribuidor
@ Consumidor final
@ Restaurantes

Fuente: Propia.
Analisis de la respuesta 2.

La pregunta 2 permiti6 identificar a los vendedores y distribuidores encuestados mediante
el registro de su nombre o razén social, con un total de 49 respuestas validas. Esta informacion
permitid reconocer y caracterizar a los actores comerciales que participan en la distribucion de
pescado dentro del mercado local, facilitando la identificacion de posibles clientes y aliados
comerciales para el proyecto.

El registro de esta informacion aportd a la construccion de una base de datos inicial del
segmento comercial, util para la caracterizacion del mercado objetivo y para la proyeccion de

relaciones comerciales dentro del proceso de comercializacién de Nativo Fresch.
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Tlustracion 2.

Lista de nombre o razon social.

2. iNombre o razon social?

49 respuestas

Comercializadora frutos del mar 12
Truchas Narifio

Pescados y mariscos del pacifico
Lissamar pescados y mariscos

Surtimar

VENTA DE MARISCOS RICURAS DEL MAR
Venta de mariscos ricuras del mar
Pesquera el pacifico

PESCADOS AGUA DULCE

Fuente: Propia

Analisis de la pregunta 3.

La pregunta 3 permiti¢ identificar la ubicacion de los vendedores y distribuidores
encuestados dentro del municipio, con el fin de reconocer la distribucion geografica del
segmento comercial y establecer zonas estratégicas de comercializacion.

La informacion obtenida permiti6 ubicar territorialmente a los posibles clientes del
segmento distribuidor, facilitando el anélisis de cobertura, la identificacion de zonas con mayor
concentracion comercial y la proyeccion de rutas de distribucion para el desarrollo operativo del
proyecto. Esta informacion resulta clave para la planificacion logistica y comercial de Nativo

Fresch dentro del mercado local.
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Tlustracion 3.

Ubicacion en el municipio.

3. ¢En que barrio esta situado?
49 respuestas

3 (651%)
2 (4.1%) 2 (4.1%) 2 (4.1%) 2 (4.1%) 2 (4.1%)

2

1 (A32%71) (A3 (AX(A(AAAUA2%] (A9 (A2(2%1] (A2(A (A (A% 1] (A3(A(AUA(AA3(2(192%)] K| (SR (A%A%12(2
1
0
Atahualpa Corazon de Jesus En la unién Lorenzo Prado Santa..

Cabrera Eduardo Santos LOS ANDES Nueva aranda San Ménica

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 4.

existe un claro predominio del canal distribuidor, dado que el 98% de los encuestados
corresponde a distribuidores o pequefios distribuidores. Esto demuestra que la actividad
comercial dentro del mercado estudiado se concentra casi en su totalidad en negocios dedicados
a la distribucion de productos, mas que en establecimientos de venta directa al consumidor como
tiendas, minimercados o supermercados.

Este comportamiento indica que la empresa opera principalmente en un entorno de
comercializacién B2B (negocio a negocio), donde sus clientes potenciales no son consumidores
finales, sino intermediarios que compran para revender. Por ello, los distribuidores representan el
canal mas relevante dentro de la estructura comercial del mercado.

En términos estratégicos, este resultado sugiere que la empresa debe enfocar sus

esfuerzos en fortalecer su relacion con este tipo de cliente, disefiando estrategias orientadas a sus
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necesidades especificas, como precios competitivos por volumen, facilidades de abastecimiento,
cumplimiento en entregas y programas de fidelizacion. En conclusion, el andlisis evidencia que
el canal distribuidor es el eje principal del mercado y, por tanto, debe ser considerado como el

segmento prioritario en la planificacion comercial de la empresa.

Tlustracion 4.

(Qué tipo de negocio maneja??

4. ;Que tipo de negocio maneja?

49 respuestas

@ A. Tienda de barrio.
® B. Minimercado.

C. Supermercado.
@ D. Distribuidor.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 5.

los resultados muestran que la mayoria de los encuestados cuenta con amplia experiencia
en la venta de pescado, ya que el 53% afirm¢ llevar mas de 6 afios en esta actividad. Asimismo,
el 28,6% indico tener entre 4 y 6 afios de experiencia, mientras que el 16,3% sefialo entre 1 y 3
afos.

Esto evidencia que la mayor parte de los participantes tiene trayectoria y conocimiento
del mercado, lo que aporta mayor confiabilidad a la informacion recolectada y refleja un sector

con experiencia comercial consolidada.
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Tlustracion 5.

Experiencia en el mercado.

5. ¢Cuanto tiempo de experiencia tiene vendiendo pescado?
49 respuestas

@ A. Menos de 1 afio.
@ B. 1 -3afios.

® C.4-6aifos.

@ D. Mas de 6 afios.

Fuente: Propia.
Analisis pregunta 6 de la seccion de distribuidor.

el 77,6% de los encuestados indic6 que adquiere principalmente el pescado fresco a
través de mayoristas, mientras que el 20% lo obtiene por medio de intermediarios. Esto refleja
que la principal fuente de abastecimiento del mercado son los canales mayoristas, lo que

evidencia una fuerte dependencia de proveedores con capacidad de distribucion y volumen.

Tlustracion 6.

(De donde adquiere principalmente el pescado fresco que vende?

6. ;De donde adquiere principalmente el pescado fresco que vende?

49 respuestas

@ A. Mayoristas.

@ B. Productos locales.
@ C. Intermediarios.

@ Productores

Fuente: Propia.
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Analisis pregunta 7 de la seccion de distribuidor.

El 69,4% de los encuestados afirmé que realiza sus pedidos de pescado de forma
semanal, seguido de un 20,4% que lo hace dos o tres veces por semana. Esto indica que la
frecuencia de compra predominante es semanal, lo que sugiere una planificacion periddica del

abastecimiento seglin la demanda del negocio.

Tlustracion 7.

Frecuencia con que realiza los pedidos.

7. ¢Con qué frecuencia realiza sus pedidos de pescado?

49 respuestas

@ A. Diario.
@ B. 2 - 3 veces por semana.
C. Semanal.
@ D. Quincenal o menos.

R |

Fuente: Propia.
Analisis pregunta 8 de la seccion de distribuidor.

las principales dificultades al abastecerse de pescado fresco se relacionan con la calidad y
disponibilidad del producto. El 34,7% de los encuestados sefial6 la frescura irregular como el
principal problema, seguido del 32,7% que indico la disponibilidad del producto. Esto evidencia
que las mayores dificultades del abastecimiento estdn asociadas a la continuidad y calidad del

pescado ofrecido.
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Tlustracion 8.

Dificultad de abastecimiento.

8. ;Qué dificultades encuentra al abastecerse de pescado fresco?
49 respuestas

@ A. Variacion de precio.
@ B. Disponibilidad del producto.
C. Calidad/frescura irregular.
@ D. Problemas de trasnporte o logistica.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 9 de la seccion de distribuidor.

los factores mas importantes para mejorar la venta de pescado fresco son la calidad y
frescura garantizada, con 23 respuestas, seguida de las promociones y ofertas, con 20, y el precio
competitivo, con 19. Esto indica que los encuestados priorizan principalmente la calidad del

producto y las estrategias comerciales para aumentar sus ventas.
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Tlustracion 9.

Factores para vender mejor

9. ¢Qué factores considera mds importantes para vender mejor pescado fresco en su tienda?
49 respuestas

A. Precio competitivo. 19 (38.8%)

B. Calidad y frescura

9
garantizada. 23 (46.9%)

C. Presentacion atractiva. 10 (20.4%)

D. Promociones/ofertas. 20 (40.8%)

E. Entrega oportuna del
proveedor.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 10 de la seccion de distribuidor.

el 89,8% de los encuestados afirmé que actualmente vende tilapia fresca en su negocio,
mientras que solo el 10,2% indic6 que no. Esto demuestra una alta presencia y comercializacion

de este producto dentro del mercado.

Tlustracion 10.

(Vende tilapia?

10. ¢Actualmente vende tilapia fresca en su negocio?

49 respuestas

® A Si.
® B. No.

)

Fuente: Propia.



Analisis pregunta 11 de la seccion de distribuidor.

la presentacion mas comercializada de tilapia es la entera, con un 42,9%, seguida de la
fileteada con un 38,8%. Esto indica que ambas presentaciones tienen alta demanda, aunque

predomina ligeramente la venta del producto entero.

Tlustracion 11.

Presentacion mas ofrecida.

11. Si vende ¢En qué presentacion ofrece la tilapia con mayor frecuencua?

49 respuestas

® A Entera.
® B. Fileteada.
C. Empacada al vacio.

38.8%
@ No vendo
s ——— | @ NO VENDO

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 12 de la seccion de distribuidor.

En la pregunta 12, el 61,2% de los encuestados considera que la tilapia fresca es
medianamente demandada por sus clientes, seguido de un 22,4% que la percibe como muy
demandada. Esto indica que la tilapia mantiene una demanda estable y constante dentro del

mercado.
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Tlustracion 12.

Percepcion que se tiene de la tilapia.

12. ;Como perciben sus clientes la tilapia fresca.
49 respuestas

@ A. Muy demandada.
@ B. Medianamente demandada.
@ C. Poco demandada.
@ D. No se vende bien.

Fuente: Propia.
Analisis pregunta 13 de la seccion de distribuidor.

En la pregunta 13, el 85,7% de los encuestados indico que el precio de venta por kilo de
tilapia se encuentra entre $12.000 y $15.000, mientras que el 10,2% lo ubica entre $15.000 y
$18.000. Esto refleja que el rango de precio predominante en el mercado se mantiene en niveles

accesibles y competitivos.

Tlustracion 13.

Rango de precio.

13. ;Cuél es el rango de precios de venta por kilo de tilapia en su negocio?
49 respuestas

@ A. Menos de $12.000
@ B.$12.000 - $15.000

@ C. $15.001 - $18.000
@ D. Mas de $18

Fuente: Propia.
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Analisis pregunta 14 de la seccion de distribuidor.

En la pregunta 14, el 61,2% de los encuestados estaria dispuesto a comprar entre 10 y 20
kilogramos de tilapia por semana, mientras que el 34,7% compraria menos de 10 kilogramos.
Esto evidencia una intencion de compra moderada, con mayor preferencia por volimenes

semanales estables.

Tlustracion 14.

(Cuanta tilapia compraria?

14. ; Qué cantidad de tilapia estarfa dispuesto a comprar semanalmente su hubiera un provedor
local con precios estables y calidad asegurada?

49 respuestas

@ A. Menos de 10 Kg.

@ B.10-20Kg.
C.21-40Kg.

@ D. Més de 40 kg.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 15 de la seccion de distribuidor.

En la pregunta 15, el 89,8% de los encuestados manifesto interés en crear alianzas con
productores locales, mientras que el 10,2% respondid que tal vez. Esto refleja una alta

disposicion del mercado para establecer relaciones comerciales directas con proveedores locales.
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Tlustracion 15.

Realizar alianzas.

15. ¢Le interesaria crear alianzas con productores locales?
49 respuestas

® A Si.
@ B. No.
C. Tal vez.

89.8%

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 16 de la seccion de distribuidor.

En la pregunta 16, el principal producto que sustituye al pescado fresco en las compras de
los clientes es el pollo, con un 57,1%, seguido de la carne de res con 18,4%. Esto indica que el
pollo representa la principal competencia directa del pescado fresco en las decisiones de compra

del consumidor.
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Tlustracion 16.

Mayor sustituyente de nuestro producto.

16. ;(Qué productos sustituyen con mayor frecuencia al pescado fresco en las compras de sus
clientes?

49 respuestas

® A Pollo.
® B. Res.
C: Cerdo.

‘ @ D. Pescado congelado.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 17 de la seccion de distribuidor.

En la pregunta 17, la principal mejora que los encuestados desean en la cadena de
suministro de pescado es una mejor logistica y entrega, con 40,8%, seguida de una mayor
estabilidad en los precios, con 30,6%. Esto muestra que las principales necesidades del mercado

se enfocan en optimizar la distribucion y mantener condiciones comerciales mas estables.
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Tlustracion 17.

Mejoras para tener en cuenta.

17. ;{Qué mejoras le gustaria ver en la cadena de suministro de pescado para el municipio de
Pasto?

49 respuestas

@ A. Mayor estabilidad en los precios.
@ B. Mejor logistica y entrega

C. Mayor variedad de presentaciones.
@ D. Garantia de frescura y calidad.

40.8%

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 2 de la seccion de restaurante y consumidor final.

Esta pregunta permiti6 identificar nominalmente a los participantes pertenecientes al
segmento de restaurantes y consumidores finales, facilitando la individualizacion de cada
encuestado dentro de la muestra. Su funcion principal no es analitica en términos estadisticos,
sino de registro, control y validacion de la informacion recolectada, ya que permite diferenciar a
cada actor y evitar duplicidad en las respuestas.

En el caso de los restaurantes, esta informacion resulta util para reconocer los
establecimientos participantes y asociar posteriormente sus respuestas con caracteristicas
especificas del negocio, como su ubicacion, tipo de servicio o volumen de compra. Para los
consumidores finales, el nombre cumple una funcion de identificacion y organizacién de la base

de datos, garantizando trazabilidad en el levantamiento de la informacion.
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Por tanto, esta variable cumple un propoésito principalmente administrativo y de control
muestral, mas que de andlisis cuantitativo, sirviendo como soporte para la confiabilidad y

verificacion de los datos obtenidos.

Tlustracion 18.

Nombre.

2. ;Cual es sunombre?

51 respuestas

Restaurante delicias del mar
Su casa del mar

David Armando Jurado Hidalgo
Azul Parrilla

Marly Adriana Salcedo Mera
Carlos Ivan Rivera Bedoya

El Porton restaurante bar

La vereda cocina de origen

Maria Malina Narviaz

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 3 de la seccion de restaurante y consumidor final.

La pregunta sobre direccion o ubicacion permitid identificar la distribucion geografica de
los restaurantes y consumidores finales encuestados dentro del municipio, aportando informacion
clave sobre la localizacion de la demanda. Aunque no constituye una variable de
comportamiento en si misma, su analisis es relevante porque permite reconocer en qué zonas se
concentran los actores vinculados al consumo de pescado fresco.

En el caso de los restaurantes, esta informacion facilita ubicar espacialmente los
establecimientos y determinar posibles zonas comerciales o gastrondmicas con mayor demanda

del producto, lo que resulta util para proyectar rutas de distribucion y estrategias logisticas. Para
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los consumidores finales, la ubicacion permite identificar sectores residenciales con mayor

participacion en el consumo, lo que contribuye a segmentar territorialmente el mercado objetivo.

En este sentido, esta variable tiene un valor estratégico, ya que permite relacionar la

demanda con factores de accesibilidad, cobertura y distribucion, aportando insumos para

optimizar la logistica comercial y fortalecer la presencia del producto en las zonas de mayor

concentracion de clientes.

Tlustracion 19.

Direccion.

3. ¢Direccion?
51 respuestas

8
6 7 (15?%;
4 3 (134(5:9%)

2 (3.9%) 2(3.9%)
24 (DU A EADHUAAUA2% (222 2%51] (AAHN(2%)] | (2 (EHL M AN 2% (20222

0
Anganoy Barrio el obrero Corazon de Jesus Los dos puentes San Francisco
Barrio Bernal Calvario La Minga Mijitayo Tambo Narifio

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 4 de la seccion de restaurante y consumidor final.

La pregunta sobre direccidon o ubicacion permitid identificar la distribucion geografica de

los restaurantes y consumidores finales encuestados dentro del municipio, aportando informacion

clave sobre la localizacion de la demanda. Aunque no constituye una variable de

comportamiento en si misma, su analisis es relevante porque permite reconocer en qué zonas se

concentran los actores vinculados al consumo de pescado fresco.
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En el caso de los restaurantes, esta informacion facilita ubicar espacialmente los
establecimientos y determinar posibles zonas comerciales o gastrondmicas con mayor demanda
del producto, lo que resulta util para proyectar rutas de distribucion y estrategias logisticas. Para
los consumidores finales, la ubicacion permite identificar sectores residenciales con mayor
participacion en el consumo, lo que contribuye a segmentar territorialmente el mercado objetivo.

En este sentido, esta variable tiene un valor estratégico, ya que permite relacionar la
demanda con factores de accesibilidad, cobertura y distribucion, aportando insumos para
optimizar la logistica comercial y fortalecer la presencia del producto en las zonas de mayor

concentracion de clientes.

Tlustracion 20.

Lugar mas frecuentado para comprar.

4. ;Donde compra usualmente pescado fresco?

51 respuestas

@ A. Plaza de mercado.
@ B. Supermercado.
C. Tienda de barrio.
@ D. Directamente a productores.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta S de la seccion de restaurante y consumidor final.

Los resultados muestran que el factor mas relevante para los encuestados es la calidad y

frescura con un 45.1%, lo que indica que el principal criterio de compra esté relacionado con las
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condiciones del producto. En segundo lugar, la higiene del punto de venta representa el 25.5%,
reflejando la importancia de las condiciones sanitarias en la decision de compra.

Por otro lado, el precio y la confianza con el proveedor obtuvieron cada uno un 11.8%, lo
que sugiere que, aunque influyen en la decision, no son los factores predominantes frente a la

calidad del producto. En conjunto, estos resultados evidencian que la compra de pescado fresco

esta guiada principalmente por aspectos de calidad y seguridad alimentaria.

Tlustracion 21.

Factores importantes para antes de comprar.

5. ¢Qué factores considera mas importante al momento de comprar pescado fresco?
51 respuestas

@ A. Precio.
@ B. Calidad y frescura.
C. Higiene del punto de venta.
@ D. variedad.
@ E. Confianza con el proveedor.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 6 de la seccion de restaurante y consumidor final.

Los resultados evidencian que el 98% de los encuestados si consume tilapia fresca, lo que
indica una alta aceptacién y demanda del producto dentro del mercado analizado. Este
comportamiento sugiere que la tilapia es un pescado ampliamente incorporado en la dieta de los

consumidores, consolidandose como una opcidn frecuente de compra.
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En contraste, el porcentaje restante es minimo, lo que refleja una baja resistencia o
rechazo hacia este tipo de producto. En general, los datos muestran un mercado altamente

favorable para la comercializacion de tilapia fresca.

Tlustracion 22.

Consumes tilapia.

6. ;Consume tilapia fresca?

51 respuestas

®si
® No

Fuente: Propia

Analisis pregunta 7 de la seccion de restaurante y consumidor final.

Los resultados muestran que el 56.9% de los encuestados califica su gusto por la tilapia
como regular, mientras que el 41.2% manifiesta que le gusta mucho. Esto indica una aceptacioén
general positiva del producto, aunque no completamente dominante en el nivel de preferencia
mas alto.

En conjunto, los datos reflejan que la tilapia es un producto bien recibido, con una
tendencia mayor hacia la valoracion intermedia, lo que sugiere que existe potencial para

fortalecer su preferencia mediante mejoras en calidad, presentacion o estrategias de promocion.
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Tlustracion 23.

(Te gusta la tilapia?

7. En caso afirmativo ;Qué tanto le gusta la tilapia?

51 respuestas

® A. Mucho.
@ B. Regular.
C. Nada.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 8 de la seccion de restaurante y consumidor final.

Los resultados indican que el 96.1% de los encuestados estaria dispuesto a comprar
tilapia fresca de origen local, lo que evidencia una alta aceptacion y una disposicion favorable
hacia el consumo del producto local.

Este resultado sugiere una buena oportunidad para fortalecer la comercializacion de la
tilapia producida en la region, ya que existe una intencion de compra muy alta por parte de los

consumidores, lo que respalda el potencial del mercado local.
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Tlustracion 24.

(Consumiria tilapia de origen local?

8. ;Estaria dispuesto a comprar tilapia fresca de origen local?

51 respuestas

® si.
® No.

Tal vez.

Fuente: Propia

Analisis pregunta 9 de la seccion de restaurante y consumidor final.

Los resultados muestran que el 66.7% de los encuestados estaria dispuesto a pagar entre
$12.000 y $15.000, lo que indica que este rango representa el precio mas aceptado por la
mayoria del mercado.

Por otro lado, el 15.7% pagaria menos de $12.000, evidenciando un segmento mas
sensible al precio, mientras que el 11.8% estaria dispuesto a pagar entre $15.000 y $18.000, lo
que refleja un grupo que valora mas la calidad y puede aceptar precios mas altos.

En general, los datos sugieren que el mercado tiene una preferencia clara por un precio
intermedio, lo que sirve como referencia clave para la estrategia de fijacion de precios del

producto.



Tlustracion 25.

Cuanto pagarias.

9. ;Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por un (1) kilo de tilapia fresca de buena calidad?

51 respuestas

@ A Menos de $12.000
@ B. $12.000 - $15.000
C. $15.001 - $18.000

. @ D. Mas de $18.000

66.7%

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 10 de la seccion de restaurante y consumidor final.

Los resultados muestran que el principal sustituto del pescado fresco es el pollo, con un
37.3%, seguido de la carne de res con 27.5% y la carne de cerdo con 23.5%. Esto indica que las
carnes rojas y el pollo representan la mayor competencia dentro de la dieta de los consumidores.

En menor proporcion, el 11.8% prefiere pescado congelado, lo que sugiere que una parte
reducida del mercado opta por alternativas dentro de la misma categoria.

En conjunto, estos datos evidencian que el pescado fresco compite principalmente con

otras proteinas animales mas tradicionales y de consumo frecuente.
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Tlustracion 26.

Producto sustituyente.

10. ;Qué otros productos suele comprar en lugar de pescado fresco?

51 respuestas

@ A. Pollo.
@® B. Res.
C. Cerdo.
@ D. Pescado congelado.

Fuente: Propia.

Analisis pregunta 11 de la seccion de restaurante y consumidor final.

Los resultados indican que el principal motivo de compra es la calidad garantizada, con
un 35.3%, lo que refleja que los consumidores priorizan la seguridad y confiabilidad del
producto.

En segundo lugar, se encuentra el mejor precio con 21.6%, mostrando que el factor
economico también influye de manera importante en la decision de compra.

Por su parte, las promociones u ofertas representan el 17.6%, mientras que la mayor
frescura alcanza el 13.7%, lo que evidencia que, aunque estos aspectos son relevantes, tienen
menor peso frente a la calidad percibida.

En general, los resultados muestran que la decision de compra se basa principalmente en

la confianza en la calidad del producto y su relaciéon con el precio.
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Tlustracion 27.

Motivacion para realizar la compra.

11. ¢{Qué le motiva a comprar tilapia fresca en vez de otros productos?
51 respuestas

@ A. Mejor precio.

@ B. Mayor frescura.

@ C. Calidad garantizada.

@ D. Promociones/ofertas.

@ E. Facilidad de compra (domicilio,

distancia).
@ Sabor

3.6 Identificar el Cliente Real

Fuente: Propia.

A continuacion, se describen algunas caracteristicas para lograr describir el cliente.
Rango de edad: 30 - 60
Género: Masculino

Ocupacion: Vendedor
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Tlustracion 28.

Mapa de empatia.

£Qué piensa y siente?

= Pienza en como mamener el
negocio rentable.

« Como mantener el producto en
optimas condiciones de calidad v
frescura.

« Siente orgullo por sacar un
negocio adelante pero también
preccupacion por la competencia

los cambios en los precios.

i Qué oye? .
<a ¥ iQué va?

« [El comportamiento de
sus clientes con
respecto 8 sus gustos y
oolsilla.

= Mira competidores
tanto en plaza de
mercados como en
grandes
supermercados.

Comentarios de clientes
sobre precios, frescura y
calidad. .
Opiniones de los vecinos J}_l AN -
sobra la competencia ﬂ.!Il a .
Maoticias con respecto al =1 L g
precic del pescado, = ]
regulaciones y
temporadas de pesca.

iQué dice y hace?

= Ser amable con los chentes y recomendar ko mas frescd
del dia.

= recoméends como preparar y conservar los productos.

= Busca mejorar su bocal, promacionar ofertas y mantener
siempre limpio y ordenado & lugar de trabajo

Frustraciones Deseos
= Competencia en grendes cadenas con pracios = Tener clientes fieles y satisfechos.
bajos. « Lograr un nivel de ventas diarias estable.
» Productos que no tienen mucha salida y tienden @ | o Ofrecer siempre productos frescos y de buena
perder su frescura. calidad
» Dificultad pata atraer clientes nuevos y fidelizar ) . .
los actuales. « Lograr e_xpa'l-::llr el mnegocio para poder ofrecer
mas variedad de productos.

Fuente: Propia.
Tabla 2.

Analisis del cliente.

CLIENTE

Enlace de la encuesta:
https://docs.google.com/forms/d/e/1 FAIpQLScO-MuuJr74PCNtSRSM6-

Hm9vZuKIRQYqlloY9Z6m7gpKYabg/viewform?usp=header

PERFIL DEL CLIENTE

En el perfil se establece un conjunto de caracteristicas y condiciones comunes conformando un grupo
objetivo para el cual se ha disefiado el producto o servicio con las siguientes variables seglin aplique
para su modelo lean canvas, en términos demograficos, socioecondmicos, para identificar ;Quiénes son
sus clientes?

Los clientes de Nativo Fresh son distribuidores, restaurantes y familias que consumen alimentos de mar
y agua dulce. Este grupo de consumidores desea productos frescos, de buena calidad y con precios
accesibles, prefiriendo adquirirlos de origen local con sostenibilidad en la produccion.

Para el caso de los restaurantes y distribuidores, el interés nace en mantener una oferta constante y
confiable de tilapia para satisfacer la demanda de los consumidores finales que llevan de la mano el
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consumo de esta proteina como una alimentacion saludable y equilibrada. Por el lado de las familias
consumidoras, estas pertenecen en su mayoria a un nivel socioecondmico medio en donde la tendencia
por el consumo responsable y la preferencia por productos frescos y nacionales ha ido en aumento, esto
de acuerdo con los estudios de la Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca (AUNAP, 2024) y la
FAO (2023).

GEOGRAFICAS Municipio de Pasto, departamento de Narifio, Colombia.

Llegar a la zona urbana de la ciudad para abrir mercado en tiendas
de barrio, pescaderias, minimercados y puntos de venta ubicados en
zonas comerciales y residenciales. Nuestro principal segmento de
mercado seran los negocios minoristas que ofrecen pescado al
consumidor final, ademas de también ofrecer el producto
directamente al mismo consumidor final.

DEMOGRAFICAS Género: Mixto
Nivel educativo: media o técnica
Nivel socioeconémico: Medio-bajo y medio.
Ocupacion: Comerciantes, tenderos o administradores de

pescaderias
COMPORTAMIENTOS EN  Busca promociones y precios de pescado fresco por medio de
LINEA canales de WhatsApp, Facebook, e Instagram.

Ocasionalmente realiza compras por medio de canales digitales,
pero prioriza mas la opcion de ver el producto directamente antes de
comprarlo.

ACTITUDINALES Priorizan frescura, limpieza y confianza en el proveedor.
Aprecian la relacion comercial estable y el trato cercano.
Prefieren apoyar emprendimientos locales.
Buscan un equilibrio entre precio y calidad antes que grandes

descuentos.
LAS VARIABLES Compras frecuentes, seglin la rotacion del producto.
CONDUCTUALES Evaltian la frescura, presentacion y olor.

Comparan precios entre proveedores.
Toman fidelidad si reciben puntualidad, calidad y precios estables.
Una vez al mes, el distribuidor hace pedido

ASPIRACIONES Buscar la satisfaccion del cliente.
Elevar la rentabilidad con proveedores confiables.
Mejorar su punto de venta y/o mejorar la reputacion del local.
Mejorar el comercio de productos del mar en Pasto.

Consumidor o Usuario

Fuete: Propia.

(Quienes consumen pescado en Pasto?

Los consumidores de pescado en el municipio de Pasto son consumidores finales entre los que se
destacan las familias y habitantes a través de los restaurantes y distribuidores locales.

Este tipo de consumidores de productos de mar buscan alimentos frescos, saludables y de buena
calidad. Regularmente este habito proviene de un nivel socioeconémico medio en el que se valora el
aporte nutricional del pescado y su facilidad en preparacion. Por otro lado, se ve una preferencia en el
consumo de productos locales y de precios accesibles, en donde también se evidencia una tendencia al
consumo responsable y preocupacion por la salud (FAO, 2024).
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Necesidades que se esperan satisfacer.

Tabla 3.

Necesidades del cliente.

Clientes:

Basicas: Abastecerse con productos fresco y en cantidad suficiente para cubrir la demanda.
Tener un suministro regular que evite perdidas por escases del producto.

Seguridad: contar con un proveedor de pescado fresco confiable.

Llevar precios estables que le permitan visualizar ganancias y hacer una planificacion de sus
compras.

Sociales: establecer buenas relaciones comerciales.

Sentirse parte de una red de comercio formal y responsable.

Ganar reconocimiento por la calidad de sus productos

Estima: Sentir orgullo por ofrecer productos de calidad.

Tener una buena calificacion por parte de sus clientes finales.

Lograr que el negocio crezca y posicionarse como uno de los mejores dentro del mercado local.
Autorrealizacion: lograr independencia economica.

Tener un negocio innovador.

Aportar al fortalecimiento del comercio local y regional.

Consumidores o usuarios:

Basicas: Adquirir productos frescos y de calidad.

consumir proteina saludable para una alimentacion balanceada.

Seguridad: Confiar en que el pescado fue manipulado bajo buenas précticas.

Tener la seguridad de que el local cuenta con normas sanitarias y ofrece producto de calidad.
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Sociales: Compartir en comidas familiares y en fechas especiales como semana santa.
Sentirse parte de una comunidad que apoya el consumo responsable y local.

Estima: Sentirse satisfecho por consumir producto local y saludable.

Percibir que cuidan de su hogar mediante buenas decisiones de compra.
Autorrealizacion: Cumplir con un estilo de vida saludable y sostenible.

Seleccionar productos que reflejen conciencia ambiental y apoyo al comercio local.

Fuente: Propia.
3.8 Propuesta de Valor

"Nuestra tilapia es un pescado fresco y saludable, con procesos higiénicos certificados,
empaques practicos y trazabilidad garantizada, ofreciendo una alternativa confiable y distinta
frente a la oferta tradicional del mercado en el municipio de Pasto”.

El valor agregado del producto radica en que se entrega valor a sus clientes ofreciendo
pescado fresco, saludable y de origen local, cultivado bajo practicas sostenibles que garantizan
calidad y confianza. Los clientes elegiran esta empresa porque buscan productos sin
conservantes, naturales y con precios justos, respalddndose por ser productos transparentes y
cercanos. La oferta se diferencia de la competencia por la trazabilidad del producto, por ser
amigables con el medio ambiente. Los elementos innovadores destacaremos en la produccion
responsable, la venta directa a través de redes sociales y la promocion de origen narifiense.
También se muestra un proceso innovador mediante el control y el uso eficiente del agua, el
producto a ofrecer tilapia fresca con alto valor nutricional, vamos a implementar estrategias y

alianzas digitales locales para llegar de forma mas concreta a nuestros clientes.
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Tlustracion 29.

Propuesta de Valor.

Propuesta de valor

e

*Alimentacion sana y
natural.

*Apoyo a productores
locales.

*Tranquilidad y
satisfaccion del cliente.
*Consumo responsable y
sostenible

*Pescado
fresco loca
*Filetes

Segmento de clientes

©

*Proyeedor seguro y
copstante.

*Producto saludable y
local.
*Satisfaccion y
en la compr

wj»

fianza . comprar pescada
fresco y de calidac

empacados al
vacio.
*Entrega

*Frescura y
salubridad
garantizada.
*Ahorro de
tiempo en
compra.
*Precios justos

*Promociones
y asesoria

*Pocos puntos de venta

y estables.

Fuente: Propia.

*Cuidar la aliment:
familiar.
*Optimizar tiempo
omodidad.

*Desconfianza en la
frescura.

confiables.
*Variacion en los
precios.

Por efecto, la rivalidad entre las empresas en el mercado piscicola de Narifio es moderada

a alta, por la razon de que, aunque no existen grandes industrias en Pasto, si hay varios productos

locales que compiten bajo factores como calidad, precio, frescura y cumplimiento en las

entregas. Para Nativo Fresh, la diferenciacion tendrad que enfocarse en ofrecer un producto

fresco, sostenible y de origen local, caracteristicas muy bien valoradas por los consumidores

(FAO, 2024).

3.9. Rivalidad entre las empresas.

Frente a la rivalidad entre las empresas, en el departamento de Narifio ya existe una alta

produccion de especies como tilapia, trucha y cachama, lo que ha formado una competencia
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regional por los canales de distribucion y comercializacion (Agencia de desarrollo Rural, 2021).
De igual manera en municipios cercanos como Chachagiii, Consaca, también se han establecido
proyectos acuicolas aumentado de esta manera la competencia directa (Omega Fisch, 2023).

Por efecto, la rivalidad entre las empresas en el mercado piscicola de Narifio es moderada
a alta, por la razon de que, aunque no existen grandes industrias en Pasto, si hay varios productos
locales que compiten bajo factores como calidad, precio, frescura y cumplimiento en las
entregas. Para Nativo Fresh, la diferenciacion tendra que enfocarse en ofrecer un producto
fresco, sostenible y de origen local, caracteristicas muy bien valoradas por los consumidores
(FAO, 2024).

3.9.1 Poder de negociacion de los clientes.

Los principales clientes de nuestro proyecto serdn las distribuidoras, restaurantes y
familias que consumen pescado en su dieta, los cuales si existen varios proveedores contara con
un gran poder de negociacion. En el municipio de Pasto las distribuidoras locales y restauraste
suelen ir en busca de proveedores que les ofrezcan precios competitivos y entregas constantes
(AUNAP, 2024).

No obstante, el poder de los clientes se lo calcula como moderado, ya que en la region se
valora mucho el producto fresco, de produccion local y con trazabilidad. Asi mismo Nativo
Fresh puede llevar una presion baja en manejo de precios, ofreciendo un valor agregado
mediante la frescura, la calidad nutricional y la produccion sostenible (FAO, 2023).

3.9.2 Poder de negociacion de los proveedores.

La clave en la cuestion de proveedores se centra en quienes suministran alevinos,

alimento balanceado, oxigenadores, materiales de estanques y transporte. Aunque en Narifio

existe un potencial hidrico importante, muchos de los insumos técnicos se deben adquirir desde
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otras zonas del pais, lo que lleva a un aumento en los costos y el poder de negociacion de los
proveedores (Revista de Investigacion y produccion Agropecuaria, Universidad de Narifio,
2022).

Esto significa que el poder de los proveedores es moderado a alto, principalmente por la
dificultad en la obtencion de insumos especializados. Para disminuir esta dependencia Nativo
Fresh debera realizar estrategias de alianza con proveedores locales e incluso a futuro se

productor de su propia semilla a largo plazo.

3.9.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes.

La amenaza de nuevos competidores entrantes se la determina con un alto potencial, ya
que en Colombia esta tendencia puede tener un crecimiento potencial, pues es promovida por
entidades gubernamentales y programas de apoyo rural (Banco Agrario, 2024). En Narifio la
produccion de tilapia se ha ido consolidando en una linea prioritaria dentro de los proyectos de
sostenibilidad agropecuaria (Colombia Sostenible, 2024).

Sin embargo, para ingresar a este sector se necesita de una inversion en infraestructura,
cumplir con las normas sanitarias y conocimiento técnico especializado, lo que se convierte en
un tipo de obstaculo para los nuevos competidores. Esto nos da un nivel de poder moderado para
la amenaza de nuevos competidores, Nativo Fresh debe reforzar su posicion a través de crear una
marca solidad, que brinde confianza al consumidor y asi formar una fidelizacion por parte de sus

clientes.

3.9.4. Amenaza de productos sustitutos.
Los sustitutos de la tilapia principalmente son otros pescados de agua dulce o de mar,
como la trucha, la cachama o el bagre, aunque también otras fuentes de proteina animal (pollo,

cerdo o carne de res). La tilapia en Colombia representa el 58% aproximadamente en la
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produccion piscicola nacional, pero su demanda compite contra otros productos directamente con

menor precio o mayor disponibilidad (Instituto Colombiano Agropecuario, 2024).

El poder de la amenaza presentada por los alimentos sustitutos es moderado, pues,

aunque existen otras opciones, la tilapia guarda ventajas competitivas en sabor, valor nutricional

y produccion local. La clave sera sobresalir en frescura, trazabilidad, y en que somos un origen

narifiense, lo que nos puede generar fidelidad entre los clientes.

3.9.5 Competidores.
1- Nombre: Truchas Santa Teresa
2 —Nombre: Truchas Sindamanoy SAS

3 —Nombre: Truchas Cérdoba SAS

Tabla 4.
Competencias.
Aspecto Truchas Impz'l'ct(')v (Marque con
. Truchas . Truchas una "X")
Factores Seleccionad S T Sindamanoy Cérdoba SAS
° anta leresa ¢, g ordoba Oportunida Amenaz
d a
Produccion
de trucha
vicerada y en Acuicultura de
Caracteristic  corte Acuicultura de  agua dulce.
as mariposa agua dulce. X
Calidad Alta calidad. Alta calidad. Moderada. X
Producto/ Produc-cu_)n Y.
Servici Trucha comercializaci
ervicio i . .
arcoiris y sus  Producciény  6n de trucha,
derivados: comercializaci  ofrece
Trucha on de truchay almuerzos con
mariposay  alevinos de trucha y pesca
Portafolio filete. trucha arcoiris. deportiva. X
Como se Si se presentan  Garantiza que
Garantias maneja fallas en el toda trucha
productos pedido como  servida o
empacados  falta de vendida es
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al vacioy al kilogramos en capturada del
momento de la entrega, se  estanque el

realizar la tratara de mismo dia,
entrega se cuadrar el asegurando su
verifica que restanteenla  frescuray

la empresa  proxima sabor natural.
cometio un  entrega.

error en el

empaque, se

procedera a
realizar un

cambio en
dicha
mercancia.
Pago de
Formasde  contado o Pago a crédito  Pago a crédito. X
pago anticipado. o a corto plazo.
Se realiza
un pago _ Después de la
inmediato Dependiendo  entrega de las
) para acceder del proveedor  crjas (alevinos)
Tiempos de a descuentos los pagos s€ se acuerda un
pago por pago realizan cada 8  pago en un
oportunoa  © cada 15 dias.  tiempo
proveedores acordado entre X
. de alimento 30y 60 dias.
Precio
balanceado.
Cuando se
En su acuerdo pagan las
de pago no cuentas en un
manejan un periodo mas
tipo de pronto de lo
descuento, pero acordado saben
llevan un obtener un
precio estable, descuento
Entre el 2% en el cual no se aproximado a
y 5% sobre  manejan un 2% sobre el
Descuentos el total. recargos. total del valor.
Corregimient Vereda el Vereda Santa
Ubicacion o el Encano. motilon. Brigida. X
Distribucion Nacional e
Cobertura internacional Regional Regional
Fuerza de
ventas Alta Moderada Moderada
Publicidad (e Invitar a X
Comunicacié convenios pequetios Incentiva a sus
n para ofrecer piscicultores o  clientes para
producto estudiantesa  que ellos

fresco con conocer el mismos
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descuento
por volumen.

criadero,
mostrando los
procesos de
calidad y
supervivencia

de los alevinos.

recomienden el
lugar.

Creacion de

una pagina
web, Marketingen = Marketing en
marketing en redes sociales  redes sociales
redes (Facebook, (Facebook,
sociales paginas paginas X
estrategias (Facebook, amarillas enla amarillas en la
web YouTube) web) web)
Diferentes
tipos de
ferias Eventos
Eventos ambientales académicos o
y de innovacion  Encuentros X
sostenibles.  agroindustrial. gastrondmicos.

Fuente: Propia.

3.10 Estrategias de mercadeo:

El siguiente analisis para el marketing mix del proyecto busca definir las estrategias clave

para posicionar le producto en el mercado local. Con la combinacion de las 4 variables del

marketing: producto, precio, plaza y promocion se buscar fortalecer la presencia de la marca,

garantizar la calidad y frescura del pescado y formar relaciones con distribuidores, restaurantes y

consumidores finales. Estas estrategias van direccionadas a un crecimiento progresivoy a la

satisfaccion de los consumidores que valoran la alimentacion saludable, local y responsable.

Tabla 5.

Estrategias de Marketing mix.

Estrategias ;Por quéo  ;Coémo? JDoénde? ;Quién?  Afol. Afo2. Aifio 3.
(qué) para qué?
1.Producto-  Paradara Disefiando Desde Propietari ~ $100.00 $120.00 $140.00
diferenciarno conocer etiquetas nuestro 00 0 0 0
s por la nuestro caseras y punto de  encargado

producto usar venta,



frescuray el natural y empaques ferias y del
origen local. frescoenla  reciclables entregas  negocio.
region. consellode a
producto domicili
fresco 0.
narifiense.
2. Plaza — Parareducir  Realizando  Enpasto Propietari  $150.00 $180.00 $200.00
Venta los costos ventas desde y veredas oy 0 0 0
directa local  por el criaderoy aledafias. ayudante
intermediario haciendo logistico
sy fortalecer entregas (sise
la relacion personales a requiere)
con los clientes
futuros cercanos.
clientes.
Promocion-  Hacer que Creary Porredes Propietari  $150.00 $170.00 $200.00
Posicionar la  nos mantener sociales oo 0 0 0
marca conozcan redes y grupos  familiar
Nativo Fresh masy lograr  sociales locales. encargado
por medio de atraer nuevos (Facebook, de redes.
las redes clientes Instagram)
sociales yla  locales. con
vOzZ a voz a publicacione
través de los s periodicas.
clientes.
4. Precio — Conel finde Ofrecer En el Propietari  $100.00 $120.00 $140.00
Implementar motivar descuentos  puntode o. 0 0 0
estrategia de  hacer del 5% por  ventao
penetracion ~ recomprasy — compras por
de mercado  mantener mayores a3  pedido
y valor clientes kgy de directo.
percibido constantes. igual
ademas de manera a
ofrecer un clientes
descuento frecuentes
por para crear
fidelidad. fidelidad.

Fuente: Propia.

3.10.1 Estrategia de Venta.

La estrategia de venta directa mixta de "Nativo Fresch" prioriza la frescura postcosecha

(<24h) para maximizar el valor percibido en Pasto, implementando tres modalidades paralelas



que capturan 70% de ventas minoristas y 30% mayoristas, alineadas con la demanda proyectada
de 2.000kg/mes inicial.

La primera modalidad es la venta directa en plazas de mercado (50% ventas proyectadas),
con puntos fijos rotativos en Plaza Mercado Conventillo y Galeras (miércoles, viernes, sabado
6am-2pm), ofreciendo tilapia entera fresca a $22.000/kg, porciones a pedido y demostraciones de
calidad (textura firme, sin olores). Se utilizara equipo de 2 vendedores + nevera portatil (cadena
de frio 0-4°C), con meta de 150kg/dia y fidelizacion via tarjetas punch (10kg=1kg gratis).

La segunda modalidad corresponde a ventas B2B a gastronomia (30% ventas), mediante
contratos semanales con 15-20 restaurantes gourmet/cevicherias (volumenes 10-50kg a
$20.000/kg), con entregas puerta a puerta en pick-up refrigerado antes de las 8am. Incluye
servicio premium como fileteado limpio, empaque vacio opcional (+$2.000/kg) y ments co-
brandeados "Tilapia Nativo Fresch", con 10% de descuento para compras superiores a
30kg/semana.

Finalmente, la entrega y venta online (20% ventas) se gestionard via WhatsApp (linea
exclusiva) y pagina web basica, con entregas en menos de 4 horas en zona urbana ($5.000 flete o
gratis >10kg) y paquetes familiares (3kg con receta incluida). Se lanzaran promociones flash
como "Combo Fresco Dia" (5kg por $100.000), con geolocalizacion para radio de 10km en el
centro de Pasto.

El ciclo de venta estandarizado inicia con cosecha a las Sam, seguido de
eviscerado/limpieza BPM, empaque en bolsas con hielo y distribucion entre 6-8am, incluyendo
seguimiento postventa (satisfaccion, devoluciones gratuitas <48h). La meta de conversion es

80% de leads a ventas via WhatsApp + redes, proyectando 3.500kg en las primeras 12 semanas
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(74 millones COP), aprovechando canales tradicionales (plazas 90,5% comercializacion Pasto)

con innovacion digital para garantizar rotacion diaria y rentabilidad desde el mes 2

3.10.2 Concepto de producto o servicio.

Nativo Fresch es un emprendimiento orientado a la comercializacion de tilapia fresca en
el municipio de Pasto, enfocado en ofrecer un producto alimenticio de origen regional con
condiciones adecuadas de frescura y calidad para el consumo humano.

El producto principal es tilapia fresca comercializada por kilogramo, dirigida a
distribuidores, restaurantes y consumidores finales del municipio de Pasto. Su oferta responde a
la necesidad de acceso a proteina de origen animal con mejores condiciones de frescura,
disponibilidad y manejo dentro del mercado local, aspectos que influyen directamente en la
percepcion de calidad del consumidor (Chica, 2022).

La tilapia comercializada por Nativo Fresch se caracteriza por ser un producto fresco de
origen regional, manejado bajo condiciones bésicas de conservacion e higiene que permiten
preservar su calidad para la venta y el consumo. De acuerdo con la FAO (2022), los productos
frescos de origen acuicola requieren condiciones adecuadas de manipulacion y conservacion para
mantener sus propiedades fisicas, nutricionales y sanitarias.

Como valor diferencial, el emprendimiento busca posicionarse mediante la oferta de
tilapia fresca con enfoque en calidad, procedencia regional y atencidén oportuna, respondiendo a
una necesidad identificada en el mercado local relacionada con la oferta limitada de pescado
fresco en condiciones adecuadas de venta. Segiin Rosero (2022), una de las principales
limitaciones del mercado de productos pesqueros frescos en Pasto es la baja continuidad en la

oferta y la variabilidad en la calidad del producto disponible.
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De manera complementaria, Nativo Fresch incorpora un componente de servicio
orientado a la atencion del cliente y al suministro oportuno del producto, especialmente en
segmentos comerciales como distribuidores y restaurantes, donde la disponibilidad y el
cumplimiento representan factores relevantes en la decision de compra (Lopez, 2020).

En este sentido, Nativo Fresch ofrece una propuesta enfocada en la comercializacion de
tilapia fresca como alternativa accesible dentro del mercado local, con énfasis en calidad,

cercania comercial y atencion al cliente.

3.10.3 Estrategia de distribucion.

La filosofia de distribucién de Nativo Fresch parte de un principio fundamental: reducir
al minimo el tiempo entre la cosecha y la entrega, asegurando que la tilapia llegue al consumidor
en menos de 24 horas. Para lograrlo, implementaremos una estrategia de canal corto y directo,
que combina tres modalidades complementarias. El canal principal, que concentraré el 60% de
nuestras ventas, serd la venta directa en plazas de mercado, especificamente en puntos fijos
rotativos en la Plaza de Mercado El Potrerillo y la Galeras, operando los miércoles, viernes y
sabados de 6:00 a.m. a 2:00 p.m. Alli, utilizando neveras portatiles que garantizan la cadena de
frio entre 0 y 4 grados centigrados, ofreceremos tilapia entera fresca, porcionado a la medida y
un programa de fidelizacion con tarjetas de punch (10 kilos equivalen a 1 kilo gratis). Un
segundo canal, que representa el 30% de nuestras ventas, estard orientado al sector gastronomico,
estableciendo contratos semanales con 15 a 20 restaurantes gourmet y cevicherias; las entregas
se realizardn en una camioneta refrigerada antes de las 8:00 a.m., incluyendo servicios premium
como fileteado sin costo adicional y empaque al vacio opcional, con un descuento del 10% para
compras superiores a 30 kilos semanales. Finalmente, el 10% restante de las ventas se gestionara

a través de un canal digital, utilizando WhatsApp Business y una pagina web basica que permita



recibir pedidos y coordinar entregas en menos de 4 horas dentro de la zona urbana de Pasto, con
un costo de envio de $5.000 que sera gratuito para pedidos superiores a 10 kilos. Esta estrategia
de distribucion nos permitira mantener un control absoluto sobre la frescura y la calidad del
producto, eliminar intermediarios que encarecen el precio y construir una relacion directa y de

confianza con nuestros clientes.

3.10.4 Estrategia de precio

Nuestra estrategia de precio no busca competir por ser la opcion mas econdémica del
mercado, sino mas bien posicionar a Nativo Fresch como la tilapia de mayor frescura, calidad y
confianza en el municipio de Pasto. Por ello, hemos adoptado una estrategia de diferenciacion
por calidad superior, que justifica un precio justo y rentable para el negocio, a la vez que resulta
atractivo para el consumidor consciente y el chef que valora el origen local y la trazabilidad. El
precio de referencia para la tilapia entera fresca se ha fijado en $22.000 pesos colombianos por
kilogramo, un valor que se encuentra $3.000 por encima del promedio de la tilapia genérica
importada, pero $3.000 por debajo de otras alternativas premium como la trucha local,
posicionandonos, asi como una excelente opcion en la relacion calidad-precio. Este precio se
determind a partir de nuestro costo de produccion, calculado en $14.500 por kilogramo e
incluyendo alevinos, alimento balanceado, mano de obra directa, agua y energia, al cual
sumamos los costos de distribucion estimados en $1.000 por kilo y un margen de utilidad
saludable del 30%, equivalente a $6.600 adicionales, lo que nos da un precio sugerido de
$22.100 redondeado a $22.000. Para incentivar la fidelizacion y el volumen de compra,
implementaremos descuentos del 5% para pedidos superiores a 3 kilos dirigidos a consumidores
finales y del 10% para restaurantes que superen los 30 kilos semanales. Adicionalmente,

ofreceremos servicios complementarios como fileteado con un costo adicional de $2.000 por
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kilogramo y empaque al vacio por $1.000 mas, permitiendo al cliente elegir el nivel de
procesamiento que mejor se ajuste a sus necesidades. Las condiciones de pago seran flexibles,

aceptando efectivo, transferencia bancaria y, progresivamente, pago con tarjeta a través de

datafono.

3.10.5 Estrategia de promocion.

La estrategia promocional de Nativo Fresch esta disefiada para cumplir un objetivo claro:
convertirnos en la marca de tilapia fresca mas recordada y preferida por los consumidores
pastusos. Para lograrlo, asignaremos un presupuesto anual de $5.000.000 de pesos colombianos,
equivalente aproximadamente al 5% de nuestras ventas proyectadas, distribuido en tres grandes
grupos de acciones. El primer componente, que concentrara el 60% del presupuesto, es el
marketing digital educativo, a través del cual publicaremos contenido en redes sociales como
Instagram, Facebook y TikTok, enfocado en mostrar nuestro proceso de produccion limpio y
sostenible, compartir recetas tipicas narifienses, explicar los beneficios nutricionales de la tilapia
y recopilar testimonios de chefs locales. Dentro de este mismo componente, utilizaremos
WhatsApp Business como catalogo interactivo para lanzar promociones flash los jueves en la
tarde, y Google Ads con anuncios geolocalizados en Pasto para captar clientes que buscan
activamente palabras como "tilapia fresca a domicilio" o "pescado en Pasto". El segundo
componente, con un 20% del presupuesto, corresponde a la activacion en punto de venta, donde
realizaremos degustaciones gratuitas los sabados en la mafiana en nuestras plazas de mercado,
ofreciendo pequetias porciones de tilapia frita o en ceviche para que los clientes prueben la
frescura antes de comprar; ademads, dispondremos de volantes con recetas y standees con codigos
QR que redirigen a un video de nuestro proceso productivo. El tercer componente, con el 20%

restante, se enfoca en alianzas y relaciones publicas, participando activamente en eventos como
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la ExpoPasto y ferias gastronomicas locales, y estableciendo acuerdos de co-marketing con
restaurantes que incluyan en sus cartas un menu denominado "Especialidad Nativo Fresch" y

ofrezcan descuentos a los clientes que mencionen nuestro producto en sus redes sociales.

3.10.6 Estrategia de comunicacion.

Nuestra estrategia de comunicacion parte de la conviccion de que el verdadero valor de una
marca no se construye solo con publicidad, sino con transparencia, cercania y un mensaje
coherente que genere confianza duradera en el cliente. Por eso, el mensaje unico que atravesara
todas nuestras comunicaciones es claro y contundente: "Tilapia fresca de Pasto, naturalmente
mejor", un lema que resume tres atributos fundamentales en los que basamos nuestra propuesta:
la frescura absoluta con entrega en menos de 24 horas, el origen narifiense que apoya la
economia local, y la trazabilidad completa que garantiza un producto limpio, seguro y sostenible.
El tono de voz que usaremos sera cercano, calido y experto a la vez, hablando como el productor
local que conoce profundamente su oficio y siente orgullo por él, pero sin perder la seriedad
técnica que exige el cumplimiento de las normas sanitarias y la confianza del sector
gastrondmico. Los canales de comunicacion que emplearemos han sido seleccionados
cuidadosamente para llegar a nuestros diferentes segmentos de clientes, incluyendo redes
sociales como Instagram, Facebook y TikTok para contar historias visuales del dia a dia en la
finca, compartir el proceso de cosecha, interactuar con comentarios y resolver dudas en tiempo
real; una cadena de WhatsApp Business con listas de difusion segmentadas para enviar
promociones exclusivas a restaurantes y a familias por separado, informar sobre disponibilidad
de producto y recordar los dias de entrega; y un servicio al cliente con nombre propio, donde la
persona que atiende el teléfono o el chat se identifica, construyendo asi una relacion de ta a ta

que nos diferencia de la frialdad de las grandes superficies. Con esta estrategia, buscamos que
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cada conversacion, cada publicacion y cada interaccion refuercen nuestra promesa de frescura y

origen local, convirtiendo a nuestros clientes en los mejores voceros de la marca.

3.10.7 Estrategia de servicio

Para Nativo Fresch, el servicio es mucho mas que la simple transaccion comercial; es la
oportunidad de demostrar dia a dia que nuestro compromiso con el cliente no termina en el
momento de la entrega, sino que se prolonga en el tiempo a través de una relacion de confianza,
respeto y calidad consistente. Por ello, nuestra estrategia de servicio se estructura en cuatro
pilares fundamentales. El primero es una garantia de satisfaccion sin precedentes en el mercado
local de pescado fresco: si el cliente no esta conforme con la frescura o la calidad de nuestro
producto dentro de las primeras 48 horas posteriores a la entrega, procederemos a reemplazar el
producto sin ningun costo adicional o a devolver la totalidad del dinero, sin preguntas incomodas
ni procesos burocraticos, simplemente cumpliendo nuestra palabra. El segundo pilar es un
servicio de asesoria activa, mediante el cual, cuando un cliente realiza su primera compra, recibe
automaticamente un mensaje de bienvenida con consejos practicos de almacenamiento, una
receta facil y accesible adaptada a los gustos narifienses, y una infografia sencilla sobre los
beneficios nutricionales de nuestra tilapia. El tercer pilar, orientado a la fidelizacion a largo
plazo, es el lanzamiento de la suscripcion "Caja Semanal Fresca", un plan dirigido tanto a
familias como a restaurantes pequefios que consiste en la entrega semanal de 5 kilogramos de
tilapia en un dia fijo acordado con el cliente, con un descuento del 10% sobre el precio habitual y
el envio completamente gratis, generando asi ingresos recurrentes para el negocio y tranquilidad
para el cliente que siempre tendré proteina fresca disponible. El cuarto pilar es el seguimiento
personalizado a través de llamadas telefonicas semanales a nuestros clientes restauranteros, no

solo para confirmar sus pedidos, sino para preguntar activamente por su nivel de satisfaccion,
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detectar oportunamente cualquier desviacion en la calidad y recoger sugerencias de mejora. Con
esta estrategia, aspiramos a que cada cliente de Nativo Fresch se sienta valorado, escuchado y
respaldado, sabiendo que detras del producto hay un equipo que realmente se preocupa por su
bienestar y éxito.
3.10.8 Presupuesto mezcla de mercado

El presupuesto destinado a la mezcla de mercado contempla recursos para la
implementacion de las estrategias de producto, precio, plaza y promocion durante los primeros
afios del emprendimiento. Para el primer afio se estima una inversion aproximada de $500.000,
distribuida en produccion ($100.000), plaza ($150.000), promocion ($150.000) y precio
($100.000). Para el segundo afo el presupuesto asciende a $590.000, mientras que para el tercer
afio se proyecta una inversion aproximada de $680.000, con el objetivo de fortalecer las

estrategias comerciales y consolidar la presencia del producto en el mercado local.

3.10.9 Estrategia de alianzas comerciales

Para Nativo Fresch, las alianzas comerciales no son solo acuerdos de compra y venta,
sino relaciones estratégicas de largo plazo que nos permiten ampliar nuestra cobertura, reducir
costos, compartir riesgos y, sobre todo, llegar a més clientes con un producto fresco y de calidad.
Por eso, hemos diseniado un sistema de alianzas escalonado que abarca desde el sector
gastronomico hasta proveedores y entidades de apoyo, cada una con objetivos y beneficios
especificos.

En primer lugar, buscaremos consolidarnos como el proveedor preferido de tilapia fresca
para el sector gastronémico de Pasto, apuntando a establecer acuerdos con al menos 20
restaurantes, cevicherias y hoteles con servicio de alimentos. A estos aliados estratégicos les

ofreceremos beneficios diferenciales como precios preferenciales con descuentos del 10% al
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15% sobre la tarifa base para volumenes superiores a 30 kilos semanales, condiciones de pago a
15 dias para clientes con historial de compra constante, y la posibilidad de desarrollar productos
exclusivos como porciones especiales, presentaciones al vacio o preparaciones marinadas segun
las especificaciones de cada chef. A cambio, solicitaremos que incluyan en sus cartas una
mencion destacada como "Tilapia fresca de origen local - Nativo Fresch", que nos permitan
realizar degustaciones gratuitas para sus comensales en horarios de baja afluencia, y que nos
brinden testimonios y fotografias de sus platos para usarlos en nuestras redes sociales y
materiales promocionales.

En un segundo nivel, ampliaremos nuestra cobertura mediante alianzas con distribuidores
y puntos de venta locales, incluyendo pescaderias establecidas, minimercados de barrio y tiendas
especializadas en productos gourmet que quieran ofrecer tilapia fresca de origen local a sus
clientes. Con estos aliados, implementaremos un modelo de consignacioén durante los primeros
tres meses, donde entregamos el producto sin pago anticipado y solo cobramos lo efectivamente
vendido, compartiendo asi el riesgo comercial y demostrando la rotacion de nuestro producto.
Una vez superada esta fase, pasaremos a un esquema de compra fija semanal con precios
mayoristas que representan un descuento del 20% al 25% sobre el precio al publico, entregas en
punto de venta dos veces por semana, y material POP gratuito que incluye displays
promocionales, adhesivos y separadores de bandeja con informacion de trazabilidad y beneficios
nutricionales.

Por el lado de los insumos, entendemos que la calidad de nuestra tilapia depende en gran
medida de la calidad de los alevinos, el alimento balanceado, los sistemas de oxigenacion y los
materiales de empaque que utilizamos. Por ello, estableceremos alianzas a largo plazo con

proveedores estratégicos que ofrezcan no solo precios competitivos, sino también asistencia
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técnica, flexibilidad en las condiciones de pago y garantias de calidad consistentes. En concreto,
buscaremos un acuerdo con un proveedor de alimento balanceado que nos permita pagar a 30
dias en lugar de contado, lo que aliviara significativamente nuestra necesidad de capital de
trabajo durante los primeros ciclos productivos. Con el proveedor de alevinos, negociaremos un
descuento por volumen del 10% para pedidos superiores a 5.000 alevinos por ciclo, asi como
asesoria técnica continua para mejorar nuestras tasas de supervivencia y conversion alimenticia,
dos variables criticas para la rentabilidad del negocio. Con nuestros proveedores de empaques,
como bolsas selladas, bandejas de icopor y hielo en gel, buscaremos aliarnos con empresas
locales que ofrezcan productos biodegradables o reciclables, alineados con nuestro compromiso
ambiental, y que nos permitan personalizar las etiquetas con nuestra marca y codigos QR de
trazabilidad sin costos adicionales de troquel, generando asi una presentacion profesional y
diferenciada.

Reconocemos también que, como emprendimiento en etapa temprana, necesitamos el
respaldo de entidades que nos brinden formacion, acompafiamiento técnico, acceso a
financiamiento y visibilidad. Por eso, gestionaremos activamente alianzas institucionales que
fortalezcan nuestra capacidad operativa y comercial. Con el SENA, especificamente con el
Centro Acuicola y Agroindustrial de Pasto, buscaremos acceder a sus programas de asistencia
técnica en buenas practicas acuicolas, cursos de manipulacion de alimentos y bioseguridad, y la
posibilidad de recibir aprendices que realicen sus practicas en nuestra operacion, lo que nos
aportaria talento joven y conocimientos actualizados sin un costo salarial completo. Con la
Cémara de Comercio de Pasto, participaremos en sus ruedas de negocio y programas de
formalizacion empresarial, aprovechando los beneficios para nuevos emprendedores como la

exoneracion del pago de la matricula mercantil durante los dos primeros afos si nuestros
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fundadores son menores de 35 afios, al amparo de la Ley 1780 de 2016. Con CORPONARINO,

estableceremos una alianza técnica para recibir orientacion en el tramite de concesion de aguas y
permiso de vertimientos, asegurando que nuestra operaciéon cumpla cabalmente con la normativa
ambiental desde el primer dia y evitando asi sanciones o retrasos. Finalmente, exploraremos
alianzas con la Universidad de Narifo, especificamente con la Facultad de Ciencias Pecuarias,
para proyectos de investigacion aplicada y pasantias de estudiantes de ingenieria agroindustrial,
lo que nos permitird acceder a conocimiento especializado y a posibles innovaciones en nutricion
acuicola o manejo de estanques sin incurrir en altos costos de consultoria privada.

Creemos firmemente que un emprendimiento solo es verdaderamente sostenible cuando
aporta valor a la comunidad que lo rodea, por lo que también buscaremos alianzas con
organizaciones locales y gremios del sector. Nos acercaremos a la Asociacion de Pescadores
Artesanales y Acuicultores de Narifio, con el objetivo de compartir buenas précticas, negociar
insumos de manera conjunta para reducir costos mediante economias de escala, y participar en
ferias gremiales que fortalezcan la visibilidad del sector piscicola regional. También
gestionaremos un acercamiento con la Secretaria de Desarrollo Econdmico del municipio de
Pasto y con el programa "Pasto Emprende", para acceder a convocatorias de capital semilla,
ruedas de negocio locales, espacios de vitrina para nuevos emprendedores alimentarios y,
potencialmente, recibir acompafiamiento en la formulacion de proyectos para fondos nacionales
como el Fondo Emprender del SENA. Finalmente, exploraremos alianzas con la Asociacion de
Chefs de Narifio, ofreciéndonos como proveedor oficial para sus eventos, capacitaciones y
encuentros gastronémicos, lo que nos brindara visibilidad directa entre los tomadores de decision
del sector gastrondmico local y nos posicionara como la marca de tilapia fresca de referencia en

la region.



3.11 Proyeccion de Ventas

La proyeccion de ventas del emprendimiento se realiza a cinco afios y se fundamenta en
los resultados obtenidos en la investigacion de mercados, especialmente en la frecuencia de
compra del producto y la disposicion de pago por parte de los consumidores. Estos resultados
permiten estimar la demanda potencial de tilapia fresca dentro del mercado local.

Durante el primer afio se proyecta una comercializaciéon moderada, considerando que el
emprendimiento se encuentra en etapa de introduccion en el mercado. A medida que el negocio
se posiciona y se consolidan alianzas comerciales con restaurantes, distribuidores y clientes
directos, se espera un incremento progresivo en el volumen de ventas.

El crecimiento proyectado se basa en la ampliacion de la red de clientes, la participacion
en ferias locales, la promocidn a través de redes sociales y el fortalecimiento de la distribucion
directa. Estas estrategias permitiran aumentar gradualmente la demanda del producto en el

mercado regional.

Tabla 6.

Proyeccion de ventas.

Afo. Unidades mensuales (Kg de Unidades anuales.
tilapia.

Afo 1 120 kg 1.440 kg

Afo 2 150 kg 1.800 kg

Afo 3 180 kg 2.160 kg

Ano 4 210 kg 2.520 kg

Afo 5 250 kg 3.000 kg

Fuente: Propia
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3.12 Analisis y Sistematizacion — Resultados

Matriz DOFA Comercial — Nativo Fresch

La matriz DOFA comercial permite identificar factores internos y externos que pueden

influir en el desarrollo comercial de Nativo Fresch dentro del mercado de produccion y

comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto. Su construccion se realizo a partir de

la informacién obtenida en la investigacion de mercados aplicada a distribuidores, restaurantes y

consumidores finales.

Fortalezas

Oportunidades

Produccion y comercializacion directa de
tilapia fresca.

Crecimiento del consumo de alimentos frescos y de
valor nutricional.

Oferta de producto fresco dentro del
mercado local.

Incremento de la demanda de proteina de origen
animal en hogares y restaurantes.

Relacion directa con distribuidores,
restaurantes y consumidores finales.

Posibilidad de fortalecimiento del subsector
piscicola regional.

Capacidad de comercializacion en
diferentes segmentos de mercado.

Oportunidad de posicionamiento dentro del
comercio local de pescado fresco.

Mayor control sobre calidad y manejo del
producto al ser produccion propia.

Interés del mercado por productos frescos y
abastecimiento local.

Posibilidad de reducir intermediarios y
mejorar margen comercial.

Crecimiento de emprendimientos agroalimentarios
y fortalecimiento del comercio formal.

Debilidades

Amenazas

Capacidad productiva inicial limitada.

Variacion en precios de insumos y alimento
balanceado.

Limitaciones de capital para ampliacién
operativa.

Competencia con comercializadores ya
posicionados en el mercado.

Dependencia inicial de condiciones
técnicas de produccion piscicola.

Incremento de costos de produccion y transporte.
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Fortalezas Oportunidades

Riesgo de afectaciones sanitarias o ambientales en
produccion piscicola.

Necesidad de fortalecimiento en
posicionamiento de marca.

Fuente: Propia.

Tipo de estrategia Estrategia

Aprovechar la produccion propia y el control de calidad para posicionar
FO (Fort.alezas - tilapia fresca dentro del mercado local y fortalecer relaciones
Oportunidades) comerciales con distribuidores y restaurantes.

Utilizar la comercializacion directa para reducir intermediarios y

FO (Fortalezas — ofrecer un producto fresco con mayor competitividad en precio y
Oportunidades) calidad.
FA (Fortalezas — Fortalecer la calidad y .frescura del prqdqcto como Ventqj a competitiva
Amenazas) frente a productos sustitutos y comercializadores ya posicionados.
FA (Fortalezas — Mant;per relaciongs directas con clientes para mejorar fidelizacion y
Amenazas) estabilidad comercial frente a la competencia.

N Aprovechar el crecimiento del subsector piscicola para fortalecer
DO (Debilidades —  progresivamente la capacidad productiva y comercial del
Oportunidades) emprendimiento.
DO (Debilidades — Implementar estrateg.ias. de posicionamiento y promocion para
Oportunidades) fortalecer el reconocimiento de marca dentro del mercado local.
DA (Debilidades — thimizar recursos operat'ivos y productivos para reducir impacto de
Amenazas) incrementos en costos de insumos y transporte.
DA (Debilidades — F'orta.lec.er précticas de ma}nejo sanitgrio y control operativo para
Amenazas) disminuir riesgos productivos y ambientales.

Fuente: Propia.

La matriz DOFA comercial evidencia que Nativo Fresch cuenta con fortalezas
relacionadas con la produccion y comercializacion directa de tilapia fresca, permitiendo mayor
control sobre la calidad del producto y una relacion més cercana con los segmentos de mercado

identificados en la investigacion.
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De igual manera, el proyecto presenta oportunidades asociadas al crecimiento del
consumo de alimentos frescos, el fortalecimiento del subsector piscicola y la posibilidad de
consolidar canales de comercializacion dentro del mercado local.

Sin embargo, también se identifican debilidades relacionadas con la capacidad productiva
inicial, limitaciones operativas y necesidad de fortalecimiento comercial y de marca. Asimismo,
existen amenazas externas asociadas al incremento de costos, competencia del mercado y riesgos
propios de la actividad piscicola.

En conjunto, la matriz permite identificar que Nativo Fresch posee condiciones
favorables para su desarrollo comercial, siempre que fortalezca progresivamente su capacidad

operativa, posicionamiento y estrategias de comercializacién dentro del mercado local.

Segmento de Necesidad Caracteristicas  Beneficio Estrategia

mercado identificada del producto esperado comercial
Abastecimiento Tilapia frescade  Mayor Comercializacion

Vendedores y constante de produccion propia disponibilidad de ({jrecta y entregas

distribuidores  pescado fresco para con disponibilidad producto fresco  programadas.
comercializacion.  periddica. para venta.

Producto fresco y de Tilapia fresca con Mejor calidad en Relacion comercial

i condiciones reparacion de :
calidad para prep directa y
Restaurantes . adecuadas de platos y suministro
preparacion de . : .y
. conservacion y satisfaccion del  frecuente
alimentos. . . :
manejo. cliente final.
, Tilapia fresca i
. Acceso a proteina rapia Consumo de Venta directa y
Consumidores disponible para . atencién
finales fresca y de valor CONSUMO alimento fresco y )
nutricional. - accesible. personalizada.
doméstico.

Fuente: Propia.
La matriz mercado-producto permite relacionar los segmentos de mercado identificados
en la investigacion con las caracteristicas y necesidades asociadas al producto ofrecido por

Nativo Fresch. Esta herramienta facilita la identificacion de oportunidades comerciales y la
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forma en que la tilapia fresca puede responder a las necesidades de distribuidores, restaurantes y

consumidores finales dentro del mercado local.



4.1 Ficha Técnica

4 MODULO DE OPERACION

La ficha técnica se realiza con cada uno de los productos (bienes o servicios) que

componen su portafolio. A continuacion, se presenta una ficha que de acuerdo al criterio del

emprendedor puede modificar o agregarle la informacion que considere necesaria.

Tabla 7.

Ficha técnica.

DESCRIPCION

Producto Tilapia fresca entera

especifico.

Nombre Nativo Fresch

comercial

Unidad de Kilogramo (KG)

medida

Descripcion Tilapia entera, color rosa claro o rojizo natural. Textura firme, himeda y sin olores

general fuertes. Tendra un peso promedio e 350 gr a 1 Kg por unidad. Se manejara en un
empaque de tipo bolsa sellada o recipiente plastico con hielo. La certificacion
sanitaria se encontrard en tramite ante la autoridad competente en etapa inicial
(BPA)

Condiciones Temperatura de conservacion: 0 a 4 °C. Evitar la exposicion directa al sol o

especiales contaminacion cruzada. Mantener cadena de frio desde la cosecha hasta la entrega.

Manipular con guantes y utensilios limpios para evitar deterioro del producto
(INVIMA, 2021)

Composicion (si
aplica)

100% carne magra de tilapia (Oreochromis niloticus), libre de conservantes y
aditivos (AUNAP, 2023)

Otros

Control de pH y oxigenacion del agua (pH 6.5 - 8.0, oxigeno >5mg/L). Uso de sal
marina y sulfato de cobre para control de parasitos y algas (AUNAP 2023); (ICA,
2018). Control de alimentacion balanceada y saludable (racion diaria segin etapa
de crecimiento). Buenas practicas de manufactura (BPM) durante la manipulacion
de siembra y cosecha. Para su conservacion se debe tener en refrigeracion hasta 3
dias a 4 °C. En congelacion se mantendra hasta 3 meses a -18°C. El producto no
debe re congelarse una vez descongelado (INVIMA, 2021). Su vida 1til sera de 3
dias en refrigeracion o 3 meses congelado (segun el tipo de almacenamiento)
(INVIMA, 2021); (FAO, 2020). Este es un producto ideal para el consumo humano
directo (Guias alimentarias, 2020); (Ministerio de salud, 2020). De origen local en
el municipio de Pasto, Narifio (Colombia). Con una produccion sostenible y uso
responsable de recursos hidricos.

Fuente: Propia
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Aqui puede considerar otras caracteristicas como tecnologia, caracteristicas fisicoquimicas,
condiciones climaticas, factores ambientales, caracteristicas de empaque y embalaje, almacenaje,
condiciones de uso, etc.

4.2 Descripcion del Proceso
Este esquema se presenta como guia para el emprendedor. Sin embargo, si se tiene otro

esquema donde se contemple esta informacion se puede cambiar. Puede hacer diagrama de flujo
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Tlustracion 30.

Flujograma parte 1.

Inico
o Adguisicion de alevinos
con un proveedor
confable
e Selecciony
Adquisicion de nlevinos ol 50 ol
estanque

o Adguizicion de alevinos
con un proveodor
Prepumciinds confable.
e e Selecciony
aclimatacion al
oxtanque.

Cray
o Alimentacion diana
engorde.
(balanceado segun su
peso.

e Controldepesoy
registro de poso
semanal.

Calidad
del agua
optima

Fuente: Propia.
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Tlustracion 31.

Flujograma parte 2.

* Limgearza de filtros, control de
enfermodades

* Monitoreo de mortaldad y
temperatura

Control sanitano

y mante nemento

e Seleccion, pesaje y clasdicacion por
talla,

¢ Eviscerado, lavado y empaque (si
aplcal.

e Refrigeracion(0-4°C)
+ Congelacién -18° C)

* Entrega a proveedor o cliente final.
o Ragistro de salida y contrel de
mvertano.

Vonta y
destnbucion.

Fuente: Propia.

4.3 Estado de Desarrollo
El emprendimiento Nativo Fresch se encuentra actualmente en etapa de formulacioén y
disefio del plan de negocios. Se cuenta con una propuesta estructurada que incluye analisis de

mercado, definicion del cliente, propuesta de valor y planificacion técnica.
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Se proyecta iniciar en pequena escala mediante la implementacion de sistemas de cultivo

tecnificados, con el objetivo de validar el modelo de negocio y posteriormente escalar la

produccion.

4.3.1 Prototipo y/o evidencia

Actualmente, el proyecto cuenta con un prototipo conceptual basado en el disefio del
sistema productivo y la estructuracion del modelo de negocio.

Se han desarrollado herramientas como el modelo Lean Canvas, anélisis técnico y

estudios preliminares que permiten evidenciar la viabilidad del emprendimiento.

4.4 Plan de Produccion

El plan de produccion de Nativo Fresch se estructura con base en la capacidad de
abastecimiento y comercializacion de tilapia fresca proyectada para la operacion inicial del
emprendimiento, considerando el tamafio del negocio, la capacidad operativa disponible y las
ventas estimadas.

Debido a que Nativo Fresch se enfoca en la comercializacion de tilapia fresca y no en la
produccion piscicola directa, su plan de produccion se entiende como la capacidad de
abastecimiento, manejo y distribucion del producto dentro del mercado local. En este sentido, la
capacidad operativa del emprendimiento se proyecta en funcion del volumen de tilapia fresca
que puede ser adquirida, acondicionada y comercializada en un periodo determinado.

Para la etapa inicial del negocio, se estima una capacidad de comercializacion de 400
kilogramos mensuales de tilapia fresca, volumen que responde a la capacidad operativa
proyectada, la disponibilidad de abastecimiento y el comportamiento estimado de la demanda en
los segmentos priorizados. Esta capacidad permite atender de manera progresiva a distribuidores,

restaurantes y consumidores finales sin exceder la capacidad logistica del emprendimiento.
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La proyeccion mensual de 400 kilogramos se distribuye en un promedio de 100
kilogramos semanales, lo que permite una operacion comercial manejable y acorde con la escala
inicial del negocio. Esta capacidad se considera funcional para mantener control sobre la calidad
del producto, tiempos de entrega y rotacion del inventario.

En términos anuales, la capacidad estimada corresponde a 4.800 kilogramos de tilapia
fresca comercializados, valor que se mantiene coherente con el tamafio propuesto del negocio y
con las ventas proyectadas para el primer afio de operacion.

Este volumen de comercializacion permite al emprendimiento operar bajo una estructura
funcional, con capacidad de respuesta al mercado local y posibilidad de crecimiento progresivo

en funcion del comportamiento de la demanda y del fortalecimiento de su capacidad operativa.

4.5 Requerimientos de Inversion

Para el desarrollo del emprendimiento se requieren inversiones iniciales destinadas a
garantizar el adecuado funcionamiento del proceso productivo, la conservacion de la calidad del
producto y la sostenibilidad operativa del negocio. Estas inversiones comprenden infraestructura,
maquinaria, equipos, insumos y capital de trabajo necesarios para el inicio de las actividades
comerciales. Segiin Sapag Chain y Sapag Chain (2014), todo proyecto productivo debe
contemplar inversiones en activos fijos y capital de trabajo para asegurar su correcta operacion.

Entre los principales requerimientos de inversion se encuentran la adecuacion del espacio
productivo y de almacenamiento, la adquisicion de tanques y sistemas de oxigenacion,
herramientas de monitoreo y control, equipos de refrigeracion, utensilios para la manipulacion
del pescado, asi como la compra de alevinos, alimento balanceado e insumos de limpieza y

desinfeccion.



| A”TE.PE.

TO Centro Progresa

c e tocos

Asimismo, se contempla capital de trabajo destinado a cubrir gastos operativos iniciales
como transporte, servicios publicos, empaques, mano de obra y actividades de comercializacion.
Estos recursos permitiran mantener la operacion durante las primeras etapas del emprendimiento
mientras se alcanza estabilidad en las ventas.

Todos los requerimientos y montos de inversion seran detallados y sustentados en el
modulo financiero del proyecto, tomando como base la informacion registrada en las hojas de

inversion inicial, costos operativos y presupuesto general

4.5.1 Lugar de operacion

Nativo Fresch desarrollara sus operaciones en el municipio de Pasto, departamento de
Narifio, al constituir el principal centro de comercializacion proyectado para la distribucion de
tilapia fresca y el mercado objetivo del emprendimiento.

La eleccion de este municipio responde a factores comerciales, logisticos y operativos,
debido a su concentracion de consumidores, establecimientos gastronomicos, distribuidores y
canales de abastecimiento de productos alimenticios. Estas condiciones permiten una mayor
cercania con el mercado objetivo y facilitan la distribucion del producto en tiempos mas
eficientes.

El sitio de operacion estard conformado por un espacio funcional de escala basica,
destinado al recibo, acondicionamiento, conservacion y despacho de tilapia fresca. Este espacio
debera contar con condiciones minimas de infraestructura para garantizar una operacion
adecuada, entre ellas: acceso a agua potable, energia eléctrica, ventilacion, sistema de drenaje,
superficies lavables, area de almacenamiento temporal y espacio para refrigeracion del producto,

condiciones necesarias para el manejo higiénico de alimentos perecederos (INVIMA, 2021).
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En términos normativos, la ubicacion del negocio debera ser compatible con el uso de
suelo permitido para actividades comerciales, de acuerdo con lo establecido en el Plan de
Ordenamiento Territorial (POT) del municipio de Pasto, garantizando que la operacion del

emprendimiento se desarrolle dentro de condiciones legalmente permitidas para actividades de

comercializacion de alimentos.

Tlustracion 32.

Lugar de operacion.

LUGAR DE OPERACION - NATIVO FRESCH

Nativo Fresch desarrollara sus operaciones en
el municipio de Pasto, departamento de Narifio,

El espacio fisico se distribuird en dreas funcionales que permiten un flujo
adecuado del producto, garantizando higiene y eficiencia operativa.

Colombia.
« 10,00 m —_— >
2. ACONDICIONAMIENTO
COLOMBIA 9
3 Pasto,
NARINO Narifio

#H o -

4.Despacho 1] Bafo

Direccion del sitio de operacion:
Barrio San Vicente

Pasto - Narifio

Comuna 3

0

La ubicacion fue seleccionada por su cercania a
los mercados objetivos, facilidad de distribucion y
acceso a proveedores.

L

[1) 1. Recepcién (7] 2. Acondicionamiento (] 3. Conservacion

Descripcion de las dreas
Compatibilidad normativa

(1) Recepcion: érea destinada al ingreso del producto y verificacién de calidad.
El uso del suelo para actividad comercial =

p gin el Plan e O (2) A limpieza, clasificacion y preparacion del producto.
Territorial (POT) del municipio de Pasto. 3) Conservacion: almacenamiento en refrigeracion para mantener la frescura.
La operacién cumplird con la normatividad 4 Despacho: empaque, alistamiento y salida del producto para distribucién.
Santaria vigat para o maslo 1 Bafio: drea sanitaria para el personal.

comercializacion de alimentos.

Area total disponible: 80 m* Area construida utilizada: 70 m?

-\

4SE NECESITA UN LUGAR FiSICO
A

DE OPERACION?

o

Infraestructura

« Pisos y paredes en material lavable
* lluminacién LED

« Ventilacién natural y forzada

« Punto de agua en dreas operativas

Servicios publicos

« Agua potable

+ Energia eléctrica 110/220 V
* Alcantarillado

Equipos principales

* 1 Nevera industrial (conservacién)

* Mesones en acero inoxidable

« Balanza digital

« Utensilios de limpieza y desinfeccion

Condiciones sanitarias

El sitio cumple con los requisitos basicos

de higiene, manipulacion y conservacion
de alimentos segun la Resolucion 2674

de 2013 (INVIMA) y el Decreto 1500 de
2007.

Accesibilidad y logistica

Ubicacion de facil acceso vehicular para
abastecimiento y distribucidn, cercana
a vias principales y zonas comerciales
del municipio.

Si. Debido a la naturaleza del producto (tilapia fresca), es indispensable contar con un espacio fisico que garantice condiciones
adecuadas de manipulacion, conservacién y almacenamiento bajo refrigeracion. Esto permite asegurar la inocuidad del alimento,

el cumplimiento de la normatividad sanitaria y una operacion eficiente en la atencion a los clientes y la distribucion del producto

Mlustracion 33 lugar de operacion

Fuente: Creada con IA.
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Tabla 8.

Puntaje de ubicacion.

Factor Peso Zona A Zona B Zona C

Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion

Disponib  0.25 9 2.25 8 2.00 5 1.25
ilidad de
agua.

Acceso 0.20 8 1.60 7 1.40 10 2.00
vial y

transport

e.

Cercania  0.20 7 1.40 7 1.40 10 2.00
al
mercado.

Costos 0.15 9 1.35 8 1.20 5 0.75
de

operacio

n.

Condicio  0.10 9 0.90 8 0.80 6 0.60
nes

sanitarias

y

ambienta

les.

Disponib  0.10 10 1.00 8 0.80 4 0.40
ilidad de
espacio.

Totales 1 8.50 7.60 7.00
Fuente: Propia.
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5 Moddulo de Organizacion

5.1 Estrategia Organizacional

La estrategia organizacional de Nativo Fresch esta orientada a consolidar una identidad
empresarial basada en la calidad, el compromiso con el cliente y la comercializacion responsable
de tilapia fresca en el municipio de Pasto. Esta estrategia permite definir la direccion
institucional del emprendimiento y orientar su crecimiento dentro del mercado local.

Los valores corporativos de Nativo Fresch orientan el comportamiento organizacional del
emprendimiento y establecen los principios que guian su operacion comercial, su relacion con

los clientes y el desarrollo de sus actividades.

Calidad: Nativo Fresch orienta su operacion a ofrecer tilapia fresca en condiciones
adecuadas de conservacion, manejo y comercializacion, buscando satisfacer las expectativas del
cliente.

Responsabilidad: El emprendimiento desarrolla sus actividades con compromiso en el
cumplimiento de los procesos de abastecimiento, conservacion y entrega del producto.

Compromiso: Nativo Fresch mantiene una orientacion constante hacia el cumplimiento
oportuno de sus actividades y la atencion adecuada de las necesidades del cliente.

Confianza: La empresa busca fortalecer relaciones comerciales basadas en transparencia,
cumplimiento y seguridad en la comercializacion del producto.

Higiene: El manejo del producto se realiza bajo condiciones basicas de limpieza y
conservacion, con el fin de preservar la calidad e inocuidad del alimento.

Cercania comercial: Nativo Fresch promueve una relacion directa y accesible con sus

clientes, fortaleciendo la atencidon personalizada y la confianza en el mercado local.
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Mision y vision:

Tabla 8.

Mision y vision.

Mision: Nativo Fresch es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de tilapia
fresca en el municipio de Pasto. Ofrecemos un producto natural, saludable y de alta calidad,
garantizando frescura, trazabilidad y manejo responsable del recurso hidrico, contribuyendo

asi a la seguridad alimentaria y al desarrollo econdmico regional

Vision: Para el 2030, Nativo Fresh sera reconocida en Pasto y municipios cercanos como una
empresa lider en la produccion sostenible de tilapia fresca, cumpliendo con los estandares

sanitarios nacionales y las recomendaciones.

Fuente: Propia

Logo:

Tlustracion 34.

Logo.

NATIVO FRESCH
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Tlustracion 35.

Matriz DOFA.
MATRIZ DOFA
o FORTALEZAS DEBILIDADES
Analisis interno e  Produccidén de tilapia e Limitado capital
e  Uso de sistemas e Faltade

Analisis externo

e Enfoque en mercado

e Dependencia de

OPORTUNIDADES X

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

. Crecimiento del
consumo de alimentos
saludables.

e Aprovechar la
produccion de tilapia
fresca y de alta
calidad para
posicionarse en un
mercado con creciente
demanda de alimentos
saludables.

e  Gestionar apoyo de
entidades como el
SENA u
organismos de
emprendimiento
para superar
limitaciones de
capital inicial y
fortalecer el
desarrollo del
negocio a pequeiia
escala.

e Demanda insatisfecha

e  Utilizar los sistemas

e Implementar

e  Posibilidad de

e Fortalecer la

e Aprovechar la

e  Variaciones en costos
de insumos y
transporte.

produccion local para
competir con
productos
provenientes de otras
regiones.

e  Optimizar los
procesos productivos
tecnificados para
reducir costos y
enfrentar variaciones
en precios de
insumos.

AMENAZAS X ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

e  Competencia de e Diferenciar el e Implementar una
productos producto mediante planificacion
provenientes de otras atributos como financiera adecuada
regiones. frescura, calidad y para reducir el

impacto de los
costos iniciales y
posibles variaciones
del mercado.

e Desarrollar
estrategias de
control y monitoreo
del sistema
productivo para
minimizar riesgos
asociados a factores
climaticos.

° Variaciones en costos

e  Generar confianza en

e  [Establecer alianzas

Fuente: Propia
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5.3 Organismos de Apoyo.

El desarrollo del proyecto Nativo Fresch cuenta con el apoyo académico e institucional

de entidades que contribuyen al fortalecimiento del emprendimiento, la formulacion del plan de

negocio y el acompafiamiento en procesos relacionados con orientacion empresarial y desarrollo

de iniciativas productivas.

Tabla 9.

Organismos de apoyo.

. Tipo de e oo
Entidad entidad Descripcion del apoyo Fase del apoyo
Corporacion Acompafiamiento
| orporact Institucion  académico en la formulacion del Definicion y
Universitaria Minuto .y . . . .
de Dios — de educacion plan de negocio, orientacion estructuracion del
UNIMINUTO superior metodologica y forta}lec-:lmlento del negocio
proceso de emprendimiento.
. A i ..
Unidad de SCSOTIA Cll Procesos d © Definicion e
Centro Progresa emprendimiento, fortalecimiento . .
apoyo al . ; . implementacion del
E.P.E. e empresarial y orientacion para el .
emprendimiento . negocio
desarrollo del proyecto productivo.
Posible apoyo mediante
Alcaldia Entidad programas de fortalecimiento Implementacion y
Municipal de Pasto ~ publica empresarial, formalizacion y fortalecimiento
desarrollo econdémico local.
Orientacion en procesos de
Cémara de Entidad formalizacion empresarial, registro Implementaciéon
Comercio de Pasto privada mercantil y fortalecimiento del negocio
comercial.
Orientacion relacionada con fmplementacién y
Enti 1 iscicola, fortalecimi .
AUNAP o ntidad € sectoy piscico .a,. orta ec1rn1'ento fortalecimiento
publica productivo y actividades asociadas

i r tiv
a la acuicultura y pesca. productivo

Fuente: Propia.
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5.4 Estructura Organizacional
Ilustracion 36.

Organigrama

Propietario / Administrador
Auxiliar de produccion. Auxiliar de logistica

Fuente: propia.

Perfiles para iniciar su negocio.

Tabla 10.

Cargo N.1 y N.2

CARGO: Propietario / Administrador general

Area: Direccion — Gestion administrativa y productiva.

Propdsito del Cargo:

Dirigir, planear y supervisar todas las areas operacionales de emprendimiento, garantizando el
cumplimiento de normas sanitarias, ambientales y reproductivas para la produccion y comercializacion
de tilapia fresca.

Caracteristicas Generales

Edad: 25— 50 afos

Sexo: Indiferente

Estado Civil Indiferente

Formacién Técnico o tecndlogo en acuicultura, administracion, produccion agropecuaria o
areas a fines.

Estudios Capacitacion en Buenas Practicas Acuicolas (BPA) — AUNAP

Competencias Técnicas  Gestion administrativa, manejo de estanques, manejo de cadena de frio,
control productivo, normas sanitarias.

Experiencia 1 afio en manejo acuicola o emprendimientos productivos.

Habilidades Liderazgo, toma de decisiones, organizacion, comunicacion, gestion de

recursos.

Funciones > Supervisar procesos de siembra, alimentacion y cosecha.
> Controlar parametros del agua (pH, oxigeno, temperatura).
> Gestionar compras, proveedores y materiales.
> Dirigir ventas y relacionamiento con clientes.
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> Garantizar cumplimiento de normativas AUNAP, ICA,
INVIMA.
> Mantener registros productivos y financieros.

Area a Quien reporta Ninguna (propietario)

Salario: A convenir segun presupuesto del emprendimiento.

CARGO 2: Auxiliar de produccion (Piscicultura)

Area: Produccion.

Propésito del Cargo:

Apoyar labores operativas de cultivo, alimentacion, monitoreo y cosecha de tilapia, cumpliendo
estandares técnicos, sanitarios y ambientales.

Caracteristicas Generales

Edad: 20 — 45 afios

Sexo: Indiferente

Estado Civil Indiferente

Formacion Bachiller con cursos basicos en acuicultura o experiencia empirica.
Estudios Capacitacion en manejo de estanques y control de parametros (pH,

oxigeno, temperatura).

Competencias Técnicas ~ Manejo de estanques, alimentacion de peces, limpieza, control sanitario.

Experiencia 6 meses a 1 afio en actividades acuicolas o agricolas.

Habilidades Atencion al detalle, disciplina, responsabilidad, trabajo fisico, trabajo en
equipo.

Medir parametro del agua segin lineamientos ICA.
Preparar alimento y suministrar raciones diarias.
Apoyar la clasificacion, cosecha y manipulacion
ostcosecha.

Mantener el area de produccion limpia y en orden.
Llevar registros basicos de mortalidad, peso y
alimentacion.

Funciones

VVZ VVYY

Area a Quien reporta Administrador general.

Salario: SMLV

Fuente: Propia

Tabla 11.

Cargo N3.

CARGO 3: Auxiliar de logistica y entregas

Area: Distribucion - Comercial

Propésito del Cargo:

Realizar el transporte y entrega del producto garantizando la cadena de frio y de la conservacion del
pescado, ademds de apoyar actividades logisticas y de empaque.

Caracteristicas Generales
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Edad: 20 — 45 afios

Sexo: Indiferente

Estado Civil Indiferente

Formacion Bachiller.

Estudios Curso basico de manipulacion de alimentos

Competencias Técnicas Manejo de transporte, empaque, refrigeracion, servicio al cliente.
Experiencia 6 meses en logistica o entregas.

Habilidades Puntualidad, organizacion, responsabilidad, buena comunicacion.
Funciones > Preparar el producto para transporte en condiciones de 0 —
i 4C

Area a Quien reporta Administrador general

Salario: SMLV

Fuente: Propia.

5.5 Aspectos Legales

El emprendimiento se basa en la produccioén y comercializacion de tilapia fresca,
orientada al mercado local y regional.

El objetivo es desarrollar un lugar de produccion formal y sostenible. Con capacidad de

abastecer restaurantes, supermercados, distribuidores y consumidores directos.

5.5.1 Clasificacion CIIUU.
4631- Comercio al por mayor y al detal de productos alimenticios.

4723- Comercio al por menor de carnes (incluye aves de corral), productos carnicos, pescados y
productos de mar, en establecimientos especializados.

1012- Procesamiento y conservacion de pescados, crustaceos y moluscos
5.5.2 Constitucion como Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S).

La S.A.S. es el modelo mas flexible, moderno y adecuado para un emprendimiento

piscicola, porque permite iniciar con un solo socio, establecer un capital ajustado a la realidad y

crecer sin muchas restricciones.



5.5.3 Pasos que debemos seguir en Camara de comercio:
e Definir el nombre de la empresa (consultar la disponibilidad del nombre).
e Si el nombre estd disponible, reservarlo.
e Redactar el documento de constitucion.
e Firmar el documento privado y presentarlo ante camara de comercio.
e Diligenciar el formulario inico Empresarial (RUES).
e Pagar la matricula mercantil, cuyo valor oscila entre $120.000 y $150.000 COP.
Este proceso nos permite certificar nuestra existencia y representacion legal que nos
acredita oficialmente como una empresa.
Una vez estemos certificados legalmente debemos buscar el registro ante la DIAN, el
cual tiene el siguiente procedimiento:
e Registras la actividad economica CIIU.
e Inscribirse en el régimen simple de tributacion, que es lo recomendable para pymes y
productores agricolas.
e Obtener la habilitacion para facturacion electronica.
e EIRUT es gratuito y obligatorio para todas las empresas que realicen actividades
comerciales.
e Definir el tipo de régimen tributario (régimen ordinario o simple).
Abrir una cuenta bancaria empresarial:
Con el certificado de camara de comercio y el RUT, se abre una cuenta bancaria a nombre de la

empresa.



5.5.4. Registro ante el ICA.
Como empresa dedicada a la acuicultura, el Instituto Colombiano Agropecuario (ICA)
exige el Registro de Establecimiento Acuicola.

Este paso garantiza que el negocio cumple con los estdndares sanitarios y ambientales del

sector.
Requisitos:
o Formulario de registro disponible en la pagina del ICA.
o Copia del certificado de camara de comercio.

o Cedula del representante legal o NIT.

o Plano y croquis de los estanques y areas de manejo.
o Informacion sobre la fuente hidrica.

. Certificacion ambiental (si aplica).

J Pago por los derechos de tramite.

5.5.5. Permiso ambiental.
Se gestiona en la Corporacion Auténoma Regional de Narifio (CORPONARINO):
. Se requiere concepto favorable o permiso de vertimientos si se usan aguas
superficiales o subterraneas.
. En caso de ampliacion o manejo de residuos, se debe presentar un plan de
manejo ambiental (PMA)
5.5.6. Registro INVIMA (si hay procesamiento o empaque de pescado).
Si Nativo Fresch procesa, empaca o transforma la carne de pescado (filetes o productos
congelados):

e Se debe tramitar el Registro Sanitario INVIMA.



e Cumplir con las condiciones higiénico-sanitarias (Resolucion 2674 de 2013).
e Implementar un plan BPM (Buenas Practicas de manufactura).
5.5.7. Obligaciones laborales y de seguridad social.

Si se contrata personal:

e Afiliar al personal al sistema de seguridad social (salud, pension, riesgos
laborales, caja de compensacion).

e Cumplir con el codigo sustantivo del trabajo.

e Registrar a los colaboradores en el PILA (Planilla Integrada de Liquidacion de
Aportes).
*POT (plan de ordenamiento territorial)
*Normas leyes que afecten nuestro proyecto.
*uso de concesion de aguas.
*permiso para la crianza de pescados AUNAP.
*Registro ICA para la zona.

5.5.8. Procedimiento para obtener el Certificado de Uso del Suelo.

Existen varias clases de suelo que se deben identificar y tener en cuenta, ya que, segin la
clase de suelo, las normas urbanisticas establecen qué se puede hacer y qué esta prohibido en
cada territorio.

Segun el ordenamiento del territorio, los suelos pueden clasificarse del siguiente modo:

. Suelo urbano: conforman las areas destinadas a usos urbanos, que cuenten
con infraestructura vial y de acceso a servicios publicos domiciliarios. Estas superficies

son susceptibles de ser urbanizadas y edificadas.
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. Suelo de expansion urbana: lo conforman las dreas que quieren
destinarse en el futuro a usos urbanos, segtn la ejecucion de planes de crecimiento del
suelo urbano.

o Suelo rural: lo conforman las areas no aptas para uso urbano por razones
de oportunidad o por el hecho de tener una destinacion diferente.

J Suelo suburbano: lo conforman las areas ubicadas en suelo rural en las
cuales se ve cierta urbanizacion. Por lo tanto, alli se establecen medidas diferentes para
regular esas especiales circunstancias.

. Suelo de proteccion: lo conforman las areas que, por sus caracteristicas,
hacen parte de zonas de utilidad publica para la ubicacion de infraestructura destinada a
la provision de servicios publicos o zonas de riesgo para asentamientos humanos. Por
estas razones, no se permite alli la urbanizacion.

5.5.9 ;Quiénes pueden solicitar el certificado de uso de suelo?

Personas naturales: adulto (entre 18 y 59 afios), adulto mayor (60 afios en adelante),
cabeza de familia, desplazado, grupos étnicos, miembros de fuerzas militares y policia, personas
en condicion de discapacidad, victimas (quien sufre un dafio o perjuicio) y extranjeros.

Personas juridicas: instituciones o dependencias publicas, organizaciones, grandes

empresas, micro, pequefia y mediana empresa, organizaciones sin animo de lucro.

Documentos para el tramite:

J Diligenciamiento del formulario “Solicitud concepto de viabilidad de uso
de suelo” (ejemplo para la ciudad de Cali). Se debe entregar en la ventanilla de la oficina
asesora de planeacion de la respectiva ciudad.

o Cédula original y copia.
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. Tenga a la mano una carta catastral original.
o Paz y salvo del impuesto predial, junto con una copia.
5.6. Costos Administrativos.

Para el funcionamiento del emprendimiento se proyectan gastos administrativos
relacionados con el pago del personal requerido para el desarrollo de las actividades operativas y
comerciales. Estos gastos incluyen salarios, prestaciones sociales, aportes parafiscales y demas
obligaciones laborales correspondientes al talento humano vinculado al proyecto.

Dentro de los costos de personal se contemplan los pagos asociados a la mano de obra
directa y administrativa necesarios para garantizar el adecuado manejo del producto, control de
calidad, atencion al cliente y gestion operativa del emprendimiento. La informacion
correspondiente a estos valores se encuentra sustentada en las hojas de “Noémina” y “Costo MO
Directa” del mddulo financiero.

Segtn Chiavenato (2017), el recurso humano constituye uno de los factores mas
importantes dentro de las organizaciones, debido a que contribuye directamente al cumplimiento

de los objetivos productivos y administrativos de la empresa.

Gastos de puesta en marcha (Preoperativos):

Los gastos preoperativos corresponden a aquellos desembolsos necesarios para la
creacion y puesta en funcionamiento de la empresa antes de iniciar operaciones comerciales.
Dentro de estos gastos se incluyen tramites de registro, permisos, certificaciones, adecuacion del
espacio productivo, documentacion legal y demads requisitos necesarios para el desarrollo formal
de las actividades economicas.

Para el emprendimiento se contemplan costos relacionados con el proceso de

formalizacion empresarial, adquisicion inicial de insumos y adecuaciones basicas requeridas para
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garantizar condiciones adecuadas de operacion y comercializacion. Estos valores se encuentran
proyectados en la hoja de “Presupuesto inicial” del modulo financiero.

De acuerdo con Sapag Chain y Sapag Chain (2014), los gastos preoperativos son
inversiones necesarias para preparar las condiciones técnicas, legales y administrativas que

permitan iniciar la operacion de un proyecto productivo.

Gastos anuales de Administracion:

Los gastos administrativos anuales corresponden a los costos necesarios para mantener el
funcionamiento continuo del emprendimiento durante su operacion. Dentro de estos gastos se
incluyen servicios publicos, transporte, papeleria, comunicacién, mantenimiento, actividades
administrativas y demads costos indirectos relacionados con la gestion del negocio

Estos gastos permiten asegurar el adecuado funcionamiento de las actividades
comerciales y operativas del emprendimiento, contribuyendo a la sostenibilidad financiera y
organizacional de la empresa. La informacion relacionada se encuentra registrada en la hoja de

“Gastos operacionales” y en el “Flujo de Caja” del modulo financiero.
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Plan operativo.

6 PLAN OPERATIVO

Area de Procesos Primer aifio : Resultados Responsabl Inicio de | Final de Control y
< basicos de Descripcion | Objetivos Actividade actividad | actividad | seguimient
gestion < esperados e
gestion S es es 0
Operativa. Abastecimiento. | Proceso de Garantizar Seleccionar | Disponibilidad | Administrad | Mes 1. Permanen | Verificacid
compra de disponibilidad | proveedore | continua de or. te. nde
tilapia fresca continua de S, producto para tiempos de
con tilapia fresca programar | comercializacio entrega y
proveedores para la compras n. calidad del
regionales operacion semanales producto
previamente comercial. y recibir recibido.
seleccionados. producto.
Operativa. Recepcion e Revision del Verificar que Realizar Producto apto Administrad | Mes 1. Permanen | Registro de
inspeccion. estado fisico, | el producto inspeccion | para or. te. ingreso y
pesoy cumpla visual, acondicionamie control de
frescura del condiciones pesaje y nto y venta. calidad del
producto al adecuadas registro de producto.
momento del | para su ingreso del
ingreso. comercializaci | producto.
on.
Operativa. Acondicionamie | Limpieza Mantener Lavar, Producto limpio | Operario. Mes 1. Permanen | Supervision
nto. basica, condiciones clasificar y | y listo para te. del estado
clasificacion y | adecuadas de organizar comercializacio del
preparacion higiene y el producto | n. producto y
de la tilapia presentacion para condiciones
para del producto. conservaci de
conservacion on o venta. manipulaci
y venta. on.
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Operativa. Conservacion. Almacenamie | Preservar la Refrigerar | Conservacion Operario. Mes 1. Permanen | Revision
nto temporal frescura y el producto | adecuada del te. diaria de
del producto calidad del y controlar | producto. temperatura
bajo producto hasta | temperatur y estado del
refrigeracion. | su venta. ade producto.

conservaci
on.

Comercial. Gestion Atencion de Fortalecer el Atender Incremento de Administrad | Mes 1. Permanen | Registro de

comercial. clientes y flujo clientes, pedidos y or. te. clientes,
recepcion de comercial y la | tomar sostenimiento pedidos y
pedidos de captacion de pedidos y de ventas. frecuencia
distribuidores, | clientes. realizar de compra.
restaurantes y seguimient
hogares. 0
comercial.
Operativa. Empaque y Preparacion Organizar el Organizar | Pedidos listos Operario. Mes 1. Permanen | Verificacid
despacho. del producto producto para | el producto | para entrega. te. nde
segun distribuciéon y | para pedidos y
requerimiento | entrega. distribucio control de
del cliente ny entrega. salida.
para su
entrega.

Logistica. Distribucion. Entrega del Garantizar Garantizar | Entregas Administrad | Mes 1. Permanen | Seguimient
producto a entregas entregas oportunas y or. te. 0 a tiempos
clientes en el | oportunasy en | oportunasy | satisfaccion del de entrega
municipio de | condiciones en cliente. y
Pasto. adecuad condicione cumplimien

s to de
adecuadas. pedidos.

Administrati | Control Seguimiento Controlar la Controlar Mejor control Administrad | Mes 1. Permanen | Revision

va. operativo. de inventario, | operaciony la operativo y or. te. diaria de
rotacion del reducir operacion 'y | reduccion de inventario y
producto y pérdidas. reducir control de
control de pérdidas. pérdidas.
pérdidas.

Fuente: Propia.
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7 POSIBLES IMPACTOS

Los posibles impactos de Nativo Fresch se analizan a partir de su contribucion al
desarrollo econdmico, regional, social y ambiental, considerando su participacion como unidad
productiva y comercializadora dentro del subsector piscicola del municipio de Pasto. El proyecto
se articula con el fortalecimiento del sector agroalimentario, la cadena productiva piscicola y la
dinamizacién de actividades econdmicas asociadas a la produccion y comercializacion de tilapia

fresca (AUNAP, 2023).

7.1 Posible Impacto Econémico.

Nativo Fresch generaria impacto econdmico mediante la produccion y comercializacion
de tilapia fresca, integrando actividades de cultivo, levante, engorde, cosecha y comercializacion
dentro del mercado local. Su operacidn contribuird al fortalecimiento del subsector piscicola,
promoviendo generacion de ingresos a partir de una actividad productiva con valor agregado y
participacion directa en la cadena de abastecimiento alimentario (AUNAP, 2023).

En términos de cobertura, el emprendimiento proyecta atender tres segmentos de
mercado: distribuidores, restaurantes y hogares, con una cobertura inicial estimada de 50
distribuidores, 25 restaurantes y 25 hogares, para un total de 100 clientes potenciales dentro del
mercado objetivo.

Desde el componente productivo, Nativo Fresch proyecta una capacidad inicial de
produccion de 400 kilogramos mensuales de tilapia fresca, equivalentes a 4.800 kilogramos
anuales, volumen que permitira sostener una operacion productiva de escala inicial con

capacidad de comercializacion constante dentro del mercado local.
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En términos econdmicos, el proyecto generard ingresos a partir de la produccion propia y
comercializacion directa del producto, reduciendo dependencia de intermediarios y fortaleciendo
la rentabilidad del negocio. Asimismo, contribuira a la formalizacion progresiva de una unidad
productiva local vinculado al sector agroalimentario y al comercio formal de alimentos frescos
(DNP, 2022).

El costo estimado de implementacion y mantenimiento del componente econdomico
incluye adquisicion de alevinos, alimento balanceado, mantenimiento de estanques, cosecha,

logistica y comercializacion, con un costo mensual estimado de $3.200.000 COP y un costo

anual aproximado de $38.400.000 COP.

7.2 Posible Impacto Regional.

Nativo Fresch generaria impacto regional al fortalecer el subsector piscicola del
municipio de Pasto y su articulacion con la economia regional, mediante la produccion y
circulacion de tilapia fresca como producto de origen local. El proyecto contribuye al
fortalecimiento del sector pecuario y agroalimentario, promoviendo una actividad productiva con
impacto en abastecimiento, comercio formal y dinamizacion de economias locales (Gobernacion
de Narifio, 2024).

El proyecto fortalece la relacion entre produccion primaria y mercado, al integrarse
dentro de la cadena productiva piscicola como unidad de producciéon y comercializacion. Esto
permite mejorar la disponibilidad de tilapia fresca en el mercado local, fortalecer el
aprovechamiento comercial del producto y dinamizar relaciones con proveedores de insumos,

transporte y comercializacion (AUNAP, 2023).
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En términos regionales, Nativo Fresch aportara a la circulacion anual de 4.800
kilogramos de tilapia fresca dentro del mercado local, fortaleciendo el eslabon productivo y
comercial del subsector piscicola.

El costo estimado de implementacion y mantenimiento del impacto regional corresponde
al sostenimiento de la operacion productiva, logistica y circulacion comercial, con un costo

mensual estimado de $3.200.000 COP y un costo anual aproximado de $38.400.000 COP.

7.3. Posible Impacto Social.

Nativo Fresch generaria impacto social mediante la produccion y comercializacion de
tilapia fresca como alimento accesible y de valor nutricional, favoreciendo el acceso a proteina
de origen animal para hogares y establecimientos gastrondmicos del municipio de Pasto (FAO,
2022).

En términos de generacion de empleo, el proyecto proyecta en su fase inicial la creacion
de dos (2) empleos directos, asociados a actividades de produccidon, manejo operativo y
comercializacion, y un (1) empleo indirecto relacionado con transporte, apoyo logistico y
distribucion.

El proyecto beneficiara principalmente a poblacion econdmicamente activa vinculada a
actividades agropecuarias, pequeios actores comerciales y consumidores del municipio. De
manera indirecta, también favorecera a hogares mediante el acceso a un producto fresco, local y
de valor nutricional (FAO, 2022).

Adicionalmente, el proyecto aporta al fortalecimiento del emprendimiento local y a la
generacion progresiva de oportunidades de ocupacion dentro de actividades relacionadas con

produccion y comercializacion de alimentos (Lopez, 2020).
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El costo estimado de implementacion y mantenimiento del impacto social se relaciona
con vinculacidn operativa, apoyo logistico y sostenimiento del empleo inicial, con un costo

mensual estimado de $1.800.000 COP y un costo anual aproximado de $21.600.000 COP.

7.4 Posible Impacto Ambiental.

Nativo Fresch generaria un impacto ambiental controlado, derivado de su actividad
productiva piscicola y comercial, principalmente asociado al uso de agua, consumo de energia,
generacion de residuos orgénicos y manejo de efluentes provenientes del proceso de cultivo y
acondicionamiento de tilapia.

Los principales impactos ambientales identificados corresponden al consumo de agua en
estanques, uso de energia para aireacion y refrigeracion, generacion de residuos organicos y
disposicion de residuos inorganicos derivados del proceso productivo y comercial. Estos
impactos pueden ser controlados mediante practicas de manejo responsable del recurso hidrico,
control sanitario, disposicion adecuada de residuos y uso eficiente de recursos (INVIMA, 2021).

El proyecto incorporara practicas basicas de manejo ambiental orientadas al control de
residuos, limpieza del area productiva, uso eficiente del agua y disposicion adecuada de residuos
organicos e inorganicos, en concordancia con criterios basicos de sanidad e inocuidad en el
manejo de alimentos (INVIMA, 2021).

El costo estimado de implementacion y mantenimiento del componente ambiental
corresponde a manejo hidrico, limpieza, disposicion de residuos, mantenimiento sanitario y
control basico del entorno productivo, con un costo mensual estimado de $450.000 COP y un

costo anual aproximado de $5.400.000 COP.
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Matriz de impacto ambiental.

Tabla 13.

Matriz de impacto ambiental.

Aspe-cto Impacto identificado Medida de manejo CO.S to mensual Co.s to anual
ambiental estimado estimado
Consumo de  Uso de agua en estanques Control de consumo y recambio $150.000 $1.800.000
agua y limpieza responsable ' R
Consumo de  Energia para aireacion y  Uso eficiente y mantenimiento de $100.000 $1.200.000
energia refrigeracion equipos ' R
ReS} dpos Res,to's biolégicos y Separacion y disposicion controlada  $100.000 $1.200.000
organicos organicos

Residuos Bolsas, empaques e ., . .

. L . . Reduccion y disposicion responsable  $100.000 $1.200.000
inorganicos  insumos

Fuente: Propia.



8.1 Requerimientos de maquinaria, planta y equipo (inversion en activos fijos)

Tabla 14.

Requerimientos de maquinaria, planta y equipo (inversion en activos fijos)

8. MODULO FINANCIERO.

DEPRECIACION
Efectivo y $ $
equivalente 1 50.000.000 $ 50.000.000 50.000.000
$ -
Financieros $ -
$ -
$ -
$ -
$
$ 50.000.000 50.000.000
$ $
Inventarios L - 2 - -
$ -
$
$ - -
Adecuaciones $ $
. . y mejoras 1 30.000.000 $ 30.000.000 30.000.000
Edificaciones $ _
y terrenos $ i
$ -
$
$ 30.000.000 30.000.000 S -
Equipo  de $ $
oficina 1 3.000.000 $ 3.000.000 3.000.000 $ 300.000
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Equipo de

Propiedad .7,
p > comunicacion $ 1 -

computo y $

planta 'y

equipo Maquinaria y

equipo

3.000.000

3.000.000 -

$ 300.000

Otros

$

83.000.000

$
83.000.000

$ 300.000

Fuente: propia.

8.2 Inversion capital de trabajo

Tabla 15. Inversion capital de trabajo.

Resumen Costos Unitarios
de elementos para Ano 1
prestacion de Servicios

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Ao 5

Costos Unitarios Materia

. $ / unidad
Prima

$ / unidad

$ / unidad

$ / unidad

$ / unidad

Costo MP Tilapia fresca
por 1000 gr.

10.348

10.722

11.044

11.377

11.752




Costo MP Tilapia fresca

10.348 10.722 11.044 11.377 11.752
por 500 gr.
Fuente: Propia.
Tabla 16.
Presupuesto inicial.
Presupuesto inicial
Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Activos Inversion inicial 1 $ 83.000.000 $ 83.000.000
Utensilios y herramientas 1 $ 2.973.850 $ 2.973.850
Noémina admo y Mano de obra 1 $ 90.034.767 $ 90.034.767
Gastos de administracion 1 $ 24.240.000 $ 24.240.000
Gastos de ventas 1 $ 500.000 $ 500.000
Otros gastos 0 $ - $ -
$ -
TOTAL $ 200.748.617,37
Fuente: Propia.
Tabla 17.
Flujo de caja.
FLUJO DE CAJA Aio 0 Aiio 1 Ao 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
Flujo de Caja
Operativo
Utilidad Operacional 35.322.787 48.788.435 59.490.271 70.820.007 193.391.478
Depreciaciones 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Amortizacion
Diferidos 0 0 0 0 0




Provisiones 2.178.981 3.050.025 3.741.995 4.474.669 12.437.570
Impuestos 11.732.975 16.423.209 20.149.204 24.094.373 66.971.531
Neto Flujo de Caja

Operativo 0 52.234.743 71.261.668 86.381.471 102.389.048 275.800.579

Fuente: Propia.
8.3 Cronograma de Inversion — fuentes de financiacion (propios o terceros)
Es toda aquella via que utiliza para obtener los recursos necesarios que requieren para realizar su actividad.
Tabla 18.

Cronograma de inversion.

PRESUPUESTO INICIAL

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total

Activos Inversion inicial $ 83.000.000 $ 83.000.000
Utensilios y herramientas 1 $ 2.973.850 $ 2.973.850
Noémina admo y Mano de obra 1 $ 90.034.767 $ 90.034.767
Gastos de administracion 1 $ 24.240.000 $ 24.240.000
Gastos de ventas 1 $ 500.000 $ 500.000
Otros gastos 0 $ - $ -

$ -

TOTAL $ 200.748.617,37

Fuente: Propia.

8.4 Proyeccion de egresos (costos y gastos)
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Tabla 19.

Proyeccion de egresos.

Proyeccion Anual de Egresos

Afio

0 Aio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aifio 4 Ao 5
$ $ $ $ $
Valores en Pesos Colombianos 100.332.114,30 104.746.727,33 108.528.084,19 111.794.779,52 115.159.802,39
Fuente: Propia.
8.5 Plan de Compra
Tabla 20.
Plan de compra.
Resumen Costos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5

Unitarios de elementos
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para prestacion de
Servicios

Costos Unitarios
Materia Prima

$ / unidad

$ / unidad

$ / unidad

$ / unidad

$ / unidad

Costo MP Tilapia fresca
por 1000 gr.

10.348

10.722

11.044

11.377

11.752

Costo MP Tilapia fresca
por 500 gr.

10.348

10.722

11.044

11.377

11.752

Fuente: Propia.

8.6 Proyeccion de Ingresos

Tabla 21.

Proyeccion de ingresos.

Precios,
Volumen y
Ventas
Totales

Unidades
Vendidas
por
Producto

Afio 0

Afo 1

Afio 2

Afo 3

Aifio 4

Afio 5




Tilapia fresca

bor 1000 a7 unid. 9.600 9.888 10.184 10.489 10.803
gélragz)%f;‘r’s"a unid. 6.000 6.180 6.365 6.555 6.751
0 unid. 0 0 0 0 0
0 unid. 0 0 0 0 0
0 unid. 0 0 0 0 0
0 unid. 0 0 0 0 0
lfr ‘:’;‘l"cg)” Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tilapia fresca . $ $ $ $
por 1000 gr. $/unid, 18.000,00 18.649.80 19.211,16 1978941 10 440 47
Tilapia fresca . $ $ $ $
por 500 gr. $ / unid. 10.000,00 10.361,00 10.672,87 10.994,12° 1 35693
s/ s s s s
S/ $ 5 e s
0 $ / unid. EB EB EB - :3
S/ e 5 e s
Total,
Ventas
\?:r?é;izges unid. 15.600 16.068 16.549 17.044 17.554
Ingresos por
Ventas $ $232.800.000,00 248.440.202  263.579.236 279.637.625 297.510.558
Brutas
Descuento
en Ventas
Descuento % ventas
Pronto pago $ 0 0 0 0 0
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Otros
Ingresos

Otros
Ingresos No $
operacionales

Fuente: Propia.

8.7 Punto de equilibrio
Tabla 22.

Punto de equilibrio.

9771 Cantidad de unidades prestadas como minimo para

PUNTO DE EQUILIBRIO equiparar los costos u horas de servicio prestadas

Fuente: Propia.
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8.8 Flujo de Caja

Tabla 23.
Flujo de caja
Aiio
FLUJO DE CAJA 0 Aiio 1 Aiio 2 Aio 3 Aiio 4 Aifio 5
Flujo de Caja Operativo
Utilidad Operacional 35.322.787 48.788.435 59.490.271 70.820.007 193.391.478
Depreciaciones 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Amortizacion Diferidos 0 0 0 0 0
Provisiones 2.178.981 3.050.025 3.741.995 4.474.669 12.437.570
Impuestos 11.732.975 16.423.209 20.149.204 24.094.373 66.971.531
Neto Flujo de Caja
Operativo 0 52.234.743 71.261.668  86.381.471  102.389.048  275.800.579
Flujo de Caja Inversion
Variacion Cuentas por
Cobrar 0 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Materias
Primas e insumos 0 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En
Proceso 0 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod.
Terminados 0 0
Var. Anticipos y Otros
Cuentas por Cobrar 10 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de
Trabajo 0 0 0 0 0 0

Inversién en Terrenos 0 0 0 0 0 0




Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0

Inversion en Adecuaciones y

Mejoras 0 30.000.000 0 0 0
Inversion en Maquinaria y

Equipo 0 3.000.000 0 0 0
Inversién en Muebles 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de

Transporte 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de

Oficina 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0
Inversion Activos 0 0 0 0 0
Inversioén Diferida 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja

Inversion 0 33.000.000 0 0 0

Flujo de Caja

Financiamiento

Desembolsos Pasivo Largo

Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos

Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0
Capital 0

Otros Ingresos No

Operacionales 0 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja

Financiamiento 0 0 0 0 0 0

Neto Periodo 0 19.234.743  71.261.668 86.381.471 102.389.048 275.800.579

Fuente: Propia.



8.9 Estado de la Situacion Financiera

Tabla 24.

Estado de situacion financiera.

Ao 0 Ano 1 Ao 2 Afno 3 Ano 4 Ano 5

Activo
Efectivo 0 19.234.743 71.261.668 86.381.471 102.389.048 275.800.579
Cuentas x Cobrar 0 0 0 0 0 0
Inyentarlos Materias 0 0 0 0 0 0
Primas e Insumos
Inventarios de Producto 0 0 0 0 0 0
en Proceso
Inven.tarlos Producto 0 0 0 0 0 0
Terminado

Total, Activo 0 19.234.743 71.261.668 86.381.471 102.389.048 275.800.579
Corriente:
Edificaciones 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000
Ie’;?lli’;zdad’ planta y 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Otros 2.973.850 2.973.850 2.973.850 2.973.850 2.973.850 2.973.850
Depreciacion acumulada 300.000 310.830 310.830 310.830 310.830

Total Activos Fijos: 35.973.850 36.273.850 36.284.680 36.284.680 36.284.680 36.284.680
ACTIVO 35.973.850 55.508.593 107.546.348 122.666.151 138.673.728 312.085.259
Pasivo
Cuentas X Pagar 0 0 0 0 0 0
Proveedores
Impuestos X Pagar 0 11.732.975 16.423.209 20.149.204 24.094.373 66.971.531
Acreedores Varios 0 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0 0




Obligacion Fondo

\ 0 0 0 0 0 0

Emprender (Contingente)

PASIVO 0 13.532.975 18.223.209 21.949.204 25.894.373 68.771.531

Patrimonio

Capital Social o aportes 200.748.617 200.748.617 200.748.617 200.748.617 200.748.617 200.748.617

segun corresponda

Reserva Legal 0 2.178.981 3.050.025 3.741.995 4.474.669 12.437.570

Acumulada

Utilidades Retenidas 0 0 19.610.830 47.061.051 80.739.007 121.011.030

Utilidades del Ejercicio 0 19.610.830 27.450.221 33.677.956 40.272.023 111.938.131

Revglongacmn 0 0 0 0 0 0

patrimonio

PATRIMONIO 200.748.617 222.538.429 250.859.693 285.229.620 326.234.317 446.135.348

PASIVO +

PATRIMONIO 200.748.617 236.071.404 269.082.902 307.178.824 352.128.690 514.906.879
164.774.767 180.562.811 161.536.554 184.512.673 213.454.961 202.821.620

Fuente: Propia.



8.10 Estado de Resultados

Tabla 25.

Estado de resultados.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas 232.800.000 248.440.202 263.579.236 279.637.625 297.510.558
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Costos de Fabricacion / Venta 147.405.420 151.902.763 156.443.389 161.118.592 56.211.207
Utilidad Bruta 85.394.580 96.537.439 107.135.847 118.519.033 241.299.351
Gasto de Administracion 49.571.793 47.230.955 47.130.526 47.183.977 47.391.373
Gastos de Ventas 500.000 518.050 515.050 515.050 516.500
Utilidad Operativa 35.322.787 48.788.435 59.490.271 70.820.007 193.391.478
Ingresos no operacionales 0 0 0 0 0
Gastos financieros / Intereses / Cuotas 1.800.000 1.864.980 1.921.116 1.978.941 2.044.247
Utilidad antes de impuestos 33.522.787 46.923.455 57.569.155 68.841.065 191.347.232
Impuesto renta 11.732.975 16.423.209 20.149.204 24.094.373 66.971.531
Utilidad después de impuestos 21.789.811 30.500.246 37.419.951 44.746.692 124.375.701
Reserva legal 2.178.981 3.050.025 3.741.995 4.474.669 12.437.570
Utilidad repartible o pérdida del ejercicio 19.610.830 27.450.221 33.677.956 40.272.023 111.938.131

Fuente: Propia.
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8.11 Indicadores Financieros TIR y VPN

Tabla 26.

Indicadores financieros TIR y VPN.

TNA de inversion alternativa 10%
Nativo Fresh
TIR 23,75%
VAN $116.815.011,91
RELACION COSTO/BENEFICIO $1,91
PAYBACK 2,66
Cantidad de Aifios

Fuente: Propia.
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8.12. Conclusiones Financieras y Evaluacion de Viabilidad.

El anélisis financiero desarrollado para el emprendimiento Nativo Fresch permitio
evaluar la viabilidad econdmica y financiera del proyecto orientado a la producciéon y
comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto para el afio 2026.

A partir de las proyecciones de ingresos, costos, gastos operativos y requerimientos de
inversion, se identificé que el proyecto presenta capacidad para generar rentabilidad y
sostenibilidad financiera en el mediano plazo, siempre que se mantenga un adecuado control
administrativo, operativo y comercial.

Los resultados obtenidos mediante herramientas financieras como el flujo de caja, el
punto de equilibrio, la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Presente Neto (VPN),
evidencian que el emprendimiento posee condiciones favorables para su ejecucion, debido a que
los ingresos proyectados permiten cubrir los costos de operacidon y generar utilidad para los
S0C10s.

De igual manera, el estudio financiero permiti6 identificar que existe una demanda
potencial para la comercializacion de tilapia fresca en el mercado local, especialmente en
distribuidores, restaurantes y consumidores interesados en productos frescos, saludables y de
origen regional.

El analisis también demuestra que la implementacion de estrategias de comercializacion,
control de costos y fortalecimiento de alianzas comerciales puede incrementar la competitividad
y estabilidad financiera del negocio en el largo plazo.

En este sentido, se concluye que Nativo Fresch representa una alternativa empresarial

viable dentro del sector piscicola local, con posibilidades de crecimiento y fortalecimiento
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economico, contribuyendo al desarrollo regional y al fortalecimiento de la produccion

alimentaria en el departamento de Narifio.
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9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Analizar las caracteristicas del mercado de pescado en el municipio de Pasto, el estudio
de mercado permiti6 identificar que existe una demanda constante de tilapia fresca en el
municipio de Pasto, especialmente por parte de distribuidores, restaurantes y consumidores
finales. Asimismo, se evidenci6 que los clientes valoran factores como la frescura, la calidad del
producto, el abastecimiento continuo y la procedencia local, aspectos que representan
oportunidades comerciales para el emprendimiento Nativo Fresch.

El desarrollo del estudio técnico y organizacional permitié establecer que el
emprendimiento requiere el cumplimiento de condiciones sanitarias, legales y operativas
relacionadas con permisos de produccion acuicola, buenas practicas de manufactura, manejo
adecuado del recurso hidrico y formalizacion empresarial. Ademas, se identifico que el
municipio de Pasto presenta condiciones favorables para el desarrollo de actividades piscicolas
orientadas a la comercializacion de tilapia fresca.

El analisis financiero evidencié que el proyecto presenta viabilidad econémica debido a
que las proyecciones de ventas, ingresos y rentabilidad permiten cubrir los costos y gastos
operativos del negocio. Los indicadores financieros proyectados reflejan condiciones favorables
para la sostenibilidad del emprendimiento, permitiendo visualizar oportunidades de crecimiento

y fortalecimiento comercial en el mercado local.
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Recomendaciones

o Fortalecer continuamente las estrategias de comercializacion y posicionamiento de
marca para aumentar la participacion en el mercado local.

. Implementar controles permanentes de calidad e inocuidad alimentaria que
permitan garantizar la frescura y trazabilidad del producto.

o Establecer alianzas comerciales con distribuidores, restaurantes y establecimientos
gastrondmicos del municipio para asegurar estabilidad en las ventas.

. Mantener una adecuada planificacion financiera y administrativa que permita
controlar costos operativos y mejorar la rentabilidad del negocio.

o Gestionar procesos de capacitacion técnica relacionados con produccion piscicola
sostenible, manejo sanitario y buenas practicas acuicolas.

. Evaluar en el futuro nuevas lineas de producto como tilapia fileteada, empacada o

con valor agregado para ampliar el mercado objetivo.
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RESUMEN DE EMPRENDIMIENTO

Concepto del negocio.

Nativo Fresch es un emprendimiento orientado a la produccion y comercializacion de
tilapia fresca en el municipio de Pasto, departamento de Narifio. La empresa se desarrollara
dentro del sector agroalimentario y piscicola, enfocandose en ofrecer productos frescos,
saludables y de alta calidad para distribuidores, restaurantes y consumidores finales.

La actividad econdmica del proyecto se relaciona con los codigos CIIU 4631, 4723 y
1012, correspondientes al comercio y procesamiento de productos alimenticios y pesqueros.

La misién de la empresa consiste en ofrecer tilapia fresca de calidad mediante procesos
responsables y sostenibles que contribuyan a la seguridad alimentaria y al fortalecimiento de la
produccion regional.

La visién se orienta a consolidarse como un emprendimiento reconocido en el mercado
local por la calidad, frescura y confiabilidad de sus productos piscicolas.

El proyecto busca satisfacer la creciente demanda de pescado fresco en el municipio de
Pasto, aprovechando las oportunidades existentes dentro del mercado alimentario local y
fortaleciendo el desarrollo econdmico regional.

Potencial del Mercado en Cifras.

Los resultados de la investigacion de mercados permitieron identificar una demanda
favorable para la comercializacion de tilapia fresca en el municipio de Pasto.

El 89,8% de los distribuidores encuestados manifestdé comercializar actualmente tilapia
fresca, mientras que el 61,2% indico disposicion de compra semanal entre 10 y 20 kilogramos

del producto.



Ademas, el 89,8% expreso interés en establecer alianzas con productores locales,
evidenciando oportunidades de abastecimiento y comercializacion para el emprendimiento.
El estudio también identificé que la frescura, calidad y estabilidad en la entrega

representan los factores mas valorados por los clientes potenciales.

Ventajas competitivas y propuesta de valor.

Nativo Fresch presenta ventajas competitivas relacionadas con:

. Comercializacion de tilapia fresca de origen local.

. Mayor control de calidad y frescura del producto.

. Cercania con el mercado objetivo.

. Reduccion de tiempos de distribucion.

. Implementacion de practicas responsables y sostenibles.

. Posibilidad de generar relaciones directas con distribuidores y restaurantes.

La propuesta de valor del proyecto se basa en ofrecer tilapia fresca, segura y de alta
calidad, garantizando trazabilidad, abastecimiento confiable y atencion eficiente a los clientes del

mercado local.

Resumen de las inversiones requeridas.

Tabla 27.

Resumen de las inversiones requeridas.

Concepto. Valor aproximado. COP $
Equipos y herramienta. $2.973.850

Adecuacion e infraestructura. $ 120.000.000

Capital de trabajo. $ 45.000.000

Insumos y materia prima $ 18.000.000

Transporte y logistica $ 10.000.000

Gastos administrativos $4.774.767
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Total $200.748.617

Fuente: Propia.



