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RESUMEN  

El presente informe, contiene un estudio detallado de cada una de las variables requeridas 

para determinar la viabilidad de ñMorti¶os de Antioquia S.A.Sò   de innovar en el mercado 

frutícola de la ciudad de Medellín, con una empresa que produzca y comercialice mortiño, 

fruta silvestre y promisoria de la región a la que se le atribuyen grandes beneficios para la 

prevención y conservación de la salud humana.  

Debido a la poca disponibilidad de información secundaria sobre la producción, siembra y 

volúmenes de ventas se realizaron entrevistas a profundidad con personas expertas en el 

tema, y con base a la información suministrada se realizaron gran parte de los análisis de 

viabilidad de consumidores, público objetivo, competencia y canales de distribución. 

Se espera entrar al mercado mediante la concientización de la necesidad de consumir 

productos saludables, frescos y orgánicos que mejoren la calidad de vida de las personas, 

a través de publicidad sugestiva en el empaque, concientización de los médicos de la 

necesidad de hacer uso de potentes medicinas alternativas y mediante la experiencia 

directa del consumidor con la fruta a través de las diferentes formas en las que se puede 

presentar el producto, y de esta manera aumentar la aceptación del consumidor y posicionar 

en el mercado una fruta que al largo plazo puede ser potencia en la región. 

Debido al tipo de producto que se va a comercializar son pocas las restricciones legales y 

ambientales que requiere el proyecto, ya que la creación de empresa es avalada en un 

100% por la legislación de Colombia y las entidades ambientales del departamento de 

Antioquia, ya que trabajan arduamente para masificar la producción y consumo del mortiño 

en la región.  

La empresa será constituida como una sociedad por acciones simplificadas, contará con 

dos socios y cada uno aportará el 50% del capital inicial.  

Financieramente no es viable en los primeros cinco años de funcionamiento debido a los 

costos fijos mensuales en los que debe incurrir y el volumen de ventas, que al inicio es bajo 

porque el mercado que se quiere impactar es de iniciación y el crecimiento de estas es 

proporcional al impacto que tenga el mercadeo y la publicidad de la empresa en los 

consumidores. 

Palabras clave: mortiño, producción, siembra, comercializar, empresa, mercado, ventas. 
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ABSTRACT 
 

This report contains a detailed study of each of the variables required to determine the 

feasibility of "Mortiños de Antioquia S.A.S" venture in the fruit market of the city of Medellin, 

with a company that produces and commercializes mortiño, a wild and promising local which 

is attributed to great benefits for prevention and preservation of human health. 

 Due to the lees availability of existing information of production, planting and sales volumes, 

in-depth interviews were conducted with experts in the subject, and based on the information 

obtained the analysis of consumer, public target, competition and distribution channels were 

written.  

It is expected to enter the market by raising awareness of the need to eat healthy, fresh and 

organic products that improve the quality of people's lives, through suggestive advertising 

on the packaging, awareness from the doctors of the need to use powerful alternative 

medicines and through the direct experience of the consumer with the fruit through the 

different ways in which the contact with the product may occur. And in this way increase the 

acceptance of the consumer and position in the market for a fruit that can make good sales 

profits in the region in the long term. 

Due to the type of product that will be marketed there are a few legal and environmental 

restrictions requiring the project, because the creation of the company is backed 100% by 

legislation of Colombia and Antioquia Department environmental entities, since they work 

hard to make massive production and consumption of the mortiño in the region.  

The company shall be constituted as a society by simplified actions will have two partners 

and each one will contribute with 50% of the initial capital.  

It is not financially viable in the first five years of operation due to the monthly costs that must 

be incurred in and the incomes due to sales; which at the beginning are going to be low 

because the market that you want to have an impact on, is on initiation and the growth-rate 

of it is proportional to the impact that the marketing and advertising of the company will have 

on potential consumers. 

Key words: mortiño, production, planting, marketing, company, market, sales. 
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INTRODUCCIÓN 

Colombia es un país afortunado en su composición ambiental, es mega diverso y cuenta 

con gran cantidad de productos que nacen de la tierra sin necesidad de su simebra y que 

debido al desconociendo de estos por parte de los pobladores no son aprovechados, uno 

de ellos es el mortiño, considerado como un fruto silvestre, lo que quiere decir que no 

requiere para su cultivo condiciones especiales y hace que tenga ventajas competitivas 

frente a otros productos de su especie; además, por ser silvestre es 100% orgánica, 

permitiéndole ser mucho más codiciado en el mercado, debido a las tendencias actuales 

de producción de alimentos orgánicos, además por su sabor y cualidades culinarias. 

Sus usos van desde el consumo para repostería, jugos, vivos y mermeladas hasta 

prevención de la salud por los reconocidos beneficios medicinales como  antioxidante, 

además de poseer un alto contenido de minerales. 

Mario González (2014) gran conocedor de esta fruta afirma que, son muchas las ventajas 

que posee el cultivo de mortiño, debido a las condiciones climáticas de la región, el cual 

considera que a futuro esta fruta será considera como lo es hoy el café, una de las 

principales fuentes económicas del país. 

Con esta investigación se pretende determinar la factibilidad de constitución de una 

empresa dedicada al cultivo del mortiño, desde su público objetivo hasta su viabilidad 

financiera, para lo cual se realizaron entrevistas a profundidad, recabación de información 

secundaria y encuestas exploratorias para poder determinar los factores internos y externos 

que puedan influir en el desarrollo de esta. 
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1. PRELIMINARES 

1.1 JUSTIFICACIÓN 

La idea de crear esta empresa nace del deseo personal de ser independiente y 

emprendedor mediante productos que sean poco convencionales pero, a su vez, que sean 

importantes para el consumo a nivel nacional e internacional y que sean típicos de la región 

para hacer de estos diferenciados y únicos.  

En esta búsqueda de productos poco convencionales, se encontró el mortiño, fruta de la 

que poco se sabe, mucho se demanda y no se encuentra gran oferta en el departamento 

de Antioquia (Corantioquia, 2009). Se cultiva en alturas entre los 1800 y 3000 metros sobre 

el nivel del mar por lo que lo hace exclusivo a ciertos sectores y no permite que se siembre 

en cualquier clima o región, siendo Antioquia uno de los lugares ideales para su producción 

por las zonas montañosas y por ser una especie nativa de la región. Además, Colombia es 

un país afortunado por tener la posibilidad de contar con dos cosechas de la fruta al año, 

haciéndolo un producto diferenciador y con ventajas sobre la región. Vale la pena tener en 

cuenta que es una fruta que ha sido desplazada por los diferentes usos dados al suelo 

como la ganadería, cosechas a gran escala de frutas y verduras, floricultura, entre otras 

que son dedicadas a la industria. (Corantioquia, 2009).  

Esta especie se encuentra en serio peligro de erosión genética debido a la tala de bosques 

y la incorporación en los sitios donde crece de  nuevas especies como tomate de árbol y 

papa. (Riascos, 2006) 

Con estas consideraciones del mortiño, se ve promisorio el estudio de viabilidad de una 

empresa que lo produzca y lo comercialice, teniendo en cuenta la cantidad de beneficios 

que trae para la salud debido a que es una fruta rica en antioxidantes, vitamina c y minerales 

como  potasio, calcio, fosforo y magnesio, siendo éstos de gran peso en la decisión de su 

estudio, así como también la necesidad latente en los mercados de consumir productos 

orgánicos y  beneficiosos para la salud apalancándose en sus diferentes usos como planta 

medicinal, materia prima o complemento en repostería  y vinos a nivel nacional e 

internacional (Corantioquia, 2009). Es importante tener en cuenta que lo innovador del 

proyecto es la creación de una empresa que produzca y comercialice el Mortiño en 

Antioquia ya que no se conocen cultivos comerciales de la especie en el país y que la 

comercialización y explotación actual del recurso se basa en el aprovechamiento de plantas 

que crecen espontáneas en diferentes regiones. (Corantioquia, 2009) 
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1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO 

1.2.1 Objetivo General: 

Formular un plan de negocios para el establecimiento de una empresa que produzca y 

comercialice Mortiño en la ciudad de Medellín 

1.2.2 Objetivos Específicos: 

¶ Analizar el micro entorno del producto es decir, consumidores, competencia, canales 

de distribución y público objetivo. 

¶ Analizar el macro entorno del producto es decir, fuerzas demográficas, económicas, 

naturales, jurídicas, culturales y tecnológicas. 

¶ Realizar una proyección financiera que determine la viabilidad en términos económicos 

de la creación de la empresa.  

1.3 ANTECEDENTES 

 

Para poder entender los estudios encontrados alrededor del mundo es importante tener en 

cuenta la definición dada por la Corporación Colombiana de Investigación Agropecuaria 

(Corpoica),al centro virtual de noticias del Ministerio de Educación de Colombia (2009) 

donde  explica que: 

"El agraz o mortiño (Vaccinium Meridionale S.w.) tiene más de 150 especies de 

Vaccinium en el mundo, algunas de las cuales han sido domesticadas en Estados 

Unidos y Canadá. Y son conocidas con el nombre de "blueberry o arándano", 

"highbush blueberry" o agraz, entre otrosò 

Es por esta razón, y debido a la poca disponibilidad de información que se encuentra acerca 

del mortiño en Colombia, que es necesario recurrir a bases de datos secundarias que hacen 

referencia al consumo de esta fruta en el mundo y allí se habla es del arándano, que como 

se mencionó anteriormente es de la misma especie del mortiño y difieren un poco en el 

sabor y los beneficios que tiene para la salud, esto encontrado en un estudio realizado en 

Estados Unidos y referenciado en la revista BBC  (2011), en la que afirman que el arándano 

latinoamericano o mortiño, es nativo de centro y sur América y tiene un mayor nivel de 

compuestos antioxidantes, gan§ndose el apodo de  ñsuprema superfrutaò y puede estar 

relacionado con su condición de fruta silvestre o fruta neotropical. Por lo que se puede 

concluir que los arándanos son lo mismo que el mortiño para el consumo mundial y que su 

nombre difiere de la región del mundo de la que provenga. 

En un estudio realizado por Cort Brazelton (2013) en los cinco continentes sobre la 

producción y el crecimiento del arándano (fruta con características similares y sustituto 
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perfecto del mortiño) en los países más representativos en producción y potenciales 

productores a futuro de cada región, determinó que América del Sur es el segundo 

productor mundial de arándano liderado por Chile y seguido de Argentina, representando 

más de una cuarta parte de la cosecha mundial de la fruta. Con respecto a Colombia, 

menciona que  el desarrollo de la industria de mortiño es lento pero interesante a la vez, ya 

que este crecimiento está impulsado en su totalidad por la demanda local de la fruta que se 

siembra y se cosecha en fincas cercanas a los centros urbanos donde también es vendida. 

Esto representa una demanda creciente en el país, teniendo un impacto en el crecimiento, 

generando necesidades y perfilando a Colombia como un exportador neto de mortiño. Por 

el momento, esta industria en Colombia solo es local. 

El estudio menciona que cada día se está aumentado más la oferta y demanda mundial de 

la fruta, razón por la cual hay entrada de nuevos productores, haciendo que los actuales 

estén desarrollando nuevas tecnologías y rediseñando las actuales para satisfacer 

entonces la demanda aumentada y así aprovechar las oportunidades que está presentando 

el mercado. Es por esto, que los países que cultivan esta fruta están ampliando sus terrenos 

y con estos nacen nuevos productores como China, Rumania y la República de Georgia. 

Además, se hace un énfasis importante en que uno de los grandes desafíos con el aumento 

acelerado de la producción de esta fruta es que se debe mantener una calidad 

extraordinaria, y a su vez se debe tener completo conocimiento del producto, para así poder 

realizar una correcta promoción del mismo. (Brazelton, 2013) 

El estudio concluye que el consumo mundial de mortiño está aumentando y expandiéndose 

de manera acelerada, encontrándose en supermercados de todo el mundo en diferentes 

presentaciones, lo que unos años atrás nadie se imaginaría que encontraría y en mercados 

que décadas atrás era una fruta totalmente desconocida, como es el caso de China que 

está camino a convertirse en uno de los consumidores más grandes del mundo. 

Concluyendo en palabras de productores mundiales, "este es un buen momento para estar 

en la industria del arándano" (Brazelton, 2013). 

Colombia es un país que a pesar de tener grandes oportunidades de crecimiento agrícola 

con diferentes productos debido a sus ventajas geográficas ha ido monopolizando la 

economía a ciertos tipos de alimentos y está dejando a un lado mejores alternativas por el 

poco conocimiento que se tiene de la tierra y sus usos, dejando de explorar mercados a los 

que se tiene fácil acceso porque se tiene el potencial de producción para saciar las 

necesidad como es el caso del mortiño. (Sánchez, 2013). 

Dentro de todos estos productos que se han monopolizado están los llamados commodities 

que representan un alto porcentaje de las exportaciones del país que en el mediano y largo 

plazo deben ser reemplazadas por otro tipo de bienes debido a las circunstancias del 

mercado internacional y la caída de los precios de las materias primas, ahí entraría a jugar 

un papel importante este producto ya que se sale de la convencional y marca el comienzo 

de otro tipo de comercio y a la vez aprovechar la cantidad de beneficios existentes con los 
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tratados de libre comercio que muchas veces son subvalorados por el monopolio de los 

productos que se exportan perdiendo grandes beneficios para el país. (Sánchez, 2013).  

Debido a la inmadurez del producto en Colombia son pocos los antecedentes que se tienen 

hoy sobre la comercialización y producción del mortiño, pero como podemos observar en 

la información suministrada anteriormente, es una fruta con una alta demanda mundial que 

cada día va creciendo más debido a los beneficios que tiene para la salud así como su 

agradable sabor, además Colombia debido a los grandes cambios económicos que se 

avecinan debe pasar de producir pequeñas cantidades en fincas agrícolas a producir 

grandes extensiones de tierra para aprovechar su potencial agrario y comenzar a competir 

a nivel mundial con una fruta que cada día aumenta más su demanda en el mundo. 

(Valencia, 2011). 

1.4 MARCO DE REFERENCIA 

1.4.1 Marco Contextual:  

Colombia es un país que debido a su ubicación geográfica (en el trópico) goza de un 

privilegiado lugar en el mundo cuando se habla de biodiversidad en fauna y flora. En la flora, 

hay árboles frutales y ornamentales que son exclusivos esta región ya que su crecimiento 

va ligado principalmente a los climas y a la geografía que los rodea y los permite desarrollar, 

uno de esos árboles exclusivos y nativos de Colombia, es el mortiño o agraz, árbol silvestre 

no tradicional definido por Corantioquia (2009) como: 

ñUna alternativa productiva no maderable que ayuda a regenerar la flora silvestre 

del país debido a las expansiones y sobreexplotaciones de las industrias y de los 

diferentes usos del suelo que contiene gran cantidad de vitaminas y minerales 

totalmente beneficiosos para la salud humana.ò 

El mortiño es considerado promisorio debido a la gran cantidad de usos  y beneficios que 

tiene principalmente como fruto medicinal debido al alto contenido de vitaminas y minerales 

presentes en él, nace de un arbusto y a pesar de ello en algunos casos es usado como 

planta ornamental. Además, por su sabor es codiciado en las más importantes cocinas del 

mundo, haciéndola muy demandada en Estados Unidos y Europa, que no poseen las 

facilidades de producción debido a la estacionalidad de los países, siendo Colombia, en 

este caso Antioquia, el lugar adecuado para su producción que debido a su clima y 

ubicación geográfica es uno de los pocos países en el mundo donde se produce dos veces 

al año, por lo que se considera un producto de alta viabilidad para la exportación. Es una 

planta que crece como especie silvestre que ayuda al sostenimiento de la flora y fauna del 

lugar en donde se encuentra, además no ha sido aún muy procesada ni comercializada en 

Colombia y está siendo subutilizada por el poco conocimiento que se tiene de ella debido a 

los diferentes enfoques que tiene el mercado como negocios agroindustriales y ganaderos, 

además del mal manejo del suelo, lo que conlleva a una baja o nula producción con el 
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agravante de que es un fruto que día a día es más demandado y poco ofertado. 

(Corantioquia, 2009) 

Según un estudio realizado por la empresa DGC Asset Management (2013) en el 

informe Blueberry Supply and Demand (Oferta y demanda de Arándanos) afirma que:  

ñLa producci·n de arándanos ha aumentado a una tasa anual del 10,6 por ciento 

(10,6%) a nivel mundial desde 2008, ya que los productores reconocen el potencial 

y la rentabilidad de los cultivos y buscan satisfacer la demanda de productos de 

arándanos frescos y procesados. En general, la producción mundial aumentó en un 

49,7 por ciento (49,7%) entre 2008 y 2012, a partir de  893.4 millones de libras a 

1.337 millones de libras, con los mercados emergentes de América del Sur, África y 

Asia en expansión como máximo, tanto en términos de superficie plantada y el 

producto entregado.ò 

 Asimismo, el estudio sostiene que la superficie plantada ha aumentado considerablemente 

desde el 2005 y la cantidad de tierra que está comprometida para cultivar arándanos a nivel 

mundial ha aumentado más del doble, teniendo en cuenta que se ha presentado un 

crecimiento agresivo de la producción en China, América Latina y Europa. 

Estudios realizados por Carlos Lonza (2007), afirma que el arándano tiene un consumo 

aproximado de 200.000 toneladas al año en el mundo, siendo Chile el país que más exporta 

en Suramérica con 80 millones de dólares al año, donde el 87% de estas van dirigidas a 

Estados Unidos, el mayor comprador y consumidor en el mundo que representa el 30% 

total de las exportaciones de Chile y que a pesar de producir aproximadamente el 50% de 

la producción mundial de este fruto, no satisface su demanda interna. Además, Lonza 

(2007) afirma que en Chile se pueden llegar a producir aproximadamente de 10 a 12 

toneladas por hectárea de arándano y en los predios donde se hace de manera muy técnica 

puede llegar a las 30 toneladas por hectárea. 

1.4.2 Marco conceptual: 

¶ Plan de negocios: Según información suministrada por Félix Velasco (2007) en su 

libro ñAprender a elaborar un plan de negociosò se puede concluir que, un plan de 

negocios define la empresa y es su carta de presentación ante terceros. Útil para la 

identificación de metas y objetivos a corto plazo, este en pocas palabras define la 

organización. Es usado de diferentes maneras, de acuerdo a las necesidades de la 

empresa, ya sea para fines de expansión o como una herramienta de gestión y 

control estratégico.  

Este plan de negocios permite imaginar los escenarios futuros más probables en los 

que se va a desarrollar la empresa, teniendo en cuenta todo tipo de variables que 

puedan afectarla, y para poder concluir y definir recomendaciones de forma 

detallada, se recurre al análisis del mercado  y sus consumidores así como los de 

http://www.dgcassetmanagement.com/sites/www.dgcassetmanagement.com/files/DGC%20Blueberry%20Report,%20April,%202013.pdf
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su competencia, su actuales productos y los que se espera ofrecer, las estrategias 

de mercadeo para retener y aumentar los clientes, los planes de operación de la 

producción así como la distribución de los productos, el servicio al cliente, sus 

necesidades financieras determinadas por el análisis de indicadores financieros , 

balance general y estados de pérdidas y ganancias proyectados; y sin dejar a un 

lado y como aspecto realmente importante, la visión de la empresa, sus factores 

claves de éxito y sus objetivos (Velasco, 2007). 

El plan de negocios permite en general, administrar de forma más organizada una 

empresa, ya que se pueden prever y solucionar problemas antes de que surjan o 

evitar que generen un daño mayor, debido al orden en que se encuentra la 

información tomar decisiones asertivas ante situaciones que pongan en riesgo áreas 

y procesos de la empresa. Además, permite tener una perspectiva financiera clara 

de las proyecciones de la empresa, eje fundamental de su desarrollo (Velasco, 

2007). 

¶ Investigación de mercados: Según el libro ñInvestigaci·n de mercados un enfoque 

aplicadoò (Malhotra, 2004),  

ñLa investigaci·n de mercados es un enfoque sistem§tico y objetivo para el 

desarrollo y el suministro de información para el proceso de tomas de 

decisiones por parte de la gerencia de marketingò 

Lo que se puede interpretar de la definición anterior es que la investigación de 

mercados es un método de recolección de información y posterior análisis para la 

toma de decisiones en el área de mercadeo, de la cual se pueden identificar 

oportunidades de mercado, caracterizaciones y soluciones de problemas que 

implementados de la manera correcta, pueden direccionar los objetivos de toda una 

organización. La investigación de mercados puede servir entre otros para: 

o Abrir un nuevo punto de venta (Namakforoosh, 2005). 

o Diseñar un nuevo producto  (Namakforoosh, 2005). 

o Crear una campaña publicitaria  (Namakforoosh, 2005). 

o Definir el nombre y empaque de un nuevo producto  (Namakforoosh, 2005). 

¶ Entrevista a profundidad: Es un método de investigación cualitativo que se hace cara 

a cara entre el entrevistador y el entrevistado, dirigido a la comprensión y análisis 

sobre aspectos estrictamente personales que tienen los entrevistados acerca de la 

influencia que ha tenido en sus vidas algún tipo de experiencia, norma social o 

alguna situación que hayan formado su comportamiento de una forma diferente a la 

que él quisiera, expresado en sus propias palabras y actitudes inconscientes. Este 

tipo de entrevistas no se rigen por un intercambio formal de preguntas y respuestas, 

es una conversación entre iguales en la que el entrevistador debe ganar la confianza 

del entrevistado con el fin de poder llegar a obtener lo que puede brindar el 
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entrevistador de manera inconsciente. Lo que quiere decir que es, no directiva, no 

estructurada, no estandarizada y abierta donde se debe de igual manera controlar 

los temas a tratar. El entrevistador es el instrumento de la investigación y su rol 

implica aprender a hacer y formular las preguntas. Es de vital importancia la 

elaboración previa de una guía con las preguntas básicas, no se debe leer ya que 

esta entrevista debe parecer como un simple diálogo, teniendo en cuenta que debe 

durar entre una hora y media y dos horas (Pintado Blanco, Sánchez Herrera, Grande 

Esteban, & Estévez Munoz, 2010). 

¶ Encuesta exploratoria: Su principal objetivo es captar de manera general una 

perspectiva de algún problema formulado, ayudándolo a dividir en diferentes 

subproblemas, dándole al investigador un grado más alto de conocimiento respecto 

al problema. Es difícil con este tipo de investigaciones llegar a desarrollar una buena 

hipótesis y por esta razón es utilizada para generar un criterio y dar respuesta a 

algunos problemas de la investigación. (Namakforoosh, 2005). 

¶ Investigación a partir de información secundaria: es la investigación procedente de 

bases de datos, paneles, Internet, o directorios. Para el uso de este tipo de 

información es importante tener en cuenta aspectos como: 

o Cantidad de la información brindada por la fuente.  

o Relevancia de la información. 

o Precisión de la información.  

Estos tres pasos son importantes para mantener un recelo especial por la información 

que se está recabando, que los datos sean acordes a la información y para que la 

información que se obtenga sea confiable, clara y suficiente. (Grande Esteban & 

Abascal Fernandez, 2011).  

¶ Matriz DOFA: matriz que consiste en relacionar debilidades, oportunidades, 

fortalezas y amenazas. Una de las más utilizadas en la planeación estratégica para 

tomar decisiones sobre estrategia, posición y dirección de un negocio. Es muy 

utilizada para planificación de empresas, planificación estratégica, evaluación de 

competidores, marketing, desarrollo de producto, entre otros (Champ, 2014). 

¶ Análisis PESAL: Es un análisis del macro entorno que trabaja la organización. Es 

un acrónimo de político, económico, social, ambiental y legal que están fuera del 

control de la organización y son presentadas tanto las amenazas como las 

oportunidades. Estos factores van muy ligados a la región donde se va a desarrollar 

la empresa y por esta razón son muy propios de cada uno y hace que la cantidad 

de factores sea ilimitado (Ballén, 2012). 

¶ TIR: Es un acrónimo tasa interna de retorno y es aquella tasa que se utiliza para 

hacer que el valor presente neto de la inversión sea igual a cero descontando los 
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flujos futuros de ingresos netos y es comparable con la tasa de interés del mercado 

(Sepúlveda, 2004). 

¶ VPN: Es  un acrónimo de valor presente neto que es el monto de dinero al que se 

espera que aumente la riqueza de los accionistas actuales de la empresa y es 

equivalente a la suma de los flujos netos de inversión que generará una inversión a 

futuro expresados generalmente en la moneda del momento en que se realiza la 

inversión (Sepúlveda, 2004). 

¶ Cinco fuerzas competitivas de Michael Porter: Michael Porter (1980) en su libro en 

su libro ñCompetitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and 

Competitors.ò, determina que en un mercado existen cinco fuerzas que determinan 

la rentabilidad de este al largo plazo, razón por la cual cada empresa debe 

evaluarlas, para determinar la situación en la que se encuentra y cuál podría llegar 

y que de manera resumida se exponen a continuación:  

Ilustración 1. Cinco fuerzas competitivas de Michael Porter. 

 

Fuente: Elaboración propia a partir de (Porter, 1980). 
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2. METODOLOGÍA DEL PROYECTO 

Los siguientes objetivos están enfocados a analizar la viabilidad de una empresa que 
produzca y comercialice mortiño en la ciudad de Medellín.  

La presente metodología busca mediante entrevistas a profundidad y encuestas determinar 
la percepción de los consumidores y conocimiento sobre la fruta de diferentes mercados 
para así analizar de manera más clara la aceptación, la competencia y el público objetivo.  

¶ Analizar el micro entorno del producto es decir, consumidores, competencia, 

canales de distribución y público objetivo. 

Para el cumplimiento de este objetivo específico se realizaron las siguientes 

actividades: 

o Entrevista a profundidad a con dos distribuidores del producto en la ciudad de 

Medellín seleccionados de la siguiente forma: un distribuidor mayorista y un 

recolector, experto en el mortiño. La selección se hizo de acuerdo a la 

disponibilidad de información y accesibilidad de personal adecuado para la 

realización de esta entrevista, ya que se tenía previsto realizar también una 

entrevista a un almacén de grande superficie pero debido a que esta condición 

no fue posible realizarla, se reemplazó por una entrevista a profundidad con un 

experto del mortiño. 

 

o Entrevista a profundidad y encuesta a tres tipos de consumidores diferentes: 

restaurante, consumidor masivo y comercializadores de productos alimenticios 

con contenido de la fruta.  Las entrevistas se realizaron como se detalla a 

continuación: 

V Se entrevistaron dos restaurantes de la ciudad de Medellín con el 

objetivo de identificar sus hábitos de consumo de la fruta .La selección 

se hizo de acuerdo a la disponibilidad de información y accesibilidad de 

personal adecuado para la realización de esta entrevista. 

V Se realizaron 30 encuestas como se detalla a continuación: 

Á Diez entrevistas a amas de casa seleccionadas aleatoriamente 

entre las residentes de la Urbanización Villa Verde 2 debido a la 

facilidad de acceso a la información por parte de la autora y se 

asume que se encuentran dentro del público potencial de 

consumo. 

Á Diez entrevistas a estudiantes seleccionados aleatoriamente 

entre los estudiantes de la Universidad Pontificia Bolivariana 

debido a la facilidad de acceso a la información por parte de la 

autora y se asume que se encuentran dentro del público potencial 

de consumo. 
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Á Diez entrevistas a empleados seleccionados aleatoriamente en la 

dirección general de BANCOLOMBIA S.A debido a la facilidad de 

acceso a la información por parte de la autora y se asume que se 

encuentran dentro del público potencial de consumo. 

 

o Investigación a partir de información secundaria sobre las generalidades de las 

frutas sustitutas del mortiño en Colombia.  

Las condiciones políticas, legales, sociales, económicas y ambientales  hacen parte vital de 

la constitución y desarrollo de una empresa, es por esta razón que se debe analizar a partir 

de información secundaria  y entrevistas con personas expertas para poder tener claro el 

escenario en el que se va desarrollar la compañía. 

¶ Analizar el macro entorno del producto es decir, fuerzas demográficas, económicas, 

naturales, jurídicas, culturales y tecnológicas. 

Para el cumplimiento de este objetivo específico se realizaron las siguientes 

actividades: 

o Conversatorio con experto en temas jurídicos, legales y políticos del entorno 

empresarial en Colombia, debido a la poca disponibilidad de tiempo presentada 

por el experto, no se logró acordar el espacio para la entrevista a profundidad, 

razón por la cual se realizó un conversatorio informal con los temas relevantes, 

el resto de la información se adquirió a partir de información secundaria. 

o Investigación a partir de información secundaria sobre las fuerzas demográficas, 

económicas, naturales, jurídicas, culturales y tecnológicas de la producción y 

comercialización de mortiño en Colombia. 

 

A partir del siguiente análisis se busca determinar las condiciones financieras en que se 

desarrollará el proyecto y con esto determinar su viabilidad 

 

¶ Realizar una proyección financiera que determine la viabilidad en términos 

económicos de la creación de la empresa.  

Para el cumplimiento de este objetivo específico se realizaron las siguientes 

actividades: 

o A partir de las entrevistas y encuestas se realizará una estimación de la 

demanda de dicho producto en la ciudad de Medellín, además, a partir de 

información primaria y secundaria se determinarán los costos y gastos de un 

negocio de este tipo en esta ciudad y con dichas estimaciones se realizarán 

proyecciones financieras para determinar la viabilidad del negocio. 
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3. DESARROLLO DEL PROYECTO 

3.1 CARACTERIZACIÓN DEL NEGOCIO  

3.1.1 Descripción del producto 

El producto que se va a sembrar, recolectar y comercializar es el comúnmente conocido en 

Antioquia como mortiño, especie Vaccinium Meridionale S.w. (Familia Ericaceae), también 

conocido como uvito de monte, agraz o arándano azul. Esta fruta crece en toda la zona 

andina de Suramérica desde Ecuador hasta Venezuela, también está presente en la zona 

montañosa de Jamaica. En Colombia, se encuentra en las tres cordilleras, en Antioquia 

específicamente en la cordillera central a una altura que oscila entre los 1800 y los 3100 

metros sobre el nivel del mar (Corantioquia, 2009). 

Una fruta que a la que Corantioquia (2009) reconoce por ser poseedora de un alto contenido 

de antioxidantes, importantes minerales como el hierro y el fósforo, vitaminas B1, B2, B6, 

C, entre otras; lo que la hace demandada en gran manera para prevenir  el desarrollo de 

enfermedades cardiovasculares, diabetes, hipoglicemia, artritis, Alzheimer y Parkinson. 

Además, investigadores del Jardín Botánico de Nueva York y el Colegio Lehman del Bronx 

(2011) en Estados Unidos, descubrieron que el arándano latinoamericano, es decir el 

mortiño, es muy beneficioso para la salud debido a que previene el cáncer y retarda la 

pérdida de la visión por diferentes factores como la catarata por sus componentes 

antioxidantes, perfil§ndolo como la ñs¼per frutaò que da su mayor valor agregado en las 

propiedades medicinales que contiene, siendo también de gran valor en la gastronomía por 

su sabor sirviendo de materia prima para la producción de vinos, mermeladas y gran 

cantidad de postres. 

Según Chad Finn (1999) en su artículo "Temperate Berry Crops" el arándano o mortiño, es 

una fruta con interesante potencial en el mercado como una nueva fruta potencial ("potential 

new berry"), que podría cultivarse y promoverse su consumo en el mercado mundial debido 

a la amplia aceptación de especies muy similares.  

Corantioquia (2009)  describe el mortiño como un arbusto que crece hasta 3,5 metros de 

altura y 5,0 centímetros de diámetro, usualmente muy ramificado, copa redondeada; hojas 

y ramas nuevas de color granate y luego verde pálido; corteza de color naranja que se 

desprende con facilidad; yemas latentes cubiertas con escamas imbricadas o sobrepuestas. 

Las hojas de este arbusto son simples alternas espiraladas, de forma elíptica, de 1,5 a 3,5 

centímetros de largo por 0,6 a 1,4 centímetros de ancho; base obtusa, ápice acuminado, 

borde finamente serrado; haz verde lustroso y envés verde pálido. Las flores son pequeñas, 

de color blanco, cáliz con los sépalos unidos y con 5 dientes; corola tubular con 5 lóbulos 

de 5 a 7 milímetros.  El fruto es una baya globosa y carnosa de 8 - 14 milímetros de diámetro 
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que pueden ser de color morado oscuro o negro al madurar; conserva rudimentos del cáliz 

en el ápice. Las semillas son numerosas y pequeñas. 

Ilustración 2. Diferentes etapas de crecimiento del mortiño 

 

Fuente: Cosecha de Mario González (2014) . Fotos y elaboración: Propia 

Probablemente el problema de la baja producción de Mortiño en Colombia está ligado a los 

diferentes usos que se han dado al suelo, pero también hay un factor importantísimo y es 

el relacionado con la percepción que el campesino tiene sobre la fruta, como lo mencionaba 

el señor Mario González (2014) en la entrevista que se le realizó, donde manifestaba que 

muchos campesinos de la región consideran el árbol de mortiño como un arbusto y a veces 

reemplazan la palabra maleza por mortiñal refiriéndose a lo mismo, plantas que no sirven o 

en su defecto son ñcomida para p§jaros que solo estorbanò como también vulgarmente lo 

llaman. Siendo estas las razones principales para que el árbol pase desapercibido, se 

deseche por los menos conocedores, se esconda para los más curiosos y se destine la 

tierra a otros usos. Pero a la vez hace de estas debilidades sus mayores fortalezas para el 

desarrollo, fortalecimiento y posicionamiento como nuevo producto de consumo masivo, 

debido a la facilidad con la que se produce en la región y los bajos costos y riesgos que 

tiene el sembrado por su condición de silvestre, además de aprovechar sus ventajas 

medicinales para promocionar y posicionar la fruta en un mercado que ha ido olvidando 
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estas ventajas debido a que la mayoría las conocen mediante tradición oral (Valencia, 

2011). 

Lo que se desarrollará, es una empresa que produzca y comercialice Mortiño en los 

principales centros de abastos y supermercados de Medellín, contando también como 

clientes potenciales los restaurantes y reposterías que hagan uso de la fruta dentro de sus 

recetas, siendo el principal valor del negocio la siembra y comercialización en grandes 

volúmenes ya que no hay una empresa que se dedique a ambas actividades. 

La presentación del producto se realizará en empaques PET conocidos como ñclamshellsò  

si el volumen está dentro de los 100 y 500 gramos, si se requiere una presentación mayor 

se recurrirá a otro tipo de empaque de acuerdo a las especificaciones solicitadas por el 

cliente y serán empacadas a mano por operarios de la empresa luego de la selección de la 

fruta. 

Ventajas competitivas del producto: 

¶ En Colombia florece el mortiño dos veces al año por ser un país tropical, lo que le 

permite tener mayor producción para satisfacer las demandas del mercado 

(Corantioquia, 2009). 

¶ Al ser un producto nativo de la región tiende a disminuir su costo en el mercado, ya 

que se evitaría importar y comercializar como producto extranjero. (Valencia, 2011). 

¶ Producto que puede ser consumido por toda la población siendo su única restricción 

el precio para las personas de estratos bajos. 

¶ Es un producto que está siendo impulsado por Corantioquia y Corpoica para 

aumentar su siembra y comercialización por lo que su producción tiene todo tipo de 

apoyo y aval por parte de las autoridades ambientales. 

¶ Es una fruta denominada como la súper fruta por sus ventajas medicinales para la 

salud humana (BBC Salud, 2011). 

 

Tabla 1.  Clasificación científica 

TIPO Fruta 

NOMBRE COMÚN Mortiño 

REINO Plantae 

DIVISIÓN Magnoliophyta 

CLASE Magnoliopsida 

ORDEN Eriacles 

FAMILIA Ericaceae 

SUBFAMILIA Vaccinioideae 

TRIBU Vaccinieae 

GENERO Vaccinium 

http://es.wikipedia.org/wiki/Magnoliophyta
http://es.wikipedia.org/wiki/Magnoliopsida
http://es.wikipedia.org/wiki/Ericaceae
http://es.wikipedia.org/wiki/Vaccinioideae
http://es.wikipedia.org/wiki/Vaccinieae
http://es.wikipedia.org/wiki/Vaccinium
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ESPECIE V. meridionale S.w 

 

Fuente: (Corantioquia, 2009) 

 

3.2 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

3.2.1 Análisis del macroambiente 

Para sustentar este proyecto se considera necesario evaluar el contexto en el que se 

encuentra el proyecto en el marco comercial, legal, político, económico, cultural, social y 

ambiental para poder tener un claro concepto, no perder el foco de lo que se quiere realizar 

y garantizar que se va desarrollar de manera clara el proyecto.  

 

¶ Político - Legal:  

 

En la entrevista realizada al Abogado Daniel Álvarez (2013)  resaltó que en el marco político 

a lo largo de la historia, Colombia ha sido un país democrático, el cual en el ámbito nacional, 

luego de su última reforma constitucional garantiza entre otras cosas la propiedad privada, 

argumento respaldado por la faceta de fomento del estado y más específicamente de la 

administración pública. El anterior argumento se constituye en razón de que se protege al 

emprendedor o inversionista y se asegura de alguna forma que su capital no correría riesgo 

por ser expropiado o nacionalizado. Respaldado por la Constitución Política de Colombia 

(1991), artículo 58:  

 

ñModificado por el art. 1, Acto Legislativo No. 01 de 1999. el nuevo texto es el 

siguiente: Se garantizan la propiedad privada y los demás derechos adquiridos 

con arreglo a las leyes civiles, los cuales no pueden ser desconocidos ni 

vulnerados por leyes posteriores. Cuando de la aplicación de una ley expedida 

por motivos de utilidad pública o interés social, resultare en conflicto los derechos 

de los particulares con la necesidad por ella reconocida, el interés privado 

deberá ceder al interés público o social. 

 

La propiedad es una función social que implica obligaciones. Como tal, le es 

inherente una función ecológica. 

 

El Estado protegerá y promoverá las formas asociativas y solidarias de 

propiedad.ò 

 

También contemplado en la Constitución Política de Colombia (1991), artículo  88: 
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ñLa ley regulará las acciones populares para la protección de los derechos e 

intereses colectivos, relacionados con el patrimonio, el espacio, la seguridad y 

la salubridad pública, la moral administrativa, el ambiente, la libre competencia 

económica y otros de similar naturaleza que se definen en ella. 

También regulará las acciones originadas en los daños ocasionados a un 

número plural de personas, sin perjuicio de las correspondientes acciones 

particulares. 

 

Así mismo, definirá los casos de responsabilidad civil objetiva por el daño inferido 

a los derechos e intereses colectivos.ò 

Debido a lo mencionado anteriormente y sumándole que estamos en un país con 

tendencias capitalistas, jurídicamente se hace viable la consecución del proyecto y se 

minimizan los riesgos políticos que los centros de poder puedan hacer incidir en este. Los 

entes gubernamentales del orden regional y más concretamente el gobierno departamental 

de Antioquia estimula, apoya y acompaña el proceso de creación de empresa y le permite 

a proyectos como este poder salir adelante. (Álvarez, 2013) 

Lo anteriormente mencionado se encuentra respaldado en textos normativos y demás 

leyes, como lo destaca la constitución política de Colombia (1991) en su artículo 333:  

ñLa actividad económica y la iniciativa privada son libres, dentro de los límites 

del bien común. Para su ejercicio, nadie podrá exigir permisos previos ni 

requisitos, sin autorización de la ley. La libre competencia económica es un 

derecho de todos que supone responsabilidades. La empresa, como base 

del desarrollo, tiene una función social que implica obligaciones. El Estado 

fortalecerá las organizaciones solidarias y estimulará el desarrollo 

empresarial. El Estado, por mandato de la ley, impedirá que se obstruya o se 

restrinja la libertad económica y evitará o controlará cualquier abuso que 

personas o empresas hagan de su posición dominante en el mercado 

nacional. La ley delimitará el alcance de la libertad económica cuando así lo 

exijan el interés social, el ambiente y el patrimonio cultural de la Nación.ò  

Se puede inferir de manera clara que no importa que se dé una posición dominante 

en el mercado por parte de alguna empresa. 

 

Ley 118  (1994) artículo 1: 

 

ñLa presente ley tiene por objeto establecer la Cuota de Fomento Hortofrutícola y las 

definiciones principales de las bases para su recaudo, administración y destinación, 

con el fin de garantizar el óptimo desarrollo del Subsector Hortofrutícola.ò 
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Entonces, la ley 118 (1994) busca cumplir objetivos específicos como lo son: promover la 

investigación, prestar asistencia técnica, transferir tecnología, capacitar, acopiar y difundir 

información, estimular la formación de empresas comercializadoras, canales de acopio y 

distribución, apoyar las exportaciones y propender a la estabilización de precios de frutas y 

hortalizas. 

 

En Colombia, el 44.6% de la tierra del país es para uso agropecuario donde se protegen, 

regulan y están en régimen jurídico especial los resguardos indígenas, las  reservas 

forestales, las áreas mineras, entre otros y estos deben cumplir con diversos parámetros 

legales para poder llevar a feliz término el cumplimientos de sus actividades específicas, 

para que les otorguen los respectivos permisos y concesiones que se solicitan para 

desarrollar actividades económicas que requieren un uso especial del suelo. Se considera 

importante destacar en el marco legal, que Colombia protege las fuentes de agua y en 

general el uso prudente de los recursos naturales, a fin de que las producciones sean 

sostenibles y que estos recursos no se vean vulnerados por el uso indiscriminado que de 

ellos se haga al igual que el del suelo mismo. También, se controla con la misma rigidez 

que la tierra no se esté destinando a cultivos ilícitos o actividades ilegales. (Álvarez, 2013) 

Colombia protege con recelo su medio ambiente y reservas naturales, lo hace de manera 

descentralizada, es decir transfiriendo autoridad a diferentes entidades de acuerdo a cada 

departamento, es por esto que en Antioquia el encargado de vigilar y hacer cumplir las 

normas vigentes establecidas por el Ministerio del Medio Ambiente, es Corantioquia 

(Corporación autónoma regional del centro de Antioquia) quién vigila además que en el 

departamento se estén preservando y realizando adecuadamente prácticas amables con el 

medio ambiente. (Corantioquia, 2014) 

¶ Económico:  

La economía de Colombia es actualmente emergente, lo que quiere decir que es un país 

en expansión económica, reconocida internacionalmente debido al crecimiento que ha 

tenido en la última década a pesar de la recesión que se presenta en gran cantidad de 

países y se encuentra en este momento de acuerdo al Fondo Monetario Internacional 

(2012) dentro de las 30 economías más grandes del mundo, además de que cuenta con 

una inflación controlada alrededor del 4% y con un crecimiento promedio del 5% en el PIB. 

Además Juan Carlos Domínguez (2012) en su art²culo ñCasi todo el sector agro de 

Colombia creci· en el 2012ò, afirma que para finales del 2012 el sector agropecuario en 

Colombia había superado su meta de poner 6 billones de pesos en el mercado. Además, 

se espera que para el 2013 sean 6,4 billones de pesos, lo que hace que se tengan mayores 

expectativas y oportunidades de apertura de nuevos mercados.  

Hernando José Gómez (2011), narra en su libro ñLa pol²tica comercial del sector agr²cola 

en Colombiaò que el director mundial de McKinsey & Co en una conferencia a la que él 
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asistió, hablaba de las amplias perspectivas de crecimiento del sector agrícola en Colombia, 

recomendándolo como un sector que puede atraer altas inversiones y que además, es 

posible implementar grandes desarrollos tecnológicos con alta rentabilidad, razón por la 

cual las personas que están interesadas en este tema  pueden ver el futuro de este con 

optimismo. Todo esto, se debe a que las estimaciones que ha realizado la compañía arrojan 

que la demanda de productos agrícolas vas a continuar y en ese caso los precios de los 

commodities se van a mantener en los precios actuales o más altos. 

Según estudios realizado por el BBVA Research (2013), titulada ñColombia acelerar§ su 

crecimiento en los próximos dos añosò, concluye que la economía Colombiana acelerará su 

crecimiento en 2014 a un 5%, siendo el consumo privado el motor principal para que esto 

se pueda dar de la mano de la correcta ejecución de las obras de infraestructura planeadas 

para el país. 

 

Ilustración 3. PIB total y demanda interna 

 

Fuente: (BBVA Research Colombia, 2013) 

Según el gráfico anterior, se puede interpretar que  las variaciones de los últimos años en 

el PIB del país ha estado ligados a la demanda interna y que su crecimiento y decrecimiento 

ha sido directamente proporcionales al mismo, llegando a la conclusión de que aún la 

demanda interna sostiene el PIB y que este no se está viendo afectado como por los 

problemas económicos presentes en Europa, aunque también es claro que no depende en 

su totalidad de él porque si no tendrían los mismo valores, lo que indica que hay otros 

factores que influyen en el PIB como la inversión pública y privada, las importaciones y 
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exportaciones, entre otros. Además es válido destacar que se observa un panorama 

positivo para el 2014 por lo que se espera un crecimiento en la economía. 

 

Ilustración 4. Previsión de crecimiento en Colombia 

  

Fuente: (BBVA Research Colombia, 2013) 

Al analizar la ilustración de previsiones de crecimiento, podemos observar las variaciones 

que ha tenido año a año el PIB, el consumo, la inversión y las importaciones y 

exportaciones; viendo considerables variaciones en cada una de ellas, ya que pueden 

varias de acuerdo a las políticas públicas y económicas implementadas la Presidencia de 

la República.  En el 2014, se hará por parte del estado una reducción la inversión pública 

lo que puede influir directamente en la disminución de empleos en el país ya que se 

disminuyen las plazas de trabajo y por ende el consumo público como se puede apreciar 

en la ilustración. El PIB aumentará para el 2014 y puede estar altamente influenciado su 

crecimiento por la inversión privada. 
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Ilustración 5. Tasa de desempleo en Colombia 

 

Fuente datos: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística) 

Según el gráfico de la tasa de desempleo en Colombia, esta variable tiene un 

comportamiento poco predecible durante el 2012 y gran parte del 2013, teniendo en enero 

y febrero de ambos años comportamientos similares y los más altos en cada uno de ellos y 

que puede estar relacionada con los contratos a término definido que se realizan por 

temporada navideña, es una variable que depende además de la situación económica del 

país y en el periodo del año en el que se encuentre, a pesar del optimismo por parte del 

gobierno por la disminución que se ha venido presentando, se generan grandes 

cuestionamientos por la forma en que se mide esta variable y lo poco exacta que es, ya que 

se consideran personas empleadas los subempleos y los empleos informales. 

¶ Social- Cultural:   

Colombia es un país en la que sus pobladores han sido muy arraigados a sus familias, 

cultura y costumbres que estas les hereden, dentro de las cuales está la tradición oral que 

es la que ha traído hasta hoy el conocimiento del Mortiño que se ha ido perdiendo por las 

influencias de otras culturas y la comercialización y uso más frecuente de otras frutas, por 

lo que se hace necesario retomarlo, refrescar la memoria de las personas y traer 

enseñanzas de padres y abuelos que fueron los que vivieron en el campo y utilizaban el 

mortiño dentro de sus recetas caseras y como medicina alternativa debido a las 
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incapacidades económicas que se tenían en las familias campesinas, además crecía con 

gran facilidad y sin necesidad de mucho cuidado. 

Según Ximena Barrera (2012), en este momento se vive una tendencia ñorg§nicaò, a cuidar 

la salud y a volver a las viejas costumbres, comer frutas y verduras sin aditivos  y 100% 

naturales, siendo entonces este el momento adecuado para posicionar de nuevo la fruta, 

porque es común en la región, lo que permite su producción sin tener que recurrir a aditivos 

ni procesos químicos para su tratamiento, además es dulce, agradable al gusto y no tiene 

ningún tipo de contraindicaciones, es más tiene una gran cantidad de beneficios para la 

salud, lo que la hace aún más apta y adecuada para satisfacer las necesidades de las 

nuevas tendencias y no genera ninguna alteración al cuerpo, si no que antes le ayuda en 

su sistema digestivo e inmune (Corantioquia, 2009). 

Generalmente, este tipo de tendencias se adoptan debido a las necesidades de cambiar los 

hábitos alimenticios y cuidar el cuerpo para tener una calidad de vida más sana y vivir de 

manera más integral. 

 

Ilustración 6. Indicador Calidad de Vida de Medellín 

 

Fuente: (Alcaldía de Medellín, 2012)  

 

 

El indicador de calidad de vida es realizado para evaluar el grado de bienestar social de 

una sociedad y de los individuos que la conforman, se miden variables como: riqueza, 

entorno físico y arquitectónico, salud física y mental, educación, ocio y pertenencia a 
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grupos, esta medición se realiza con el fin de analizar la situación actual de la ciudad y el 

desarrollo que ha tenido para poder determinar los focos en los que hay que hacer más 

énfasis en gasto social. Como se ve en el gráfico anterior, hubo en el 2009 una significativa 

disminución en los avances que se habían logrado debido a la crisis económica mundial, 

que afectó los niveles de calidad de vida en la ciudad, viéndose recuperado de nuevo en el 

2010 y buscando mantenerse en el 2011 y 2012. A pesar de que Medellín es una ciudad 

donde se trabaja la equidad, educación e inclusión social y busca cada día mejorar el nivel 

de vida de sus pobladores, aún se encuentran muchas desigualdades sociales en comunas 

y entre los sectores urbano y rural y son estos problemas los grandes retos que hoy tiene 

la administración de la ciudad. (Alcaldía de Medellín, 2012) 

 

¶ Ambiental:  

 

Como ya se mencionó anteriormente para poder producir esta fruta, es necesario tener 

ciertas condiciones geográficas y climáticas que son principalmente alturas entre 1800 y 

3100 metros sobre el nivel del mar. En la entrevista realizada el señor Mario González 

(2014), esta fruta crece en las tres cordilleras y florece dos veces al año, de febrero a mayo 

y de agosto a noviembre y considera que la abeja Apis mellifera juega un papel 

determinante en la polinización de la fruta. Además mencionó que en Antioquia, es común 

ver esta fruta en la región oriente y noreste, donde se encuentran los municipios de: el 

Retiro, la Ceja, el Carmen de Viboral, Rionegro, Marinilla, Santa Elena, Santa de Rosa de 

Osos, entre otros 

 

En el oriente Antioqueño, debido al clima y la cercanía al aeropuerto José María Córdova 

lo hace propicio para que la disposición del suelo esté destinada a la producción de 

diferentes productos de exportación y consumo nacional dentro de los que se encuentra 

gran producción de hortalizas, la fresa, el aguacate y mora, además de también tener 

destinado gran parte de su territorio y economía a la porcicultura, floricultura y ganadería. 

Es además considerada como una zona geoestratégica nodo del sistema eléctrico nacional 

ya que genera el 29% de la energía nacional y 73% de la energía departamental. (Cámara 

de Comercio del Oriente Antioqueño, 2014). 

 

Según estudios realizados por la Universidad Nacional (2013) y el señor Mario González 

(2014), el mortiño debido a su característica de fruta silvestre no tiene en el momento algún 

tipo de riesgo climático considerable o constante, ni ningún animal que se suponga plaga. 

Se debe cuidar el cultivo de la radiación directa del sol y de grandes ráfagas de viento, que 

generalmente se hace rodeando la plantación con grandes pinos o robles que son los que 

lo protegen, estas ráfagas pueden afectar el cultivo debido a la delicadeza y tamaño de los 

frutos. En el Retiro, Antioquia, lugar donde se va a establecer el cultivo de mortiño, el 

granizo es el único factor climático que puede afectar considerablemente la cosecha por las 

mismas razones que lo afecta las ráfagas de viento. 
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Al hacer el análisis PESAL se puede concluir que el ambiente se encuentra propicio para el 

desarrollo del proyecto, que cada uno de los factores analizados está presentando un 

desarrollo positivo, los aspectos legales y jurídicos del país permiten y apoyan la creación 

de empresa; la calidad de vida de los medellinense se ha mantenido durante los últimos 

tres años lo que es un buen referente para el mercado que se quiere influenciar con el 

producto. Con respecto a la economía, Colombia tiene perspectivas de crecimiento en esta 

área -según empresas analistas- teniendo especial crecimiento en la agricultura ya que se 

espera que su demanda no disminuya por parte de los consumidores porque es algo que 

se necesita día a día para alimentarse. Y por el lado ambiental, la fruta debido a su condición 

de silvestre es más fuerte y resistente a todo tipo de plagas y condiciones climáticas 

adversas, haciéndola más propicia y codiciada para su cultivo. 

 

3.2.2 Análisis del ambiente competitivo 

 

¶ Análisis del Sector:  

 

La agricultura ha jugado un papel muy importante en el proceso de desarrollo económico 

en países desarrollados y economías emergentes ya que se ha visto como el precursor y 

base del crecimiento de los demás sectores económicos.  

 

En el libro ñLa agricultura y el desarrollo de los territorios ruralesò (2013), se hace especial 

énfasis en que la agricultura contribuye al desarrollo general de las naciones como actividad 

económica, medio de subsistencia y proveedor de servicios ambientales. Además señala 

que debido al rol prestado por el Banco Mundial a la agricultura, esta tiene la capacidad de 

ejercer varias actividades para el desarrollo económico de una nación, dentro de las que se 

encuentran el crecimiento económico, la sostenibilidad ambiental, la reducción de la 

pobreza y el hambre y el logro de mayores niveles de equidad y seguridad alimentaria. Es 

importante tener en cuenta, que el sector también contribuye a la producción de alimentos 

para las personas, lo que se traduce en nutrición y salud para las mismas, llegando a tener 

un reconocimiento público como asunto estratégico para el desarrollo de las naciones.  

Estas actividades económicas se les han denominado sector agroalimentario que es el 

clúster en el que se desarrolla el proyecto que se está estudiando. 

 

Según estudios realizados por Corantioquia (2009), en el país actualmente se están 

comenzando a realizar algunos cultivos comerciales de mortiño, razón por la cual para 

nuestro objetivo, Antioquia, es difícil determinar la estructura actual del mercado.  De lo que 

se puede inferir que la comercialización para consumo masivo es un mercado en iniciación 

del que hay poca información estudiada y documentada por parte del departamento y las 

entidades ambientales. Y es por esta razón que tampoco hay un desarrollo tecnológico e 

industrial en el sector y todo el proceso de siembra y recolección se hace de manera 

tradicional, como los campesinos de la región. 



 35 

 

En este momento se está realizando una inversión por parte de la Gobernación de Antioquia 

(2013) en cultivos y estudios de la fruta para convertirla en una alternativa agroforestal 

productiva para el altiplano norte y oriente antioqueño. Quiere decir, que ellos también están 

encontrando un nuevo mercado por explotar y del que poco se sabe, teniendo ya la idea de 

lo prometedor que es para el futuro lo que están estudiando, y con esto obtener mayor 

cobertura y conocimiento y apoyar intelectual y económicamente a las personas que 

quieran comenzar con proyectos de siembra y comercialización de mortiño. 

 

Las importaciones de  arándanos y demás frutos frescos del género Vaccinium según 

estudios realizados por ITC- Market Analysis Tools (2014), en Colombia se dan en su 

mayoría desde Chile que está considerado como una de las competencias que hay en el 

mercado.  

 

Ilustración 7.   Importaciones de Colombia en frutas del género Vaccinium 

 

  
 

Fuente: Elaboración propia a partir de  (International Trade Center, 2014) 

 

Según la información suministrada anteriormente, es claro que más el 90% de las 

importaciones nacionales son procedentes de Chile que es el mayor proveedor para la 

nación porque las importaciones restantes son procedentes de Estados Unidos y Canadá 

respectivamente que conforman una minoría ante el volumen importado desde este país. 
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Además, vale la pena rescatar el notable crecimiento que han tenido las importaciones en 

los últimos años, demostrando una vez más la necesidad de saciar un mercado que está 

completando su demanda interna con unas importaciones que Colombia, como productor 

del fruto no debería tener y muchos menos con un crecimiento tan abismal entre el 2012 y 

el 2013. Estos son representados en toneladas de la siguiente manera:  

 

Ilustración 8. Cantidad de kilogramos importados por Colombia en frutas del género 
Vaccinium 

 
Fuente: Elaboración propia a partir de (International Trade Center, 2014) 

 

Al analizar la información suministrada se puede inferir además que el precio aproximado 

de importación por kilogramos de este género de fruta es de 10,5 USD lo que permite tener 

mayor claridad sobre los precios que se presentan en este momento en el mercado nacional 

y a su vez la necesidad de producir cuanto sea posible, para disminuir estar importaciones 

y así generar precios más competitivos y mayor asequibilidad a los consumidores en 

general. 

Con respecto a las exportaciones, según los estudios realizados por ITC- Market Analysis 

Tools (2014) son prácticamente nulos en comparación con las importaciones que realiza el 

país, en los últimos cuatro años solo se han presentado exportaciones de frutas del género 

Vaccinium entre 2011 y 2012 de USD $11.000 y USD $37.000 respectivamente, enviados 

principalmente a Costa Rica con el 99.85% de las exportaciones totales. Antes del 2011 no 

se registraron exportaciones del producto. En 2013 tampoco se realizó ningún tipo de 

exportaciones de este fruto. 
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¶ Análisis del mercado: 

 

El mortiño es una fruta silvestre que se produce solo en algunas regiones del mundo, entre 

ellas Antioquia, por la que la hace muy codiciada con un amplio mercado y debido a su 

condición de fruta es un producto de consumo masivo, que puede ser consumido por 

cualquier persona en cualquier momento del día sin tener algún tipo de contraindicación. 

Además, es usada en gran cantidad de recetas para vinos, dulces, tortas, medicinas, entre 

otras. Por esta razón, es un producto que su mercado está compuesto por personas de 

todas las edades y clases sociales de la ciudad de Medellín, ya que no hay limitantes en su 

consumo por ser una fruta. Pero para tener un objetivo claro dentro del desarrollo de la 

empresa, el perfil del mercado objetivo son personas, tanto hombres como mujeres entre 

los 23 y 60 años de edad de los estratos  4, 5 y 6 que son quienes tienen mayor acceso a 

los centros de abastos, supermercados de cadena y tiendas especializadas que son los 

canales mediante los cuales se espera llegar a estos consumidores. 

 

Es importante tener en cuenta, que en la mayoría de los casos este mercado objetivo son 

personas que influyen en los hábitos alimenticios de los miembros de sus hogares por ser 

quienes realizan las compras de alimentos. Otros clientes importantes para esta fruta y se 

deben considerar como potenciales consumidores son las personas que busquen siempre 

tener un estilo de vida saludable mediante la prevención de enfermedades y personas con 

tendencias a sufrir de diabetes,  hipoglicemia, Alzheimer, problemas estomacales, 

cardiacos y cáncer que estén interesados en controlar sus dolencias a futuro y mejorar su 

estilo de vida. 

 

Adicionalmente, dentro del mercado objetivo están los restaurantes y reposterías que se 

encuentran en la ciudad de Medellín y se dedican a la transformación del mortiño, ya que 

este es una de las materias primas de sus productos. Estos restaurantes y reposterías 

estarían en la capacidad de tener un inventario constante del producto así como reducir  

costos ya que con la adquisición de frutas producidas en el departamento de Antioquia se 

reducirán rubros que influyen en el precio de esta fruta.  

 

Debido al bajo consumo actual de la fruta en la ciudad, queda por determinar cuál es el 

tamaño del mercado potencial así como su consumo y las necesidades de este pues podría 

crecer o variar significativamente debido a la oferta, promoción y reducción de precios de 

la fruta.  

 

La estimación del mercado debido a la falta de estudios certificados se realiza basada en 

la experiencia de personas que interactúan en el mercado, en este caso y debido a que la 

disponibilidad de la información que se esperaba recolectar por parte de los supermercados 

que se tenía previsto entrevistar fue nula, se recurrió a dos actores importantes en la 

producción y comercialización de la fruta. Por un lado un distribuidor de frutas de la ciudad 

de Medellín, el señor John Jairo Patiño, propietario de la empresa Moras de Oriente, que 
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es la persona encargada de surtir mortiño en un 60% el mercado de la ciudad y por el otro, 

un productor y gran conocedor de la fruta, el señor Mario González, arquitecto de profesión 

que se ha dedicado al estudio del mortiño durante los últimos 10 años y hace parte de las 

personas que surte a don John Jairo. Según las entrevistas realizadas, ambos coinciden 

que las épocas del año donde más se demanda mortiño son en los meses de mayo, 

noviembre y diciembre siendo respectivamente: día de madres y vísperas de fin de año, 

además de coincidir con las épocas de mayor cosecha en el municipio del Retiro. 

 

Según John Jairo, (2014) en un mes se pueden comercializar entre 2000 y 2500 kilogramos 

de mortiño para todo el país, de esta cantidad un 30% puede quedarse en la ciudad, este 

mortiño él lo adquiere a diferentes productores que en su mayoría son campesinos del 

departamento. Mario González (2014), comenta que la cosecha es en los meses de mayo 

y noviembre, por lo que aumenta la producción y por esta razón se pueden ver los precios 

disminuidos sustancialmente. Agregó además que un árbol mínimamente puede producir 

al año 2 kilogramos de mortiño. 

 

Según la información suministrada se puede estimar que: 

Tabla 2. Distribución mensual de mortiño de  Moras de Oriente. 

Distribución mensual de mortiño de  
Moras de Oriente. 

  Cantidad (kg) Destinación 

País 1575 70% 

Medellín  675 30% 

Total 2250 100% 

Fuente: Elaboración propia a partir de (Patiño, 2014)  
 
Tabla 3. Total del consumo mensual aparente de mortiño en la ciudad de Medellín. 

Total consumo mensual aparente de mortiño 

  Cantidad (kg) Participación 

Moras de Oriente 675 60% 

Otros 450 40% 

Total 1125 100% 

Fuente: Elaboración a propia a partir de (Patiño, 2014) 

 

El terreno de Mortiños de Antioquia tendrá cosechados 2500 árboles por hectárea que 

producirán desde el segundo año de siembra debido a que por recomendación del señor 

Mario González (2014) para tener mejores frutos y mejorar el crecimiento y fortalecimiento 

del árbol, se debe frustrar la primera producción en la etapa de florecimiento del árbol que 
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se da un año después de la siembra. Comenzará a producir la totalidad de las frutas 

aproximadamente desde el cuarto año, es por esta razón que se estima que tendrá un 

aumento promedio de producción del 25% anual comenzando en el segundo año de ser 

plantado hasta el quinto, en ese momento la producción del árbol estará en un 100%. Estos 

porcentajes están calculados con base a las estimaciones dadas por el señor González 

(2014) que menciona además, que la producción anual mínima por árbol es de 2 kilogramos 

de mortiño. Se espera que el crecimiento del consumo sea el mismo que el PIB del país. 

 

Tabla 4. Datos estimados de crecimiento y producción en el terreno de Mortiños de 
Antioquia 

Datos Estimados 

Crecimiento de producción 25% anual 

Producción por árbol anual 2 kg 

Hectáreas 2  

Árboles por Hectárea 2500  

Fuente: Elaboración a propia a partir de (González, 2014) 

Tabla 5. Total de producción anual de kilogramos de mortiño por Mortiños de 
Antioquia en los próximos cinco años. 

Proyección de crecimiento de Mortiños de Antioquia 

Año 2015 2016 2017 2018 2019 

Cantidad kg anual 0 2500 5000 7500 10000 

 

Fuente: Elaboración a propia a partir de (González, 2014) 

 

Según la información analizada anteriormente, se estima el consumo anual aparente de 

mortiño en los próximos cinco años, teniendo como referencia la tabla número 3, es decir 

que en Medellín se pueden comercializarse aparentemente 1350 kilos de mortiño en un 

mes. 

 

Tabla 6. Consumo anual de mortiño esperado para Medellín en los próximos cinco 
años. 

Total consumo anual esperado para Medellín 

Año 2013 2014 2015 2016 2017 

Cantidad kg anual 13500 14118 14884 14754 15394 
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Fuente: Elaboración a partir de (González, 2014) 

 De este mercado, se quiere llegar a impactar desde el primer año al 40%, es decir que para 

el 2015 se espera estar comercializando 5679 kilos inicialmente. 

 

¶ Análisis del Consumidor / Cliente: 

 

Los consumidores a los que se espera llegar son personas de estratos 4,5 y 6 de la ciudad 

de Medellín, los cuales se encuentran predominantemente según la Alcaldía (2012) en las 

comunas 10, 11,12, 14 y 16 que respectivamente son los sectores de la Candelaria, 

Laureles-Estadio, la América, el Poblado y algunos barrios de Belén que es un sector que 

tiene los estratos socio-económicos bastante dispersos. Los últimos estudios realizados por 

la Alcaldía de Medellín (2012) arrojaron que la población de la ciudad según su estrato 

socio-económico está distri 

 

buida así: 

 

Ilustración 9. Población y vivienda según estrato socioeconómico en la ciudad de 
Medellín. 

 
Fuente: (Viviendas Medellín, 2012) 

 

Según la información anterior se podría estimar que los consumidores potenciales en un 

principio son aproximadamente el 20% de la población de la ciudad, que equivale alrededor 

de 615.000 personas de todas las edades porque como el mortiño es una fruta, no tiene 

limitantes para su consumo, todos son potencialmente consumidores solo que este 

consumo se ve influenciado por los hábitos alimenticios adquiridos en el hogar.  

 

La compra de este producto se da en los momentos que se hace mercado de frutas y 

verduras o cuando se da por recomendación de terceros para la prevención y cuidado de 

la salud. Esta frecuencia, depende de cada consumidor, razón por la cual varía semanal, 

quincenal, mensual o cuando se quiera consumir, mientras que en restaurantes depende 

del inventario que se tenga y los niveles de consumo diario en cada uno de los 
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establecimientos. En conclusión, por ser una fruta de consumo masivo no hay una 

frecuencia de compra marcada o delimitada. 

 

Los elementos que pueden influir en esta compra radican principalmente en el deseo de 

consumo de las personas ya sea por su sabor o beneficios médicos, ya que no es un 

elemento indispensable para la subsistencia del ser humano. Otros elementos que influyen 

en la compra son el precio, ya que si este está muy elevado las personas prefieren buscar 

un sustito o simplemente no comprarlo y el conocimiento que tienen los consumidores de 

la fruta porque muchas personas no la conocen, saben que es pero nunca la han probado 

o consideran que es muy escasa. Según la encuesta exploratoria realizada estas fueron las 

percepciones de los encuestados:  

 

De treinta personas que se encuestaron entre estudiantes, trabajadores y amas de casa, el 

63% no consume la fruta, mientras que un 37% si lo hace (Ver Anexo N° 2 y N°4). 

 

Ilustración 10. Consumo de mortiño entre los encuestados. 

 
 Fuente: Elaboración: Propia 

 

Del 63% que no consume la fruta, un 63,15% no la conoce, un 21,05% consideran que es 

muy escasa y un 15,79% no la consume porque no le gusta. (Ver Anexo N° 2 y N°4). 
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Ilustración 11. Razones por la que los encuestados no consumen mortiño. 

 
 Fuente: Elaboración propia 

 

Es importante este punto ya que en él está el potencial de la empresa, dar a conocer el 

mortiño, aumentar la oferta y buscar reducir el precio para aumentar la aceptación dentro 

de los hogares que consumen regularmente las frutas. 

 

Respecto al consumo del mortiño cuando la empresa lo comience a comercializar, se podría 

ver afectado por la producción, ya sea por problemas climáticos, en el transporte o en el 

favoritismo de los clientes por otro tipo de frutas, mas no por razones externas o de la 

competencia. 

 

En la entrevista a profundidad realizada a la señora Amelia Sánchez (2014), administradora 

del restaurante ñCrepes and Wafflesò del centro comercial Oviedo, comentó que no tienen 

una alta rotación de los postres que contienen el mortiño, es más, ella considera que son 

los que más poco se venden porque a muchas personas o no les gusta, no lo conocen, 

tienen en la mente la idea de que esta fruta mancha los dientes o simplemente están 

aferrados a lo tradicional. Sus pedidos los realizan cada tres días, ya que la fruta va 

preparada como dulce y tiene tendencias a dañarse si se conserva por más tiempo, por lo 

que su pedido es de 250 gramos de dulce de agraz, producido por ellos mismos y que 

según la entrevistada es una cantidad muy baja en comparación a los pedidos que se hacen 

para la elaboración de otro tipo de postres. Esto quiere decir que a pesar de que el 

restaurante los usa por sus cualidades culinarias y la aceptación que tiene en ciertos 
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clientes, es un postre que no les genera una alta rentabilidad o gran aceptación entre los 

clientes, considerado por la administradora principalmente por el hecho de que no es muy 

conocido entre ellos.  

 

Por otro lado, se entrevistó a la administradora del restaurante ñAmazonas, pescados y 

mariscosò ubicado en la Central Mayorista de Antioquia, la se¶ora Claudia Vel§squez (2014) 

la cual manifestó que en algún momento implementaron postres con mortiño en sus recetas 

y no tuvieron una grata experiencia porque durante el primer mes de funcionamiento del 

restaurante se tuvo de la carta y no fue aceptado, las personas no sabían que era entonces 

preferían pedir otra cosa, en este tiempo se podían solicitar dos o tres porciones de postre 

a la semana, lo que era una cantidad relativamente baja en comparación a la rotación de 

los demás postres, entonces se vieron en la obligación de retirar el producto porque ya les 

estaba implicando sobrecostos. 

 

Estas dos entrevistas a pesar de que en uno de los restaurantes se usa la fruta dentro de 

los postres que ofrece y en el otro no, permiten inferir lo mismo; los clientes no tienen el 

suficiente conocimiento de la fruta y de su sabor por lo que se aferran al consumo de postres 

tradicionales y no se permiten vivir nuevas experiencias, lo que en ventas se traduce como 

p®rdidas y como es el caso del restaurante ñAmazonas, pescados y mariscosò del retiro del 

producto de la carta. 

 

Del 100% de los entrevistados, el 85% no tenía conocimiento de las propiedades 

medicinales de mortiño y al conocer un poco sobre estas, todos aceptaron que debían 

consumir más frecuentemente la fruta. Lo interesante aquí es que entre las amas de casa 

entrevistadas solo el 1% tenía conocimiento de las propiedades medicinales de la fruta lo 

que es un porcentaje muy bajo para lo que se esperaría que debían conocer ya que se 

puede decir de manera coloquial que son las ñadministradoras del hogarò y por ende se 

esperaría que tuvieran un conocimiento un poco más alto sobre este tipo de temas. (Ver 

Anexo N° 2 y N°4). 
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Ilustración 12. Conocimiento de los entrevistados sobre las propiedades medicinales 
del mortiño. 

 
Fuente y elaboración: Propia  

 

Se puede inferir con la información recolectada entre los entrevistados es que falta 

conocimiento y promoción de la fruta, haciendo especial  énfasis en sus propiedades 

medicinales para fomentar su consumo, en amas de casa pues son quienes generalmente 

buscan siempre mejorar la alimentación y salud de sus familias y en estudiantes y 

trabajadores porque de acuerdo a sus gustos impulsan a realizar compras en los hogares. 

- Razones de compra de los clientes: 

¶ Es un fruto altamente solicitado para crear complementos alimenticios debido a su 

sabor como son: postres, vinos, mermeladas, entre otros. 

¶ Es considerado uno de los frutos con mayores propiedades medicinales presentes 

en la naturaleza que van desde el aumento del tránsito intestinal hasta la prevención 

del cáncer, pasando por Alzheimer, diabetes e hipoglicemia.  

¶ Es un fruto silvestre que fue consumido por las generaciones de familias que 

crecieron en el campo lo que lo hace muy codiciado por cierto tipo de personas, 

generalmente adultas y ancianas. 

 

¶ Análisis de la competencia: 

 

Como se ha ido mencionando a través de la investigación, no se ha iniciado en Colombia 

una empresa especializada en la producción y comercialización de mortiño, razón por la 
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cual no se puede realizar un análisis de empresas competidoras en Colombia, es por esto 

que la competencia directa de la empresa serían los campesinos que producen pequeñas 

cantidades de mortiño y simplemente se realizan para consumo personal o para vender 

cerca a sus hogares. Además, la siembra y cosecha de esta fruta entre los campesinos no 

es su actividad económica primaria, simplemente es complementaria a al resto de cosas 

que realizan día a día. 

 

A nivel internacional, se puede hablar de un país que puede ser competencia ya que importa 

el producto a Colombia, pero más allá de eso es un ejemplo de crecimiento y de 

posicionamiento en el mercado, se trata de Chile que es el principal productor del hemisferio 

sur con la más alta incidencia en el mercado internacional ya que puede llegar a exportar  

80 millones de dólares anuales aproximadamente y es el mayor exportador de arándanos 

a Estados Unidos llegando a exportar a ese país hasta 50.000 toneladas anuales. Sin 

embargo, Estados Unidos produce y comercializa internamente diez veces la producción 

de Chile y aun así no logra satisfacer su demanda interna, lo que se traduce en el poderío 

y posicionamiento que tiene esta fruta en Norteamérica y que generalmente los 

consumidores están dispuestos a pagar más por ella debido al status que para ellos 

representa comerla (Lonza Robledo, 2007). 

 

Otra ventaja que tiene Chile a la hora de producir y exportar arándano es que su producción 

es contra-estación a la norteamericana lo que le permite surtir a Estados Unidos fuera de 

temporada (Centro de excelencia fitosanitaria, 2006). 

 

Ilustración 13. Evolución de las importaciones de arándanos frescos en EE.UU entre 
los años 2000 y 2010, según país de origen. 

 

Fuente: (Embajada de Chile, 2011) 
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Según la ilustración anterior, como se puede observar en el periodo 2008-2010 más del 

50% de los arándanos frescos importados a Estados Unido provinieron de Chile. De lo que 

se puede inferir que es un país que tiene una capacidad de producción altísima, de llegar 

al punto de ser el mayor proveedor de arándanos para el mayor consumidor del mundo. En 

el 2013 según el gobierno chileno (2014), los arándanos fueron los que lideraron las 

exportaciones de frutas frescas en este país, con un aumento del 18% ubicándose en 

80.000 toneladas aproximadamente, que en dólares equivale a 411.785USD 

El crecimiento de la superficie plantada de arándanos en Chile  (2014) entre 2000 y 2012 

creció 16 veces ya que pasó de tener plantadas 800 hectáreas a 13016 hectáreas, mientras 

que la producción logró un crecimiento de 23 veces lo que era en 2000 a medida que los 

huertos fueron dando fruto hasta el 2012. En porcentaje, la producción creció un 35% entre 

los años 2005 y 2010 y un 44% en el año 2011 donde en cada año, más del 60% de las 

toneladas producidas son destinadas a exportación. 

Mientras que esta situación ocurre en Chile, en Colombia según Legiscomex (2013) en el 

2012 las exportaciones de arándanos fueron de 37.447USD, que para Colombia es un 

243% más que en el 2011 que se ubicaron en 10.993 USD y que para antes de ese año no 

se habían presentado ventas externas, lo que quiere decir que es aproximadamente el 10% 

de lo que Chile exporta, denotando una gran debilidad en el mercado para una fruta que se 

puede producir tan fácilmente en el país y debería ser pilar en exportaciones como lo es en 

Chile. La exportación se dio por parte únicamente de dos empresas Ocati S.A. y Manitoba 

Ltda. a Costa Rica y Panamá respectivamente. Vale la pena aclarar que Manitoba vende el 

producto transformado y Ocati S.A es una comercializadora de frutas en Chía que al entrar 

a la página e investigar sobre ellos en ninguna parte habla sobre el arándano por lo que se 

puede inferir que no es una fruta en la que están especializados, además que la función 

principal de ellos es surtir mercados mundiales mas no nacionales (Ocati S.A). 

El costo del producto debido a que es un bien que no tiene diferenciación para ofrecer 

tendrá un costo inicial igual al del mercado y la competencia, es decir a lo que los 

distribuidores en este momento la están vendiendo, aproximadamente a $12.000 el kilo 

(dato tomado de los precios de venta de la central minorista de Medellín). Esta decisión es 

basada en la situación de que si se entra al mercado con un precio menor va a generar una 

guerra de precios y no es la idea, y si se entra con un precio mayor generará pérdidas en 

las ventas por el alto costo. 

- Análisis de productos sustitutos 

El mortiño no tiene sustituto como sustento medicinal, ya que al ser una fruta con tanta 

cantidad de beneficios a la salud, no hay algo que se le iguale en el mercado como fruta 

promisoria para la salud humana. Como fruta de consumo masivo y uso en repostería, si 

tiene sustitutos y pueden ser considerados además su competencia, que son los otros frutos 

rojos, fresa y mora que son de uso frecuente en estas actividades y que generalmente se 
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mezclan en dulces y postres con el mortiño, además se producen en gran volumen en el 

departamento y en general en el país, además se adquieren con gran facilidad en los 

mercados de la ciudad de Medellín. 

o La mora: Es una fruta silvestre de la de la familia de las bayas,  la cual se consume 

preparada o procesada en diferentes presentaciones. Es constituida por pequeñas 

drupas unidas a un centro carnoso que en el momento de madurar se vuelve rojo 

oscuro o vino tinto. Se obtiene de una planta de vegetación llamada Perenne. Este 

cultivo se localiza principalmente en las zonas templadas  y en tierras altas del 

trópico, existen más de 300 especies, aunque se comercializan alrededor de 

nueve. (Programa MIDAS- Mas inversión para el desarrollo alternativo sostenible, 

2009) 

La planta inicia su proceso de producción de los primeros frutos entre los ocho y 

los nueve meses después de la siembra y se incrementa gradualmente hasta que 

se estabilice alrededor del decimosexto mes. Un cultivo con las adecuadas 

prácticas de manejo puede producir hasta 15 toneladas por hectárea al año y su 

vida útil puede extenderse hasta por ocho años. (Programa MIDAS- Mas inversión 

para el desarrollo alternativo sostenible, 2009) 

Según las cifras del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural (2009), la 

producción de mora en Colombia ha mostrado un destacado desempeño, 

demostrando un crecimiento anual promedio de 8,2% entre 1993 y el año 2008, 

período en el que la producción pasó de 25.878 a 93.094 toneladas, respondiendo 

a un incremento en la demanda de la agroindustria, del consumo de los hogares, 

del sector institucional, representado por restaurantes, hoteles, colegios, 

hospitales, etc. y por las exportaciones de pulpa de mora congelada. 

 

Ilustración 14.  Evolución de la producción de mora en Colombia. 1993 - 2008
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Fuente: (Programa MIDAS- Mas inversión para el desarrollo alternativo sostenible, 

2009) 

La producción se encuentra concentrada en los departamentos de Cundinamarca y 

Santander con un 52% de la producción total del país en el año 2008, seguidos por 

Antioquia con un 12,06%, Huila 9,12% y Valle del Cauca con 4,29%.  

 

Ilustración 15. Participación departamental de la producción de mora en 
Colombia 

 

Fuente: (Programa MIDAS- Mas inversión para el desarrollo alternativo sostenible, 

2009) 

Según los estudios realizados por el Programa Midas y acción social de la 

Presidencia de la República (2009), se estima que la industria consume 

aproximadamente 10.000 toneladas de mora por año. Para la producción de 

refrescos, Postobón (Jugos Tutti Fruti y Jugos Hit) consume en promedio 7.000 

toneladas, Alpina consume para refrescos 500 y 700 toneladas al año para la 

producción de otros productos tales como yogurt y yogurt líquido. Otro tipo de 

agroindustrias demanda mora en fresco para procesarla y elaborar, además de 

jugos, mermeladas y demás productos de valor agregado. Otras compañías 

procesadoras en Colombia son: Conservas California, San Jorge, La Constancia, 

la Campiña y Agrofrut, entre otras. Parte del crecimiento de la producción de mora 

se debe al crecimiento de la industria y a que las ventas de los lácteos se han 

incrementado en más del 100%. 
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o La fresa: fruto rojo a la que también se le atribuyen propiedades medicinales como 

la prevención del cáncer y se puede considerar uno de los frutos con mayor 

presencia mundial. Tuvo su origen como fruto silvestre, nacido en la maleza de las 

laderas de las montañas e inicialmente era usada como planta ornamental (Avalos, 

2012). 

Es una fruta de escaso tamaño de forma redonda que contiene una hoja de cinco 

hojas en el extremo superior de la misma. Se caracteriza por su sabor dulce con 

un toque de ácido, tiene un intenso aroma, razón por la cual es usada 

artificialmente en la elaboración de cosméticos y en gran variedad de fragancias 

para diferentes usos. Medicinalmente es muy usada ya que contiene caroteno, 

vitamina C y E, además ayuda a controlar la presión alta, ayuda a reestablecer los 

niveles de colesterol cuando estos se encuentran muy altos entre muchos otros 

usos, teniendo en contra la gran cantidad de manipulaciones genéticas y químicas 

para mejorar el aspecto físico de la misma (Avalos, 2012). 

El cultivo de la fresa en Colombia ha aumentado de manera significativa, ya que 

en el 2004 se tenían censadas 791 hectáreas y en el 2011 ya había aumentado a 

1300 hectáreas con lo cual es una fruta que ha logrado una participación del 1% 

en el mercado frutal de Colombia (La República, 2012). 

La presidente de la corporación colombiana Internacional aseguró al diario La 

República (2012) que en el 2012, el cultivo de fresa en Colombia produjo alrededor 

de 45.000 toneladas siendo los departamentos de Cundinamarca con el 63,4%, 

Antioquia con el 23,8% y Norte de Santander con 6,98% los departamentos con 

los más altos volúmenes de producción. 

Además este diario argumenta que la fresa colombiana en los últimos años ha 

tenido fuerte presencia en Centro América y el Caribe, principalmente en las 

Antillas Holandesas con el 39% del total de las exportaciones; seguido de  Panamá 

y Aruba que representan el 39% y el 21% respectivamente. 

En la actualidad, la producción de fresa ha desarrollado técnicas más 

especializadas como el riego, técnicas de cubierta y fertilización, entre otros. 

 

Estas frutas al igual que el mortiño tienen libre producción, comercialización y consumo, lo 

que quiere decir que su mercado es ilimitado. En la encuesta realizada, se le preguntó a los 

entrevistados cuál era la fruta de su preferencia entre el mortiño, la fresa y la mora y los 

resultados favorecieron a la fresa con una preferencia del 63,33% del total de los 

entrevistados, seguidos por la mora con un 30% y el mortiño con 6,67% (Ver Anexo N° 2 y 

N°4). 
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Ilustración 16. Fruto rojo de preferencia entre los entrevistados. 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Se consultaron los precios de la mora, fresa y mortiño a un vendedor de la central minorista 

de Medellín, quien manifestó que los precios están para un kilogramo así: entre $2500 y 

$3500 la mora, la mejor fresa está costando entre $6000 y $6500 y el mortiño se encuentra 

por un valor aproximado de $12000. Es entonces clara la diferencia entre precios de los 

productos y una de las tantas razones por las cuales los consumidores prefieren la fresa o 

la mora.  

3.2.3 Identificación de los factores críticos de éxito 

Al hablar de oportunidades en este momento se considera que el proyecto tiene muchas, 

ya que el mortiño es una fruta exótica, escasa y a la que la Gobernación de Antioquia y 

Corantioquia (2009) buscan en este momento intensificar su producción mediante la 

inversión y estudios detallados sobre los diversos usos y clases de la fruta. Además de los 

beneficios que trae a la salud humana sirve de apoyo en la conservación de la flora ya que 

disminuye la presión en especies frutales y florales que son comúnmente explotadas. 

A pesar de que  el mortiño es un fruto común en la región y del que se puede inferir que 

siempre ha estado presente en la tierra no se ha hecho un uso adecuado y simplemente ha 

sido tratado como maleza o como un fruto usado por abuelas y conocido solo por tradición 

oral, perdiendo cada día la importancia que tuvo en algún tiempo y del que en la 
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consecución del proyecto se pueden aprovechar todas estas ventajas, haciendo del 

proyecto prometedor porque primero que todo se tienen los terrenos necesarios y el clima 

adecuado, qué más ejemplo de ello que el fruto crece sin necesidad de plantarlo, siendo 

una de las razones de éxito, están todos los medios para realizar la cosecha, el terreno, las 

condiciones climáticas, la ausencia de químicos y la ubicación cercana de la cosecha a la 

ciudad. Y como segundo es una fruta que a pesar de siempre existir en la región tiene un 

mercado en etapa inicial, que son pocas las personas que hoy lo comercializan en el país 

y un gran mercado por satisfacer.  

Otro factor de éxito es el transporte ya que el cultivo se hará en un terreno en el municipio 

de El Retiro, Antioquia, lugar cercano a la ciudad, aproximadamente a una hora, lo que hace 

que los costos de transporte se reduzcan en comparación con las frutas importadas que es 

uno de los factores determinantes para el costo de la fruta. Además, la plantación va a estar 

ubicada cerca al Aeropuerto José María Córdova, razón por la cual mejoraría el transporte 

al pensar en un plan de expansión nacional e internacional. 

El proyecto tiene un gran riesgo, el clima que así como es una ventaja es un enemigo porque 

si se generan variaciones inesperadas puede generar daños en la cosecha y como es un 

fenómeno de la naturaleza no se puede tener un control, solo esperar a que pase y estar 

monitoreando fuentes de información climática nacional para prever cambios bruscos y 

buscar soluciones preventivas 

 

 

 

 

 

o MATRIZ DOFA 

 

DEBILIDADES 

- Baja producción para satisfacer la 

demanda. 

- Desconocimiento del mercado 

potencial. 

FORTALEZAS 

- Fruto con gran cantidad de 

propiedades medicinales. 

- Producción propia. 

- Debido al clima del país se cuenta 

con dos producciones al año 
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- Falta de experiencia en proyectos 

agrícolas por parte de los 

ejecutores del proyecto. 

mientras que en regiones con 

estaciones solo se presenta una. 

OPORTUNIDADES 

- Un mercado actual que busca 

alimentos saludables y orgánicos 

que se salgan de lo tradicional. 

- Ofrecer el producto a un costo 

menor al que se comercializa 

actualmente en el mercado. 

AMENAZAS 

- El clima, debido al calentamiento 

global los cambios climáticos 

imprevistos puede incidir 

negativamente en la producción. 

- La mosca del Mediterráneo y demás 

plagas que puedan afectar el cultivo. 
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3.3 MODELO DE NEGOCIO 

 

Fuente: Elaboración propia con un esquema de (Google Docs, 2014)  

3.4 RESUMEN EJECUTIVO 

 

¶ Concepto del negocio 

- Nombre comercial: Mortiñitos 

- Descripción del producto: El producto es una fruta silvestre de Colombia llamada 

mortiño, también conocida como agraz, contiene gran cantidad de vitaminas y 

minerales que ayudan a la prevención de enfermedades que pueden deteriorar 

la calidad de vida de las personas como lo es el cáncer, además ayuda a 

controlar los niveles de azúcar en la sangre, entre otras dolencias. Es reconocida 

además por su sabor, es por esta razón que es muy codiciada en restaurantes 

y reposterías del mundo.  

- Localización: la empresa estará ubicada en el municipio del Retiro en el 

departamento de Antioquia a 32 km de la ciudad de Medellín. Estará ubicado en 

un terreno de 2 hectáreas donde también se encontrará la planta de 
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empaquetamiento y el área administrativa. Este lugar es elegido 

estratégicamente ya que cumple con los requerimientos climáticos para la 

siembra de la fruta y está muy cerca de la ciudad de Medellín, que es el público 

objetivo.  

- Objetivos de la empresa: 

o Dar a conocer una fruta promisoria del departamento de Antioquia. 

o Incentivar el consumo del mortiño en la ciudad de Medellín.  

o Concientizar a la ciudadanía de los beneficios del mortiño y el consumo 

como fruta alternativa. 

o Innovar con una productora y comercializadora antioqueña dedicada 

única y exclusivamente al mortiño.  

o Posicionar la empresa mediante la calidad y frescura del mortiño que se 

ofrece al consumidor. 

o Ser el productor y comercializador líder en los costos más bajos de la 

industria, diferenciado por tener la mejor calidad y frescura del mortiño.  

o Generar en el cliente una constante satisfacción de consumo del mortiño.  

 

¶ Equipo emprendedor: el equipo emprendedor está conformado por Sara Barreneche 

Molina. Estudiante de décimo semestre de la Escuela de Ingeniería de Antioquia. 

Con un amplio gusto y conocimiento en el área de mercadeo. Su experiencia laboral 

es corta, ya que solo ha trabajado en Bancolombia S.A como estudiante en práctica, 

desempeñándose como una persona responsable, dedicada, respetuosa e 

inteligente a la hora de dar soluciones a los problemas que le podían surgir día a 

día.  

¶ Modelo de negocios: con el modelo de negocio es como se innovará en la ciudad y 

será el valor agregado de la empresa, ya que es la primera empresa que se dedique 

a la producción y comercialización de mortiño a gran escala en la ciudad de Medellín.  

 

¶ Ventajas competitivas. 

o En Colombia florece el mortiño dos veces al año por ser un país tropical, lo 

que le permite tener mayor producción para satisfacer las demandas del 

mercado (Corantioquia, 2009). 

o Al ser un producto nativo de la región tiende a disminuir su costo en el 

mercado, ya que se evitaría importar y comercializar como producto 

extranjero (Valencia, 2011). 

o Es un producto que está siendo impulsado por Corantioquia y Corpoica para 

aumentar su siembra y comercialización por lo que su producción tiene todo 

tipo de apoyo y aval por parte de las autoridades ambientales. 

o Es una fruta denominada como la súper fruta por sus ventajas medicinales 

para la salud humana (BBC Salud, 2011). 
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¶ Potencial de mercado en cifras: según las encuestas realizas a expertos en el tema, 

el mercado aparente para los próximos años en la ciudad de Medellín es el siguiente: 

 

Total consumo anual esperado para Medellín 

Año 2013 2014 2015 2016 2017 

Cantidad kg anual 13500 14118 14884 14754 15394 

Fuente: Elaboración a propia a partir de (González, 2014) 

 

¶ Inversiones requeridas 

 

Tabla 7. Inversión inicial requerida. 

Detalle Cantidad Costo total 

Efectivo    $                                              140.600.000  

Terreno 1  $                                              320.000.000  

Bodega 1  $                                                40.000.000  

Carro 1  $                                                70.000.000  

Mesas 5  $                                                   1.500.000  

Silla 5  $                                                      400.000  

Computador 1  $                                                   1.900.000  

Celular 1  $                                                      300.000  

Teléfono y 
sistema interno de 
comunicación 

3  $                                                      300.000  

Impresora 
multifuncional 

1  $                                                      300.000  

Congelador 1  $                                                   2.000.000  

Compra de 
plántulas 

5000  $                                                10.000.000  

Balanza 
electrónica 

1  $                                                      700.000  

Herramientas para 
el cultivo de la 
fruta 

2  $                                                   2.000.000  

TOTAL    $                                              590.000.000  

Fuente: Elaboración a propia 

 

¶ Proyecciones de ventas. (Ver Anexo N° 10 y N° 11.) 

Los primeros tres años, se espera estar creciendo de la misma manera que el PIB 

del país, los siguientes dos se venderá toda la fruta producida por el terreno ya que 
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se espera que las técnicas de mercadeo penetren en el mercado de la manera 

esperada.   

¶ Conclusiones financieras y evaluación de viabilidad 

Debido a los resultados en el VPN y el resultado de -38% en la TIR, se puede 

concluir que la empresa no cumple el objetivo básico financiero, es  decir que no es 

viable en el horizonte que se proyectó, cinco año, ya que tiene un alto costo fijo, 

además de los gastos en publicidad que no logran ser cubiertos por las ventas, que 

son inicialmente muy bajas por la etapa de iniciación en la que se encuentra el 

mercado. 

 

3.4.1 ESTRATEGIA DE MERCADEO 

 

¶ Marketing Mix: 

 

- Estrategia de Producto. 

 

o Marca: El producto se ofrecerá al mercado con el nombre de MORTIÑITOS, sus 

colores característicos serán el verde y el morado. Mediante esta marca se busca 

impactar visual y auditivamente al comprador. También será particular y usado en 

todos los avisos, pendones y calcomanías de producto, avisos sugestivos sobre los 

usos y beneficios que tiene la fruta para generar un mayor impacto en el comprador 

y de esta manera incentivar la compra. Esta marca se registrará ante la 

Superintendencia de Industria y Comercio. 

 

o Ciclo de vida. El ciclo en el que se encuentra el mercado del producto es en 

introducción porque como es sabido la fruta siempre se ha sembrado y   producido 

en la región pero no está posicionada en el mercado, son pocos los competidores y 

tiene un mercado potencial en el cual penetrar.  

 

Mortiños de Antioquia S.A.S, es una empresa dedicada a la producción y 

comercialización de mortiño que quiere entrar al mercado innovando mediante su 

modelo de negocio, único en el sector. Por eso dentro de sus acciones estratégicas 

debe asegurar que se esté dando el plan de cobertura y penetración previsto al inicio 

de la compañía. Dentro de ellos, los mayores esfuerzos deben ir direccionados a la 

cobertura de los canales de distribución definidos como metas, la adecuada 

promoción del producto de acuerdo a las estrategias definidas, distribución física en 

el punto de venta para la adquisición del consumidor y publicidad estratégica y 

posicionamiento de marca. Todo esto buscando tener un crecimiento gradual en los 

volúmenes de ventas y el crecimiento progresivo de la empresa en el mercado. 
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o Tácticas relacionadas con el producto. Debido a que el mercado del producto se 

encuentra en iniciación hay que estar pendientes del desarrollo y la evolución que 

va teniendo el mercado y las respuestas del consumidor mientras que se encuentra 

una estabilidad inicial para comenzar con el crecimiento. En este punto es 

importante tener en cuenta las diferentes clases de consumidores y la clasificación 

que pueden tener de acuerdo a la aceptación de los productos que entran al 

mercado, algunos son innovadores, otros son menos riesgosos y se van adaptando 

al producto en la medida en que van viendo el posicionamiento del producto y 

consumo  por parte de otros consumidores y este tipo de características son lo que 

permiten que el producto sea atractivo para un tipo de personas y para otras no y a 

la final pueden determinar su potencial de mercado y precio. En este caso y por 

considerarse de una fruta, este tipo de consumidores obviamente van a estar 

segmentados pero la posibilidad de que estén muy demarcados puede ser más bajo 

debido al tipo de producto que se está difundiendo en el mercado, una fruta.  Es por 

esto que es preciso lanzar una estrategia de reposicionamiento de un producto que 

se ha quedado en la memoria de algunos pocos y que este guiada a convertir y 

atraer nuevos consumidores. El convertir a los consumidores se va a logar mediante 

la experiencia con el producto en las tiendas de grandes y superficies, se va a tener 

una impulsadora con degustación del producto que explicará a las personas que se 

acerquen a degustar sobre la fruta y sus propiedades medicinales y culinarias, la 

conversión se da en el momento en el que se genera en el cliente la necesidad de 

consumir un producto que es natural y una fruta que le va a ayudar a reducir 

cualquier cantidad de problemas de salud y va a generar un estilo de vida más 

saludable, lo que se resume en publicidad en el punto de venta y vendedor silencioso 

que es motivando a la compra del producto mediante las sugerencias que se dan 

del mismo.  

 

- Estrategia de Distribución:  

 

Para todas las presentaciones de producto solicitadas por los clientes se realizará 

distribución de dos formas, la primera es mediante la distribución alternativa, es decir 

por los domicilios, abarcando mediante este canal la distribución a restaurantes y 

reposterías que usen en sus recetas la fruta, además es un canal alternativo las 

ventas en ferias, exposiciones, bazares y todo tipo de actividades donde haya libre 

acceso a la venta y comercialización de productos. La segunda será de manera 

indirecta es decir, mediante los diferentes canales intermediarios como las tiendas 

de grandes superficies, los supermercados y tiendas especializadas en frutas y 

verduras que se encuentren en los estratos 4,5 y 6 de la ciudad de Medellín ya que 

no se justifica distribuirlos en estratos inferiores por el costo que representan para 

estas familias. La distribución se realizará en un camión que tenga refrigeración para 

transporte de alimentos, que será adquirido por la empresa para realizar la logística 

de entrega desde el Retiro, Antioquia, hasta el lugar donde lo requiera el cliente.  
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o Alternativas de penetración y comercialización. Con el fin de aumentar las ventas, 

el conocimiento y posicionamiento en el mercado de la compañía, es necesario optar 

por algunas alternativas como son: 

V Disminuir precios: con el hecho de comenzar a realizar una producción 

constante y nacional se van a reducir costos, lo que implica que el precio del 

producto se va a contraer de igual manera y así se van a tener precios más 

atractivos y se va a penetrar a un mercado que no consumía la fruta por los 

altos costos que presenta, puede sacrificarse ganancia pero se va a ver 

recompensado por un aumento en el volumen de ventas. Esta disminución 

se verá reflejada en el tiempo, con el aumento de los volúmenes de venta y 

producción. 

V Promoción: intensificar las estrategias de promoción y publicidad para 

permitir que se dé un mayor conocimiento del producto por parte de los 

consumidores generando conciencia y la necesidad de consumir la fruta en 

una sociedad que tiene como prioridad cuidar su salud y en los casos en que 

se considere necesario se puede acudir a promoción vinculada a la 

reducción precios del producto. 

V Distribución alternativa: otras estrategias de distribución ser la  realización 

de domicilios y se tendrá presencia en exposiciones, ferias y bazares donde 

las ventas se realizarán directamente por la compañía buscando de esta 

manera un mayor acercamiento con el consumidor y generar así mayor 

recordación y hábitos de consumo. 

 

o Estrategias de ventas. Las principales estrategias de ventas por las que la empresa 

debe apuntar y convertirlo en pilares fundamentales de la organización son: 

V Publicidad en punto de venta. 

V Presencia en bazares, simposios, colegios, universidades, entre otros. 

V Degustaciones de las diferentes formas del mortiño en alianza con las 

empresas que lo transforman.  

V Visitas a médicos y universidades con facultades de medicinas para 

concientizar a los médicos de su importancia. 

V Visitas a restaurantes y reposterías para dar a conocer la fruta y que la 

incluyan en sus recetas. 

 

- Estrategia de Precios 

 

Actualmente el precio del producto es muy alto debido a la escasez que presenta en 

el país y lo costoso que resulta debido a dos factores importantes: su distribución 

cuando es originario de Chile debido a los costos de flete y gastos de nacionalización 

y cuando  es de producción nacional su costo también es muy alto debido al poco 

volumen que se produce. Con la producción en el departamento para satisfacer la 
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necesidad de la ciudad, el precio será menor al del mercado ya que no es necesario 

incurrir en altos costos de transporte lo que trae como consecuencia un precio 

competitivo y más asequible para los clientes. El precio podría verse afectado por 

variaciones extremas en el clima, problemas en las vías por las que se va transportar 

la fruta o por plagas que afecten gran cantidad de árboles plantados y en producción.  

 

La guerra de precios no sería un problema para la empresa, ya que los precios de 

la fruta serán los mismos de la competencia para así evitar esta situación.  

  

o Condiciones de pago. La empresa Mortiños de Antioquia S.A.S, empleará 

dos métodos de pago y estos estarán ligados a los volúmenes de compra 

realizados por los clientes. Cuando el cliente no sea un canal de distribución 

mayorista, incluyendo a reposterías y restaurantes, los pagos de ventas 

menores a 10 kg deben hacerse inmediatamente se entrega el producto, 

mayores a 10kg se tendrá plazo de un mes para su pago.  

 

- Estrategia de Promoción 

 

o Promoción dirigida a clientes y canales. La promoción para los clientes está 

enfocada principalmente en la concientización de la necesidad de prevención 

de enfermedades que pueden deteriorar la calidad de vida en el largo plazo, 

a través de un producto totalmente orgánico y beneficioso para la salud, y 

por esta razón se hará presencia en los supermercados y tiendas de grandes 

superficies mediante la presentación del producto en un poster de 1.5 metros 

de alto por 1 metro de ancho en cual se hará alusión a sus beneficios y la 

necesidad que tiene el ser humano de consumirla. Así como la presencia de 

una impulsadora en las tiendas que muevan mayor volumen mensual cada 

quince días, el día que en el que la tienda tenga promoción de frutas y 

verduras, de no tenerlo se realizará el primer y el último sábado del mes con 

el objetivo de tener una mayor interacción con el cliente, resolver sus dudas 

y realizar degustaciones de las diferentes presentaciones de la fruta y 

entregar volantes con los beneficios y diferentes recetas que pueden realizar 

con el mortiño.  

 

Otra estrategia de promoción será mediante visitas a médicos generales y 

especialistas y a facultades de medicina para generar conciencia en los 

médicos sobre el uso de soluciones alternativas para los diferentes males 

que pueden aquejar a sus pacientes, sin la necesidad de recurrir a altos 

costos en fármacos, tratamientos costosos y efectos secundarios que 

puedan hacer un mayor daño a la salud. 
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Las presencia en ferias, bazares, simposios médicos y actividades ya sea en 

colegios, universidades o actividades de libre asistencia complementará la 

promoción a los consumidores ya que mediante un stand de la empresa con 

exhibición de producto, entrega de volantes y degustación del mismo en 

diferentes presentaciones logrará penetrar de una mejor manera en el cliente 

y a su vez crear una mejor relación con el mismo.  

 

Para clientes mayoristas como restaurantes y reposterías, se harán visitas 

para dar a conocer el producto y los usos culinarios que tiene el mortiño para 

que lo introduzcan dentro de sus recetas. Si ya lo hacen, se hará la visita 

para promocionarlo mediante los descuentos y planes de pago.  

 

Para mejor recordación por parte de los clientes, se pondrá en la tapa de 

todos los empaques ñclamshellsò una calcomanía con la marca y el nombre 

del producto la cual además tendrá la línea de atención al cliente y un 

¿sabías qué?, que será un espacio de datos curiosos sobre la fruta y sus 

beneficios para así generar un mayor impacto en el cliente. 

 

o Cubrimiento geográfico inicial y expansión. El cubrimiento inicial que tendrá 

la empresa será la ciudad de Medellín en los estratos 4,5 y 6. Esta expansión 

se hará progresivamente a los diferentes municipios de departamento de 

Antioquia y de acuerdo a la oferta, producción y recolección que se vaya 

teniendo de la fruta por parte de la empresa. 

 

- Estrategia de Comunicación 

 

Debido al área donde se va a desarrollar en un principio la empresa, no se va a 

hacer uso de medios de comunicación masivos para dar a conocer la compañía, 

pero se hará uso de medios informáticos masivos para su conocimiento e 

interacción con los consumidores como Facebook, Instagram y Twitter 

 

- Estrategia de Servicio 

 

o Garantía y servicio postventa. Es claro que debido al tipo de producto que se 

va a producir y a comercializar y su característica de perecedero, la garantía 

que se le dará a los clientes más allá del servicio postventa, será preventa y 

es relacionado con la calidad de la fruta que se les está ofreciendo, de la 

mejor calidad y 100% libre de cualquier tipo de químicos, ya que está 

seleccionada una por una por una persona con amplio conocimiento de la 

fruta y sus características para brindar el mejor servicio y generar la mayor 

satisfacción en el cliente. Además, en el empaque se darán las pautas de 
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conservación de la fruta para evitar que se deteriore por desconocimiento de 

su almacenamiento. 

 

o  Mecanismos de atención a clientes.  La atención al cliente se hará de dos 

maneras, la primera será mediante domicilios de cualquier cantidad, 

completamente gratis para clientes que soliciten más de 10 kg de la fruta, si 

se solicita menos de 10 kg se generará un sobrecosto de $ 10.000, ambas 

con distribución a toda la ciudad. La segunda será mediante la 

implementación de una línea de atención al cliente, donde se tomarán los 

pedidos, se resolverán dudas e inquietudes y se tomarán sugerencias que 

tengan los clientes. Se realizarán visitas a clientes mayoristas para asesorías 

cuando estos las requieran.  

 

3.4.2 ANALISIS TECNICO - OPERATIVO  

 

¶ Ficha técnica del producto o servicio 

  

Tabla 8. Contenido por 100 gramos de sustancia comestible   
(Valores aproximados). 

Agua (g) 87.4 

Proteínas (g) 0.3 

Fibras (g) 1.7 

Calorías (kcal)  42 

Vitamina A (UI) 30 

Vitamina B1 (mg) 0.014 

Vitamina B2 (mg) 0.0024 

Vitamina B6 (mg) 0.012 

Vitamina C (mg) 12 

Ácido nicotínico (mg) 0.2 

Ácido pantotónico (mg) 12 

Sodio (mg) 2 

Potasio (mg) 72 

Calcio (mg) 14 

Magnesio (mg) 6 

Manganeso (mg) 0.5 

Hierro (mg) 0.5 

Cobre (mg)  0.26 

Fósforo (mg)  10 

Cloro (mg) 4 
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Fuente: (Abcagro, 2014) 
 

¶ Estado de desarrollo 

 

El estado de desarrollo en el que se encuentra el producto como fruta de consumo en  

Colombia, especialmente en Medellín es en etapa inicial ya que al investigar y analizar 

la información brindada por Corantioquia (2009) se puede corroborar los pocos estudios 

y estadísticas que hay de consumo y producción de mortiño y que el trabajo en el que 

se encuentra con la Gobernación de Antioquia (2013) es en el de estudio y 

sensibilización de la comunidad del consumo y producción de la fruta. Se hace la 

aclaración que es el mortiño como producto de consumo que se encuentra en etapa 

inicial ya que la fruta siempre ha existido y se ha presentado en el mercado pero nunca 

se ha comercializado como fruta de consumo y producción masiva. 

 

¶ Innovación 

 

- Descripción de la utilidad y originalidad del producto 

 

El producto como ya es sabido, es una fruta que nace con extrema facilidad en 

Antioquia debido al clima y condiciones necesarias para su crecimiento, la fruta en 

sí no va a tener ninguna transformación simplemente lo que la empresa va a hacer 

es sembrarla, tomarla del árbol, seleccionarla y empacarla para la venta y consumo 

humano. Su utilidad radica principalmente en que la fruta tiene grandes beneficios 

para la salud humana y lo codiciado que resulta para la elaboración de vinos y 

proyectos gastronómicos. Además, es mejor que la ingesta de suplementos 

multivitamínicos y medicinas hechas a partir de la fruta que a la final son tratadas, 

transformadas y mezcladas con muchos químicos que pueden traer efectos 

secundarios para el cuerpo. También puede ser consumida por cualquier tipo de 

personas sin límite de edad, clase social o cultura y sin necesidad de padecer ningún 

tipo de complicación de salud, simplemente la consumen por prevención y en la 

mayoría de los casos por gusto.  

 

Con respecto a la originalidad del producto es claro que es una fruta y no se va a 

realizar ningún tipo de transformación sobre la misma como ya se mencionó 

anteriormente, pero después de lo estudiado y analizado en el sector, el modelo de 

negocio ya es innovador, el proceso que se plantea realizar ya resulta diferenciador 

debido a las carencias de este modelo en el departamento y la ciudad, teniendo 

como ventaja el trabajo de la mano de la gobernación de Antioquia y Corantioquia 

que han realizado una ardua tarea por incentivar esta industria que todos los días 

se ve más afectada por la ganadería y cultivos más domesticados y que en este 

momento está totalmente alejada de la industria frutal de la región, desarrollando 
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una empresa pionera con la tarea de posicionar el mortiño como una fruta pilar del 

departamento. 

 

- Método de producción/ procesamiento. 
 

El proceso que se va a realizar consta de varias etapas descritas a continuación: 
 

1. Siembra. Esta etapa solo se realiza una vez o cuando sea necesario ampliar el área 

sembrada y no haya más espacio en el o los lotes que se tengan en siembra y 

producción y se refiere a la compra, preparación del terreno y siembra de plántulas. 

Inicialmente, se va a adquirir un terreno de 2 hectáreas en el municipio de El Retiro, 

Antioquia donde se van a sembrar 2500 árboles de mortiño por hectárea donde van 

a estar separados entre árbol y árbol por un metro y entre camellones por tres 

metros. Esta siembra se hará en época de invierno porque es lo más recomendable 

por parte de la Gobernación de Antioquia (2013) y Corpoica para un mejor 

crecimiento de la fruta. Las plántulas van a ser adquiridas directamente en la 

Universidad Católica de Oriente debido a los estudios que ellos ya han realizado 

acerca de la fruta y las investigaciones genéticas que han desarrollado sobre la 

misma, lo que permite tener una mayor seguridad sobre el tipo de frutas que se van 

a producir, además como hay tanta variedad en las clases de la fruta es necesario 

estandarizar la cosecha y para que esto ocurra se debe recurrir a métodos genéticos 

como la fertilización in vitro que es una de las actividades realizadas por esta 

universidad, además este tipo de fertilización es utilizada y necesaria para sembrar 

tres clases diferentes de mortiño pero con características similares para prever 

daños la totalidad de la cosecha en el caso de que se presenten propagaciones de 

plagas no esperadas, esto también por recomendación del Corpoica y la 

Gobernación de Antioquia (2013) . 

 

Hay algunos aspectos que son claves a la hora de realizar la siembra para que esta 

se desarrolle correctamente: 

 

V El terreno se debe encontrar entre los 1800 y 3100 metros sobre el nivel del 

mar (Corantioquia, 2009). 

V El viento es un gran limitante ya que puede ocasionar la caída de los frutos 

y daños en la cosecha, es por esta razón que se empleará una cortina 

forestal especialmente de pinos en el perímetro de la plantación (Infoagro, 

2014). 

V La época de floración debe estar libre de periodos de lluvias (González, 

2014). 

V Se requiere que el suelo esté ligeramente ácido entre pH 4-5 (Infoagro, 

2014). 

V La plantación debe tener un diseño adecuado para ahorrar la mayor cantidad 

de espacio por lo que se requiere que el suelo esté dispuesto en camellones 
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incorporados con materia orgánica para mejor nutrición de la semilla (Pattini, 

2013). 

V La siembra debe ser un metro de distancia entre cada planta y tres metros 

entre camellones (Pattini, 2013). 

V En tiempos de lluvia constante se disminuye la productividad de la fruta por 

lo que es importante prever este tipo de cambios climáticos (Gobernación de 

Antioquia, 2013). 

 

2. Abono y supervisión de maleza: el abono de una planta de mortiño debe hacerse 

dos veces al año por su misma condición de silvestre, este se realizará después de 

tener un plateo de un metro de diámetro alrededor del tallo principal que se debe 

mantener libre de cualquier tipo de maleza, el abono que se le debe hacer a la planta 

debe ser con materia orgánica que se hace a partir de cagajón o abono caballar 

traído de establos, ya que este está compuesto de madera y orina de caballo que a 

través de la experiencia se ha determinado que es el mejor abono para el mortiño. 

Como el mortiño no se abona todo el tiempo, se debe estar inspeccionando una vez 

cada dos semanas la ausencia de maleza en los plateos que rodean el tallo 

(González, 2014). 

 

3. Recolección: el crecimiento de la primera cosecha requiere aproximadamente un 

año y medio de estar sembrada la semilla y por recomendaciones dadas por el señor 

Mario González (2014), la primera flor que nazca del árbol se debe cortar para que 

no produzca frutos y así se desarrolle mejor la planta y sus raíces. A partir de la 

segunda cosecha, se pueden recolectar las frutas que ya estén de color granate 

oscuro casi negro sin importar el tamaño, mientras que ya tengan el color adecuado 

porque lo frutos varían de tamaños de acuerdo a las condiciones genéticas de la 

fruta. Es importante tener en cuenta que la recolección de las frutas debe ser manual 

debido al diferente crecimiento de los frutos en las flores que tiene el árbol. Otro 

método, será la recolección de pequeñas producciones a campesinos que cultiven 

la fruta en los alrededores de la localización de la empresa y que tengan 

características físicas similares para tener existencias cuando la demanda lo 

requiera, 100% libres de cualquier tipo de químicos. 

 
4. Selección. Al terminar la recolección, es necesario volver a hacer un filtro con los 

frutos recogidos para determinar que esté en perfectas condiciones y que la 

maduración sea la correcta. Si la fruta está apta para la comercialización se destina 

para empaquetamiento, de no ser apta, se desecha o se congela para venderla a 

los clientes que así lo requieran. 

 
5. Empaquetamiento. Este se va a realizar en empaques conocidos como ñclamshellsò 

que son cubetas PET desechables, en diferentes presentaciones de acuerdo a la 

solicitud que haga el cliente, estos empaques pueden ir desde los 100g hasta los 
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500g. Si se requiere empacar dentro de un mismo recipiente más de 500g se 

recurrirá a bolsas o canastas de acuerdo a la disposición final. Serán empacadas a 

mano por dos operarios de la empresa, ambos empacarán y sellarán. 

 
6. Transporte y distribución. El mortiño es un fruto que debido a su tamaño no requiere 

de grandes automóviles su distribución por lo que se espera transportar para la 

ciudad de Medellín por tierra en un carro de la empresa que tenga línea de frio para 

entregas a distribuidores y a clientes que soliciten domicilios. 

 

- Empaque/ embalaje 
 

La fruta se va a empacar en un recipiente único en sus diferentes presentaciones 

de 100g hasta 500g  de las cubetas PET reciclables llamadas ñclamshellsò que son 

creadas a partir un plástico termoformado, el cual tiene la característica de poderse 

abrir o cerrar en cualquier momento.  Este cubre todo el producto lo que permite el 

consumidor tener una vista de 360° del dentro de él, tiene una ventaja y es que se 

puede cerrar de manera manual, razón por la cual se reducen costos en esta etapa 

de la producción y permite una mayor facilidad de conservación para el consumidor 

final. (Formapak, 2014) 

 

Para el empaque de mayores cantidades, es decir desde los 500 gramos, de 

acuerdo a la solicitud de cada uno de los clientes se recurrirá a canastas plásticas 

suministradas por la empresa que luego retornarán a ella ya que esta fruta no 

necesita ninguna disposición previa si no que va directamente a las empresas y ya 

ellas la almacenarán de la forma que lo necesiten, se optará por este empaque 

porque es la mejor forma de evitar que se maltrate la fruta en su distribución. Es 

importante tener en cuenta que la fruta tiene la ventaja de permanecer congelada 

hasta seis meses sin que pierda sus propiedades o se deteriore (Patiño, 2014). 

 

La calcomanía alusiva a la marca será también puesta en la empresa y estará a 

cargo de la persona que reciba los pedidos de los empaques cada que estos se 

soliciten. 

 

¶ Descripción del proceso:  
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Ilustración 17. Flujograma de proceso. 
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¶ Necesidades y requerimientos 

 

- Materias primas e insumos: las materias primas necesarias para la producción del 

mortiño son básicamente recursos naturales que hacen parte del proceso de 

formación de la fruta por el entorno en que se desarrolla (medio ambiente) pero 

quedan excluidas de su composición, simplemente apoyan y son claves para la 

realización de la fruta ya que ayudan en los procesos de crecimiento, hidratación, 

respiración, alimento y cada uno de los procesos naturales que experimenta la fruta 

en su desarrollo, como lo son: 

 

o Agua 

o Aire 

o Tierra 

o Luz solar 

 

Y por otro lado, están las materias primas que no se encuentran en el ambiente y 

deben ser adquiridas y utilizadas en el proceso de producción y que sin ellas no se 

podría llevar a feliz término la producción, como lo son: 

  

o Plántulas para comenzar la producción, estas serán adquiridas mediante la 

Universidad Católica de Oriente que las obtienen por fertilización in vitro para 

tener un cultivo con las mejores características de la fruta y se pueda 

comercializar una fruta proveniente de un cultivo homogéneo. 

o Abono orgánico que será obtenido a partir de cagajón o abono caballar traído 

de establos, ya que este está compuesto de madera y orina de caballo que 

contiene los nutrientes necesarios para el correcto crecimiento de la fruta y 

será suministrado por establos del sector. 

 

- Tecnología requerida: En un comienzo y con las actividades que se va a trabajar en 

la empresa, no se necesita de ninguna máquina especializada para la producción y 

comercialización. Para el área administrativa y para el despacho de mercancía se 

requiere: 

o Computadores que tengan capacidad instalada.  

o Un teléfono celular para realizar llamadas relacionadas con la empresa 

o Dos líneas telefónicas, uno para asuntos internos de la oficina y otro para 

atención al cliente 

o Impresoras 

 

- Localización y tamaño: La localización de la empresa será en las afueras del 

municipio del El Retiro, ubicado en el oriente del departamento de Antioquia a 32 

kilómetros de la ciudad de Medellín la cual tiene un fácil acceso desde la ciudad ya 
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que toda la carretera es pavimentada y la mitad del trayecto es en doble calzada por 

la vía las Palmas hasta Sancho Paisa, además de encontrarse a 25 km del 

aeropuerto José María Córdova. La altitud de la cabecera municipal es de 2.175 

metros sobre el nivel del mar y tiene una temperatura media de 16°C.  Es un 

municipio cuya economía está basada en la carpintería y la agricultura siendo el 

primer productor de aguacate de exportación en Colombia, además de tener varias 

líneas productivas como lo son: caficultura, avicultura, porcicultura, floricultura, 

piscicultura y el ganado lechero (Alcaldía de El Retiro, 2012).  

 

Este municipio fue elegido debido a que cumple todas las características climáticas 

requeridas para poder producir la fruta, la cercanía al aeropuerto y el excelente 

estado de las vías de acceso que lo comunican con la ciudad de Medellín, teniendo 

en cuenta también que es necesario que el terreno tenga fuentes hídricas propias 

para poder reducir los costos relacionados con el riego de la plantación. 

 

El espacio físico requerido se estima en 50000 m2, donde se encuentran 50.000m2 

para la siembra y producción de la fruta y 100m2 para la ubicación de áreas comunes 

y ubicación de las oficinas y planta de procesamiento y empaque. 

 

¶ Plan de compras 

 

- Identificación de proveedores: Los proveedores que van a hacer parte de nuestro 

proceso de producción son muy reducidos debido a la actividad económica que 

desarrolla la empresa. Estos proveedores pueden aumentar con el crecimiento de 

la empresa en el largo plazo pero en un principio, ordenados de acuerdo a su 

importancia e influencia dentro del desarrollo de la actividad económica de la 

empresa los proveedores son de: 

 

V Plántulas 

V Empaques ñclamshells.ò 

V Abono dos veces al año.  

V Publicidad 

 

- Control de calidad:  Para poder celebrar contratos con proveedores es indispensable 

verificar que las normas y requisitos exigidos por la ley para el desarrollo de  esta 

empresa se encuentren en orden y que sus procesos de calidad y funcionamiento 

también lo estén, eximiendo de esta exigencia la relación con el proveedor del 

abono, ya que este es proveniente de los desechos caballares, razón por la cual es 

un ingreso adicional a la actividad real del proveedor y someterse a procesos de 

calidad es un gasto que no le es viable porque para él como ya se mencionó, es un 

simple desecho y como es materia orgánica no requiere de claras especificaciones. 
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3.4.3 ORGANIZACIONAL Y LEGAL 

 

¶ Concepto del negocio: Mortiños de Antioquia S.A.S, será una empresa ubicada en la 

ciudad de Medellín desarrollada para la comercialización y producción de mortiño, una 

fruta silvestre promisoria según estudios realizados por Corantioquia (2009), que se 

encuentra con gran facilidad a las afueras de Medellín y tiene gran cantidad de 

beneficios para la salud humana, así como también codiciada por sus usos culinarios.  

 

La principal función de la empresa es posicionar en el mercado mediante la 

concientización de la importancia de consumo y constante producción de una fruta que 

con el paso del tiempo ha perdido su importancia debido al alto consumo y bajos precios 

de otras frutas que hoy son las comercialmente conocidas, para así mantener satisfecho 

la demanda del mercado y reducir el precio del mortiño. 

 

Esta empresa nace buscando aprovechar las ventajas agrícolas que tiene el 

departamento de Antioquia, mediante la creación de una empresa que se dedique a 

comercializar una fruta silvestre de fácil producción en la región con la labor de abrir un 

mercado inexplorado debido al desconocimiento de la misma. 

 

¶ Objetivos de la empresa 

 

o Dar a conocer una fruta promisoria del departamento de Antioquia. 

o Incentivar el consumo del mortiño en la ciudad de Medellín.  

o Concientizar a la ciudadanía de los beneficios del mortiño y el consumo como 

fruta alternativa. 

o Innovar con una productora y comercializadora antioqueña dedicada única y 

exclusivamente al mortiño.  

o Posicionar la empresa mediante la calidad y frescura del mortiño que se ofrece 

al consumidor. 

o Ser el productor y comercializador líder en los costos más bajos de la industria, 

diferenciado por tener la mejor calidad y frescura del mortiño.  

o Generar en el cliente una constante satisfacción de consumo del mortiño.  

 

¶ Análisis MECA  
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MANTENER 

La naturalidad de la futa, evitar en todo 

momento y por siempre el uso de 

químicos y pesticidas que afecten la 

composición natural de la fruta y que 

puedan afectar la salud del consumidor. 

EXPLORAR 

 Un mercado que se encuentra en etapa 

inicial lleno de personas con deseos de 

cuidar su salud y buscan alternativas 

naturales para satisfacer sus necesidades. 

 

CORREGIR 

Mediante las diferentes estrategias de 

mercadeo que tiene la compañía generar 

conciencia de la importancia de la fruta y 

corregir el error de consumir solo las frutas 

tradicionales porque son las más 

conocidas. 

 

AFRONTAR 

La competencia que son los demás frutos 

rojos como lo son las fresas, las moras y las 

cerezas que a pesar de no tener los mismos 

beneficios para la salud, los consumidores 

los consideran sustitutos y son 

generalmente de mayor preferencia. 

 

¶ Grupo emprendedor 

 

El grupo emprendedor está conformado por Sara Barreneche Molina, estudiante de 

décimo semestre de Ingeniería Administrativa de la Escuela de Ingeniería de Antioquia 

con el apoyo de sus padres, Jorge Alberto Barreneche Sánchez, decano de la facultad 

de contaduría de la Universidad Santo Tomás de Medellín, contador y especialista en 

Negocios Internacionales y Omaira Isabel Molina Balbín, contador y Magíster en 

Tributaria y Política Fiscal. 

 

¶ Estructura organizacional:  
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Ilustración 18. Organigrama 

 
Fuente: Elaboración propia. 

De acuerdo al anterior gráfico, se puede analizarr que la organización del proyecto estará 

dirimida por una estructura jerárquica con autoridad bien definida por la junta directiva a 

la cabeza del grupo emprendedor y el representante legal hacia los departamentos de 

actividades primarias y secundarias.  

De la anterior descripción es pertinente hablar del perfil de los principales integrantes de 

la organización, equipo directivo y a su vez socios capitalistas. En primera instancia el 

emprendedor que será próximamente Ingeniera Administradora, Sara Barreneche 

Molina, con un amplio conocimiento en temas de gestión estratégica, capacidad para 

trabajo en equipo y solución de problemas, con una orientación a la consecución de los 

logros y por otro lado el representante legal, el señor Jorge Barreneche Sánchez, quien 

tiene una alta experiencia en dirección organizacional y un importante conocimiento 

financiero, administrativo, tributario y de gestión humana. Ambos, tendrán un aporte de 

50% cada uno y como son aportes iguales, se tomarán las decisiones de la empresa 

entre los dos.   

El equipo directivo organizará, dirigirá y tomará las decisiones de la empresa siendo la 

cabeza de esta y presentará las actividades y mejoras a realizar a los diferentes 

gerentes, quienes serán los encargados de dar forma y ejecutar las soluciones a las 

necesidades presentadas. En un principio según los requerimientos analizados en la 

fase inicial, la empresa contará con tres gerentes que pueden ir aumentando de acuerdo 

al mismo crecimiento y necesidades que vaya requiriendo la empresa, las labores de 

estos gerentes y en el caso de producción, su director están descritas a continuación: 
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o Gerente de mercadeo y ventas: Persona encargada de planear, coordinar y 

liderar las actividades relacionadas con el área comercial y de negociación,  

relaciones de compra y venta con clientes y proveedores, garantizando su 

correcta consecución de acuerdo a lo establecido por la empresa. Además 

soportar el área comercial creando ideas atractivas para la promoción del 

producto y así aumentar constantemente las ventas de la empresa, garantizando 

una competitividad en el mercado y la mejor rentabilidad para la empresa, sin 

dejar a un lado los intereses de los clientes. Se requiere que esta persona sea 

profesional administrativo con énfasis en mercadeo y/o ventas con mínimo dos 

años de experiencia laboral en áreas relacionadas con mercadeo y ventas.  Es 

importante que además tenga conocimientos básicos contables, financieros y 

office.  

 

o Gerente financiero: Persona encargada de liderar y controlar las operaciones 

contables de la empresa, velando por la correcta administración de los recursos 

y velar por el pago adecuado de los impuestos y tasas al estado. Además, 

soportar el área de ventas para llevar alienadas y en conjunto la misión, visión y 

metas de la compañía. Se requiere para este cargo un contador con mínimo dos 

años de experiencia con conocimiento de las normas contables especiales para 

empresas comercializadoras de frutas y también de programas informáticos 

contables y Excel. 

 
o Director de producción: Persona encargada de planear, organizar, dirigir y 

controlar las actividades desarrolladas en producción tanto en planta como en 

campo, velar por el correcto procesamiento de la fruta y la optimización de 

tiempo, procesos y materia prima para así también atender las necesidades de 

los clientes. Es importante tener en cuenta que debe liderar y desarrollar los 

procesos de optimización agrícola, velar por el correcto crecimiento de los 

árboles y su mantenimiento diario.  Se requiere en este cargo un ingeniero 

agrónomo con especialización en árboles y especies promisorias mínimo de dos 

años. Requiere conocimiento en siembra, abono, recolección y cuidado general 

de mortiño así como también tratamiento y preservación del mismo.  

 

 

¶ Constitución Empresa y Aspectos Legales 

 

- Tipo de sociedad: Mortiños de Antioquia tendrá la denominación de Sociedad por 

Acciones Simplificadas (SAS), acogiéndose a la ley 1258 del 5 de diciembre de 2008 

basada en la antigua ley de emprendimiento 1014 de 2006. Es una sociedad que 

puede ser constituida por una o varias personas naturales o jurídicas, nacionales o 

extranjeras. Se creará mediante documento privado y nacerá después de ser 
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registrado en Cámara de Comercio. Este tipo de sociedad trae beneficios para los 

empresarios del país ya que permite diseñar los mecanismos de gobernabilidad a 

la medida de las necesidades del empresario, además no obliga tener Revisor Fiscal 

ni Junta Directiva, cuenta con los mismos beneficios de una Sociedad Anónima, los 

accionistas responden hasta el monto de sus aportes sin importar la causa de la 

obligación, laboral, fiscal, entre otros. La única limitante de la SAS es la de negociar 

sus valores en el mercado de valores y tributariamente la SAS funcionará como 

Sociedad Anónima (Consultorio Contable, 2010).   

 

La sociedad tendrá dos socios capitalistas, uno Sara Barreneche Molina estudiante 

de décimo semestre de Ingeniería Administrativa de la Escuela de Ingeniería de 

Antioquia que hará un aporte de capital correspondiente al 50% del total suscrito y 

pagado y ejercerá el cargo de Gerente de Mercadeo y Ventas y Jorge Alberto 

Barreneche Sánchez, contador, especialista en Negocios Internacionales de la 

Universidad Eafit quién hará también un aporte del 50% y a su vez será 

representante legal de la compañía. 

 

El capital autorizado será de mil millones de pesos, el capital social suscrito y 

pagado será de $ 596.500.000 millones de pesos. El número de acciones será de 

un millón, cada una con un valor nominal de mil pesos.  

 

A pesar de ser una S.A.S, la empresa requiere asamblea de accionistas que se 

reunirán de acuerdo a las condiciones y disposiciones previstas por la ley.  Cada 

año, se reunirá la asamblea dentro de los primeros tres meses del año fiscal, luego 

de la clausura financiera del año anterior, con el propósito de poner a consideración 

la repartición de utilidades, la cuentas del fin del ejercicio, los informes de gestión y 

demás documentos previsto por la ley. Dado el caso de que por alguna situación, 

alguno de los socios no pueda asistir a la asamblea podrá participar por medio de 

un poder conferido a cualquier persona natural o jurídica sin importar si ejerce o no 

alguna labor dentro de la organización. 

 

- Legislación vigente: Según la experiencia hasta ahora con la distribución del 

mortiño, John Jairo Patiño (2014) no ha requerido ningún tipo de regulaciones 

normativas por el manejo de este, pero de igual manera y considerando que se 

trabajará con alimentos, es pertinente regirse o buscar cumplir desde la actividad de 

la empresa el Decreto 3075 (1997), que regula todas las actividades que puedan 

generar factores de riesgo por el consumo de alimentos, esta rige desde la 

manipulación hasta el estado de salud de las personas que los manipulan, pasando  

por el diseño y construcción de la localización de los establecimientos donde 

transforman los alimentos, almacenamiento, distribución, entre otros. En el artículo 

41 de esta norma, literal a, se exime la obligatoriedad del registro sanitario a 
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Mortiños de Antioquia ya que se está comercializando un alimento natural que no 

se somete a ningún tipo de transformación. 

 

Tributariamente, Mortiños de Antioquia se acogerá a la ley 1429 (2010) ya que 

cumple con los requisitos generales para acceder a los beneficios de ella, 

o Inicio o reactivación de la actividad económica principal a partir del 29 de 

Diciembre de 2010. 

o Debe tener un personal menor o igual a cincuenta trabajadores. 

o Los activos totales deben ser menores o iguales a 5000 SMMLV. 

 

El objetivo de dicha ley (2010) es la formalización y generación de empleo en el país, 

así como también mejorar la competitividad y disminuir los índices de desempleo 

nacional.  A esta ley se pueden acoger personas naturales comerciantes, jurídicas 

o sociedades de hecho que sean nuevas o preexistentes, que realicen actividades 

comerciales. Una vez realizado el registro en la Cámara de Comercio, la empresa 

adquiere tres importantes beneficios que son de progresividad en los pagos del 

impuesto sobre la renta y complementarios, aportes parafiscales y  en el valor de la 

matrícula mercantil. 

 

Tabla 9. Progresividad concedida por la ley 1429 del 2010 

 Progresividad concedida por la ley 1429 del 2010 

Año  Impuesto de Renta Pago Parafiscales Valor matrícula mercantil. 

1° 0% 0% 0% 

2° 0% 0% 50% 

3° 25% 25% 75% 

4° 50% 50% 100% 

5° 75% 75% 100% 

Desde 6° 100% 100% 100% 

 

Fuente: Elaboración propia a partir de (Calendario Tributario Año 2014).   

 

- Normas Política de distribución de utilidades: De acuerdo a los intereses de los 

socios, durante los primeros tres años no habrá reparto de dividendos debido al 

lento crecimiento del árbol y las utilidades que se generen en estos años por la 

comercialización de la producción de pequeños productores y la producción propia 

se destinará para la reducción de las deudas. En el cuarto año, el reparto de 

dividendos corresponderá al 5% del flujo de caja libre, el resto se destinará para 

servicio a la deuda, provisiones e inversiones. A partir del quinto año, esta 

repartición aumentará en un 5% anual en la medida que las perspectivas de 

crecimiento de la organización se estén cumpliendo.  

 


























