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Resumen 

 

La agricultura ha acompañado al ser humano desde los comienzos de la civilización 

y lo seguirá acompañando hasta el fin de sus tiempos. Independiente a las técnicas de 

cultivo para pequeñas, cero labranza o grandes extensiones; los fines de la producción, 

alimentación o materias primas y las tendencias como agricultura urbana o super alimentos, 

todas se soportan en la agricultura como fuente primaria. Este trabajo de grado presenta el 

desarrollo del sistema de información agrícola Labriego, como un intraemprendimiento en 

la empresa Tablerapps SAS, que proporciona una plataforma para que los agricultores 

gestionen sus cultivos, registren los costos, las ventas y optimicen sus decisiones agrícolas, 

basados en datos e información oportuna. Utilizando diversas técnicas y herramientas 

aprendidas durante la maestría, el proyecto tiene como objetivo principal validar el 

mercado, desarrollar una base de clientes y aprovechar las oportunidades del entorno 

empresarial. El análisis del mercado identificó la falta de herramientas digitales accesibles 

para pequeños y medianos agricultores en la zona, donde se presenta un bajo nivel de 

adopción de herramientas tecnológicas en comparación con otras regiones en desarrollo. Se 

estableció el modelo de negocio basado en suscripciones anuales a la aplicación y se 

identificó el enfoque en la digitalización de los procesos agrícolas para proporcionar 

información relevante al agricultor. El proyecto subraya la importancia de la 

transformación digital de los agricultores puede mejorar la gestión de las inversiones 

agrícolas, contribuyendo a una agricultura más eficiente y sostenible. 

 Palabras Claves: costos agrícolas, aplicaciones agrícolas, tableros de gestión.  



 

 

7 

Abstract 

 

Agriculture has accompanied human beings since the beginning of civilization and will 

continue to accompany them until the end of time. Independent of cultivation techniques 

for small, zero tillage or large areas; the purposes of production, food or raw materials and 

trends such as urban agriculture or super foods, all rely on agriculture as a primary source. 

This degree work presents the development of the Labriego agricultural information 

system, as an intrapreneurship in the company Tablerapps SAS, which provides a platform 

for farmers to manage their crops, record costs, sales and optimize their agricultural 

decisions, based on data. and timely information. Using various techniques and tools 

learned during the master's degree, the project's main objective is to validate the market, 

develop a customer base and take advantage of opportunities in the business environment. 

The market analysis identified the lack of accessible digital tools for small and medium-

sized farmers in the area, where there is a low level of adoption of technological tools 

compared to other developing regions. The business model was established based on annual 

subscriptions to the application and the focus on the digitalization of agricultural processes 

was identified to provide relevant information to the farmer. The project underlines the 

importance of farmers' digital transformation can improve the management of agricultural 

investments, contributing to more efficient and sustainable agriculture. 

Key Words: agricultural cost, agtech, management dashboards. 
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Síntesis del documento 

 

• El sistema de información agrícola Labriego genera información útil, relevante y 

oportuna para la toma de decisiones de los agricultores y su gestión de inversiones.  

• Tablerapps está compuesto por un grupo de personas interesadas en aportar a la 

sociedad desde su experiencia, dos ingenieras de sistemas, un administrador de 

empresas y un ingeniero electrónico.  

• Se proyecta generar COP$ 5.000M/año a través de lograr y mantener 10.000 

suscripciones año al sistema de información.  

• Se utilizaron las diversas técnicas y herramientas disponibles para validar el mercado, 

desarrollar una base de clientes y aprovechar las oportunidades del entorno empresarial.  

• Tablerapps busca el desarrollo a nivel del producto mínimo viable - PMV y la 

consolidación de un nivel básico de organización 
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1. Análisis del mercado 

1.1 Definición del problema  

La región de América Latina juega un papel cada vez más importante como 

despensa agrícola del mundo. La conjugación de tres factores recursos naturales (agua 

dulce), agricultores con experiencia y don de innovación e instituciones y mercados 

consolidándose, la posicionan como un jugador primordial en el tema de seguridad 

alimentaria mundial. (Moreno, 2014). 

El Banco Interamericano de Desarrollo -BID- en su estudio Documento de Marco 

Sectorial de Agricultura (Valdés y otros, 2019) presenta los cuatro principales desafíos de 

la región en el sector de la agricultura, son estos: 

1. Aumentar la producción 

2. Reducir el impacto ambiental 

3. Reducir la desigualdad y la pobreza 

4. Proveer alimentos para una dieta saludable. 

Al profundizar sobre el primer desafío, aumentar la productividad, este estudio 

recalca, que la productividad ha aumentado gracias al aporte de Brasil, Argentina y México 

que aportan el 80% del incremento, mientras los demás países tienen una contribución 

marginal. Este reto implica grandes inversiones en las condiciones básicas como: 

infraestructura, telecomunicaciones, servicios de innovación, sanidad animal y vegetal e 

información y estadísticas, entre otros. 
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A su vez, el mismo estudio recalca que “las tecnologías digitales han incrementado 

la base de información del sector, así como la capacidad de transmitirla y procesarla (WB, 

2016) por lo que están cambiando todas las partes de la cadena de valor (Rodrigues y 

Rodriguez, 2013; WB, 2016) y ofrecen una gran oportunidad para incrementar 

rendimientos, reducir el uso de insumos y reducir el impacto ambiental, entre otros. 

America Látina y el Caribe – ALC presenta un nivel bajo de adopción de AgTechs, inferior 

incluso que al de Asia y África subsahariana” (Ver Gráfico 1). 

Gráfica 1.  Uso de AgTechs móviles en paises en vías de desarrollo, 2019   

Fuente: BID, con datos de GSMA AgriTech Deplotment Tracker. 

 

Además el BID (2014)  afirma “Los pequeños agricultores: Una parte importante de 

la ecuación. Más de la mitad de los alimentos producidos en ALC proviene de los 14 
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millones de pequeños agricultores de la región, la mayoría de los cuales no producen todo 

el alimento que ellos consumen.” (p. 8). 

Bajo esta perspectiva y las observaciones que se han realizado al sector, se 

considera primordial fortalecer la capacidad de gestión del pequeño y mediano productor 

del campo. Esta afirmación se hace gracias a entrevistas realizadas a agricultores en la 

región del Valle del Cauca, Colombia.  Se concluye que: 

- El agricultor concentra sus esfuerzos en la sanidad vegetal pero no mide los impactos 

económicos de sus decisiones.  

- No existe la cultura del registro diario de actividades con las que se gestionan los 

cultivos, lo que no permite que se lleven unos costos reales del cultivo. 

- El agricultor registra algunos de sus costos manualmente en un cuaderno y en el mejor 

de los casos en una hoja de cálculo. 

- En el mercado existe software poco asequible a los agricultores de base, está más 

orientados a la agroindustria. 

- Las instituciones de apoyo a la agricultura orientan sus programas a la asistencia técnica 

y la financiación, pero no consideran mejorar las capacidades de gestión de los cultivos 

por parte del agricultor.   

- El control que hace el agricultor promedio sobre su inversión es post-mortem, es decir, 

una vez se recoge la cosecha. 

- La planeación de proyectos agrícolas se hace para cumplir requisitos de crédito y no 

para control de la inversión por parte del agricultor. 
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- En el sector agrícola, como en muchos otros, es necesario un proceso de transformación 

digital de los productores que les permita aprovechar la tecnología celular para 

responder a la pregunta más simple: ¿Cuánto cuesta producir un kilogramo ($/kg.) de su 

producto?    

La oportunidad de negocio está en ofrecer al mercado de los pequeños y medianos 

agricultores, un sistema de información que por medio de una aplicación (App móvil) 

acompañada de una metodología de fácil adopción, la posibilidad de tener información 

oportuna sobre sus cultivos mediante de indicadores que midan el avance de su inversión. 

1.2 Definición de producto y/o servicios. 

Labriego es un sistema de información agrícola que ofrece al agricultor una forma 

fácil de registrar y acceder a información que le permite controlar su inversión a través de 

un tablero de gestión que le muestra la situación de las principales variables de su cultivo, 

entre ellas el costo por planta ($/pl), el costo de producción ($/kg) y un estado de resultados 

por cultivo.  

Además, se ha desarrollado una metodología que permite la transformación digital 

del agricultor, llevándolo desde el manejo manual de la información hasta su digitalización.  
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Fuente: Fotografías tomadas de la aplicación. 

 

Entre los factores diferenciadores de la aplicación se tienen: 

- La información se toma en la fuente de los documentos o de los acuerdos que 

se manejan en la finca. 

- La unidad de gestión es el cultivo 

- No maneja conceptos contables. 

- Se lleva la información a través de dos roles: el propietario y el administrador. 

- Se proyecta con un bajo precio de suscripción anual. 

- En una segunda fase se espera consolidar información para que el agricultor 

planee sus cultivos con sus propios costos históricos. 

Gráfica 2. Pantallas de la aplicación 
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Las necesidades que el sistema Labriego espera satisfacer es tener información 

oportuna para la toma de decisiones sobre el cultivo y mejorar las capacidades de gestión 

de los cultivos y las fincas del agricultor basados en tener datos actualizados.  

La estrategia de generación de ingresos es por medio de suscripción anual del 

agricultor a la aplicación más el costo de la implementación. Se está explorando la 

posibilidad de hacer alianzas con asociaciones de productores e instituciones que faciliten 

la adopción de la herramienta o la incluyan dentro de los programas de apoyo que ofrecen a 

los productores. 

1.3 Clientes 

Los clientes serán hombres y mujeres dedicados a la explotación agrícola, de 

preferencia vinculados a asociaciones y cooperativas de productores, ubicados en el 

departamento del Valle del Cauca, de mediana edad (máximo 55 años) interesados en 

resolver problemas como: mejores condiciones de venta de sus productos, seguimiento de 

sus costos, información oportuna, acceso a créditos de bajo costo, conocimiento de costos 

históricos y mejora en la rentabilidad. Se debe resaltar la importancia de la aceptación del 

cambio en los productores, ya que en muchas ocasiones tienen excesiva confianza en que 

saben sus costos por actividad, sin embargo, no pueden determinar el costo por hectárea, 

por planta o por kilogramo producido. 

También se ha identificado la receptividad de aprovechar la tecnología, pero no 

están acostumbrados a invertir en ella, por ello, es importante buscar los primeros clientes 

(adoptadores tempranos) entre las instituciones, como fundaciones o entidades públicas que 
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financien proyectos que permitan entregar la metodología y la App sin ningún costo a los 

pequeños agricultores.  

Los compradores potenciales identificados son asociaciones agrícolas y 

cooperativas de agricultores, con un nivel medio de organización y que estén interesadas en 

desarrollar proyectos productivos en pro de mejorar la eficiencia y rentabilidad de sus 

asociados mediante el uso de técnicas y tecnología. 

La validación del proyecto se realizó mediante entrevistas, encuestas y demostraciones 

a agricultores en diferentes municipios del departamento del Valle del Cauca. Se utilizaron 

métodos cualitativos para entender las necesidades y preocupaciones de los clientes 

potenciales, (Ver Anexo 1) así como pruebas piloto con una versión beta del sistema 

Labriego. 

Resultados: 

• Motivaciones: Las principales motivaciones identificadas para adquirir el sistema 

fueron la necesidad de mejorar la eficiencia operativa y la capacidad de tomar 

decisiones informadas basadas en datos precisos. 

• Feedback positivo: Los participantes de la prueba piloto reportaron mejoras 

significativas en la gestión de sus cultivos y una mayor facilidad para registrar y 

analizar datos. 

Hasta la fecha, se han logrado los siguientes avances: 

• Desarrollo de prototipo: Un prototipo funcional del sistema Labriego ha 

sido desarrollado y probado en un entorno real. 

• Red de contactos: Se ha establecido una red de contactos con varias 

asociaciones agrícolas interesadas en adoptar la solución. 

• Feedback e iteración: La retroalimentación obtenida de las pruebas piloto 

ha sido utilizada para mejorar y perfeccionar el sistema, asegurando que se 
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ajuste a las necesidades reales de los usuarios. 

• Preparación para el lanzamiento: el sistema Labriego se encuentra en la 

fase final de preparación para su lanzamiento comercial, con estrategias de 

marketing y ventas delineadas. 

• Primeras ventas: se han realizado dos ventas a dos agricultores, en este 

momento se están implementando, adicionalmente se participó en dos 

licitaciones. 

Estos avances posicionan favorablemente el producto para una introducción exitosa 

en el mercado y generar así un impacto positivo en la gestión de nuevos clientes. 

1.4 Análisis de los competidores 

En el mercado hay diferentes aplicaciones para el sector agrícola que ofrecen 

diferentes tecnologías.  Se pueden identificar especialmente las que apuntan al control 

fitosanitario del cultivo, las que ayudan a controlar variables como la humedad relativa a 

través de la lectura de sensores, otras de geolocalización. 

Tabla 1. Competidores y características 

 

Fuente: Construcción propia. 
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 En el foco del control de costos de la inversión se encuentran dos niveles, las 

concebidas con concepto de ERP (Enterprise Resource Planning) agrícola; y, de otra parte, 

las aplicaciones disponibles en las tiendas y que se pueden descargar, los competidores y 

sus características se muestran en la Tabla No. 1. 

La oportunidad del mercado, se basa en la transformación digital del pequeño y 

mediano agricultor, de manera gradual, identificando los elementos culturales del agricultor 

colombiano y su modelo de costeo, que en la mayoria de las observaciones se ratificó que 

es manual, no estructurado y se basa en la tradición. Ofreciendo en primera instancia un 

módulo de costos en una aplicación y añadiendo módulos a medida que el agricultor 

asimile el uso de tecnologías.  A continuación se presenta el modelo Canvas desarrollado 

para el producto por parte de Tableraaps. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Construcción propia. 

Gráfica 3. Modelo de Negocio 
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Se considera que se puede competir en el mercado porque el grado de digitalización 

en Colombia es bajo y de acuerdo con los estudios revisados en el campo colombiano sólo 

se usa una aplicación mientras en países como India se usan dieciocho aplicaciones.  

1.5 Tamaño del Mercado y fracción del mercado 

Colombia está llamada a ser uno de los siete países tropicales despensa agrícola del 

mundo. (FAO, 2018). Por esta razón el sector agrícola es y seguirá siendo foco de 

inversiones tanto locales como extranjeras. 

De otra parte, la industria del software y los servicios TI se posicionan como uno de 

los sectores con mejor crecimiento y que ubica a Colombia como el cuarto país en 

Iberoamérica con exportaciones anuales alrededor de los USD$ 8,2 miles de millones (IDC, 

2020) y un consumo interno de USD$ 6.089 millones solo los sectores de manufactura, 

finanzas, gobierno y comunicaciones (IDC/Garner, 2020). 

Según el censo nacional agropecuario realizado en 2014 en Colombia existen 

725.225 productores agropecuarios en la zona rural y en el Valle del Cauca son 30.616 

productores, lo que permite identificar una población a nivel región y nacional que 

susceptible de atención. (De las Lajas y Márquez, 2014).  Si se proyecta que el consumo 

per cápita agricultor/año es de 0,5 millones de pesos, se hablaría de un mercado potencial a 

nivel nacional de COP $ 387.612 millones año o a nivel del Valle del Cauca de COP $ 

15.308 millones de pesos año.   

Se ha planteado llegar a una meta de atender y mantener 10.000 agricultores año en 

5 años, que equivaldría a atender el 1,4% del mercado colombiano. 
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1.6 Estrategias de mercadeo y plan de ventas 

En Colombia se tiene la ventaja de sembrar y cosechar todo el año, por tanto, no 

existiría la estacionalidad para la oferta del producto, es claro que se tienen temporadas 

para los productos de los agricultores, sin embargo, esto no afectará la proyección del 

mercado de ventas.   

Para cumplir esta meta de ventas se está realizando alianzas y acuerdos comerciales 

con proveedores de servicios alternativos como consultores en formulación de proyectos 

que atienden asociaciones de productores para prestar servicios coordinados.  

Inicialmente se está atendiendo el mercado del Valle del Cauca, especialmente 

municipios muy reconocidos por su vocación agrícola, como La Unión y La Cumbre donde 

ya se realizó la primera venta. En la tabla siguiente se muestra la estrategia de precio y sus 

diferentes componentes.  

Tabla 2. Estrategia de precio y sus componentes 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Construcción propia. 
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Se cree que, mientras se alcanza la consolidación del producto se concentrarán los 

esfuerzos comerciales en la venta directa en el Valle del Cauca y después en Colombia, se 

proyecta que, a medida que la estrategia comercial se desarrolle y se valide el mercado, se 

expandirá el proceso comercial a Latinoamérica. 

Las características del producto Labriego en lo concerniente a la aplicación se 

presentan en la siguiente tabla.  

Tabla 3. Características del producto Labriego 

 

Fuente: Construcción propia. 
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1.7 Plan de ventas 

El plan de ventas propuesto para los próximos cinco años se presenta en la siguiente 

tabla. Considera un crecimiento que permita duplicar las ventas a medida que se consolida 

el mercado y se posiciona el producto. 

Tabla 4. Plan de Ventas 

 
Fuente: Construcción propia. 

 

La meta de llegar a 10.000 usuarios que se mantengan año a año con una suscripción paga, 

representa solo el 1,4% del mercado colombiano, esta meta se considera posible ya que: 

Se ha participado en dos licitaciones; en la primera para atender 65 asociaciones con 

2.200 asociados y segunda 94 asociaciones y 4.500 asociados. Como se puede evidenciar, 

existe mercado y, desarrollar un producto enfocado a las asociaciones puede permitir un 

volumen importante de usuarios. 

La empresa está comprometida con el desarrollo de una metodología que le potencie 

la asociación con información para gestionar la producción de toda la asociación y que 

mejore la capacidad individual del agricultor, basada en la gestión de cambio. 
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2. Análisis técnico 

2.1 Procesos productivos o de prestación del servicio 

El sistema de información Labriego, desarrollado para el sector agrícola, es un 

servicio compuesto por una metodología y una suscripción anual para el uso de una 

Aplicación digital. 

 

 

 

 

 

Fuente: Construcción propia. 

 

Servicio 1: Implementación de una metodología para la adopción de buenas 

prácticas administrativas que les permitirá a los agricultores conocer los costos directos de 

un cultivo (MO + Insumos + HM) asignados por actividad o labor realizada y la asignación 

de costos indirectos entendidos como la distribución de los costos de la finca en los 

diferentes cultivos que ella contiene. El cliente debe asimilar el análisis de un P&G 

detallado por cultivo y el uso de diferentes indicadores para evaluar la rentabilidad del 

cultivo. Esta metodología está basada en la gestión de cambio y su estructura se muestra en 

el siguiente gráfico, que permite identificar los diferentes elementos que el agricultor va 

asimilando en aras de aprovechar el sistema de información Labriego. 

 

Actividad del 

proceso

Tiempo estimado 

de realización

(horas)

Cargos que 

participan en la 

actividad

Personas que 

intervienen por 

cargo

Equipos que se 

utilizan.

Preventa 4 Vendedor 1 Celular/pc

Venta 2 Vendedor 1 Celular/pc

Configuración data 4 Asesor 1 Celular/pc

Seguimiento 2 Asesor 1 Celular/pc

Validaciones 4 Asesor 1 Celular/pc

Soporte 4 Asesor 1 Celular/pc

Total 20

Línea de Servicio: Venta e instalación

Tabla 5.  Línea de servicios Labriego 



 

 

23 

Gráfica 4.  Gestión de Cambio Aplicado al proceso Labriego. 

 

Fuente: Construcción propia. 

 

Servicio 2. Suscripción anual que le permite al cliente el uso de una la Aplicación 

Labriego por un periodo de un año, renovable que le permite el registro de las ventas, los 

costos y la generación de reportes e indicadores como: Costo/Kilogramo (kg) o 

Costo/Planta (pl) o Costo/Hectárea (ha).  

Tabla 6.  Inversión discriminada en la Aplicación. 

 

 

 

 

 

Fuente: Construcción propia. 
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2.2 Requerimientos y Proveedores de equipos, tecnología, o suministros 

La principal inversión de la empresa ha sido orientada al desarrollo de la aplicación 

y a la fecha asciende al monto acumulado de COP$ 167,2 millones cuya descripción se 

detalla en la siguiente tabla No 6. 

2.3 Distribución de planta/oficinas y de equipos 

A la fecha no se ha empezado a usar una oficina específica para la empresa, se ha 

realizado trabajo desde casa y, se ha usado la sede de Nido de Distrito Valle. 

2.4 Boceto gráfico de website+app móvil 

Al momento se cuenta con un producto desarrollado que se está probando con el 

primer cliente y el segundo cliente está en la etapa de implementación y las definiciones 

previas antes de empezar a usar la App. 

El mockup inicial con el que se diseñó la aplicación fue desarrollado usando Power 

Point y Excel el cual se muestra en la siguiente ilustración. La aplicación es un desarrollo 

en lenguaje Python y para ver la app en funcionamiento, favor usar la siguiente ruta: 

https://frontend.labriego.app/ 

Usuario: propietario@labriego.app 

Clave: Pro123 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://frontend.labriego.app/
mailto:propietario@labriego.app
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Gráfica 5.  Primer mockup para desarrollo de la Aplicación Labriego. 

 

 

 

 

 

 

 

3. Análisis administrativo 

Fuente: Construcción propia. 

 

3.1 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige. 

El emprendedor es un administrador de empresas con experiencia en la 

implementación de sistemas como SAP y en la actualidad cursa la maestría en creación de 

empresas; en la actualidad es el gerente de la empresa y su principal función es la de 

director del proyecto Labriego.  

Los cargos previstos para el segundo semestre del 2024 se muestran en la siguiente 

tabla: 
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Tabla 7.  Planta de cargos proyectada para la empresa Tablerapps 

 

Fuente: Construcción propia. 

 

3.2 La estructura organizacional 

El organigrama de la empresa proyectado para iniciar operaciones es el que se 

muestra en la siguiente ilustración: 

  

Gráfica 6.  Organigrama Tablerapps 

 

Fuente: Construcción propia. 
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3.3 Socios clave  

Para el desarrollo de la estrategia de ventas se están implementando dos alianzas, la 

primera con la empresa Cultivar SAS que tiene como objeto social la estructuración de 

proyectos agrícolas; la idea con ellos es construir una propuesta tipo para las asociaciones 

registradas ante el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, que permita ofrecerle a las 

asociaciones un servicio conjunto de formulación, control y seguimiento de proyectos de 

inversión agrícola. La segunda alianza es con Asotrabajo, empresa asociativa con una alta 

capacidad de contratación con instituciones públicas, lo que permitirá ofertar a proyectos de 

cobertura nacional.   
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4. Análisis legal, social y ambiental 

Para el desarrollo de aplicaciones no existen unas exigencias legales explicitas en la ley 

colombiana, salvo el tema de marca y derechos de autor. 

4.1 Permisos y manejo de propiedad intelectual  

En la actualidad se están completando los documentos necesarios para tramitar los 

derechos a autor a nombre de la empresa.  

4.2 Normatividad Técnica 

Ante la Superintendencia de Industria y Comercio se tramitó el certificado de 

registro de signo distintivo de Labriego, quedando así: 

Certificado Registro de Signo Distintivo No.  669307 

Marca mixta:      Labriego 

Clase:        9: Paquete de Software 

Expediente No:     SD2020/0036348 

Resolución No      62429 5/10/2020 

Vigencia      25/11/2030.  

4.3 Normatividad Tributaria 

Existe una posibilidad de beneficio tributario, pero cuando se solicitó no se logró su 

adjudicación. 

4.4 Normatividad Laboral 

No hay una reglamentación especifica, pero el mercado presenta una alta demanda 

de desarrolladores y diseñadores a nivel mundial. 
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5. Análisis económico 

5.1 Necesidades de inversión en activos fijos y en capital de trabajo 

La estrategia de inversión en la empresa se estableció que todo el capital requerido 

provenga de la capitalización a realizar por los socios de la empresa. Al momento se 

dispuso que la inversión en el proyecto Labriego ascenderá a un monto de $400 millones de 

pesos, destinados en su gran mayoría, al desarrollo de la aplicación, que se registrará 

contablemente como un activo intangible correspondiente a la marca Labriego.   

Tabla 8.  Flujo de caja proyectado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Construcción propia. 
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5.2 Los ingresos, costos y gastos 

Los ingresos, costos y gastos proyectados de la empresa, para los próximos cinco 

años, se muestran en la tabla No 8 Flujo de Caja Proyectado. Entre los aspectos a destacar 

esta que el mayor peso de la inversión está en el desarrollo de la aplicación, concentrando 

el 70,43% de la inversión; en segundo lugar, está la nómina que pierde peso a medida que 

las comisiones establecidas en un 20% se incrementan a la par con el crecimiento de las 

ventas.  
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6. Análisis financiero 

6.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja 

Los estados financieros proyectados a 30/06/2024 de Tablerapps son: 

Tabla 9.  Estados Financieros proyectados 

 

 

Fuente: Construcción propia. 

 

Cuenta contable Total

Ingresos 3.500.000,00

Ventas netas 3.500.000,00

    Devoluciones en ventas 0,00

Costos de ventas y operación 1.500.000,00

    Costo de los servicios vendidos 1.500.000,00

        Prestacion de servicios 1.500.000,00

Utilidad bruta 2.000.000,00

Gastos operacionales -5.519.900,00

    Comisiones, honorarios y servicios -2.400.000,00

    Impuestos -14.000,00

    Servicios -920.000,00

    Gastos generales -2.185.900,00

Utilidad Operacional -3.519.900,00

    Gastos financieros -311.714,32

Utilidad Neta antes de impuestos -3.831.614,32

Gastos por impuestos -270.000,00

    Impuestos de renta y complementarios -270.000,00

Pérdida del ejercicio -4.101.614,32

ESTADO DE RESULTADOS

TABLERAPPS SAS

A 30-06-2024 Expresado en Pesos - COP
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Por acuerdo de la junta de socios toda la inversión realizada en la empresa está 

siendo financiada con los aportes de capital de los socios y debidamente capitalizada. Al 

30/06/2024 se han aportado COP$ 180 millones y para 31/12/2024 se tiene proyectada una 

necesidad de recursos de COP$ 140 millones adicionales que se proyectan dentro de una 

nueva capitalización por parte de los socios, para completar COP$ 320 millones necesarios 

para terminar el desarrollo e iniciar la campaña de mercadeo de la aplicación. 

6.2 Evaluación de proyecto 

El flujo de caja neto proyectado se presenta en la siguiente tabla donde se muestra 

una distribución estimada del flujo de efectivo que la empresa espera manejar con el 

proyecto. 

Tabla 10.  Flujo de Caja Neto Proyectado 

 
Fuente: construcción propia. 
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Un tema importante para considerar son los riesgos inherentes al proyecto; entre 

ellos, la disponibilidad de ingenieros de sistemas que atiendan las etapas de desarrollo y 

operación del proyecto que hasta ahora se ha resuelto por contratación directa pero que es 

importante iniciar el proceso de contratación directa.  

El otro aspecto es la metodología de adopción del sistema por parte del agricultor y 

cómo aprende a sacarle provecho, tema que se está considerando de manera especial, 

diseñando una serie de herramientas metodológicas que le permiten al usuario gradualidad 

y respuesta oportuna a la expectativa que despierta un cambio de modelo en la forma de 

llevar sus costos. 

6.3 Sensibilidad 

Para realizar la sensibilidad del proyecto se proyectaron las siguientes variables. 

Inversión: COP$ 400.000.000 

Tasa de descuento: 12% 

Plazo: 5 años. 

Tabla 11.  Retornos de la inversión acorde con las ventas proyectadas. 

  

VPN: COP$ 6.731.745.577 

TIR: 112% 

Acorde con este flujo el punto de equilibrio se alcanza en el tercer año cuando el 

sistema de información alcance la cantidad de 267 nuevos usuarios. 
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Aunque las proyecciones se pueden considerar demasiado optimistas, el proyecto 

considera una curva de aprendizaje del modelo de ventas que facilite la replicación rápida 

de los vendedores permitiendo acercarse al 1.5% del mercado nacional dentro de la meta de 

los 5 propuesta en el plan del proyecto.  
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7. Road Map del Negocio 

La concentración actual del proyecto se centra en los ajustes finales al desarrollo 

con miras al lanzamiento del próximo mes de agosto. Entre las actividades más relevantes 

se encuentran: las pruebas y ajustes, el diseño del plan de mercadeo, la preparación de 

equipo de ventas y las pruebas de las plataformas de pago. 

 

Gráfica 7  Road map del negocio 
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8. Conclusiones 

El desarrollo del Sistema de Información Agrícola Labriego ha permitido la 

creación de una solución tecnológica que responde a necesidades específicas del sector 

agrícola, particularmente para asociaciones y cooperativas de agricultores en la zona. Las 

conclusiones derivadas del análisis del mercado, pruebas piloto y validaciones realizadas 

son prometedoras. En cuanto a la validación del modelo de negocio, se llevaron a cabo 

entrevistas y encuestas con asociaciones agrícolas y cooperativas en el Valle del Cauca, 

confirmando un interés significativo en la adopción de Labriego. El 57% de las 

asociaciones entrevistadas mostraron interés en recibir una presentación del sistema. Los 

factores clave de compra identificados incluyen la necesidad de mejorar la eficiencia 

operativa, reducir costos y obtener datos precisos en tiempo real. 

El desarrollo y pruebas del prototipo han sido exitosos. Se desarrolló un prototipo 

funcional de Labriego que fue probado en un entorno real, obteniendo una 

retroalimentación positiva que destacó mejoras en la gestión de cultivos y facilidad en el 

registro y análisis de datos. La retroalimentación recibida ha sido utilizada para 

perfeccionar el sistema, asegurando su adecuación a las necesidades reales de los usuarios 

finales. Además, se ha establecido una red de contactos con varias asociaciones agrícolas 

interesadas en la adopción de Labriego y se han identificado oportunidades para formar 

alianzas con proveedores y distribuidores de insumos agrícolas, facilitando así la 

penetración en el mercado y la oferta de un valor agregado a los clientes. 

En preparación para el lanzamiento comercial, se han delineado estrategias de 

marketing y ventas, posicionando a Labriego como una herramienta esencial para la 
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transformación digital en la agricultura. El impacto y viabilidad es tal que permite a los 

agricultores tomar decisiones informadas y optimizar sus inversiones, apoyando prácticas 

agrícolas sostenibles al aumentar la productividad y reducir el impacto ambiental. 

Se han identificado algunos riesgos relacionados con la adopción tecnológica y la 

capacitación de los usuarios finales, subrayando la importancia de garantizar un soporte 

técnico continuo y programas de capacitación robustos. Los próximos pasos incluyen 

continuar con la iteración del producto basado en el feedback de los usuarios, expandir la 

red de contactos y alianzas estratégicas, y preparar una campaña de marketing efectiva para 

el lanzamiento comercial. 

Labriego se presenta como una solución innovadora que responde a las necesidades 

del sector agrícola, con un fuerte potencial de impacto positivo en la gestión de cultivos y la 

sostenibilidad de las prácticas agrícolas. La validación del mercado y las pruebas piloto han 

demostrado su viabilidad y aceptación, posicionando a Tablerapps SAS para un 

lanzamiento exitoso. 
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