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1. INTRODUCCION 

Colombia se ubica entre los cinco países más ricos en biodiversidad en el mundo. 

Con el 0,8% de la superficie mundial, tiene el 15% de todas las especies terrestres.  

Es indudable la importancia de la producción ganadera tiene para la economía rural, 

sectorial y la oferta alimentaria de Colombia, contribuye con el 3,6% del PIB 

nacional, con el 27% del PIB agropecuario y con el 64% del PIB pecuario. 

Representa el 7% del empleo nacional y el 28% del empleo rural. Este subsector de 

la ganadería se enfrenta a muchos obstáculos para su óptimo desarrollo y 

crecimiento, como son la debilidad del capital humano, baja productividad, alto 

grado de informalidad, uso ineficiente de los recursos naturales, acceso inadecuado 

a los recursos financieros y las nuevas tecnologías, y falta de administración, entre 

otros.  Estas son unas de las debilidades a las que se enfrentan los ganaderos en 

Colombia al no adaptar una estructura empresarial en su unidad productiva, por esto 

es imprescindible y sumamente importante el estudio de modelos de negocio para 

este subsector, que le permita a los ganaderos de nuestro país avanzar frente a 

estos temas y ponerse a la vanguardia de la ganadería en el mundo. 

Este trabajo cuenta con un marco de referencia, dividido en tres partes; el marco 

teórico, marco conceptual y el marco geográfico.  

En el marco teórico se realizó una comprobación bibliográfica de los conceptos de 

varios autores en cuanto a modelos de negocio, las clases de modelos de negocio 

donde se encuentra el modelo de negocio de dos o varios lados, modelo por 

suscripción, modelo de larga cola o long tail, el modelo de cebo y anzuelo, el modelo 
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de negocio inclusivo, el modelo de negocio BDP, el modelo de subasta y modelo de 

negocio multinivel.  

Se aborda también los criterios para la evaluación de un modelo de negocio que 

son;  la virtuosidad, refuerzo y robustez, el ganado cebú su historia de productividad, 

el brahmán en Colombia y todas sus características raciales.  

Seguido de esto se presenta la conceptualización de modelo de negocio y sus 

elementos de evaluación; la virtuosidad, refuerzo y robustez, y el ganado de ceba. 

Toda esta conceptualización dirigida a la evaluación de modelos de negocio de los 

ganaderos de Yopal – Casanare.  

Posteriormente en el marco geográfico se realiza la descripción de las 

generalidades de la zona de investigación Yopal – Casanare, se presenta un mapa 

del Municipio de Yopal dividido en sus respectivos corregimientos y veredas, 

mostrando sobre la ubicación de los productores que hicieron parte de esta 

investigación. 

El diseño metodológico explica el estudio de tipo descriptivo, así como también el 

método de investigación deductivo ya que va de lo general a lo particular. Para el 

desarrollo exitoso de la investigación se utilizaron herramientas como la recolección 

de datos por medio de una encuesta estructurada y el análisis en campo de la forma 

de negociación. Toda la información recolectada fue tabulada, observando así las 

diferentes características y realizar respectivas comparaciones para posteriormente 

realizar la evaluación de los modelos utilizados por estos productores.  
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Y finalmente se encuentran las conclusiones obtenidas del proyecto de 

investigación modelos de negocios de las agroempresas de los productores de 

ganado Cebú – Brahman en Yopal – Casanare. 
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2. JUSTIFICACIÓN 

La ganadería es una de las principales actividades económicas en Colombia, pero 

a pesar de esto no se ha avanzado en sus modelos de negocios y seguimos 

produciendo de la misma manera de años atrás, lo cual constituye un problema que 

debe resolverse so pena de agravarse la situación en el futuro y llevar a los 

productores a una situación de quiebra en sus negocios. Este es el principal motivo 

de esta investigación para la zona de Yopal - Casanare, que pretende seleccionar 

un modelo de negocio que se acomode a las condiciones de esta zona para llegar 

a ser más competitivos en el concierto nacional e internacional, aumentar las ventas 

y la productividad y por ende la rentabilidad de las ganaderías. 

Debido a que Colombia es un país netamente agropecuario y teniendo en cuenta 

que la zona de Yopal – Casanare es una de las potencialidades ganaderas más 

importantes se debe estudiar profundamente una forma de organización y 

planeación en los modelos de negocios ganaderos, para así identificar los 

problemas y falencias que los afecta, y llegar a aportar soluciones reales que 

redunden en beneficio del gremio ganadero, todos esto debe conducir a un modelo 

de negocio aplicable a las dificultades que presenta la zona y mejorar la calidad de 

vida de los productores.  

Con la aplicación de esta propuesta se aumenta la eficiencia y eficacia de estos 

modelos y se podría llegar a ser más competitivos y cumplir con las exigencias de 

los mercados internacionales, para así ampliar nuestros mercados y aportar mas al 

desarrollo del sector y de nuestro país.  
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Es urgente darle solución a esta problemática para lo cual se recomienda esta 

propuesta de investigación por ser pertinente realizable y porque consulta la 

realidad de la zona de Yopal – Casanare.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



14 
 

3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

La ganadería bovina sigue manteniendo una gran importancia en el desarrollo 

socioeconómico del país; representa el 88% de la superficie agropecuaria nacional 

y su participación es cercana al 5% en el Producto Interno Bruto – PIB – total 

nacional, 25% en el PIB agropecuario y 60% en el sector pecuario generando un 

gran número de empleos rurales.  

La principal ocupación económica del Departamento del Casanare es la ganadería, 

que cuenta con un inventario ganadero de 1.871.200 cabezas (Fedegan, 2013), esta 

actividad se encuentra delimitada por una ganadería en su mayoría tradicional, con 

pastos naturales los cuales son utilizados para la ganadería extensiva, en su 

explotación se realiza principalmente la cría, levante y ceba. En esta región 

predominan los ganados de sangre Cebú, y cuentan con una capacidad de carga 

entre el rango de 1-2 cabezas por hectárea.  

Uno de los principales problemas de la ganadería en el Casanare es su manejo 

tradicional con el ganado, debido a que su cultura trae estos métodos desde sus 

antepasados lo cual no les has permitido recibir capacitación y actualización en 

nuevos conocimientos para avanzar en el tema de mejoramiento y aprovechamiento 

de sus ganaderías. Un claro ejemplo que se puede evidenciar es el manejo de la 

ganadería extensiva, el cual trae consigo unos niveles bajos de productividad y 

subutilización de las tierras, generando costos más altos en la producción, 

disminuyendo la rentabilidad y eficiencia de estas ganaderías.  
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Acompañado de esto la ganadería extensiva genera un mayor impacto ambiental 

debido a la compactación de suelos, erosión, terrenos infértiles, perdidas de 

bosques nativos que ocasionan cambios en la flora. 

Se evidencia en la zona de Yopal – Casanare serios problemas con los modelos de 

negocios que se aplican, por cuanto, la tradicionalidad no les ha permitido practicar 

nuevos que generen mayor eficiencia y rentabilidad en la zona.  

Cuál  son las características de los modelos de negocio que se utilizan en el 

ganado  cebú brahmán de ceba para finalizar en Yopal – Casanare? 
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4. OBJETIVOS 

4.1 Objetivo General 

 

1. Analizar los modelos de negocios que se utilizan en las agroempresas 

productoras de ganado cebado para finalizar Cebú Brahman en la zona de Yopal – 

Casanare. 

 

4.2 Objetivos Específicos 

 

1. Conceptualizar los tipos de modelos de negocios aplicables al sector 

agropecuario en la zona de Yopal – Casanare. 

2. Identificar los modelos de negocios que  vienen siendo utilizados por los 

productores de ganado cebado Cebú Brahman en la zona de Yopal – Casanare. 

3. Evaluar cuál es el modelo de negocio que se mas ajusta a las necesidades de 

los productores de la zona de Yopal – Casanare.  
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5. MARCO REFERENCIAL 

5.1. Marco Teórico   

5.1.1 Modelo de Negocio 

(Amit & Zott, 2001), definen los modelos de negocio así; “un modelo de negocio 

explicita el contenido, la estructura y el gobierno de las transacciones designadas 

para crear valor al explotar oportunidades de negocio” (Pág. 511). En esta definición 

podemos observar la importancia de la estructura y el gobierno de las transacciones.  

Según (Magretta, 2002) “historias que explican cómo la empresa trabaja”, 

basándose en la definición de Durker, un modelo de negocio exitoso es aquél que 

sabe quién es su cliente y qué valora, su lógica económica y el valor que le podemos 

aportar a ese cliente a un costo apropiado. Este modelo soportado en preguntas  

que con su respuesta muestra el enfoque que debe tener es para Ducker un modelo 

de negocio. Esta definición muestra los pilares fundamentales de un negocio y la 

importancia que debemos darle a estos como son; quien, como, cuando, que y 

donde vender.  

Una definición más técnica operativa es indicando las funciones de un modelo de 

negocio así: articular la proposición de valor; identificar un segmento de mercadeo, 

definir la estructura de la cadena de valor; estimas la estructura de costes y el 

potencial de beneficios; describir la posición de la empresa en la red de valor y 

formular la estrategia competitiva; propuesto por (Chesbrough & Rosenbloom, 

2002).  



18 
 

Según (Osterwalder, 2004), “un modelo de negocio es una herramienta conceptual 

que, mediante un conjunto de elementos y sus relaciones, permite expresar la lógica 

mediante la cual una compañía intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor 

a uno o varios segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red de aliados 

para crear, mercadear y entregar este valor, y el capital relacional para generar 

fuentes de ingresos rentables y sostenibles”, siendo esta una definición amplia y 

apropiada para este conceptualización.  

(Linder & Cantrell, 2000), definen “un modelo de negocio operativo es la lógica 

nuclear de la organización para crear valor. El modelo de negocio de una empresa 

orientada a los beneficios explica cómo ésta hace dinero” 

(Osterwakder, Pigneur, & Tucci, 2005), definen el modelo de negocio, como “una 

herramienta conceptual que contiene un conjunto de elementos y sus relaciones y 

que nos permite expresar la lógica de negocio de una empresa específica. Es la 

descripción del valor que una empresa ofrece a uno o varios segmentos de clientes 

y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para crear, comercializar, y 

aportar este valor a la vez que genera un flujo rentable y sostenible de ingresos.” 

Esto permite fijar los elementos inmanentes a un modelo de negocio: La proposición 

de valor, cliente objetivo, canal de distribución, relaciones, configuración de la 

cadena de valor, competencias esenciales, redes de socios, estructura de costes y 

modelo de ingresos.  
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Fuente: Osterwalder A. Clarifying Business Models: Origins, Present, and Future of the 

Concept 

 

5.1.1.1 Clases de Modelo de Negocio 

A. Modelo de 2 (o varios) lados: 

Se trata de modelos de negocio en el que existen al menos 2 (aunque puede haber 

más) grupos de clientes interdependientes entre sí (lados). Este tipo de modelo de 

negocio nace del hecho que uno de los lados sólo se beneficia si el otro está 

presente, siendo por tanto el principal objetivo de la empresa facilitar la interacción 

entre ellos, actuando como intermediaria y potenciando el efecto de red al máximo. 

(Orozco, 2011) 

 

La hipótesis para que este planteamiento tenga éxito es atraer y crear valor a los 

dos lados por igual. Si solo ofrece valor real a uno de los dos lados, el otro decrece 

y deja de tener valor por sí mismo.  
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B. Modelo de negocio por suscripción: 

 

Según (Megias, 2012), un modelo de negocio basado en suscripción es aquel que, 

en lugar de cerrar cada vez una ventana para comercializar un producto o servicio, 

lo que se comercializa es el acceso al producto o servicio con una periodicidad 

(mensual, anual, personalizada). Los que se trata es que cualquier modelo de 

suscripción encuentre un patrón de compra y que sea repetitivo y periódico.  

 

C. Modelo de Larga cola (long tail): 

 

Para (Orozco, 2011), se trata de un concepto acuñado por Chris Anderson, sus 

orígenes se basan en una idea simple que en determinados negocios existen 

recursos finitos que obligan a la empresa/comercio a escoger vender únicamente 

los productos que se prevé obtendrán  mejores ventas. Se llama “Larga Cola” al 

modelo en honor a la gráfica de distribución de  ventas, en la que un conjunto 

pequeño de referencias acumula la mayor parte de las ventas (bestsellers), siendo 

el resto de referencias vendidas de forma más ocasional (la cola). 
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Gráfica 2. Anatomy of the Long Tail 

 
Fuente: http://marketing.blogs.ie.edu/archives/anatomy_of_long_tail.png 

 

 

D. Modelo de negocio cebo y anzuelo (Bait and hook): 

 

Según (Orozco, 2011), este modelo de negocio también llamado “razor and blade”, 

su popularización se la debe al fabricante de  máquinas de afeitar Gillette. Se basa 

en la presencia de una oferta inicial atractiva y muy barata que fideliza al cliente con 

la marca, y que posteriormente alienta al cliente  a seguir comprando productos o 

servicios. Cambia la obligación y complejidad de vender  todos los meses nuevas 

unidades únicamente a disponer de unos ingresos recurrentes  adicionales a las 

unidades vendidas, a costa de asumir unas pérdidas iniciales. 

http://marketing.blogs.ie.edu/archives/anatomy_of_long_tail.png
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En éste tipo de negocio es muy habitual que el vendedor al principio pierda dinero 

con el cliente, creando los beneficios con cada compra posterior. 

 

E. Modelo de negocio inclusivo (NI): 

 

La alianza Servicio Holandés de Cooperación al Desarrollo - WBCSD (Consejo 

Empresarial Mundial para el Desarrollo Sostenible) 2010, tiene como definición del 

modelo de negocio inclusivo como “una iniciativa empresarial que, sin perder de 

vista el objetivo final de generar beneficios, contribuye a superar la pobreza al 

incorporar a los ciudadanos de bajos ingresos en su cadena de valor, en una 

relación de beneficio para todas las partes”. Con la participación de personas de 

bajos recursos en cadenas de valor que a su vez están generando valor en la 

empresa. 

Colombia aunque siendo un país netamente agropecuario gran parte personas en 

la situación de pobreza se encuentran en este sector, y con este modelo de negocio 

se involucran todas estas poblaciones rurales como proveedores de materia prima 

a empresas procesadoras, empacadoras, comercializadoras o exportadoras de la 

producción agropecuaria en donde las dos partes se benefician, llegando así al 

objetivo del modelo de negocio inclusivo (NI) en cuanto a la generación de valor. 

El modelo de negocio inclusivo (NI) cuenta con incentivos como: 

1. Demanda del cliente final de la cadena: la creación de valor para el cliente final 

puede generar el valor económico para recompensar a cada eslabón de la cadena 

productiva.  
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2. Las condiciones políticas y legales de los países, que pueden motivar a que las 

empresas se involucren con los pequeños productores para obtener su materia 

prima.  

3. El manejo de riesgo del negocio principal de una empresa para el involucramiento 

del segmento de bajos ingresos.  

 

Cuando una empresa logra realizar negocios inclusivos (NI), consigue mejor gestión 

y manejo de los riesgos y oportunidades que se encuentran en el mercado. 

 

Según (Van Haeringen & De Jongh, 2011), los negocios inclusivos se definen como 

proyectos empresariales económicamente rentables, ambiental y socialmente 

responsables, que se rigen bajo una lógica de mutuo beneficio contribuyendo a 

mejorar la calidad de vida de las comunidades de bajos ingresos, integrándolos en 

la cadena de valor de un negocio, sea como distribuidores, proveedores o 

consumidores de bienes y servicios.  

 

Los negocios inclusivos buscan la participación de poblaciones vulnerables en 

condiciones de pobreza en cadenas de valor, que logren beneficiarlos mientras 

contribuyen a la generación de valor por una empresa.  

En el sector agropecuario permiten involucrar a la población rural pobre como 

proveedores de materias primas a empresas procesadoras, empacadores y 

comercializadoras o exportadoras de la producción agropecuaria. 
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F. Modelo de Negocio BDP (base de la pirámide): 

 

Los autores (Casadesus-Masanell & Ricart, 2007), “definen el modelo de negocio 

BDP como el conjunto de elecciones de la empresa y sus consecuencias. Las 

elecciones pueden ser la política de funcionamiento, los activos físicos donde decide 

invertir y las estructuras de gobierno que crea para implantar las políticas y gobernar 

los activos”, según estos autores las elecciones establecen en qué forma opera la 

empresa y generan consecuencias que pueden ser rígidas, es decir que se 

acumulan con el tiempo y tienden a persistir como una marca y su reputación, o 

flexibles que varían cada periodo como el coste o el ingreso, estas consecuencias 

permiten y sustentan la toma de decisiones sobre las elecciones iníciales.  

Las empresas activas en el modelo BDP cumplen con las siguientes características:  

1. El uso de tecnologías apropiadas.  

2. una concepción de escala de una estrategia de operaciones a pequeña escala 

ampliamente distribuidas, combinada con capacidades globales como I+D.  

3. un modelo de negocio basado en la eficiencia en el uso del capital y en un uso 

intensivo del trabajo, en lugar del tradicional modelo basado en un uso intensivo del 

capital y en la eficiencia laboral.  

4. El uso de relaciones poco tradicionales con los gobiernos locales, PYMES y 

Organizaciones Sociales Civiles, que dependen de socios más tradicionales como 

gobiernos centrales y compañías de gran tamaño.  

5. Las relaciones con el contexto local como capital social necesario para superar 

la ausencia de instituciones formales que protejan los derechos de propiedad 

intelectual y aseguren el respeto de las leyes.  
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6. Una producción local, con una cuestión lógica de reducción de costos, y mayor 

adaptabilidad del producto a las características y necesidades locales. 

 

G. Modelo de negocio subasta: 

 

Dice (Mavila, 2002), son “procedimientos por los cuales un vendedor presenta uno 

o varios artículos para su venta; y al mismo tiempo, permite a los compradores la 

oportunidad de efectuar una oferta (postura) en uno o varios artículos”, al finalizar 

este negocio de subasta el producto se va con el licitador que pague su precio más 

elevado. La función de una subasta es buscar eficiencia, ampliar el mercado, 

introducir competencia y otorgar bienes que puede tener el Estado al momento de 

privatizar o concesionar un activo.  

 

H. Modelo de negocio Multinivel: 

 

Según (Thompson, 2005) “consiste en vender el producto o servicio a los 

consumidores finales; para luego, proponerles que se incorporen como 

distribuidores independientes (también puede funcionar al revés). Si una  o varias 

personas aceptan la propuesta, ingresaran a su red de comercialización, momento 

en el que empieza una fase de captación de integrantes de su red, cumplirán el 

mismo rol; es decir, venderán los productos o servicios directamente al consumidor, 

mientras intentan reclutar, auspiciar o afiliar nuevos miembros a la red de trabajo”.  
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Se destaca este sistema ya que ha demostrado ser efectivo y exitoso para distribuir 

productos y servicios directamente a los consumidores y a la vez brindar nuevas 

oportunidades de trabajo a distintos segmentos sociales, culturales y económicos.   

 

5.1.2 Criterios para la evaluación de los modelos de negocio 

Dentro de los criterios tenidos en cuenta para identificar la efectividad del modelo 

de negocio, se encuentran la robustez, el refuerzo y la virtuosidad.   

5.1.2.1 Robustez 

El termino robustez ha venido siendo usado con mayor acogida, sin embargo, a este 

criterio se le han dado significados que podrían conducir a razonamientos erróneos 

y malas interpretaciones. Decimos que un modelo de negocio es más robusto si 

responde mejor a las amenazas y a la sostenibilidad (Ricart, 2009). Luego un 

modelo será más o menos robusto según su vulnerabilidad a la imitación, 

sustitución, complacencia interna, o captura por otros participantes de la cadena de 

valor (hold-up). 

Conforme a la Escuela Franco-Belga con sus investigadores B Roy, S. Durand, D. 

Trentesaux, P. Vincke, J.P. Brans, (2003), llegaron a la conclusión que la robustez 

aún se encuentra en una fase de análisis  de que es lo que tiene que ser robusto, 

respecto de qué y por qué debe ser robusto.  

La toma de decisiones en equipo para el análisis de la situación, oportunidades, 

solución de problemas, entre otros, son muy importantes para un modelo de 

negocio. Esta toma de decisiones ayudan a generar robustez para una empresa 
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que debe estar expuesta a los cambios continuos del entorno, para así no perder el 

equilibrio en su mercado y frente a los impactos que se puedan presentar 

encontrarse robustos.  

Según la escuela Anglo-Americana con sus investigadores J. Rosenhead, J.  

Mingers, R.L. Ackoff (2003), analizan la robustez con la presencia de incertidumbre 

o imprecisión respecto del futuro, tratando de encontrar una medida del grado de 

robustez por medio de un índice numérico. El término robustez “hace  referencia a 

ciertas características deseables de los procesos estadísticos”. Un modelo  de 

negocio robusto a pesar de los inconvenientes que se puedan presentar continúa 

trabajando bien, aun cuando en mayor o menor extensión, los supuestos no se 

mantienen, pues cuenta con estrategias de situación pesimista u optimista que no 

generaran mayor impacto en el funcionamiento y generación de capital. 

Por último, para Ackoff, la robustez se puede con su frase: “La libertad para decidir, 

para efectuar elecciones, es la libertad más importante que la gente de cualquier 

edad puede tener. Pero esta libertad es hueca, vana, inútil, sin alternativas entre las 

cuales poder elegir. El privar a las generaciones futuras de  alternativas de elección 

es una privación de sus propios derechos”. Donde éste autor  quiere mostrar como 

la libertad de quien decide puede llegar a dar como resultado conclusiones robustas 

frente a problemas en toma de decisiones. 
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5.1.2.2 Refuerzo 

Para (Vander Zanden, 1986) el refuerzo es “Todo suceso que aumenta la  

probabilidad de una respuesta particular. En el condicionamiento clásico, el refuerzo  

se utiliza para provocar una cierta respuesta; en el condicionamiento operante, él 

es posterior a una determinada conducta”, esto significa una consecuencia en el 

comportamiento que cuando sigue inmediatamente a una respuesta, aumenta la  

probabilidad de que esa respuesta se repita posteriormente. 

En alguno estudios como los de Adams (1975) y Komaki y cols. (1977) “señalan que 

el refuerzo  incrementa el rendimiento”, El refuerzo se observa como el factor central 

para el  control del comportamiento. 

Para (Casadesus-Masanell & Ricart, 2007), “se refiere a la redundancia y  

coherencia interna entre los distintos elementos del modelo”. Cuando una empresa 

no  cuenta con un modelo de negocio que le genere rentabilidad, se puede decir 

que no  está bien estructurada y relación entre sus elementos es la inadecuada por 

lo tanto no  cuenta con el refuerzo. 

5.1.2.3 Virtuosidad 

Según (Casadesus-Masanell R. , 2004) virtuosidad se refiere a “la existencia de  

círculos virtuosos” que influyen en la identificación de un modelo de negocio  

efectivo respecto a la interacción de los elementos en la empresa, al observar la  

intervención de cada uno de los componentes en el modelo de negocio, y los 

resultados se identifican círculos virtuosos que dinamizan el modelo. La  existencia 

de los círculos viciosos en una empresa se basan principalmente en las  
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capacidades de co-creación y desarrollo de redes de experiencia, que también le  

permitirán acceder a capacidades e inversiones de otros, y les permitirá, 

involucrarse  en negocios en la Base De la Pirámide, poder replicar estos modelos 

en una mayor  escala y crear un nuevo nivel de ventajas competitivas y barreras de 

imitación para así  retroalimentar la sostenibilidad, incrementar el impacto de 

modelos y permitir  comprender la creación de ventajas competitivas. La existencia 

de círculos virtuosos  en un modelo de negocio permite desbloquear factores como 

la pobreza. 

5.1.3. Ganado Cebú 

La información a continuación presentada fue tomada del sitio web de Asocebú ya 

que es la asociación de criadores de ganado Cebú y maneja los datos, 

características e información de las razas cebuínas en especial la que se está 

trabajando (Brahman).  

5.1.3.1.  El Cebú 

5.1.3.1.1. Razas Cebuínas 

Colombia cuenta con cerca de 40 millones de hectáreas dedicadas a la actividad 

ganadera, de las cuales más de un 60% están ubicadas en altitudes menores a los 

1000 metros sobre el nivel del mar y a temperaturas que oscilan entre los 23ºC. y 

los 32ºC.  De los más de 26’000.000 cabezas que constituyen el hato nacional, 

según datos de la Encuesta Nacional Agropecuaria, por lo menos el 95% es cebú o 

tiene genética cebuína. 
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El avance del Cebú como base para fortalecer las condiciones productivas de la 

actividad ganadera en nuestro trópico es evidente. Hoy por hoy, la Asociación 

Colombiana de Criadores de Ganado Cebú (Asocebú) es la asociación más grande 

del mundo en registros de ganados de la raza Brahman; solo en 2006 superó el total 

de 52 mil denuncios de pureza. Al cierre de junio de 2007, la entidad agremia 780 

criadores de ganado cebú puro en todo el país. 

Asocebú posee más de 800 mil registros de animales puros, de los cuales el 97% 

corresponde a ejemplares de la raza Brahman, tanto gris como rojo. De igual 

manera, la entidad reporta que al cierre de 2006 se consolidaron 1578 registros de 

animales puros Gyr, mientras que en la raza Guzerá se reportaron 1230 registros 

de animales puros para 2006. 

Además de carne, las razas cebuínas tienen el privilegio de ser una fuente 

inagotable de producción de leche en el trópico. Alrededor del 70 por ciento de la 

leche en Colombia  se produce en tierras cálidas con vacadas provenientes del 

cruce de las razas Brahman, Gyr y Guzerá con Bos-taurus especializado en leche 

o doble propósito. 

El ganado Brahman colombiano, por ejemplo, se destaca a nivel mundial por tener 

la genética de más alta calidad en el mundo. Así lo reconocen países como 

Australia, Brasil, Estados Unidos, Ecuador, Venezuela y Panamá. El trabajo juicioso 

de selección y mejoramiento genético sistemático, efectuado con esta raza ha 

permitido el desarrollo de unas mejores masas musculares y unas condiciones 
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excepcionales en materia de   adaptación, productividad y rentabilidad para el 

negocio ganadero. 

En líneas generales, el Brahman es ideal para la producción de carne en países de 

condiciones tropicales y es utilizado como una opción válida para la producción de 

leche, en especial en sistemas de doble propósito al cruzarlo con ciertas razas 

especializadas. La exitosa expansión de la genética Brahman no solo ha 

beneficiado a los criadores de puro, sino que además, los ganaderos comerciales 

han recibido el beneficio directo al implementar programas de cruzamiento con la 

raza, con lo cual se han logrado nuevos estándares de calidad y rentabilidad, tanto 

en carne como en leche. 

El esfuerzo del gremio ganadero cebuista, apalancado en las más 

recientes  tecnologías reproductivas y de información, hoy nos ofrece un resultado 

inigualable que le representa al país un nuevo producto de verdadero orgullo 

nacional. 

(Asocebu) 

Por sus grandes bondades, el Brahman ha sido catalogado como la raza de carne 

por excelencia en términos de precocidad, productividad, calidad de la canal, 

ganancia diaria de peso y rentabilidad. En líneas generales, el Brahman es ideal 

para la producción de cárnica en países tropicales y se ha constituido incluso en 

opción válida para la producción de leche dentro de ciertos sistemas de doble 

propósito, al cruzarlo con razas especializadas. 
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Dentro de los patrones raciales propios del Brahman, se destaca su coloración en 

la cual se aprecian dos líneas: el Brahman Gris o Blanco y el Brahman Rojo.  

El Brahman Rojo es una línea Cebú relativamente  nueva, obtenida a partir de las 

razas Gyr e Indubrasil  (que proviene del Gyr y el Guzerá).  El Brahman  constituye 

más del 95% del hato Cebú nacional.  Hasta octubre de 2007, Asocebú tenía 

registrados un  total de 803.043 animales Brahman, de los cuales  72.998 son 

Brahman Rojo. 

El elevado desempeño de la raza y su gran habilidad  para producir carne de 

excelente calidad, se debe a  su buena adaptación a las condiciones cambiantes 

del medio ambiente como el calor, la sequía, infestaciones por parásitos externos, 

entre otros aspectos; a su rápido crecimiento y desarrollo muscular, a su capacidad 

de producir más carne en menos tiempo; a la habilidad de las hembras para proteger 

sus crías y levantar terneros en excelentes condiciones y con buenos pesos; a su 

larga vida productora, puesto que sus toros sirven a un mayor número de hembras, 

son más fértiles en condiciones tropicales y viven más años. Por su mayor 

longevidad, la vaca Brahman deja mayor descendencia y es más rentable. 

La genética Brahman no solo ha beneficiado a los criadores de puro, sino que 

además, los ganaderos comerciales han recibido el beneficio directo al implementar 

programas de trabajo con la raza, así como cruzamientos con los cuales se han 

logrado nuevos estándares de calidad y rentabilidad, tanto en carne como en leche. 
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5.1.3.1.2. Historia de productividad del Brahman 

El árbol genealógico del actual ganado Brahman se remonta al siglo XIX en los 

Estados Unidos, país en donde se suele usar este nombre genérico para referirse 

a los diversos tipos de ganado cebuíno. Autores como Joe A. Akerman Jr.  

Cuentan cómo se formó la raza en este país a partir de 1860 y con múltiples cruces 

entre diversos ganados Bos-Indicus, importados directamente de la India. Se dice 

que la mezcla efectuada durante décadas incluyo el aporte de razas Guzerá, Nelore; 

Krishna Valley, además del Gyr. Posteriormente se añadió un componente Red 

Polled e Indubrasil, razas que fueron introducidas en diferentes épocas a 

Norteamérica. 

Se sabe que inicialmente a este ganado se le designó como “Brama” y luego se le 

añadió a la palabra un sufijo latino, con lo cual se le llamó por un tiempo “Brahmin”. 

Pero J. W. Sartwelle, quien fuera el primer directivo que tuvo la Organización de 

Criadores de Ganado Brahman de los Estados Unidos, fue quien adoptó 

oficialmente la palabra Brahman, hacia 1924, para designar esta nueva raza. 

5.1.3.1.3. El Brahman en Colombia 

En Colombia los inicios de la raza Cebú - brahmán se dieron en el año 1913 para 

esta época llegaron los primeros ejemplares, posteriormente se dieron varias 

importaciones efectuadas a partir de 1915 desde los Estados Unidos, de lotes de 

ejemplares puros Brahman, comenzó el trabajo de mestizaje con las razas 

existentes en el país. Una década después ya era posible adquirir animales 7/8 
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cebú, que transmitían a las vacadas criollas gran rusticidad, adaptación al medio y 

resistencia a enfermedades y  plagas. 

Lo que se ha logrado en  Colombia con la raza Brahman ha sido exitoso. Desde su 

llegada a este país, los criadores han hecho un gran trabajo de selección en sus 

hatos y han contribuido en forma significativa al mejoramiento de las ganaderías 

comerciales de carne y doble propósito. 

En el año de 1946, se da el inicio de  la Asociación Colombiana de Criadores de 

Ganado Cebú –ASOCEBÚ-, entidad que con un trabajo sistemático y con claros 

objetivos de mejoramiento y depuración de las diferentes razas cebuínas, han 

logrado un evidente desarrollo de la ganadería de carne y leche en todo el territorio 

colombiano, en especial en las zonas de trópico bajo. Hacia 1956, el hato cebuíno 

colombiano ya contaba con más de 15 mil animales, entre puros y de alto mestizaje. 

Para lograr aumentar el potencial de rendimiento del hato, la Asociación Cebú ha 

venido valorando genéticamente los mejores toros cebú puro. Asocebú ha sido líder 

en la implementación de programas de mejora genética a nivel nacional, por ser 

parte  fundamental de los objetivos tanto de los criadores como de la Asociación, 

porque para  lograr avanzar genéticamente se requiere de la interacción entre el 

medio ambiente, el bienestar animal, la nutrición, los criterios de selección y  la 

calidad de la información que resulta de los  procesos de mejoramiento que 

intervienen en  la obtención de  valores genéticos de impacto económico por sus 

bondades, la raza Brahman ha sido catalogada como la raza de carne por 

excelencia en términos de precocidad sexual, productividad, calidad de la canal, 
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ganancia diaria de peso y rentabilidad en condiciones tropicales. En líneas 

generales, el Brahman es ideal para la producción de cárnica en países tropicales 

y se ha constituido incluso en opción válida para la producción de leche dentro de 

ciertos sistemas de doble propósito, al cruzarlo con razas especializadas. 

5.1.3.1.4. Adaptación al Medio Ambiente 

Esta raza muestra una alta tolerancia al calor, resistencia a altas temperaturas y 

enfermedades como queratoconjuntivitis o anaplasmosis e infestaciones por 

parásitos internos y externos como las garrapatas, moscas, mosquitos y demás 

insectos que puedan afectarlos. En cuanto a su pelo corto, brillante y grueso lo 

ayuda a reflejar los rayos del sol; su piel pigmentada y suelta es un filtro a los rayos 

ultravioleta y ayuda a la perdida de calor, además su piel es rica en glándulas 

sebáceas siendo estas repelente de los ectoparásitos.  

Las exigencias alimentarias de esta raza no son altas, por lo cual las dietas son más 

económicas que otras razas. Debido a su condición y características se ha 

demostrado que es una raza con un muy buen comportamiento en situaciones de 

sequía, sobreviviendo con alimentos de muy baja calidad transformándolos en 

carne de primera y soportar condiciones climáticas dominantes además tienen 

capacidad de andar largas distancias en busca de alimentos y agua si sufrir ningún 

cambio. 
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5.1.3.1.5. Precocidad 

Crecen muy rápido y su desarrollo muscular es rápido. Su conformación le permite 

producir más carne en menos tiempo, llegando a matadero en menor edad, con 

mayores pesos. Facilidad de aumento de peso.  

5.1.3.1.6. Habilidad Materna 

La producción de las hembras de esta raza Brahman es suficiente para la crianza 

del ternero, produciendo entre 22 a 24% más de leche que hembras de otras razas 

para carne levantando sus crías en muy buenas condiciones y buenos pesos.  

Su instinto maternal es muy pronunciado protegiendo a sus crías contra enemigos 

naturales. Las vacas Brahman no sufren casi de partos complicados (distócicos) ya 

que su amplitud pélvica las favorece y también a que los terneros son livianos al 

nacimiento, permitiéndoles la combinación ideal para las regiones donde las 

condiciones de manejo son mínimas. 

5.1.3.1.7. Capacidad de producción 

El Brahman y sus cruces tienen una vida productiva más larga que las razas 

europeas. Los toros pueden llegar a servir mayor número de hembras siendo más 

fértiles en condiciones tropicales y viven más años.  

El 95% del hato nacional tiene genética cebuína según la Encuesta Nacional 

Agropecuaria.  
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La genética de esta raza no solo ha favorecido a criadores de puro, sino también a 

los ganaderos comerciales han recibido el beneficio directo implementando trabajos 

con el Brahman y sus cruzamientos con los que se ha logrado nuevos estándares 

de calidad y rentabilidad en los propósitos ganaderos. 

5.1.3.1.8. Características raciales 

Su aspecto es magnánimo, cabeza ancha, perfil recto, cuello corto y grueso con 

papada desarrollada. Los cuernos son cortos, medianamente gruesos y dirigidos 

hacia atrás y hacia fuera; las orejas son de tamaño mediano, costillas arqueadas, 

vientre voluminoso, denotando una gran capacidad. 

Se identifica por su giba bien desarrollada, inclusive en las hembras. El tronco es 

cilíndrico con caderas amplias y musculosas, ancas ligeramente inclinadas, y la cola 

de inserción alta y fina en la extremidad. 

La  pauta de peso establecido para el animal adulto macho es de 800 a 1100 kg. 

Para la hebra 450 a 600 kg. La ubre es bien desarrollada, con pezones bien 

dispuestos, revelando capacidad lechera. 

Dentro de los patrones raciales propios de la raza Brahman, se destaca su pelaje 

predominante blanco, especialmente en las hembras; aunque el color ceniza, sobre 

todo en la parte anterior del cuerpo, en el cuello y hasta en la giba, es muy frecuente. 

En Colombia hay excelentes hatos de pigmentación roja, en los que es evidente la 

influencia de las razas Red Sindhi y Gyr .Es poco frecuente la aparición de animales 

manchados, puesto que ese tipo de pelaje no es apreciado. Cabe destacar que 
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algunos terneros nacen rojos, pero con los meses se vuelven ceniza o ceniza 

oscuro. 

5.1.3.1.9. Cruces F1 

Con el fin de agrandar y hacer más eficaz la producción de leche y carne en las 

zonas tropicales, se recomienda el cruce de Cebú con razas europeas, ya que les 

transmite además de su productividad, la resistencia a las condiciones adversas. 

Nuestros ganaderos han venido perennemente haciendo cruces de razas 

fundamentalmente orientados a la producción de leche en el trópico cálido, 

buscando un genotipo más productivo y adaptado al trópico hostil. Actualmente 

cerca del 70% de la leche en Colombia se produce en tierras calientes con vacadas 

provenientes de estos cruces. 

La superioridad exhibida por la progenie del cruzamiento proveniente de 

poblaciones genéticas diferentes, es conocida con el nombre de F1. 

La asociación Cebú con el ánimo de apoyar a los ganaderos, viene trabajando en 

estos programas de cruzamiento, y ha puesto en marcha la certificación de hembras 

F1, que además de tener el aval del registro genealógico, le da un valor agregado y 

por tanto, un mejor precio a éstas hembras, lo cual se convierte en una alternativa 

comercial importante para nuestros criadores de Cebú puro. 

En Colombia se trabaja en cruzamientos de vacas Brahman, Gyr y Guzerá, 

principalmente con razas de leche como Holstein, Pardo Suizo, Jersey y Normando. 

En ganado de carne hay también una tendencia progresiva a utilizar los cruces de 
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Cebú con razas especializadas como Angus, Charolaise, Simmental y Limousin, 

gracias a los cambios que se han venido dando en la comercialización y clasificación 

de la carne, pero también como una manera de incrementar la productividad 

mediante la ceba de machos F1. (Asocebu) 

 

5.2. Marco conceptual  

5.2.1. Modelo de negocio 

Un modelo de negocio, también conocido como diseño de negocio, es la 

planificación que realiza una empresa respecto a los ingresos y beneficios que 

intenta obtener. En un modelo de negocio, se establecen las pautas a seguir para 

atraer clientes, definir ofertas de producto e implementar estrategias publicitarias, 

entre muchas otras cuestiones vinculadas a la configuración de los recursos de la 

compañía. 

A la hora de establecer el modelo de negocio es importante que la persona en 

cuestión analice en profundidad la empresa y dé respuesta a una serie de preguntas 

pues en base a las respuestas podrá poner en marcha uno u otro tipo de modelo de 

negocio. En este caso, es importante que establezca si tiene competencia o no en 

ese servicio o producto que posee, qué es lo que le hace diferente del resto de 

rivales empresariales, cómo va conseguir clientes, cómo se producirá el crecimiento 

y cómo se va a ganar el dinero. 
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5.2.2 Ganado de ceba 

Es el animal que se encuentra en un peso promedio de 300 kg y se quiere llevar a 

un peso de promedio 500kg para posteriormente ser sacrificado para diferentes 

actividades, ya sea el consumo interno o exportación a diferentes países 

consumidores de este tipo de ganado cebado. 

5.2.2.1. Cebú Brahman 

El ganado Brahman Americano fue desarrollado a finales del siglo XIX y principios 

del siglo XX por ganaderos americanos que buscaban un tipo de ganado que 

pudiera resistir el calor, la humedad, los insectos y las enfermedades prevalecientes 

a lo largo de la costa del Golfo de México. A estos ganaderos les gustaban las 

características de las razas de carne inglesas (Angus, Hereford y Shorthorn), pero 

no lograban que sobrevivieran al hostil clima subtropical. 

Cuando el primer ganado Bos indicus llegó en 1854, enseguida estableció una 

reputación por supervivencia y producción en climas perjudiciales para las demás 

razas. Su fácil adaptación a condiciones climáticas hostiles rápidamente se 

constituyó en leyenda. Fueron cuatro las razas Bosindicus que contribuyeron a la 

fundación del Brahman Americano; Guzerat, Nelore, Gyr y Krishna Valley las cuales 

llegaron a lo Estados Unidos en diferentes embarques entre 1854 y 1946. Estos 

animales fueron cuidadosamente cruzados, estrictamente seleccionados y 

rigurosamente desechados para formar una nueva raza de carne con características 

Bos indicus que se adaptara bien a los climas tropicales y subtropicales más 

hostiles del mundo. 
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La genética Brahmán fue creada en los Estados Unidos de América con el 

cruzamiento de cuatro razas indianas de ganado (Bos indicus). La selección rígida 

y cuidadosa desde un comienzo, se basó en la raza productora de carne más 

eficiente para la mayoría de los climas. 

En la actualidad el Brahman se encuentra bien establecido en más de 60 países 

alrededor del mundo. El ganado Brahman se conoce mundialmente por su 

rusticidad, resistencia y capacidad de encontrar alimento; así como de poder digerir 

eficazmente alimentos fibrosos tales como enredaderas y especies arbustivas. En 

los corrales de engorde los novillos Brahman obtienen buenas ganancias de peso 

consumiendo dietas altas en forraje, lo cual es conveniente en aquellas regiones 

donde los alimentos en grano son escasos. A su vez esta raza es extremadamente 

resistente al calor y a la alta humedad; responde muy bien a buenas pasturas, pero 

al mismo tiempo se desempeña perfectamente en condiciones de campos pobres o 

prologadas sequías. 

Otra característica sobresaliente, es que esta raza no se ve tan afectada por las 

garrapatas, moscas, mosquitos y otros insectos; o por enfermedades tales como 

anaplasmosis y fiebre de garrapata que se asocian con éstos. Su progenie se 

comporta excepcionalmente bien en buenas pasturas, pero está comprobado que 

es la raza que mejor se adapta a la naturaleza bajo condiciones de sequía y cuando 

las pasturas son de baja calidad. 

Se puede identificar, que la raza Brahman es un ganado de carne que tiene 

crecimiento rápido, terminación precoz, conformación ideal, precocidad sexual, 
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abundantes músculos, pariciones regulares y por sobre todo mansedumbre. Fue 

creada específicamente para producir carne en forma eficiente en las en las 

regiones del trópico. Es por eso que cuando en ganadería se quiere ganar tiempo, 

para que el dinero que se invierte pueda ser recuperado en el menor tiempo posible, 

se debe buscar la precocidad. (Carne) 

 La raza Brahman produce mayor cantidad de carne en menos tiempo, que otras 

razas ceubinas como el Gyr, Nerole y Guzera. (LaGanaderia.org) 

5.2.3 Robustez 

Este criterio aplicado a un modelo de negocios es la capacidad que tiene este mismo 

para sostenerse y resistir los cambios que se presenten en el entorno y que puedan 

afectar la solides y eficiencia del modelo de negocio. Un modelo de negocio será 

más o menos robusto según la vulnerabilidad a la imitación, sustitución, 

competencia interna, o la captura por otros integrantes de la cadena de valor. 

(Ricart, 2009) 

5.2.4 Refuerzo 

Este criterio en el ámbito empresarial es de alta importancia para las organizaciones 

al identificar la efectividad del modelo usado, sobre la investigación ejecutada, no 

apoya el concepto dado por (Casadesus-Masanell & Ricart, 2007), ya que 

refiriéndose a la redundancia y coherencia interna entre los elementos del modelo. 

Si una empresa no maneja un modelo de negocio que le genere rentabilidad, no 

está bien conformada, y la interacción entre los elementos no es la apropiada por lo 



43 
 

tanto no cuenta con refuerzo, a diferencia de la organización que adopta tener 

refuerzo, seguramente sus actividades le incrementaran el rendimiento. 

5.2.5 Virtuosidad 

Para esta investigación el concepto de virtuosidad que proporciona (Casadesus-

Masanell R. , 2004) cuando se refiere a los círculos virtuosos, que intervienen para 

identificar la efectividad de un modelo con respecto a la correcta interacción de los 

modelos de negocio, y los resultados finales del mismo se identifican círculos 

virtuosos que estimulan el modelo. En una empresa la existencia de estos círculos 

virtuosos se basan en las capacidades de co-creacion y desarrollo de redes de 

experiencia, que permitan acceder a capacidades de inversiones externas, para 

involucrarse en negocios en la base de la pirámide, poder replicar estos modelos en 

una mayor escala y crear un nivel de ventajas competitivas y barreras de imitación 

para sí retroalimentar la sostenibilidad.  

5.3. Marco Geográfico  

Yopal, ciudad y capital del departamento colombiano de Casanare, ubicada cerca 

del río Cravo Sur, en el piedemonte de la cordillera Oriental. Por su topografía el 

municipio presenta tres pisos térmicos cuyas áreas son: Cálido 1.906 Km², Medio 

106Km² y Frio 25Km². 

Su extensión es de 2.595 km, y está localizado a 335 km del Distrito Capital de 

Bogotá. Fundada por colonos santandereanos en 1915, es una de las capitales 

departamentales más jóvenes de Colombia y la ciudad que registra más rápido 

http://es.wikipedia.org/wiki/Km
http://es.wikipedia.org/wiki/Bogot%C3%A1
http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
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crecimiento poblacional a nivel nacional, sobre todo después de su separación del 

Departamento de Boyacá (antiguos territorios nacionales), y modificación de la 

constitución de 1991 y la explotación petrolera. Esta es una tierra de hermosos 

contrastes en fauna, flora, recursos hídricos y riqueza de hidrocarburos que hacen 

de esta región un lugar potencialmente económico y turístico. 

Su actividad económica gira en torno a la agricultura y la ganadería. La ganadería 

vacuna es la principal actividad económica de la población. La cría, levante y ceba 

se realiza en forma extensiva en toda la llanura. En cuanto a la agricultura los 

principales cultivos son arroz riego, arroz secano mecanizado, palma africana, 

plátano, maíz tradicional, café y yuca. 

El petróleo es la actividad de mayor generación de ingresos en el departamento de 

Casanare, siendo los campos de Cusiana y Cupiagua ubicados en los municipios 

de Tauramena y Aguazul respectivamente algunos de los más importantes del país; 

y aunque en Yopal no se producen regalías provenientes de la explotación petrolera 

en su territorio, percibe importantes recursos provenientes de los impuestos de las 

empresas de esta industria que operan en el departamento, cuya sede principal se 

encuentra ubicada en Yopal. (Yopal, s.f.) 

 

 

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Agricultura
http://es.wikipedia.org/wiki/Ganader%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Cusiana
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Cupiagua&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Tauramena
http://es.wikipedia.org/wiki/Aguazul
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El territorio rural del Municipio de Yopal está dividido en diez (10) corregimientos 

que son: 

- Corregimiento El Charte  

- Corregimiento El Morro   

- Corregimiento Alcaravan 

- Corregimiento Mata de Limon 

- Corregimiento Quebradaseca 

- Corregimiento La Chaparrera   

- Corregimiento de Morichal   

- Corregimiento de Tilodirán   

- Corregimiento de Tacarimena  

- Corregimiento de Punto Nuevo. 

 (Yopal, 2010) 

A continuación se presenta el mapa del Municipio de Yopal – Casanare con sus 

corregimientos, identificando con una estrella de color negra donde se ubican los 

productores que participaron en esta investigación.  
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Grafica 3. División Política Rural de Yopal 

 

Fuente: http://www.yopal-casanare.gov.co/mapas_municipio.shtml?apc=bcxx-1-&x=2596442 
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6. DISEÑO METODOLÓGICO 

6.1. Tipo de investigación 

El tipo de investigación será descriptiva, esa tiene un propósito que es la 

delimitación de los hechos que conforman el problema el cual se quiere investigar.  

Lo anterior nos permite:  

- Determinar las características demográficas de los investigados (número de 

población, distribución por edades, niveles de educación, etc.). 

- Reconocer formas de conducta y actitudes de las personas investigadas. 

- Establecer conductas concretas. 

- Comprobar y descubrir las interrelaciones de las variables de investigación.  

Esto nos permite identificar características de los investigados, se identifican 

conductas y actitudes de la población y se comprueba la asociación de esas 

variables de investigación.  

Los estudios descriptivos usan técnicas específicas en la recolección de 

información, como lo son la observación, las encuestas y los cuestionarios, en este 

caso se utilizaran la observación y las encuestas como principal técnica de 

recolección de información.  

En la mayoría de los casos en estas investigaciones se usa el muestreo para la 

recolección de información y esta información se lleva a un proceso de codificación, 

tabulación y análisis estadístico con su respectivo análisis lógico.  

(Méndez, 2012) 
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Esta investigación será de tipo descriptiva ya que se quiere llegar a conocer las 

situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la descripción exacta 

de las actividades, objetos, procesos y personas involucradas en el sector y en la 

actividad ganadera particularmente.  

6.2. Método de investigación  

El método que utilizaremos es deductivo debido a que la investigación se realizara 

de lo general a lo particular, este nos permite que las verdades particulares incluidas 

en las verdades universales se conviertan en explícitas, ya que a partir de todas 

esas situaciones generales que encontraremos se lleguen a identificar 

explicaciones particulares incluidas explícitamente en la situación general. De esta 

manera, de las teorías generales de este tipo de investigación se explicarán hechos 

y situaciones particulares sobre la ganadería de esta zona y todas las características 

y condiciones identificadas.  

(Méndez, 2012) 

6.3. Herramientas de investigación 

Para realizar esta investigación la información necesaria debe ser recogida 

directamente por los investigadores, a esto le llamamos fuente primaria, e incluye 

utilizar técnicas y procedimientos que suministren información apropiada, como lo 

son la observación y encuestas estructuradas.  

En cuanto a la observación para este caso, lo que nos permitirá es conocer la 

realidad e identificar datos importantes para recoger información que tenga relación 
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directa con la ganadería y el modelo de negocio que se está trabajando como lo es 

la Ceba de ganado Cebú-Brahman en Yopal Casanare.  

Por otra parte se realizara una encuesta estructurada a través de formularios, los 

cuales aplican a los problemas que se pueden investigar por métodos de 

observación, análisis de fuentes documentales y otros sistemas de conocimiento. 

Esta permite el conocimiento de las motivaciones, las actitudes y las opiniones de 

los individuos en relación con el objetivo de investigación ya conocido para este 

caso.  

(Méndez, 2012) 

Se realizó esta encuesta con el fin de obtener los datos necesarios de los ganaderos 

de la zona de Yopal – Casanare para analizar los modelos de negocio para el 

ganado de ceba e identificar los modelos que se encuentran establecidos y conocer 

algunas características específicas de manejo.  

Se realizara un muestreo aleatorio con 48 ganaderos ubicados en diferentes 

corregimientos, donde se observaban mayor presencia de ganadería cebú 

Brahman. 

Como primero se obtendrán los datos del entrevistado y de la ubicación de su predio 

para realizar la zonificación, posteriormente el tiempo en el que se ha manejado en 

el negocio y su calidad para tratar de identificar porque se encuentra en este negocio 

y el beneficio que este le proporciona. 
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Seguido de esto se tratará de conocer más sobre el proceso de Ceba y como realiza 

esta actividad para analizar su eficiencia en cuanto al manejo productivo.  

También se quiere conocer sobre el proceso de comercialización, como lo realiza y 

que tan fácil debido a sus infraestructura y vías de acceso.  

Y por último los riesgos, el manejo administrativo de su negocio para caracterizar 

su actividad y la formalidad del negocio.  

Entrevista Estructurada: 

1. Nombre entrevistado 

2. Nombre finca y ubicación 

3. Tiempo en el negocio 

Menor a 1 año( ) Entre 1 y 5 años( ) Entre 5 y 10 años Superior a 10 años( ) 

4. Calidad en el negocio (propietario, administrador) 

5. Porque cree que el negocio es rentable 

6. Como hace el proceso de ceba 

a. Tiempo promedio en que termina sus animales 

b. Promedio de sus costos 

7. Como vende sus animales (subasta, intermediario, supermercado, negocio 

propio) 

a. Vende a crédito o debito 

b. Como es el comportamiento de los precios 

8. Que tan fácil es la comercialización por sus vías de acceso 

9. Como transporta sus animales 

10. Cuáles son los principales riesgos de su negocio 

11. Como tiene vinculado sus empleados 

12. Tiene algún negocio alternativo 
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7. MODELOS DE NEGOCIOS DE GANADEROS CEBÚ EN YOPAL (CASANARE) 

A continuación se presentara la información recolectada por medio de las 

encuestas, que nos ayudaran con los objetivos de esta investigación como lo es 

conocer los modelos de negocios en la zona de Yopal – Casanare, así como 

también evaluar qué modelo de negocio se ajusta a las condiciones de estos 

ganaderos y cuál sería el modelo ideal para desarrollar esta actividad en la zona.  

Pregunta 1. Con el fin de determinar la calidad (figura) con la que actúan en Yopal 

Casanere los ganaderos, se incluyó esta pregunta, constituida por tres de las 

posibles figuras bajo las cuales se puede actuar en los modelos de negocio 

empleados en la producción ganadera de esta región. 

 

Del total de los encuestados, el 70% que son 33 productores actúan en calidad de 

propietarios y 11 son dueños de fincas con más de 1000 hectáreas, 9 con mas de 

500 hectáreas y menos de 1000 hectáreas y 13 con menos de 500 hectáreas, lo 

que muestra que son personas con capacidad de créditos y otros beneficios. Por 

otra parte, el 28% que son 13 productores, actúan bajo la figura de arrendatarios y 

2 cuentan con fincas mas de 500 hectáreas, 4 con menos de 500 hectáreas y mas 

PROPIETARIO; 33; 
70%

PROPIETARIO 
(ARRENDATARIO)

; 13; 28%

ADMINISTRADOR
; 1; 2% CALIDAD EN EL NEGOCIO
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de 200 hectáreas y 7 con menos de 200 hectáreas, lo que nos demuestra que a 

pesar de las adversidades es un negocio tradicional y relativamente rentable para 

los ganaderos de la zona y solo 1 se identificó como administrador que representa 

el 2% siendo esta una finca con mas de 500 hectáreas. Bajo este es esquema, 

podemos inferir que en Yopal Casanere, los ganaderos suelen emplear un modelo 

de negocio en el que prima la figura de propietario. 

Pregunta 3, indagó sobre el tiempo que se encuentran los productores en este 

negocio para observar también si es un negocio nuevo o antiguo y determinar como 

a través del tiempo han venido aumentando o disminuyendo los productores en la 

zona de este propósito como lo es la ceba de ganado Brahman. 

TIEMPO EN EL NEGOCIO FRECUENCIA 

    

MENOR A 1 AÑO 0 

MAYOR A 1 Y HASTA 5 AÑOS 7 

MAYOR A 5 Y HASTA 10 AÑOS 13 

MAYOR A 10 AÑOS 28 
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Menor a 1 año se encontró 0 productores lo que corresponde al  0% de la población 

encuestada. Mayor a 1 y hasta 5 años  se encontró 7 productores lo que 

corresponde al 14,6% de la población encuestada. Mayor a 5 años y hasta 10 años 

se encontró 13 productores lo que corresponde al 27,1% de la población 

encuestada. Mayor a 10 años se encontró 28 productores lo que corresponde al 

58,3% de la población encuestada.  

La ceba se considera un negocio tradicional según los encuestados, porque de 

generación en generación se viene realizando este negocio en la zona, y las cifras 

anteriores indican que el mayor porcentaje de encuestados son los que tienen mas 

tiempo de venir realizando este tipo de actividad. Si bien es cierto que la ganadería 

en sus diversas formas es la actividad predominante de la región no es menos cierto 

que la ceba tiene una marcada dentro de este parámetro. 

Pregunta 4, indago a los encuestados por la calidad en el negocio ya que se quería 

analizar qué diferencia de rentabilidad se encontraban entre propietarios y 

arrendatarios y así concluir de qué manera es más rentable y beneficioso el negocio. 

CALIDAD EN EL NEGOCIO     

  FRECUENCIA 
FRECUENCIA 
ACUMULADA 

PROPIETARIO 33 33 

PROPIETARIO 
(ARRENDATARIO) 

13 46 

ADMINISTRADOR 1 47 

  47   

MODA MEDIA   

#N/A 46   
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La grafica nos muestra que el 70% de los ganaderos productores de ganado cebú 

brahmán hacen su proceso en fincas propias lo cual les da un margen de utilidades 

mayor ya que no tienen que pagar arriendo y no aumentan sus costos por este rubro 

como si les toca a los propietarios arrendatarios que son el 28% de productores 

encuestados. 

Pregunta 5, Esta pregunta se realizó con el objetivo de saber las utilidades en 

cuanto a la inversión que obtenían los productores en el negocio y así concluir el 

porqué de las diferencias de rentabilidades y cuál sería el mejor método para 

manejar el negocio. 

 

MEDIA; 13; 
27%

BAJA; 28; 
58%

ALTA; 7; 
15%

UTILIDADES
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Del total de los encuestados el 58% se considera que tiene unas utilidades bajas 

para este caso entre el 1 y 3% mensual, el 27% presenta unas utilidades medias ya 

que se encuentra en un rango mayor a 3% y menor a 5% mensual y tan solo el 15% 

de los ganaderos encuestados tienen utilidades superiores al 5% mensual. De esto 

podemos concluir que la mayoría de los ganaderos obtienes baja utilidades ya que 

no realizan mejoras en sus manejos de potreros, a diferencia de los que obtienes 

utilidades medias que realizan manejos de potreros y algunos suplementación, y los 

de altas utilidades realizan siembras para la alimentación de sus ganados, manejos 

racionales de potreros y suplementación, por lo anterior podemos decir que el 

manejo influye directamente en las utilidades.  

Pregunta 6a, esta pregunta se realizó con el fin de saber el tiempo que se 

demoraban los productores en terminar el proceso de ceba, y así llegar a la 

conclusión del porque hay intervalos de tiempo entre productores y cuál es el mejor  

método para generar un retorno de la inversión más rápido y reducir los costos 

frente al tiempo. 

 

9 meses
6; 13%

6 meses
25; 53%

7 meses
9; 19%

8 meses
1; 2% 5 meses

6; 13%
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La grafica nos muestra que el 13% de productores terminan el proceso de la ceba 

en 5 meses, lo que nos dice que son los más eficientes ya sea debido a que realizan 

manejo racional de praderas y suplementan sus ganados, el costo de producción 

de estos es más bajo por ser en menor tiempo y por ende el retorno de la inversión 

va a ser más rápida. El 25% de los ganaderos terminan sus ganados a los 6 meses 

y se encuentran en una buena posición con relación en cuanto al tiempo a los demás 

encuestados ya que a partir de los 7 meses empiezan a disminuir significativamente 

las utilidades del negocio ya que se aumentan los costos pero todavía con un 

margen de utilidad y estos son el 19%. 

Los ganaderos que se encuentran en el rango entre 8 y 9 meses si se ve afectada 

en mayor proporción las utilidades ya que se aumentan los costos y estas no son 

las esperadas y las que debería ofrecer un negocio que demanda las cantidades de 

dinero que demanda, fuera de esto el mayor tiempo aumenta el riesgo de pérdidas 

debido a los posibles cambios climáticos y comerciales.   

Pregunta 6b, indago sobre los costos promedio mensuales de los productores para 

terminar sus animales en los determinados tiempos, algunos tenían costos 

adicionales ya que los predios no eran propios y estos costos de producción 

aumentaron considerablemente.  
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COSTOS     

  FRECUENCIA 
FRECUENCIA 
ACUMULADA 

$10000 A $30000 34 34 

$30001 A $50000 12 46 

$50001 A $70000 0 46 

$70001 A $90000 0 46 

$90001 A $110000 0 46 

$110001 A $130000 1 47 

  47   

      

MODA MEDIA   

0 0,5   

 

 

 

La mayoría de los ganaderos con un 72% se encuentran en el rango de $10.000 a 

$30.000 por animal mensual los que significa que los ganaderos están realizando su 

proceso de ceba de una forma eficiente encontrándose en los estándares mínimos 

de costos. El otro 28% se encuentra en el siguiente rango estando entre los $30.000 

a $50.000, no siendo un mal rango, lo que habría que tener en cuenta es en que 
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están empleando estos costos ya que si este rubro va a la suplementación y mejora 

de praderas estos ganaderos podrían encontrarse entre los ganaderos que terminan 

sus animales a los 5 meses, pero si lo emplean para otro objeto seguramente se 

encontraran entre los menos eficientes al momento de la terminación de sus 

ganados. 

Pregunta 7a, esta pregunta se realizó con el fin de conocer el sistema de pagos con 

el que trabajan los comercializadores y sus diferentes formas de manejar el negocio 

en cuanto a pagos teniendo en cuenta el lugar donde comercializa su ganado.  

 

VENTAS     

  FRECUENCIA 
FRECUENCIA 
ACUMULADA 

DÉBITO 2 2 

CRÉDITO 0 2 

DÉBITO Y 
CRÉDITO 

45 47 

      

  47   

MODA MEDIA   

#N/A 2   
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En la mayoría de los casos a los comercializadores le realizan los pagos con el 

sistema de crédito y débito siendo estos el 96% de los productores, esto por muchos 

factores como son que venden a empresas o que no siempre los compradores 

pueden realizar los pagos por el sistema débito y piden a estos compradores algunos 

plazos para realizar el pago completo de los ganados. Esto va dependiendo de la 

confianza que se tengan entre el productor y el comprador así como también su  

reconocimiento. 

El 4% se mostró que les realizan sus pagos solo por el sistema débito, siendo esto 

muy bajo para esta calidad de negocio y todos los riesgos a los que se ve sometido.   
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Pregunta 7b, indago sobre el comportamiento de los precios en el mercado, 

dependiendo el canal de distribución por el que se comercializan los animales.  

PRECIO     

  FRECUENCIA 
FRECUENCIA 
ACUMULADA 

ESTABLE 31 31 

INESTABLE 15 46 

DEPENDE NUMERO DE 
ANIMALES 

1 47 

  47   

MODA MEDIA   

#N/A 46   

 

 

El 66% de los comercializadores de ganado en pie cebado que corresponde a la 

mayoría los precios de sus animales son estables debido a que manejan contratos y 

realizan una comercialización directa, debido a que es más rentable ya que no varían 

el precio dependiendo del número de animales que se encuentran en el mercado.  
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El 32% de estos comercializadores ven el precio inestablemente, esto obedece a 

que no tienen compradores fijos y buscan sus compradores acercándose la 

terminación de sus animales y a veces recurren a intermediarios que siempre 

discriminan el precio y muchas veces por la necesidad de salir de sus ganados los 

venden al precio ofrecido por el intermediario, como también puede pasar que los 

ganados salgan en buena temporada y encuentren un precio bueno y escases de 

ganados lo que los beneficia en gran manera.  

El restante 2% es donde se encuentran los comercializadores le ponen precios a sus 

animales debido al número y son más que todo negociantes en fincas. 

Pregunta 8, esta indagó sobre la facilidad de comercialización de los animales por 

los productores debido a sus vías de acceso y su afectación.  

El 100% de los productores encuestados vio la comercialización por las vías de 

acceso relativamente fáciles la mayor parte del año, algunas veces se complica en 

épocas de invierno y mucha lluvia pero en general lo observan de una manera fácil 

que en realidad no tiene mucha afectación al final de su negocio.    
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Pregunta 9, esta pregunta se realizó con el fin de conocer si transporta o vende en 

finca y su forma de transporte en caso que lo realice.  

 

 

Esto nos muestra que 45 de los encuestados que corresponden al 94% transportan 

sus animales y lo hacen por medio de camiones y el otro 6% no transporta lo que 

significa que vende en finca. 

Pregunta 10,  indago sobre los posibles riesgos que creen tener los ganaderos en 

su negocio y a lo largo de su proceso de ceba.  

Muchos de los ganaderos cerca del 50% vieron las condiciones climáticas como 

uno de los mayores riesgos de su negocio debido a que se han venido intensificando 

los veranos, otro 40% ve las condiciones climáticas y las plagas y enfermedades 

como los principales riesgos a los que se ve enfrentado su negocio, pero ven 

mayores facilidades para el manejo de plagas y enfermedades que las soluciones 

cuando el clima se torna desfavorable para ellos y las escases se agua los afecta. 

45; 94%

3; 6%

TRANSPORTE

TRANSPORTA

NO TRANSPORTA
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Muchos dicen que han venido realizando inversiones para controlar la escases de 

agua pero que estas son altas y que van poco a poco.  

El otro 10% restante ven entre sus riesgos los precios, pero que es algo manejable 

y que los afecta en menor proporción que las demás variables, aunque estos dicen 

contar con un buen manejo sanitario y que no lo ven entre sus mayores riesgos las 

enfermedades y escases de agua debido a sus condiciones y ubicación.  

Pregunta 11, indago sobre la formalidad del negocio en cuanto a la forma de 

vinculación de sus empleados. 

El 100% de los ganaderos encuestados dicen tener a sus empleados vinculados de 

forma legal, ya sea por medio de un contrato indefinido o contrato a término fijo, 

pero cuando se tuvo oportunidad de escuchar algunos trabajadores se observó que 

existían algunas inconsistencias como por ejemplo: un trabajador desplazado 

afiliado al régimen subsidiado prefería el pago de forma informal, para no perder los 

beneficios y no tener que hacer aportes, lo cual era aceptado por el propietario y se 

concluía que no era una vinculación legal. De lo anterior se concluye que algunos 

propietarios no afilian a sus empleados a un fondo de pensiones, ni a una caja de 

compensación. 
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Pregunta 12,  esta pregunta se realizó para conocer si los ganaderos cuentan con 

algún negocio alternativo, lo que nos daría una noción de la importancia del negocio 

para ellos. 

 

Esto nos muestra que muy cerca del 70% de los ganaderos cuentan con otro 

negocio alternativo ya sea dentro de la ganadería o no, y el otro 31% no tienen 

ningún negocio alternativo, que son los que deberían poner más interés en la mejora 

y crecimiento de su negocio así como también su rentabilidad.  

 

 

 

 

 

 

 

 

SI; 33; 69%

NO; 15; 
31%

NEGOCIO ALTERNATIVO

SI

NO
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8. EVALUACIÓN DE MODELOS DE NEGOCIO DE GANADERIA DE CEBA EN 

YOPAL 

 

El momento de evaluar los modelos de negocio de ganadería de ceba en Yopal 

Casanare, se logra determinar que en su mayoría, los ganaderos emplean un 

modelo de negocio tradicional para la actividad y la región. 

Se determina esto, en la medida en que la gran parte de los ganadero dedicados a 

la ceba de ganado Brahman, actúan en su superioridad bajo la figura de propietarios 

y se dedican a esta actividad desde hace mas de 10 años. Las utilidades de estos 

productores son en mayor proporción bajas y medias, que los presentan altas 

utilidades.   

Poco más de la mitad, atribuyen su rentabilidad a las mejoras en el manejo de 

praderas y rotación de potreros, ayudando esto a manejar bajos costos de 

producción, lo que prolonga el tiempo que demanda para la ceba. 

Otra característica fundamental del modelo de negocio empleado, es la estabilidad 

de los precios y la alta participación de intermediarios, lo cual hace que el pago se 

haga de contado en casi la totalidad de los casos. 

Por otra parte el principal modelo de negocio con el que se trabaja en la zona de 

Yopal Casanare es la venta de ganado en pie, más conocido como modelo de 

negocio cebo y anzuelo (Orozco, 2011), las desventajas de este modelo es que los 

productores ganaderos obtienen baja rentabilidad, ya que la mayor parte de las 
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utilidades se las llevan los intermediarios que compran el producto para después 

llevarlo a los centros de acopio o frigoríficos. Esto disminuye la oportunidad de 

mejorar la rentabilidad para el negocio, debido a que no se le está dando valor 

agregado al producto. 

8.1. Virtuosidad, robustez y refuerzo del modelo de negocio empleado en la 

ganadería de ceba en Yopal 

8.1.1 La Virtuosidad en el modelo de negocio aplicado a los ganaderos cebadores 

de ganado Cebú Brahman en Yopal - Casanare  

Según la información recolectada por medio de la encuestas sobre los productores 

ganaderos de la zona de Yopal – Casanare, el modelo de negocio es poco virtuoso, 

pues la inexistencia de círculos virtuosos que favorezcan el crecimiento y el 

fortalecimiento de la actividad no están presentes, en la medida en que es un 

modelo rígido y poco dado a los cambios, muy ligado al linaje de la actividad. 

Con la Asociación de Ganaderos de Yopal se hacen esfuerzos por tratar de generar 

estos círculos virtuosos transformando y llevando nuevas tecnologías a los 

ganaderos de la zona, pero debido a diferentes costumbres y problemas con los 

que cuentan estos esfuerzos son fallidos. 

Las fallas en cuanto a comercialización son problemas muy notables en el presente 

modelo, ya que la ausencia de generación de valor agregado y mejoras en sus 

productos como por ejemplo con certificaciones es prácticamente nula, y no se 

interesan por avanzar en sus productos.  
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8.1.2 El refuerzo en el modelo de negocio aplicado a los ganaderos cebadores de 

ganado Cebú Brahman en Yopal – Casanare. 

En los modelo de negocio este término refuerzo hace referencia a la habilidad para 

sostenerse con redundancia y coherencia interna entre diferentes elementos del 

modelo. 

De acuerdo a la información conocida resultado de la investigación el modelo de 

negocio empleado por los ganaderos de la zona de Yopal – Casanare es muy bajo 

en cuanto al refuerzo ya que posee la redundancia y coherencia interna entre los 

distintos elementos del modelo, pero aun es un modelo en su mayoría tradicional. 

Por otra parte, aunque se encuentren asociados, no tienen el dinamismo y 

positivismo para creer en los nuevos productos, en la innovación, lo que los 

mantiene atados a ser dependientes de esta demanda.  

El refuerzo permite visualizar diferente la actividad empresarial, llevándola hacia el 

futuro y creciendo permanentemente.  

 

8.1.3 La robustez en el modelo de negocio aplicado a los ganaderos cebadores de 

ganado Cebú Brahman  

Si retomamos el concepto de robustez planteado por Casadesus-Masanell, en el 

que se establece que “un modelo es más robusto si responde mejor  a las amenazas 

a la sostenibilidad”, se puede deducir que el modelo de negocio de la actividad y la 
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región en donde se realizó el estudio, no obedece a este criterio, es decir, no es un 

modelo de negocio robusto, es vulnerable pues se ha visto muy afectado por la 

condiciones del entorno, y este no ha venido evolucionando con los cambios para 

encontrar el equilibrio en su mercado, por esto también ha venido decreciendo.  
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9. RECOMENDACIONES 

En la actualidad los productores de ganado Cebú – Brahman en Yopal Casanare no 

cuentan con un modelo de negocio establecido, según lo observado en la 

investigación, ya que no cuentan con todas las características específicas de un 

solo modelo, sino que toman características de diferentes modelos que los 

beneficien en un momento indicado de su proceso. Para esto los ganaderos 

deberían tomar su negocio y convertirlo en una empresa organizada, para así la 

toma de estas características los beneficien y aumenten su rentabilidad a lo largo 

de todo el proceso productivo y se les facilite la toma de decisiones en momentos 

difíciles o de cambios.  

Los ganaderos de estas zonas que cuentan con grandes extensiones de tierras con 

posibilidades de siembra de cultivos para mejorar la alimentación de sus animales 

y disminuir los tiempos de salida de los animales deberían ser preparados y 

apoyados científica y tecnológicamente para que realicen todos estos procesos de 

siembra para suplementación de sus ganados y salgan de la ganadería tradicional. 

En el momento en que se empiecen a ver los resultados de las mejoras de los 

ganaderos muchos se interesaran pero debemos brindar más confianza, disminuir 

los intereses de estos créditos para incentivarlos y generar menos obstáculos en 

cuando a documentación para que estos sigan los programas y avancemos en 

nuestros procesos y por ende en nuestras ganaderías. 
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10. CONCLUSIONES 

Las deducciones que se presentan en este trabajo, están sustentadas en los 

trabajos previos que incluyeron: consultas teóricas, visitas de campo, entrevistas, 

tabulación de la información que se encuentran registradas en el cuerpo del trabajo 

y son las siguientes:  

- Los modelos de negocios más comunes identificados en la zona de Yopal – 

Casanare son: el modelo de negocio cebo y anzuelo, el modelo de negocio 

subasta y el modelo de negocio por suscripción. 

 

- A pesar del potencial productivo de la ganadería de ceba de la región, los 

modelos de negocio no se ajustan del todo, pues estos no permite que el 

sector de la ganadería de ceba para finalizar sea explorado y explotado en 

su totalidad. 

 

- Los modelos de negocios observados para este tipo de actividad se 

consideran que no son robustos, puesto que son vulnerables a las amenazas 

del entorno y no son sostenibles, este se ha sostenido debido a que los 

ganaderos se reúsan a dejar la actividad aunque hayan venido disminuyendo 

a través del tiempo las utilidades del negocio. 

 

  

- El modelo de negocio en la ganadería de ceba en Yopal – Casanare es poco 

virtuoso, ya que la ausencia de círculos virtuosos que favorezcan el 

crecimiento y el fortalecimiento del negocio no están presentes, siendo este 
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un modelo rígido, poco vulnerable a la innovación. Aunque esta sea una 

actividad de mayor importancia en la zona los esfuerzos son insuficientes. 

Por otra parte la comercialización es una falla latente en estos modelos de 

negocio, dejando ver la falta de capacidad de los productores para abrirse a 

nuevos mercados y generar mejoras en sus organizaciones.  

 

- Los modelos de negocio utilizados en Yopal – Casanare son 

fundamentalmente tradicionales en su operación y gestión, debido a que la 

administración y manejo de estos procesos ganaderos se hacen de una 

forma tradicional, muy pocos de los productores llevan de forma eficiente los 

registros y hacen balances de su proceso para encontrar formas de mejor su 

eficiencia y efectividad al momento de la terminación de sus ganados.  

 

- Se considera que los modelos de negocio más comunes son altamente 

vulnerables desde el punto de vista de los factores climáticos y comerciales, 

como los costos se nos hace un negocio altamente riesgoso y que en 

cualquier momento podría dejar de ser rentable para convertirse en 

generador de perdidas, lo que se debería hacer es preparar a nuestros 

ganaderos en la parte administrativa para que puedan llevar de una manera 

controlada su negocio y puedan tomar decisiones en el momento oportuno y 

no terminen recibiendo perdidas de este negocio.  
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- Los productores de la región no se ven afectados por las vías de acceso, ya 

que se cuenta con buenas carreteras entre los centros rurales y urbanos 

donde se comercializa el ganado cebado, pero si se ven afectados por la 

inseguridad. Por lo anterior algunos productores prefieren comercializar sus 

ganados directamente en finca para no verse afectados.  

 

- La informalidad de este negocio en cuanto a la vinculación de los 

trabajadores es alta, de hecho la mayoría no tienen afiliado a sus empleados 

a una EPS, tampoco a una caja de compensación y menos a un fondo de 

pensiones. 

 

- La mayoría de los ganaderos inmersos en esta investigación no tienen este 

negocio como su actividad principal, pues normalmente están dedicados a 

otra actividad y no ven la necesidad de realizar grandes inversiones en 

maquinarias y equipos para la optimización de los procesos y mejorar su 

rentabilidad.  

 

- El modelo de negocio que más se ajusta a las necesidades de los 

productores de ganado Cebu Brahman de Yopal – Casanare es el modelo 

Subasta porque le permite a los productores: mejores ingresos ya que sus 

ganados entran a competir por precios; no hay intermediarios;  interactuar 

con otros actores de la cadena productiva para generar futuros negocios, 

seguridad en la comercialización, capacitación y actualización en nuevas 

estrategias de manejo para la ganadería.   
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