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GLOSARIO

Adecuacion: comprende operaciones de: recepcion, lavado, desinfeccion,
seleccion y clasificacion de la pulpa de cafiabrava y guadua.

Almacenamiento: consiste en guardar los productos finales una vez
terminados hasta su posterior distribucién; las condiciones de este
almacenamiento dependeran del método de conservacion que se haya
escogido.

Caflabrava: Es una planta silvestre de hasta 4 metros de alto. Posee tallos
gruesos, soélidos y muy resistentes que le han permitido sobrevivir al tiempo. La
cafia brava tiene multiples usos, con ella se fabrican canastas, cercos y jaulas.
Asimismo, es de amplio uso medicinal como antianémico, diurético y
antiinflamatorio. Los antiguos pobladores de Paracas y Ancén, utilizaron esta
planta para la fabricacion de flechas y dardos para la caza, asi como para la
confeccién de cestos funerarios.

Clasificacion: es la separacién de las materias primas (pulpa de cafiabrava)
en relacion a propiedades especificas con el propdsito de obtener una éptima
calidad en el producto final.

Complementarios: Cualquier otro alimento dulce, conserva o manjar natural
Composicioén: sustancia o materia que forman parte de un todo.

Congelacion: es un método rapido, limpio y eficaz para conservar productos
en un estado lo mas préximo posible al fresco. Las pulpas que se someten a
enfriamiento retienen el maximo sabor, buen color y un elevado porcentaje de
su valor nutritivo original.

Conservacion: incluye procesos de envasado, y sometido a su temperatura
ambiente de preservacion.

Consumo: Este producto se usa para degustar un manjar natural que sirve
como complemento alimenticio, en el menu diario entre las comida.

Consumidor: Persona que compra productos de consumo.

Despulpado: es la operacion de separacion de la pulpa de las partes no
comestibles.

Emprendimiento: capacidad de una persona para hacer un esfuerzo adicional
por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada también para referirse a la
persona que iniciaba una nueva empresa o proyecto, término que después fue
aplicado a empresarios que fueron innovadores o agregaban valor a un
producto o proceso ya existente.

Empresario: es un individuo que inicia, organiza y administra su propio
negocio, acepta los riesgos y responsabilidades que implican poseer una
empresa para tener ganancias personales.



Empresarismo: es el proceso de reconocer una oportunidad, probarla en el
mercado Y reunir los recursos necesarios para entrar en un negocio.

Envasado: corresponde a la fase de conservacion, y consiste en verter el dulce
obtenido de manera uniforme, en cantidades precisas y preestablecidas, bien
sea en peso o0 volumen, en recipientes adecuados por sus caracteristicas y
compatibilidad.

Escaldar: técnica culinaria consistente en la coccion de de los alimentos en
agua o liquido hirviendo durante un periodo breve de tiempo.

Desaguar: Extraer el agua de un lugar, dar salida a las aguas que contiene.

Guadua: es una graminea gigante que pertenece a la gran familia del Bambu.
Cultivada desde 0 m.s.n.m. hasta 2600 m.s.n.m., con temperaturas muy
variables que van desde los 16° C. hasta los 36° C. soporta alta humedad
ambiental.

Innovacion: es la creacion o modificacion de un producto, y su introduccion en
un mercado.

Molido: consiste en someter la carne entera y dura de la cafiabrava a un
troceado con el fin de romper la estructura natural y asi facilitar su posterior
separacion en el proceso de despulpado.

Pelado: remocion de la corteza o cubierta externa de la cafabrava; se efectla
por diferentes métodos.

Pulpa: es el producto pastoso, no diluido, ni concentrado, ni fermentado,
obtenido por la desintegracion y tamizado de la fraccion comestible.

Producto: dulce de cafiabrava que se caracterizan por ser innovador, nutritivo
y natural.

Recepcidn: operacion de recibo de la pulpa de cafiabrava en la cual se pesay
se analiza la calidad para obtener los rendimientos finales.

Refinado: consiste en hacer pasar la pulpa ya obtenida por una malla fina con
el fin de obtener una pulpa menos fibrosa.

Seleccion: se elimina todo elemento que no presente condiciones aceptables
para los propositos a los cuales seran destinados, se eliminan unidades
podridas o contaminadas.

Separacién: por medio de operaciones tales como pelado, corte, extraccion,
molido, despulpado y refinacion.

Sustitutos: Todo producto que en el mercado se caracterice por ser un
producto comestible y alimenticio.



SUMARIO EJECUTIVO

Se realizé una investigacion, aprovechando la informacion previa de aceptacion
por parte de los consumidores de manjares, dulces y conservas de frutas.

Como ya se ha analizado y visto en la investigacion de mercado realizada
anteriormente y adjuntada junto con la planificacion, los consumidores resaltan
la necesidad de una ampliacién en la linea de productos de la empresa,
puntualmente nos basaremos en la inclusion de un nuevo producto “dulce de
guadua y de canabrava”. Determinando los costos de produccion que generaria
fabricar este producto y tomando como base los actuales y existentes canales
de distribucion para la colocacion a puntos de venta o al consumidor final.

Nuestra materia prima se obtendra de proveedores locales con buenas
alternativas de negociacion y una inmediata entrega de los insumos.

El precio de estos productos sera acorde a las necesidades del mercado y
fijado estratégicamente de manera de atraer la mayor cantidad de
consumidores, teniendo siempre en cuenta la conveniencia de un precio
asequible y fijado de forma conveniente para nuestro consumidor y asi una
gran oportunidad para generar ingresos, aunque en el principio no sean altos
los que obtengamos, y que por lo menos nos alcance para cubrir los gastos y
obtener un leve margen de ganancias acorde a la inversion.

Este proyecto llega a su implementaciéon debido a que se ha descubierto un
inmenso hueco de innovacion en el mercado de dulces, manjares y conservas,
teniendo como meta primaria dar a conocer nuestra marca y los productos que
inicialmente ofrecemos.

Al analizar la poblacién, descubrimos que los diversos aspectos culturales,
sociales y economicos. Provocan una evolucion del individuo hacia sus habitos
alimenticios. La tendencia de la sociedad actual, en constante preferencia
sobre sus alimentos y buscando nuevas alternativas para dar placer a lo que
consume, nos lleva en definitiva para atender a nuestras necesidades
fisiol6gicas, en esta linea de productos alimenticios.

Nos proponemos satisfacer al individuo de la sociedad actual en cuanto a sus
habitos alimenticios se refiere. Nos dirigimos a todo tipo de consumidor, no
importando su razon y condicion, centrados basicamente en un mercado meta
de personas en edad de 30 a 50 afios de edad.

Para todo ello utilizaremos diversas politicas de publicidad, como anuncios
publicitarios y material de propagacion en supermercados, Esta breve
introduccidon esta analizada en profundidad en nuestro plan de mercadeo y
estamos seguros de que nos ayudara a conseguir nuestros objetivos.



EXECUTIVE SUMMARY

An investigation was conducted, using the information prior acceptance by
consumers with food, sweets and preserved fruits.

As already discussed and seen in the market investigation carried out above
and attached together with the planning, consumers highlight the need for
enlarging the product line of the company, time we will build on the inclusion of
a new product "sweet Canabrava and bamboo. " Determining the cost of
production would generate manufacture this product and based on current and
existing distribution channels for placement outlets or the final consumer.

Our raw material is obtained from local suppliers with good alternatives for
immediate negotiation and delivery of inputs.

The price of these products will be tailored to the needs of the market and set
strategically in order to attract more consumers, keeping in mind the convincing
of a fixed affordable price and convenient way for our consumers and thus a
great opportunity to generate income, although in the beginning there are high
that we get, and that at least we can to cover costs and make a slight profit
margin commensurate with the investment.

This project reaches its implementation because it has discovered a huge gap
of innovation in the market for sweets, delicacies and preserved, with the
primary goal to introduce our brand and products that offer initially.
When analyzing the population, we found that the various cultural, social and
economic. Cause an evolution of the individual to their eating habits. The
tendency of modern society, constantly on their food preference and search for
new ways to give pleasure to consume what brings us ultimately to meet our
physiological needs, this line of food products.

We intend to meet the individual from society about their eating habits are
concerned. We address all types of consumers, regardless of their reason and
condition, focusing primarily on a target market of people aged 30 to 50 years
old.

For all advertising will use different policies, such as advertisements and

propagation material in supermarkets, this brief introduction is analyzed in depth
in our marketing plan and we are sure that will help us achieve our goals.
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1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE DULCE DE
CANABRAVA Y GUADUA.

1.1. DEFINICION DEL PROBLEMA

Debido a la variedad que exigen los consumidores en alimentos en la
actualidad, percibiéndose cada vez un aumento y preferencia en el consumo de
alimentos nutraceuticos y funcionales, surgié la problematica de elaborar y
comercializar un producto que sea de aceptacion en la poblaciéon colombiana y
aparte de esto proporcione a los consumidores las propiedades nutricionales
que los otros no les proporciona.

Se identifico que en el mercado actual de conservas y manjares no existe dulce
de cafabrava y guadua, desconociéndose que estas plantas, ademas de
naturales, contienen un valor nutritivo significativo, motivo por el cual ha surgido
la necesidad de crear un producto que sea innovador para los consumidores
con respecto al consumo de esta clase, que dejen un beneficio nutritivo, que
sea de facil acceso y que satisfagan sus necesidades.

1.1.1. ANTECEDENTES

Colombia, es uno de los paises en América que registran mayor tradicion de
uso, de cafia brava y guadua debido a las enormes extensiones de especies
en el continente.

Hasta la actualidad se conoce que la cafiabrava Es una hierba erecta, cuyos
tallos rectos y verticales crecen hasta 4 o 5 m. Presenta una flexibilidad
ecologica notable y se ha adaptado tanto a zonas aridas como en areas
inundables, de manera que se registran multiples variedades. Se desarrolla
vigorosa en medio de vegetacion densa, pero ademas hace siglos es sembrada
y cosechada en América tropical. Se usa en la fabricacion de flechas, arpones
y dardos; en la construccion de la vivienda; y en la elaboracion artesanal, con
sus fibras trenzadas, de objetos como esteras, cestas y sombreros. Las fibras
se obtienen de la nervadura central de las hojas, mediante un proceso
complejo. Es la materia prima en la fabricacién del sombrero vueltiao, simbolo
por excelencia de la cultura costefia colombiana.

Entre otras variedades de plantas de gran utilizacion para el hombre, se conoce
la guadua que es una especie de bambu muy grueso y alto, con pldas y canutos
de cerca de medio metro. Es de uso tradicional de siglos en la construccion, o
su empleo en la elaboracion de artesanias o papel, u otros menos comunes
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como la fabricacion de pisos y molduras, razon de ser en las enormes
propiedades y ventajas que ofrece esta especie.

Actualmente en Colombia y en el resto del mundo, el hombre se beneficia en
todos los sentidos de la cafiabrava, utilizando en su mayor beneficio posible la
cafay las hojas, desperdiciando el cogollo o capullo. Al igual que en el proceso
de mantenimiento del cultivo, en el ciclo vegetativo de la guadua, a esta se le
cortan sus retofios o hijuelos y son desechados para el favorecimiento de la
planta, menospreciando que lo rechazado en ambas plantas tiene interés como
suplemento alimenticio.

Hoy en dia la economia presenta cambios bruscos, trayendo consigo
problemas como el desempleo, y de estos cambios nace la respuesta al dilema
y la importancia de crear nuevas empresas en la actualidad, no se puede
esperar a depender de por vida de un empleo, nos encontramos con un mundo
de oportunidades laborales limitadas.

Por otro lado no se puede desconocer la importancia y la influencia que la
administracion y el espiritu empresarial tienen sobre el comportamiento
econdmico de una sociedad. Por ello es conveniente pensar y analizar un poco
acerca en lo que la gestion gerencial y el empresarismo, lo que significan y en
lo que pueden aportar a nuestro proceso de desarrollo econémico y laboral.

1.1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA:

Es notable que dentro del consumo de productos alimenticios como lo son los
dulces y conservas se encuentre principalmente los mas tradicionales y
conocidos como el dulce de manjar blanco, desamargados, brevas en almibar
entre otros, esto hace que el mercado se haya estancado y no se den opciones
de comercializar nuevos productos alternativos en el mercado.

Por ello es necesario determinar los aspectos que ocasionan la poca
comercializacion de otros manjares y analizar la viabilidad de crear una
empresa que ofrezca una nueva variedad de producto.

Después de una investigacion de las propiedades de la cafiabrava y la guadua,
surge la idea de crear un exquisito manjar que le fuera agradable tanto a chicos
como a grandes, aportando gran suplemento nutritivo.

El problema que se pretende solucionar con el desarrollo del presente estudio,
es la ausencia de una empresa que ofrezca a los consumidores un producto
alimenticio funcional, que ademas sea innovador, alternativo y diferente, de
optima calidad, buen precio, excelente presentacién y amplia disponibilidad;
caracteristicas que no se encuentra en el mercado local y regional en ningun
dulce o manjar existente en el mercado.
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1.2. JUSTIFICACION

Tulua por ser un municipio de cuidar y expandir sus tradiciones ancestrales ha
sostenido un comercio con productos alimenticios y caseros como lo son los
dulces y las conservas. Durante mas de 100 afios se ha comercializado estos
productos y ademas tiene una gran adquisicion en sus consumidores, no solo
en la ciudad de Tulua sino también otros mercados abarcan un area de 10
municipios con sus corregimientos y veredas: Andalucia, Bugalagrande,
Riofrio, Trujillo, Zarzal, La Victoria, La Unién, Toro, Roldanillo, Bolivar. Siendo
asi un punto de encuentro comercial y de servicios, obligado para esta zona del
pais.

En Tulud se le dio importancia comercial a los dulces y conservas por medio de
La Plaza del Mecato se lleva a cabo en el marco de la feria de este municipio
de Tulud, realizada anualmente a finales del mes de Junio, en el interior del
Coliseo de Ferias Manuel Victoria Rojas. Area utilizada: 700 metros cuadrados.
Donde productores, en su mayoria famiempresas exhiben sus productos
fabricados en su mayoria de manera artesanal y casera; algunos semi-
industrializados y otros industrializados.*

Actualmente y dentro del sector alimenticio el tipo de oferta es competitiva o de
libre mercado, puesto que nos encontramos en circunstancias de libre
competencia caracterizada por un gran numero de participantes en él.

En el mercado de Tulud existe una gama significativa de 12 marcas de
manjares, dulces y conservas similares al nuestro, pero las propiedades
caracteristicas de nuestro producto son Unicas, por lo tanto nos hace pioneros
e innovadores. Aunque no contamos con ningun competidor en este nicho,
debemos estar a la vanguardia y no desproteger la posicién que ocupemos en
el mercado.

Tabla No 1: Marcas que participan en el mercado de Tulua.

Competencia Localidad Productos
Dulces Del Valle | Buga — Valle Del Cauca e Dulces
e Manjares
e Conservas
e Dietéticos
Respin Medellin — Antioquia e Cernidos de frutas
Embajador S.A Cali — Valle Del Cauca e Manjares
La Constancia La Paila — Valle Del Cauca | ¢ Conservas
e Dulces
La Provincia Palmira — Valle Del Cauca | e Manjares

! Fuente: Web Camara De Comercio De Tulua www.camaratulua.org
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California Barranquilla — Atlantico e Conservas
Del Casino Boyaca — Tunja e Conservas
Colanta Antioquia — Medellin e Manjares
Alpina Sopo — Cundinamarca e Manjares
Exito Medellin - Antioquia e Manjares
Olimpica Barranquilla — Atlantico e Manjares
Konfyt Medellin — Antioquia e Dietéticos

Este proyecto estudia la factibilidad de incursionar un nuevo producto
alimenticio y busca a un futuro ampliar su catalogo de productos, para ofrecer a
los consumidores alternativas diferentes de consumo, que satisfagan sus
gustos o deseos, resaltando que el ser humano debe satisfacer su necesidad
vital de alimentarse. Es fundamental para el consumidor conocer la importancia
y las caracteristicas de cada alimento para seleccionar los mas adecuados.

Este disefio y desarrollo de nuevos alimentos como lo son las conservas,
dulces y manjares se justifica entre otras cosas porque en un mercado cada
vez mas competido, segmentado y sofisticado, resulta sumamente interesante
observar, entender e incluso el poder predecir como los consumidores se
encuentra dia a dia mas abiertos y receptivos a descubrir nuevos conceptos,
nuevos productos y a experimentar nuevas sensaciones con las cuales puedan
identificarse plenamente.

Teniendo en cuenta que este proyecto contempla el propdsito de aprovechar
como suplemento alimenticio, a un recurso que actualmente no es utilizado y
consumido (cogollo de cafabrava y guadua), por lo general es desperdiciado,
generando impactos ambientales en grandes cantidades, debido a personas
gue constantemente lo desechan.

Ademas desde que exista la preocupacion del ser humano por adoptar nuevos
productos alimenticios, estamos seguros que el negocio de la venta de
manjares encontrara demanda permanente y se perpetuara en el mercado, por
ello consideramos que este proyecto tiene toda la viabilidad para su desarrollo,
considerando que la conserva de cafabrava, fue expuesta por quienes realizan
este proyecto, en la muestra empresarial UCEVA 2008 en la cual tuvo una gran
aceptacion por los consumidores.

1.3. OBJETIVOS DE ESTUDIO

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa productora
y comercializadora de manjares a base de cafnabrava y guadua.
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1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

> Definir la estructura organica y administrativa requerida por la Empresa
Procesadora y Comercializadora, para garantizar una efectiva gestion
productiva.

> Realizar un estudio de mercados por medio de encuestas y su posterior
analisis, que permita determinar la oferta de materias primas existentes y su
disponibilidad, la aceptacion y demanda potencial por parte del mercado
meta; la variedad de los mismos y los canales de distribucion disponibles
para la comercializacion de los productos.

> Elaborar un estudio que defina los aspectos técnicos y de localizacién que
determinen la mejor ubicacion y distribucion, que debera tener la planta para
un desarrollo éptimo de operaciones productivas y administrativas.

> Realizar un estudio econdémico y financiero, realizando proyecciones y
definiendo los costos de funcionamiento, para evaluar la factibilidad del
proyecto.

> Realizar un estudio de los procesos, analisis de seguimiento y evaluacion de
impacto, que determine efectos buscados de acuerdo con los objetivos de la
accion y permita comparar el grado de realizacion alcanzado con el
deseado.

1.4. MARCOS DE REFERENCIA

1.4.1. MARCO TEORICO

Hoy en dia, se realizan campafas publicitarias para que los consumidores
lleven dietas saludables y balanceadas a base de frutas y verduras. Estas
campafas tienen como obijetivo principal, mejorar los habitos, sin embargo las
practicas y las costumbres de una sociedad determinan las posibilidades de
modificar estos habitos alimenticios, por aquellos funcionales que pueden
proporcionar beneficios a la salud o efectos fisioldgicos deseables ademas de
la nutricion basica y constituyen un complemento saludable para llevar una
dieta apropiada y un estilo de vida activo.
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En Colombia constantemente se busca nuevas alternativas de alimentos o
productos suplementarios innovadores que contribuyan a mejorar la dieta
alimentaria de la poblacion, que conserven o mejoren las propiedades nutritivas
con otras opciones de degustacion y que no varié de los consumidos
tradicionalmente en su mendu.

Los productos elaborados con pulpas y azucares benefician la salud y llevan a
una alimentacién sana, por que en su mayoria tiene cualidades hipocaldricas,
antioxidantes y nutritivas que contiene hierro, acido félico, acido salicilico,
vitamina ¢ y que ademas son excelentes diuréticos?.

Las conservas 0 manjares ha sido un modo de preservar los alimentos dulces
desde la antigiedad y consiste en obtener un producto por coccion y
concentracion de la carne entera o picada de una fruta, vegetal, planta u
hortaliza adecuadamente preparadas, adicionadas de azucar u otros
edulcorantes autorizados, tamizado por una malla y presentado con una
consistencia firme para el consumo.

La pulpa se diferencia del jugo solamente en su consistencia; las pulpas son
las mas espesas, se desechan la cascara, semillas, hojas y el bagazo.

El producto de este proyecto, consiste en la separacion de las partes
comestibles carnosas de la cafiabrava y la guadua llamada pulpa, mediante
procesos manufactureros adecuados y su posterior hervor en almibar de
azucar que le brindara preservacion al aroma, el color, el sabor y la
consistencia de sus nutrientes.

Teniendo en cuenta que este es un proyecto de emprendimiento innovador, el
cual desea estudiar la factibilidad de crear una empresa que genere una
alternativa alimenticia y diferente, aprovechando la parte de desecha de una
planta que ha sido utilizada Unicamente como materia prima en el sector de la
construccion y artesanal y que se desconoce sus cualidades nutritivas.

1.4.2. MARCO CONCEPTUAL

Este proyecto estudia la factibilidad, para la fabricacion y comercializacion de
un producto alimenticio, como la conserva de cafiabrava y de guadua también
denominados dulces no tradicionales, debido a que por ser innovador no
existe en la gama de los habitualmente comerciales. comprende varias etapas:
Inicialmente, requiere de un estudio de mercado, el cual servird para
establecer el mercado meta a perseguir, de manera que el producto ofrecido
(conservas o manjares) logre posicionarse en el mismo. Ademas, conlleva
conocer a fondo las normas nacionales y locales, requisitos legales y
reglamentos municipales vigentes, tanto para la urbanizacion como para la
construccion, a efecto que pueda elaborarse correctamente el proyecto y asi
someterlo a la revision y aprobacion correspondiente para que obtenga su

2 www.vidasana.com
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respectiva licencia para su formalizacion; todo esto forma parte de lo que es el
estudio técnico.

Por otra parte, requiere efectuar un estudio financiero, el cual consiste en
conocer los distintos sistemas de financiamiento disponibles, para analizar
detenidamente las ventajas y desventajas que cada uno de éstos tiene, de
manera que pueda tomarse una decision acertada en su eleccién. Otro aspecto
(de los mas importantes) es el estudio economico, el cual consiste en un
andlisis de costos e ingresos que permita elaborar el flujo de caja del proyecto
para establecer (por medio de técnicas de evaluacion financiera) si el mismo es
0 no rentable para el inversionista. Asimismo, debe realizarse un estudio
administrativo para establecer una estructura organizacional, de manera que
la administracion del proyecto sea eficiente, a efecto que puedan alcanzarse lo
objetivos y metas trazadas, que posteriormente seran sometidos a un estudio
de evaluacion, analizando detalladamente su impacto ambiental para evitar la
explotacion indebida de los recursos naturales, asi como la degradacion del
medio ambiente.

1.4.3. MARCO LEGAL

Los jugos, concentrados, néctares, pulpas azucaradas y refrescos de frutas
gue se produzcan, importen, exporten, transporten, envasen y comercialicen en
el territorio nacional deberdn cumplir con las reglamentaciones y las
disposiciones que en desarrollo de la ley o con fundamento en la misma dicte el
Ministerio de Salud; por lo tanto se adoptaran y seguiran los lineamientos de la
Ley 09 de 1979 del Ministerio de Salud.

El Titulo V de la Ley 09 de 1979 del Ministerio de Salud reglamenta
parcialmente lo relacionado con la elaboracion, conservacion 'y
comercializacion de Jugos, Concentrados, Néctares, Pulpas, Pulpas
Azucaradas y Refrescos de Frutas.

De conformidad con el articulo 306 de la Ley 09 de 1979, todos los alimentos o
bebidas que se expendan bajo marca de fabrica y con nombres determinados,
requerirdn de registro sanitario de acuerdo con la reglamentacion que para el
efecto expida el Ministerio de Salud.

El Articulo 50 del Decreto 3075 de 1997 establece que se deben amparar los
alimentos bajo un mismo registro sanitario en los casos expresamente alli
enumerados.

Los alimentos de origen vegetal de conformidad con el parrafo primero del
articulo tercero del Decreto 3075 de 1997, se consideran como alimentos de
menor riesgo en salud publica, por no estar incluidos en la clasificacion de alto
riesgo que sefiala dicho articulo y por lo tanto podran ampararse bajo un mismo
registro sanitario en las condiciones sefialadas en dicho Decreto.
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El articulo 25 del Decreto 3075 de 1997 recomienda aplicar el Sistema de
Aseguramiento de la Calidad Sanitaria o inocuidad, mediante el andlisis de
peligros y control de puntos criticos o de otro sistema que garantice resultados
similares, el cual deberd ser sustentado y estar disponible para su consulta por
la autoridad sanitaria competente; el Sistema HACCP es utilizado y reconocido
actualmente en el ambito internacional para asegurar la inocuidad de los
alimentos y que la Comisién Conjunta FAO/OMS del Codex Alimentarios,
propuso a los paises miembros la adopcion del Sistema de Analisis de Peligros
y Puntos de Control Critico HACCP, como estrategia de aseguramiento de la
inocuidad de alimentos y entregd en el Anexo al CAC/RCO 1-1969, Rev.3
(1997) las directrices para su aplicacion.

En Colombia existe una ley nacional que busca fomentar la cultura del
emprendimiento. Esta, identificada como la ley 1014 de 2006, pretende
promover el espiritu emprendedor entre los estudiantes y hacer de ellos
personas capacitadas para innovar y generar bienes servicios dirigidos a
formar competencias empresariales.

La Ley del Emprendimiento se rige por varios principios de formacién integral
del ser humano: fortalecimiento de procesos de trabajo asociativo,
reconocimiento de responsabilidades y apoyo a procesos de emprendimiento
sostenibles desde lo social, cultural, ambiental y regional.

Posteriormente existe el Decreto Ley 410 de 1971 que corresponde al actual
Cdédigo de Comercio colombiano el cual legisla en sus cddigos y estatutos
publicados y de permanentemente actualizacion, donde se establece
derogatorias, vigencias, concordancias Yy jurisprudencia, lo que lo convierte en
una herramienta de gran utilidad para la consulta de la normatividad mercantil.

1.4.4. MARCO GEOGRAFICO O ESPACIAL

El proyecto sera desarrollado en el contexto del municipio de Tulua- Valle, el
cual presenta las siguientes caracteristicas:

Localizacion Geogréafica. EI municipio de Tuluad se encuentra ubicado en el
centro del departamento del Valle del Cauca.

Sus coordenadas geograficas son:
Latitud norte. 4° 05' 16"
Latitud Oeste 76° 12’ 03”

Limites. Son los siguientes:

o Oeste: Municipio de Sevilla y Departamento del Tolima.
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o Este: Rio Cauca y Municipio de Riofrio.
« Norte: Municipios de Andalucia y Bugalagrande.
e Sur: Municipios de Buga y San Pedro.

Extensidn. El area del municipio es de 848 kilbmetros cuadrados.
Temperatura. La temperatura media del municipio es de 27° C.

Altura Sobre el Nivel del Mar. La ciudad se encuentra ubicada a 320m sobre
el nivel del matr.

Poblacién. De acuerdo al Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE), la proyeccién de habitantes al 2010 es de 184.723
representados asi: No. Cabecera: 158.512, No. Habitantes Zona Rural: 26211.

Contexto Metropolitano. La zona urbana edificada alcanza unas 350
hectareas.

Tulua es la ciudad central dada su jerarquia funcional como centro comercial
de intercambio y servicios en el &mbito metropolitano, regional y binacional.

Figura No.1 Mapa del municipio de Tulua
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1.4.5. MARCO HISTORICO

El origen de lo que hoy conocemos como dulces, tuvo lugar en la época de los
romanos. En aquellos afios se comenzd a conservar la fruta afiadiéndole su
peso en miel (primer edulcorante natural) y haciéndola hervir hasta que tuviera
la consistencia deseada. Tuvieron que pasar varios siglos para que, con la
llegada de los &rabes a la peninsula ibérica, se introdujera en Europa el azltcar
de cafia y el algarrobo, con cuya semilla se realiz6 una harina que ayudaba a
espesar. Los arabes afadian a la fruta su mismo peso en azucar y una pizca
de harina de algarrobo y la mantenian en el fuego hasta que obtenian la
densidad deseada. Asi se comenzo a hacer la mermelada que hoy conocemos
y que poco ha cambiado con el pasar de los afos.

En la Edad Media la mermelada se convirtié en un majar de reyes y el secreto
artesanal del producto se desplazo con ellos alla donde fueron, con lo que este
producto espafiol se comenz6 a conocer en el resto de Europa. Reyes como
Carlos V, que lo introdujo en Alemania y Paises Bajos.

Con el paso de los afios estos paises adaptaron a sus costumbres la receta y
el nombre. Un nombre que aun en la actualidad tiene origenes dudosos: unos
dicen que procede de las palabras miel y manzana, mientras que otros
aseguran que el origen es la palabra portuguesa marmelo, que significa
membirillo. Por su parte, los franceses la denominarian confitura -del verbo
confitar- y los ingleses, desde la época de Isabel |, marmalade. Mermeladas
caseras e industriales.- Hoy seguimos utilizando el mismo método en casa que
utilizaban los arabes para hacer mermeladas: fruta, azlcar, espesante, calor y
tiempo, dando lugar a unas conservas naturales cien por cien.

Muchas industrias también siguen manteniendo este método aunque, segun
nos comentaron en el departamento de |+D de Mermeladas Bebé, gracias a un
sistema de bajo vacio creado en la década de los 50 del siglo pasado, se ha
reducido la temperatura de coccion consiguiéndose que las frutas mantengan
su luminoso color y auténtico sabor y no queden oscuras al no caramelizarse el
azucar; asimismo conservan el aroma y las propiedades nutritivas, ademas de
las vitaminas.

Otras empresas, que ofertan mermeladas de menos calidad, afiaden
estabilizantes, aromas y colorantes, por lo que es primordial leer la etiqueta del
tarro y no dejarse engafiar por el color, los trozos de fruta o el envase. Mencién
aparte merecen las mermeladas que se hacen para uso industrial y que
cuentan con unas caracteristicas de densidad, gelificacion y cohesion
especiales. En el caso de que vayan a ser horneadas son capaces de
conservar su estructura durante el tratamiento térmico sin perder ninguna de
sus caracteristicas organolépticas.

En la Edad Media la mermelada se convirtio en un manjar de reyes y el secreto
artesanal del producto se desplaz6 con ellos alla donde fueron, con lo que este
producto espafiol se comenzé a conocer en el resto de Europa y luego a
América donde ha perdurado tradicionalmente en generaciones.
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Desde la llegada de los espafioles, la historia de los dulces en Colombia nos
expresa la fusion de tres fuentes culinarias (indigena, espafiola y africana),
cada una de las cuales aporta productos, sistemas de coccidn y saborizantes
en donde vocablos de las fuentes se mezclan entre tipicas recetas, muchas de
ellas homologas, otras tantas exclusivas; pero sin lugar a dudas con un
recondito valor etimolégico y etnografico, cuya tradicion y uso cotidiano
esconden su valor cultural®.

Desde décadas, nuestra region ha estimado la tradicional costumbre de
elaborar en forma casera el Manjarblanco y las Conservas que intercambiaban
las familias en las fiestas navidefias y periodos culturales.

1.5. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
MANJARES LA AMBROSIA

1.5.1. DISENO METODOLOGICO Y TIPO DE INVESTIGACION

La metodologia del presente estudio, se basa en el tipo de investigacion
preliminar y descriptiva por que permite conocer y establecer caracteristicas de
la poblacion investigada y comportamientos concretos para detectar factores
que determinen preferencias en el consumo y compra de manjares y
conservas.

1.5.1.1. SISTEMA DE RECOLECCION DE INFORMACION

La observacion y las encuestas personalizadas con preguntas cerradas y de
seleccion multiple que se aplicara mediante muestreo simple a una poblacién
especifica.

1.5.1.2. PROCESO DE MUESTREO

A los supermercados, tiendas y aleatorio estratificado a los hogares.

1.5.1.3. METODO DE INVESTIGACION

El método de investigacion sera, deductivo, bajo el andlisis y la sintesis.

1.5.2. FUENTES Y TECNICAS PARA RECOLECCION DE INFORMACION

3 www.lablaa.org
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1.5.2.1. FUENTES PRIMARIAS

Para la recoleccion de la informacién primaria se aplicaran técnicas de la
encuesta, estas se haran a consumidores de la ciudad de Tulua, a los
administradores, mercaderistas, surtidores, distribuidores, comercializadores de
dulces y conservas en supermercados y tiendas minoristas.

1.5.2.2. FUENTES SECUNDARIAS
Folletos, revistas y publicaciones editadas que contengan informacion
especializada sobre el tema de investigacion, atreves de medios como la

internet y entidades reguladoras como camara y comercio de la ciudad de
Tulua.

1.5.3. TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

1.5.3.1. TECNICAS ESTADISTICAS:

Se realizara una tabulacién de la informacion por medio de técnicas de analisis
matematico de caracter estadistico de frecuencias y porcentajes..

1.5.3.2. PRESENTACION DE LA INFORMACION:

La informacion se presentara en forma escrita y en medio magnético. Para de
esta forma dejar evidencia objetiva de los resultados obtenidos.

1.5.4. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

La investigacion tiene como interés a la Poblacion del Municipio de Tulua —
Valle Del Cauca, cuenta con un total de 184.723 habitantes, distribuidos en los
estratos sociales 2, 3, 4, 5y 6. El 47.2% de su poblacién son hombres y el
52.8% son mujeres, determinando una porcién significativa entre los 30 y 50

afos de edad para la investigacion.

Tabla No. 2 Determinacion del tamafio de muestra

EDAD HOMBRE |[MUJER |TOTAL
30-34 6082 7083 13165
35-39 6258 7836 14094
40-44 6119 7479 13598
45-50 5116 6129 11245
TOTAL 52102

29



Esta porcion se determino, gracias a un estudio basado en Focus Group
(grupo foco) para establecer como referencia a que nicho especifico de los
consumidores estaria dirigido nuestro producto, se tomaron en cuenta variables
como la capacidad de compra.

Se aplicara la siguiente ecuacion para determinar el tamafio de la muestra

N*Zlp*g
=
dP*[N 1)+ Z2*p*g

donde:

N = Total de la poblacion (52.102)

Z,%2 = 1.962 (si la seguridad es del 95%)

p = proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)
qg=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

d = precision (en este caso deseamos un 10%).

2
e 52.102 x 1.962 x 0.05 x 0.95 _ 958973
0.102 (52.102-1) + 1.962 x 0.05 x 0.95

La encuesta se realizara en 73 personas del municipio de Tulua, las cuales
deben seleccionarse aleatoriamente y al asar entre los barrios del mismo
municipio, ejecutando para la seleccion de este estudio un cuadro de niumeros
aleatorios que se aplicara a un patrén de salto para determinar el barrio a
encuestar, para aplicar la encuesta se tomara cualquier casa de centro de
manzanas discriminando las esquinas, por ser puntos en su mayoria de veces
tiendas o negocios. Se solicito en la oficina de planeacién de la alcaldia de
Tulua un listado de los diferentes barrios de la ciudad y su respectivo mapa, se
tomo como cdodigo de barrio el mismo asignado por la oficina de planeacion y
se seleccionaron Unicamente los barrios que reflejaron de la tabla de datos
aleatorios. La seleccion de la casa en la cual se debia hacer la encuesta se
dejo a criterio del encuestador.

1.5.4.1. LISTA DE BARRIOS EXISTENTES EN EL MUNICIPIO DE TULUA

001. 350 Afos 066. La Merced
002. Conjunto Residencial Lusitania 067. La Quinta
003. Los Comuneros Corazén Del Valle  068. La Rivera
004. Alameda | 069. La Trinidad
005. Alameda Il 070. La Villa

006. Alvernia 071. Las Acacias
007. Asoagrin Farfan 072. Las Américas
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008.
009.
010.
011.
012.
013.
014.
015.
016.
017.
018.
019.
020.
021.
022.
023.
024.
025.
026.
027.
028.
029.
030.
031.
032.
033.
034.
035.
036.
037.
038.
039.
040.
041.
042.
043.
044.
045.
046.
047.
048.
049.

Asoagrin La Santa Cruz
Asociacién De Vivienda Los Pinos
Avenida Cali

Bello Horizonte
Bolivar

Bosques De Maracaibo
Brisas Del Morales
Buenos Aires
Casas Huertas
Céspedes
Chiminangos
Ciudad Campestre
Comfamiliar
Departamental
Diablos Rojos |
Diablos Rojos I
Doce De Octubre
El Bosque

El Bosquecito

El Centro

El Céndor

El Condor Il

El Descanso

El Dorado

El Jardin

El Jazmin

El Lago

El Laguito

El Limonar

El Palmar

El Paraiso

El Pinar

El Porvenir

El Principe

El Refugio

El Retiro

Entre Rios
Escobar

Estambul

Farfan

Fatima

Flor De La Campana
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073.
074.
075.
076.
077.
078.
079.
080.
081.
082.
083.
084.
085.
086.
087.
088.
089.
090.
091.
092.
093.
094.
095.
096.
097.
098.

Las Brisas

Las Delicias

Las Nieves

Las Olas

Las Veraneras
Laureles |

Laureles Il

Lomitas

Los Olmos

Los Tolues
Maracaibo
Marandua
Miraflores

Morales

Municipal

Nuevo Alvernia
Nuevo Farfan
Nuevo Morales
Palobonito
Panamericano
Playas

Popular

Portales Del Rio
Prados Del Norte
Primero De Mayo
Principito

099. Progresar

100 Pueblo Nuevo

101 Quintas De San Felipe
102 Riopaila

103 Rojas

104 Rubén Cruz Vélez
105 Sajonia

106 Salesianos

107 Saman Del Norte
108 San Antonio San Benito
109 San Carlos

110 San Francisco San Luis
111 San Pedro Claver
112 San Vicente De Palll
113 Santa Inés De Comfamiliar
114 Santa Lucia



050.
051.
052.
053.
054.
055.
056.
057.
058.
059.
060.
061.
062.
063.
064.
065.

Franciscanos
Guayacanes
Horizonte Santa Isabel
Internacional

Jorge Eliécer Gaitan
José Antonio Galan
Juan De Lemus Y Aguirre
Juan XXIlI

La Bastilla

La Campifia

La Ceiba

La Esperanza

La Graciela

La Herradura

La Independencia

La Inmaculada

115 Santa Rita Del Rio
116 Siete De Agosto

117 Sintra San Carlos

118 Tercer Milenio

119 Toméas Uribe

120 Urbanizacion El Mana
121 Urbanizacion Moralito
122 Urbanizacion Pefiaranda
123 Urbanizacién Ri6 Paila
124 Victoria

125 Villa Campestre

126 Villa Colombia

127 Villa Del Rio

128 Villa Del Sur

129 Villa Liliana

130 Villanueva

1.6. DETERMINACION DE LA MUESTRA POBLACIONAL

Para determinar que barrios designados para las 73 encuestas se aplico un

patrén de salto en un cuadro de niumeros aleatorios.
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Tabla No. 3 NUmeros Aleatorios*

63271
88547
55957
46276
55363

69393
13186
17726
36620
81628

84649
63291
70502
068426
20711

41990
72452
37042
53766
90585

32001
62606
10078
91561
13091

73864
66668
84745
48068
54310

- 14877
78295
687524
58268
97158

04230
94879
71446
32886
62048

84534
84707
19409
57978
57295

94044
30014
07265

84404
21778

Tabla No. 4 Patron De Saltos

Salto 3
Salto 5
Salto 4
Salto 5
Salto 8
Salto 5
Salto 5

59986 71744
09896 95436
57243 83865
87453 44790
07449 34835

92785 49902
29431 88190
28652 56836
64465 05550
36100 39254

48968 75215
11618 12613
53225 03655
24771 59935
55609 29430

70538 77191
36618 76298
40318 57099
52875 15987
58055 53122

96293 37208
64324 486364
28073 85389
46145 24177
98112 53959

83014 72457
25467 48894
41042 29493
26805 94595
96175 97594

33095 --

23179 02771
02865 39593
57219 68124
28672 50685

16831 69085
56606 30401
15232 66715
05644 79316
33711 25230

42351 21628.
15885 84710
40868 64220
48015 25973
98298 11199

83785 93388
25879 71763
69563 84268
88642 30263
02085 27762

(63271)
(55957)
(55363)
(88547)
(46276)
(88547)
(55363)

51102
79115
09911
64122
15290

58447
04588

56835

75498
75085
05915
49801
70165

25860
26678
10528
46962
16025

64516
72157
50324
15294
75607

22682
51043
01836
47907
88616

58013 -

43464

. 54278

73455
01181

30802
02602
26385
09819
21526

53669
35866
80861
66777
96510

07833
96679
88802
80310
46097

15141
08303
19761
45573
76616

42048
38733
47327
82242
37636

49539
43915
37140
11082
45406,

55204
89334
09925
67342
84299

51530
67248
14500
10061
52244

03033
02365
09044
13357
42035

61439
59061
04237
83236
24262

65559
57658
91518

00813

02223

81352
06446
13860
45924
75228

38218
90603
72264
11522
43324

80714
01041
66535
84358
6711

30378
81280
18518
29520
02421

74240
26488
57051
66762
78484

73417
33938
89773
77592
53310

37069
20135
15562
98124
63303

61714
91726
51926
38412
38083

21882
71411
92441
08710
19427

09205
70091
70566
88407
75947

95152
86311
68493
56144
41600

31413
99306
66540
57810
34354

4 Reimpreso de la pagina 44 de Million Random Digits
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93108
63754
26646
16899
21861

26933
70290
55201
72602
89641

49292
84531
91322
02494
52009

69468
29380
96244
95508
84249

61374
09226
06125
00815
63839

90835
63167
63470
26098
56702

24177
67194
63835
55008
34308

06489
41394
79941
73925
06332

98814
88141
26374
96702
43287

03023
74224
08396
78376
14966

35973

54147
18211
19251
36240
10158



271

316

726

873

523

133

845

522

237

298

557

395

284

672

283

181

873

276

710

093

002

086

416

572

133

256

354

754

959

895

23

082

526

348

186

199

441

815

956

363

844

042

759

894

290

162

885

590

308

510

762

628

268

205

452

386

660

572

576

058

771

531

026

131

576

918

097

644

502

102

407

264

683

288

294

813

747

401

380

458

632

64

294

616

685

990

122

311

644

365

290

489

752

827

710

226

016

724

906

456

636

913

766

588

600

032

709

178

556

115

380

763

167

215

626

010

211

406

973

606

835

540

650

538

664

528

665

604

115

194

861

666

812

031

299

158

091

915

683

307

949

520

280

812

727

588

394

638

782

264

699

244

263

745

860

625

902

959

132

254

742

359

055

141

783

948

339

916

035

337

877

962

541

973

671

624

330

784

362

678

224

557

847

201

363

262

927

268

157

063

251

422

612

286

775

157

157

459

391

300

917

628

223

332

879

607

393

945

426

347

056

155

082

043

113

429

098

714

711

228

289

048

836

920

782

991

383

408

917

455

464

827

904

294

700

585

076

514

409

013

651

243

835

994

258

218

969

602

906

555

116

863

091

191

246

044

455

804

337

591

637

717

194

698

866

419

592

366

993

310

421

336

404

602

413

543

052

839

348

884

776

679

264

104

643

200

158

484

152

896

526

630

712

032

014

055

684

456

006

495

242

254

895

048

310

089

449

861

059

828

183

734

036

993

301

733

437

393

231

411

295

303

652

833

284

457

427

565

762

586

742

915

902

330

566

955

778

093

968

310

986

289

638

900

372

127

919

334

211

244

158

498

449

427

771

303

466

194

086

135

539

697

450

248

364

515

258

093

100

947

618

616

908

170

880

650

945

483

916

365

243

781

954

056

609

600

955

327

555

596

976

803

395

955

547

061

825

954

881

549

955

354

073

539

627

195

732

968

304

402

186

658

807

163

126

326

112

777

014

082

754

336

714

329

216

104

291

446

457

416

762

745

175

063

805

934

861

052

992

925

111

333

452

603

643

205

463

637

672

639

179

299

201

647

450

570

302

266

606

041

157

746

488

702

711

380

672

500

292

952

904

049

099

549

668

290

195

455

027

645

298

413

232

033

494

595

423

654

045

081

295

488

981

186

304

293

085

745

351

357

380

772

151

645

754

471

879

938

637

132

847

092

835

106

015

061

249

050

386

766

701

276

707

135

627

137

717

631

254

466

879

262

125

704

226

419

469

266

014

726

329

609

791

671

430

192

085

518

835

007

653

477

503

702

896

411

058

139

045

413

122

369

865

352

098

474

029

431

510

492

431

091

474

326

750

881

959

861

902

924

194

752

705

505

580

520

618

311

423

014

266

742

594

641

550

603

308

144

977

361

011

955

618

396

797

640

721

084

685

009

613

324

941

940

556

553

098

061

324

030

724

003

510

401

290

249

430

535

814

726

192

365

808

631

467

541

896

526

434

568

199

839

099

378

120

724

244

705

966

241

179

116

287

368

026

759

762

702

203

520

224

865

056

724

151

343

606

567

546

329

358

644

290

308

177

488

966

322

849

320

766

739

885

804

867

994

966

952

835

109

894

484

147

031

654

130

822

263

879

365

086

493

083

304

165

267

594

773

640

807

010

480

371

742

436

697

174

180

387

604

025

966

593

069

756

104

222

675

893

135

190

986

555

028

439

739

607

689

085

124

827

286

839

948

515

686

613

648

629

477

893

182

616

953

1.6.1. LISTA DE BARRIOS ESCOGIDOS

002._Conjunto Residencial Lusitania

003._Los Comuneros Corazon Del Valle

006. Alvernia

007._Asoagrin Farfan
009. Asociacion De Vivienda Los Pinos

069. La Trinidad
073._Las Brisas

076. Las Olas

081. Los Olmos
082. Los Tolues
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010. Avenida Cali

011. Bello Horizonte

013. Bosques De Maracaibo
014. Brisas Del Morales
015. Buenos Aires

016. Casas Huertas
025._El Bosque

026. El Bosquecito
027. El Centro

028._El Coéndor

029. El Céndor Il

030._El Descanso

031. El Dorado

032._El Jardin

033. El Jazmin

035._El Laguito

036._El Limonar

037._El Palmar

041._El Principe

042._El Refugio

043. El Retiro

044. Entre Rios

045. Escobar
048._Fatima

049._Flor De La Campana
050. _Franciscanos
052._Horizonte Santa Isabel
055._José Antonio Galan
056._Juan De Lemus Y Aguirre
058. La Bastilla

059._La Campiia

061. La Esperanza
063._La Herradura

083._Maracaibo

084. Marandua

085. Miraflores

086._ Morales

089. Nuevo Farfan

091. Palobonito

092. Panamericano

093. Playas

097._Primero De Mayo
098._Principito
099._Progresar

100. Pueblo Nuevo

102. Riopaila

104. Rubén Cruz Vélez
106. Salesianos

109 San Carlos

111. San Francisco

112. San Luis

113. San Pedro Claver
115. Santa Inés De Comfamiliar
116._Santa Lucia

120 Urbanizacion El Mana
122. Urbanizacion El Mana
124. Urbanizacion Pefiaranda
125. Urbanizacion Ri6 Paila
126. Victoria

127. Villa Campestre

130. Villa Del Sur

131. Villa Liliana

132. Villanueva

1.7. PERSONAS QUE PARTICIPAN DIRECTAMENTE EN EL PROYECTO

» Leydi Lorena Londofio Ospina (Cod. 3205005)
» Julio cesar Zufiiga Ospina (Cod. 3207531)

Se detallan los nombres que de cualquier forma haran aportes al proyecto de
investigacion, teniendo en cuenta que los aportes pueden ser financieros,
laborales o de otra indole. En este caso las personas deberan presentarse

solamente nombre y apellidos.
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2. ESTUDIO ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

2.1. ANTECEDENTES DE LA IDEA DE NEGOCIO

Dentro del contexto del municipio de Tulua, representa un espacio
representativo del comercio mecatero tradicional, existen ideas de negocios
similares al planteado en este proyecto, elaborados por famiempresas, donde
se daran cita a un sin numero de productos sustitutos, entre estos: las
hojaldras, dulce de manjarblanco, dulce de arroz conservas de breva y cerezas,
desamargado de naranja, entre otras muchas otras delicias mas que hacen
parte de nuestra cultura y tradicion centro vallecaucana, pero no existe
antecedente alguno de la produccion y comercializacion de un producto
alimenticio a base de la cafiabrava.

2.2. MISION

Somos una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de alimentos,
especializandonos en los dulces o conservas con creatividad e innovaciéon en
nuestros productos y manteniendo la calidad, eficiencia, rentabilidad y la
atencion a nuestros clientes.

2.3. VISION

Nos proyectamos para el afio 2015 ser una compaifia lider en la

comercializaciéon de manjares a nivel nacional manteniendo un alto nivel de
calidad y permanencia para ser identificado como simbolos de excelencia.

2.4. VALORES Y PRINCIPIOS CORPORATIVOS

2.4.1. VALORES
e Calidad: Conjunto de cualidades que constituyen la manera de ser en
nuestros miembros y productos y que genera satisfaccion a nuestros
clientes.

e Eficiencia: Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir
el éxito de la empresa

e Creatividad e innovacion: inventiva para ofrecer alternativas a nuestros
consumidores.

e Atencién: Deseo y gozo de ayudar a los demas.
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2.4.2. PRINCIPIOS

e Responsabilidad propia: Se fomenta una cultura de trabajo donde el
esfuerzo y dedicacion de los colaboradores de la empresa se oriente a
brindar servicios y productos de la mas alta calidad para asegurar la
satisfaccion de los clientes y consumidores.

e Honestidad y transparencia: Todos los actos de la empresa se rigen
por una conducta honesta, transparente y ética, asi como por el fiel
cumplimiento de sus obligaciones y el estricto acatamiento de las leyes
de los mercados en que operamos.

e Responsabilidad social: La empresa reconoce que es participe de un
sistema social con el cual interactia. Todas las decisiones y actos de la
compafiia son congruentes con dicho sistema social. Se trata de
contribuir a la permanencia y renovacion de los recursos naturales, asi
como al progreso de las comunidades en las que la empresa actla.

e Cultura del éxito: En la empresa se trazan objetivos exigentes y se
trabaja tenazmente hasta alcanzarlos. Se busaca mantener y/o alcanzar
posiciones de liderazgo en todas las actividades que desarrolla la
empresa.

2.5. POLITICAS DE LA EMPRESA

Politica De Calidad: manifestamos nuestro firme compromiso con los clientes
de satisfacer plenamente sus requerimientos y expectativas, para ello
garantizamos impulsar una cultura de calidad basada en los principios de
responsabilidad, honestidad, equidad y vocacion social, para la mejora y
seguridad en nuestras operaciones.

Politica de Recursos Humanos: reconocemos e incentivamos las habilidades,
aptitudes y actitudes de nuestros colaboradores, como la pieza clave del
funcionamiento de la empresa, ya que con su esfuerzo, trabajo y dedicacién se
fortalece nuestro producto y se cumplen nuestros objetivos.

Politica Social: Nuestra empresa esta comprometida con la labor social y a la
participacion de diferentes programas, labores y actividades benéficas que
tienen como fin el favorecimiento de la sociedad y que hablan de nuestros altos
valores morales, asi como también realizamos diversas actividades para
nuestros empleados donde se fomente la convivencia con su familia.

Politica Econdmica: Gestionamos de manera optima y adecuada nuestros
recursos de manera que todo el capital y recursos financieros sean bien
aprovechados al maximo y sin desperdicio alguno, para que la empresa
alcance su objetivo principal de lucrar y alcanzar un buen grado de rentabilidad,
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Politica Tecnoldgica: para nuestra empresa es primordial ir a la vanguardia
con la tecnologia, para alcanzar el desarrollo y un optimo desempefio dentro
de las actividades que se que se realizan. A si mismo brindar a nuestros
integrantes y personal la informacién actualizada para el debido desarrollo de
sus actividades, minimizando riesgo en su integridad fisica y mental.

Politica Ambiental: contribuimos en alcanzar una armonia entre el
medioambiente y la actividad empresarial, creando una cultura interna de la
utilizacion 6ptima de nuestros recursos biodegradables y a no contribuir con el
deterioro de la naturaleza.

2.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

2.6.1. ORGANIGRAMA

Figura No. 2 Organigrama

GERENTE GENERAL ‘

[ it 1 !
AREA MERCADEO Y AREA
AREA FINANCIERA‘ | TR ‘ PRODUCCION ‘
CONTADOR | I— AR |
VENDEDOR PRODUCCION
OPERARIO

DISTRIBUCION

2.6.2. AREAS DE LA ORGANIZACION

Area Administrativa: El departamento Administrativo es el encargado de
planear, ejecutar, dirigir y controlar las diferentes areas de gestion de la calidad
tanto interno como externamente; con el fin de generar procesos altamente
competitivos que se vean reflejados en el servicio que se presenta al cliente.

Area Financiera: El departamento Financiero es el encargado del dinero que

recauda la empresa, su debida distribucion y contabilizacion de acuerdo a los
estandares contables y financieros.
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Area De Mercadeo Y Ventas:

e Vendedor: El departamento de Mercadeo y Ventas es el encargado del
manejo y la comercializacién de los servicios que presta la empresa, de
la retroalimentacion de su gestion de ventas y publicidad.

e Operario Distribucion: Este departamento se ocupa de toda la logistica
de transporte desde la empresa hasta el cliente o consumidor final,
analizando su seguimiento y adecuada manipulacion para que el
producto llegue en sus 6ptimas condiciones a su punto de llegada.

Area De Produccion: Este departamento tiene como funcién principal, la
transformaciéon de insumos o recursos, garantizando la calidad en el producto
final.

2.6.3. MANUAL DE FUNCIONES

GERENTE GENERAL
Misidn del Puesto:

v" Administrar y formular las politicas de la empresa.

v Planificar, ejecutar, dirigir y controlar las actividades generales de los
departamentos en colaboracion con sus respectivos Gerentes.

v' Representar a la compafiia ante otras empresas.

Funciones Principales:

v Definir y formular las politicas de la empresa.

v" Planificar, dirigir y controlar el funcionamiento general de la empresa con
la asistencia de los demas directores de los departamentos.

v Pronosticar y definir indicadores de gestion en las actividades
realizadas.

v Establecer las condiciones y suposiciones bajo las cuales se hara el

trabajo.

Seleccionar y declarar las tareas para lograr los objetivos.

Elaborar los planes y acciones a corto y mediano plazo para conseguir

los objetivos marcados por la empresa, disefiando las estrategias

necesarias y supervisando su aplicacion.

v Investigar el mercado, previendo la evolucién del mismo y anticipando
las medidas necesarias para adaptarse a las nuevas tendencias.

v' Establecer un plan general de logros enfatizando la creatividad para

encontrar medios nuevos y mejores de desempefiar el trabajo.

Establecer politicas, procedimientos y métodos de desempefio.

Anticipar los posibles problemas futuros.

AN

AN
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v
v

Evaluar las operaciones y los resultados obtenidos.
Representar a la empresa en su trato con terceros.

Tareas Relacionadas:

NANANENENENEN

Direccion

Administracion

Ventas

Marketing

Actividades de comunicacion
Relaciones Comerciales
Supervision

Formacion y Conocimientos:

Titulo universitario en Economia, Administracion de Empresas.

Competencias:

AN NN

Flexibilidad mental

Destreza en las negociaciones

Capacidad de andlisis de la informacién
Orientacion del cliente, tanto interno como externo
Liderazgo

Disponibilidad

Capacidad de organizacion

CONTADOR

Mision del Puesto:

v

v

Gestionar y supervisar los recursos econémicos de la compafia para
poder trabajar con las mejores condiciones de costos, liquidez,
rentabilidad y seguridad.

Desarrollar y supervisar los procedimientos operativos y administrativos.

Funciones Principales:

v
v

Disefiar, instaurar y controlar las estrategias financieras de la empresa.
Coordinar las tareas de contabilidad, financiera, tesoreria, auditoria
interna.

Realizar y mantener las negociaciones con las entidades financieras y
proveedores.

Optimizar los recursos econdmicos Yy financieros necesarios para
conseguir los objetivos planteados.

Analizar, definir y dirigir las inversiones de la empresa.

40



v

Las demas funciones que les sean asignadas por autoridad competente
de acuerdo con el nivel, la naturaleza y el area de desempefio del cargo.

Tareas Relacionadas:

ANANENENEN

Contabilidad general y costos
Tesoreria

Control de gestion

Andlisis financiero

Auditoria interna

Formacion y Conocimientos:

v

Titulo universitario en Economia, Contaduria.

Competencias:

v

v
v
v

Destrezas para la negociacion

Flexibilidad mental de criterios

Habilidad para la obtencién y andlisis de la informacion
Perspectiva estratégica

VENDEDOR

Misiéon del Puesto

Planificar y dirigir la politica de promocién y venta de los productos de la
empresa.

Funciones Principales

AN NN

<\

Dirigir las actividades del area comercial.

Fijar las politicas de precio y las condiciones de la venta.
Responsabilidad de las negociaciones y cuentas con los clientes.

Llevar a cabo las acciones de seguimiento para la efectividad de los
objetivos trazados.

Las demas funciones que les sean asignadas por autoridad competente
de acuerdo con el nivel, la naturaleza y el area de desempefio del cargo

Tareas Relacionadas

ANENENENAN

Ventas

Asistencia ante y postventa
Administracion comercial
Marketing

Actividades de comunicacion
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Formacion y Conocimientos

v

Titulo, mercadeo, publicidad y ventas

Competencias

AN N N NN SN

Habilidad de negociacion

Flexibilidad mental de criterios

Orientacion al cliente interno y externo

Facilidad para la obtencion y andlisis de la informacion
Pensamiento creativo

Habilidades sociales

Visién estratégica

OPERARIO PRODUCCION

Mision del Puesto

Ejecutar y controlar los planes relacionados con la produccion.

Funciones Principales

v

AN

Controlar los procesos y procedimientos que deben aplicarse a la
produccion optima de las conservas.

Conocer y ejecutar las buenas practicas de manufactura.

Organizar, y mantener una buena rotacion de los inventarios.

Controlar normas, instrucciones o procedimientos que aseguren la
adecuada utilizacién de la herramienta que facilitan la produccion.

Las demas funciones que les sean asignadas por autoridad competente
de acuerdo con el nivel, la naturaleza y el area de desempefio del cargo.

Tareas Relacionadas

v
v
v
v

Recepcion y verificacion de materias primas e insumos
Almacenamiento de materias primas y producto terminado.
Manejo de los equipos, maquinas y herramientas de la empresa
Revisién del estado de los equipos y maquinas.

Formacion y Conocimientos

v

Titulo, bachiller, Curso de manipulacién y conservacién de alimentos.

Competencias

v' Manejo de maquinaria semi-industrial
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AN

Estudio de nuevos procesos y procedimientos que se aplican a la
produccién de dulces, manjares y conservas en sus diferentes
presentaciones.

Disposicion y autosuficiencia en el desempefio de sus labores

aporte de ideas y opiniones que contribuyan con el crecimiento y
mejoramiento de la empresa

Excelente atencion a proveedores y clientes generando buena imagen
en el servicio.

OPERARIO DISTRIBUCION

Mision del Puesto

Ejecutar y controlar que los pedidos de mercancia sean efectivamente
realizados y entregados.

Funciones Principales

v
v

AN

Planear y programar las rutas de distribucion del producto.

Disefiar, organizar, coordinar, ejecutar y controlar diferentes planes de
rutas alternas para cumplir y llevar acabo un excelente servicio de
distribucion.

Contribuir con la produccion.

Las demas funciones que les sean asignadas por autoridad competente
de acuerdo con el nivel, la naturaleza y el area de desempefio del cargo.

Tareas Relacionadas

v
v

AN NN

Verificacion de facturas o pedidos a distribuir.

Realizar las transportaciones necesarias, ya sean de personal, materias
primas, producto terminado.

Envié de mensajeria, papeleria u otros.

Manejo de los equipos, maquinas y herramientas de la empresa.
Revisién del estado de los equipos y maquinas.

Revision del estado del vehiculo de transporte

Formacion y Conocimientos

v

v

Titulo, bachiller, Curso de manipulacion y conservacion de alimentos,
licencia de conduccion.

Competencias

v

v
v

Experiencia en conduccién, excelente manejo del vehiculo vy
conocimiento de las respetivas normas de transito.

Excelente orientacion y ubicacion de direcciones o nomenclaturas.
Disposicion y autosuficiencia en el desempefio de sus labores
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aporte de ideas y opiniones que contribuyan con el crecimiento y
mejoramiento de la empresa
Excelente atencion a proveedores y clientes generando buena imagen

en el servicio.

2.7. MATRIZ DOFA

Tabla No.5 Matriz de estrategias DOFA

Oportunidades

Amenazas

en B.P.M, HACCEP y

considerar la obtencién de
sello verde (edulcorante
natural).

Nuevas herramientas de 1. Falta de investigacion en el
investigacion y estudios de medio.

mercadeo. 2. Productos y empresas
Facilidad para el posicionadas.

consumidor adquirir el 3. Productos sustitutos.
producto. 4. Bajo poder adquisitivo de la
Existencia de normas poblacion.

técnicas y de calidad. 5. Depreciacion en la moneda y

. Cultura creciente en el altos impuestos de
consumo de alimentos comercializacion.
funcionales y nutraceuticos. |6. Entrada de productos

. Fondos de cofinanciacion. extranjeros sin ninguna

. TLC o tratados de restriccion.
exportacion a paises
andinos, centro y norte
americanos.

1. Innovacién y calidad en
los productos. Estrategias F.O. Estrategias F.A.
2. Estructura organizacional - - -
flexible. Diferenciar los pr_opluctos 1. Promover accesorias y
3. Experiencia en con su valor nutr|_0|onal. adlestramlento sobre las _
a Y Mantener el precio y nuevas técnicas empresariales.
e comercializacion de . . :
% eventos y muestras mejorar la calidad del 2. Analizar el _D.O.F.A. dela
S . producto. competencia.
S empresariales. Disefiar métodos de 3. Constituir una estructura de
LL |4. Productos alimenticios L . ) -
organicos y funcionales. promocion y marketing. costos competitiva.

. Considerar estudio de 4. Establecer precios al alcance
mercado para ingresar a de los consumidores y que
nuevos mercados compitan con productos
extranjeros. extranjeros.

1. Falta de mayor ] )

creatividad. Estrategias D.O. Estrategias D.A.

2. Poco capital de trabajo Implantar sistema de 1. Desarrollar  alianzas  con

3. Falta de experiencia promocidn e impulsacion. empresas comerciales ya
@ |4. Poco conocimiento de las Desarrollar relaciones posicionadas.
o B.P.M. comerciales y con clientes. |2. Analizar  preferencias  del
i) Desarrollar alianzas con consumidor en el mercado.
F financieras y 3. Crear promociones para la
8 supermercados. fidelidad de clientes.

Estandarizar los productos |4. financiar la impulsacién de la

empresa.
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El producto entraria a competir con su sabor innovador, su precio,

valor

nutricional, la rapidez en produccion y tiempos de entrega.

Con la mentalidad siempre de llevar a cabo las ideas, vendiendo el producto

totalmente y en

gran

cantidad,

venciendo a

los competidores vy

aprovechandonos de sus debilidades para la mejora continua de nuestra
empresa, que otorgue adaptacion y una buena demanda dentro del mercado,
Pero sin llegar a perder la finalidad y objetivos de nuestro producto.

2.8. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Tabla No. 6 Objetivos estratégicos

Objetivo Tarea Unidad de Medicién
F.0.3, D.O.1 Impulsar la | Expandir reconocimiento de | Porcentaje de nuevos
marca. marca, buena imagen y calidad | consumidores con
de productos a nuevos | percepcion positiva  de
mercados meta. imagen de marca
F.O.1 Diferenciar los | Establecer que todos los | Porcentaje de productos que
productos con el valor | empaques de los productos | suministren la informacién
nutricional. suministren la  informacién
nutricional
F.0.2 Mantener el precio | Desarrollar una mejora | Nivel de precios en el
competitivo. continua de la calidad de los | mercado
productos, manteniendo costos
operativos unitarios sin
grandes cambios.
D.0.3, D.A.l1 Desarrollar | Promover alianzas con otras | Porcentaje de alianzas en 1

alianzas para sostenibilidad
de la empresa.

entidades financieras y
comerciales con el propésito
de obtener estabilidad laboral
con tendencia sostenible y de
mejoramiento continuo.

afno.

F.A.1 Mejoramiento continuo.

Desarrollar un plan de
estimulos e incentivos de tal
forma que nuestros empleados

indices de participacion de
los empleados y clientes en
desarrollo de nuevas ideas

y clientes muestren motivacién | para el mejoramiento
e identificacibn hacia la | continuo
empresa.
F.O0.4 Incursionar a nuevos | Cumplir con aquellos | Cantidad de nuevos
mercados. estandares de calidad | mercados incursionados en

necesarios para penetrar en
nuevos mercados globales.

periodo de 1 afio.

F.0.3, D.0O.1, D.A.3 Disefiar
métodos de promocion vy
marketing

Desarrollar  estrategias de
promocion y publicidad que
logren un crecimiento efectivo
en las ventas tanto para los
productos nuevos como para
los tradicionales.

Presupuesto invertido anual
versus el incremento en las
ventas como resultado del
mecanismo utilizado

F.0.4 Expandir la cobertura
de distribucion

Mantener un desarrollo
sostenible de canales de
distribucion que permitan una
cobertura en el mercado actual
y en el desarrollo de nuevos
mercados.

Tamafio de la cobertura.
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F.0.2, D.O.2, D.A.3 | Mantener un sistema de | Porcentaje de incremento de
Sostenimiento de clientes. atencion  personalizada al | ventas en funcion de la
cliente mayorista y ofrecerle | inversion realizada para
una serie de incentivos para | servicio al cliente.
motivar la colocacion de
productos en su punto de
venta.
Promover un acercamiento al
cliente consumidor
F.0.3, F.A1l, D.Al, D.A2 | Mantener un crecimiento en la | Cantidad de nuevos
Innovacién. diversificacion de productos. productos en 2 afios.

2.9. FORMULACION ESTRATEGICA

Nuestra formulacién estara basada en un proceso administrativo de desarrollar
y mantener una relacién viable entre los objetivos, recursos de la organizacién
y las cambiantes oportunidades del mercado. El objetivo de las estrategias es
modelar un producto empresarial, para producir un desarrollo y utilidades
satisfactorios.

ESTRATEGIAS PARA EL PRODUCTO

Crear valor agregado a nuestros productos, estableciendo un empaque
con colores y un logo llamativo y que sea el mas adecuado para su
conservacion y transporte.

Investigar nuevas caracteristicas para el producto como utilidades,
funciones o usos para generar mayor poder adquisitivo.

Estudiar la manera de ampliar nuestra linea de productos.

Incluir servicios al cliente, que les brinden al cliente un mayor disfrute del
producto, como la entrega a domicilio, garantia y asesoria en la compra.

ESTRATEGIAS PARA EL PRECIO

Lanzar al mercado nuestros productos con un precio asequible y sin
reducir el precio a los existentes en el mercado para el consumidor,
logrando una gran aceptacion, y un rapido reconocimiento, que nos
posicione como producto novedoso y con sensaciéon de calidad.
Sostener el precio de los productos, para que, de ese modo, podamos
conservar nuestros consumidores y atraer una mayor clientela.

Reducir los precios en promociones por debajo de los de la
competencia, para que, de ese modo, podamos bloquearlos y ganar
mercado.
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ESTRATEGIAS PARA LA PLAZA O DISTRIBUCION

e Llevar nuestro producto a los diversos puntos de venta que hay en el
mercado, teniendo como principal canal de comercializacion la visita
directa a administradores de los establecimientos, presentando y
ofreciendo los productos por medio de catalogo, donde se describan
sus caracteristicas como propuesta a la toma de decisiones y su
posterior negociacion.

« Ofrecer nuestros productos via Internet, llamadas telefénicas, envio de
correos, visitas a domicilio.

e Hacer uso de intermediarios y de ese modo, lograr una mayor cobertura
de nuestros productos, o aumentar nuestros puntos de ventas.

« Ubicar nuestros productos solamente en los puntos de ventas que sean
convenientes para el tipo de producto que vendemos (estrategia de
distribucion selectiva).

ESTRATEGIAS PARA LA PROMOCION O COMUNICACION

« Poner anuncios en diarios, revistas o Internet.

« crear boletines tradicionales o electronicos.

o Participar en las principales fiestas y eventos del municipio para
presentar nuestros productos con pequefias degustaciones gratuitas
para poder ganar la confianza de los futuros clientes.

o Crear puestos de degustacion.

o Crear actividades o eventos.

o Auspiciar a alguien, a alguna institucion o a alguna otra empresa.

o colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en
vehiculos de transporte publico.

« Crea afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o calendarios
publicitarios.

o Crear ofertas tales como el 2 x1, o la de poder adquirir un segundo
producto a mitad de precio, por la compra del primero.

o Ofrecer cupones o vales de descuentos.

o Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

« Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

o Crear sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

ESTRATEGIAS DE SERVICIO

El servicio se prestard directamente en cada una de las instalaciones de los
clientes, en los horarios y tiempos estimados con los mismos. De igual manera
ellos tendran asesoria continua antes, durante y después de la implementacién
de las normas acordadas.
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2.10. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Para que nuestra empresa sea competitiva en el mercado actual, esta debe
desarrollar y sustentar ventajas para asi poder negociar y crecer en su entorno
de una manera exitosa, ofreciendo productos de calidad, naturales y sanos,
dando énfasis a la atencidn de clientes, para asi superar a los competidores.

MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

La herramienta mas popular para evaluar la competitividad de las empresas es
el Analisis Porter de las Cinco Fuerzas la cual fue creada en 1979 por Michael
Porter. Esta determina las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un
mercado o de un segmento del mismo. En otras palabras trata de averiguar o
definir cual es la posicion actual o futura para decidir si la empresa debe
permanecer en el sector o salirse de este.

El modelo de Porter ayuda a evaluar los objetivos y recursos frente a estas
cinco fuerzas que rigen la competencia:

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacién de los clientes

Amenaza de ingreso de productos y servicios sustitutos.
Rivalidad entre los competidores existentes

ok owbdhPE

1.- Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Los competidores siempre serdn una amenaza latente para cualquier empresa,
ya que estos trataran de apoderarse de un segmento del mercado, lo que
repercutira directamente en la rentabilidad de Manjares La Ambrosia. Para
evitar que los nuevos competidores encuentren atractivo el segmento de
mercado al cual esta dirigida la empresa, esta pondra barreras de entrada tales
como economias de escala, producir mas a menor costo, también diferenciar
el producto y la marca, ya que ésta obtendra clientes fieles a la misma,
obligando a la competencia a incurrir en publicidad y grandes sumas de dinero
para romper esta barrera.

2.- Poder de negociaciéon de los proveedores
Manjares La Ambrosia se distingue por producir conservas de pulpa de plantas

sanas, naturales y de calidad, por lo cual ésta necesitara materia prima que se
adecue a los estandares de calidad de la empresa.
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Los distribuidores a los cuales se les comprara son facilmente sustituibles ya
que pueden ser facilmente reemplazados y en consecuencia a lo anterior su
poder de negociacién no es alto, sin embargo algunas cantidades en materias
primas son estacionales por lo cual en esas temporadas, los proveedores
tendran un aumento en su poder de negociacion. En lo que se refiere a la
marca de los proveedores no es prescindible, sin embargo la calidad de los
productos que entregan a Manjares La Ambrosia si lo es.

3.- Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacion de una empresa frente a sus clientes siempre es un
factor de importancia y algunas veces dificil de conseguir, sin embargo para
Manjares La Ambrosia sus productos seran preferidos por los clientes ya que
estos se diferenciaran a simple vista pues tendran una caracteristica de
innovacion y una excelente calidad.

Manjares La ambrosia pretende tener una amplia cartera de clientes entre
tiendas, supermercados y demds puntos de venta. Sin embargo si Manjares La
Ambrosia le vendiera solo a un comprador mayorista, este podra estipular sus
condiciones de precios lo cual puede afectar el futuro crecimiento de la
empresa.

4.- Amenaza de ingreso de productos y servicios sustitutos

Los productos sustitutos siempre es un factor significativo y de evaluacion
constante para la empresa ya que estos se podrian apoderar en el sector del
mercado, y los clientes los podrian preferir generalmente porque son mas
econdmicos u ofrecen otras cualidades al de nosotros.

Manjares La Ambrosia fortalecera esta fuerza posicionandonos en la entrega
de conservas de una calidad superior y un trato al cliente insuperable, creando
asi una ventaja que lo distinguira de los sustitutos sin ser el precio un punto de
gran relevancia.

5.- Rivalidad entre los competidores existentes.

En el mercado actual y en cualquier sector, la competencia entre empresas y
su influencia siempre serd marcada. Para Manjares La Ambrosia la
competencia es fuerte no solo por empresas de la regién, sino de empresas
nacionales que distribuyen a nivel nacional e internacional, sin embargo
Manjares La Ambrosia se distinguird de estas por ser de la region, utilizar
materias primas que aun no se han utilizado tales como la pulpa de cafabrava
y de guadua, tener un adecuado envase, y contar con una fuerte campana de
marketing para asi empezar a fidelizar clientes lo que permitird tener una
relacion estrecha entre cliente-empresa
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Figura No.3 Esquema 5 fuerzas de Michael Porter.

Amenaza de
los nuevos
competidores

i

Rivalidad entre los
competidores
existentes

Poder de
negociacién de
los
proveedores

Poder de
negociacién
de los clientes
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2.11. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

La empresa se constituird como persona natural comerciante bajo un régimen
simplificado.

Al constituir una empresa como Persona Natural comerciante, la persona
asume a titulo personal todos los derechos, obligaciones y la responsabilidad,
garantizando con todo el patrimonio que posea (los bienes que estén a su
nombre), las deudas u obligaciones que pueda contraer la empresa.

Ventajas Persona Natural

« la constitucion de la empresa es sencilla y rapida, no presenta mayores
trdmites, la documentacion requerida es minima.

o la constitucién de la empresa no requiere de mucha inversion, no hay
necesidad de hacer mayores pagos legales.

e no se les exige llevar y presentar tantos documentos contables.

e si la empresa no obtiene los resultados esperados, el giro del negocio
puede ser replanteado sin ningun inconveniente.

e las empresas constituidas bajo la forma de persona natural pueden ser
liquidadas o vendidas facilmente.

« la propiedad, el control y la administracion recae en una sola persona.

e se puede ampliar o reducir el patrimonio de la empresa sin ninguna
restriccion.

e pueden acogerse a regimenes mas favorables para el pago de
impuestos.
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Desventajas Persona Natural

tiene responsabilidad ilimitada, es decir, el duefio asume de forma
ilimitada toda la responsabilidad por las deudas u obligaciones que
pueda contraer la empresa, lo que significa que debera garantizar dichas
deudas u obligaciones con su patrimonio o bienes personales.

capital limitado sélo a lo que pueda aportar el duefio.

presenta menos posibilidades de poder acceder a créditos financieros,
los bancos o entidades financieras se muestran menos dispuestos a
conceder préstamos a Personas Naturales.

falta de continuidad en caso de incapacidad del duefio.

2.11.1. ASPECTOS COMERCIALES

La persona natural debe presentar su solicitud de matricula en la camara de
comercio con jurisdiccién en el lugar donde se encuentre domiciliada.

Tramites

Adquirir el formulario de Caratula Unica y Anexo de registro mercantil en
nuestra sede.

Diligenciar el formulario suministrando en forma exacta los datos
solicitados. No se aceptan formularios con tachones y enmendaduras.
En la hoja anexa del formulario se encuentran las instrucciones para
diligenciarlos, el cual se recomienda leerlo detenidamente.

Presentar personalmente el formulario con su cédula de ciudadania en
las ventanillas de atencion al publico de nuestra Sede. Las personas
extranjeras deben presentar la cédula de extranjeria o el pasaporte con
visa de negocios.

Cancelar el valor de los derechos de matricula, que liquidara el cajero,
tomando como base los activos indicados en el formulario.

Si posee NIT, allegar copia del mismo y presentarla junto con el
formulario. En caso negativo, solicitar al cajero formato de solicitud de
NIT para su diligenciamiento. Este paso evita adelantar este tramite ante
la DIAN, pero no suple la inscripcion en el Registro Nacional de
Vendedores, o en Registro Unico Tributario, una vez sea aprobado.

Importancia de la Matricula como Persona Natural

Permite cumplir con los deberes del comerciante.
El certificado expedido por la Camara permite acreditar la condicion de
comerciante.
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e La matricula es una fuente de informacion comercial a la cual pueden
acudir quienes deseen conocer la actividad econémica, referencias y
solvencia econdmica del inscrito o matriculado.

« Es un requisito para la admisién a concordato de la persona natural.

« Facilita el proceso de inscripcion en el Registro de Proponentes.

« Facilita contactos comerciales directos con proveedores y clientes.

« Facilita la obtencién de préstamos en el sector financiero.

e Renovar su matricula a tiempo lo acredita como un comerciante
cumplidor de sus deberes legales.

o Evita multas que puede imponer la Superintendencia de Industria y
Comercio y el cierre de su negocio por parte de la Alcaldia Municipal.

« Facilita la celebracion de negocios con los sectores publico y privado.

Para realizar la renovacion se debe diligenciar el formulario correspondiente,
presentarlo en nuestra Sede y cancelar los derechos de ley. Recuerde que la
informacion financiera debe corresponder al balance con corte a 31 de
diciembre del afio inmediatamente anterior e igualmente se renueva con base
al activo. Entre los meses de enero a marzo de cada afio debe renovarse la
matricula, para obtener los beneficios que de ella se derivan y evitar sanciones
legales. El plazo vence el 31 de marzo de cada afio.

Cualquier modificacion que afecte el contenido del formulario de matricula o su
renovacion, debe solicitarse por escrito a la Camara de forma personal o con
documento reconocido ante Notario. La modificacion se presentard ante la
Camara de Comercio, y si es del caso, se reajustaran y cancelaran los
derechos de matricula correspondientes.

La persona natural que ha dejado de ejercer el comercio debe cancelar su
matricula, mediante solicitud escrita reconocida ante notario o0 juez o
presentandose personalmente ante el secretario de la Camara de Comercio y
cancelando los derechos que ordene la ley.

En caso que el comerciante haya fallecido, la solicitud de cancelacion la podra
solicitar cualgquiera de los herederos, manifestando esta condicion, una vez se
les haya reconocido tal calidad con la escritura o sentencia donde se apruebe

el trabajo de particion, y asi mismo debera aportar certificado de defuncion del
comerciante fallecido.

2.11.2. ASPECTOS LABORALES

SEGURIDAD LABORAL - TRAMITES:

Entidades promotoras de salud y cajas de compensacion familiar
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v Inscribirse ante la Administracion de Riesgos Profesionales (privada o
ISS).

v' Tramitar ante las entidades promotoras de salud, EPS, y de fondo de

pensiones las afiliaciones de los trabajadores al Sistema de Seguridad

Social y de Pensiones.

Tramitar la afiliacion de los trabajadores a los fondos de cesantias.

Inscribirse a una caja de compensacion familiar (pagar ICBF (3% del

valor de la nbmina), SENA (2%), y cajas de compensacion familiar (4%).

Inscribirse a un programa de seguridad Industrial.

Elaborar reglamento de trabajo, ante el Ministerio de Trabajo.

Elaborar reglamento de higiene.

Inscripcién a programa de salud ocupacional.

AN

ASANENEN

2.11.3. ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

Por regla general toda Persona natural como Colombiano y Contribuyente que
es, esta en la obligacion de pagar impuestos y por consiguiente de declarar; asi
lo establece la Constitucién politica en su articulo 95 numeral 9, cuando afirma
que toda persona esta obligada a “Contribuir al financiamiento de los gastos e
inversiones del Estado dentro de conceptos de justicia y equidad”.

Para el caso de las personas que no declaran y que por esta razén no pagan
impuestos, el articulo 6 del Estatuto tributario establece: El impuesto de renta,
patrimonio y ganancia ocasional, a cargo de los asalariados no obligados a
presentar declaracion de renta y complementarios, y el de los demas
contribuyentes no obligados a declarar, es el que resulte de sumar las
retenciones en la fuente por todo concepto que deban aplicarse a los pagos o
abonos en cuenta realizados al contribuyente durante el respectivo afo
gravable.

Una persona natural puede tener obligaciones tributarias respecto al Impuesto
a las ventas cuando pertenezca al Régimen comun.

Respecto al Impuesto de renta, esta obligada a declarar siempre y cuando no
este en el grupo de las Personas naturales no obligadas a declarar renta. Si no
cumple los requisitos que permiten una persona no declarar, naturalmente que
tiene que declarar y cumplir con todas las obligaciones propias a su naturaleza
como es el caso de llevar Contabilidad de acuerdo a los Principios de
contabilidad generalmente aceptados para el caso de los comerciantes, lo cual
conlleva a inscribirse en el Registro mercantil y registrar sus Libros de
contabilidad.

Las personas que no son comerciantes, es decir, que no realizan actos
mercantiles, como el caso de quienes ejercen una Profesion liberal no esta
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obligada a llevar contabilidad, pero si deben conservar los soportes que le den
derecho a costos y deducciones.

Respecto a la Retencion en la fuente, las personas naturales son agentes de
retencion cuando tengan la calidad de comerciantes y que en el afio
inmediatamente anterior tuvieren un patrimonio bruto o unos ingresos brutos
superiores a 30.000 UVT (Art. 368-2 E.T).

Es importante hacer la aclaracion, que en el caso que una persona natural
pertenezca al Régimen comun en el Impuesto a las ventas, debe asumir el IVA
en operaciones con el régimen simplificado. En este caso, el IVA se debe
asumir mediante el mecanismo de retencion en la fuente, lo cual convierte a la
persona natural en agente de retencion, asi no cumpla con los requisitos
estipulados en el articulo 368-2. En este caso, la persona natural solo es
agente de retencién por el IVA que asuma en las operaciones que realice con
el régimen simplificado, y siendo asi, esta en la obligacion de presentar la
declaracion de retencibn mensualmente asi no haya practicado retencion
alguna, es decir, debe presentarla en ceros.

Adicionalmente para el desarrollo de su actividad, se recomienda tener en
cuenta lo siguiente, de conformidad con lo ordenado por la el Estatuto
Tributario, la ley 232 de 1.995 y el Decreto 2150 de 1.995:

o Cumplir con todas las normas referentes al uso del suelo, intensidad
auditiva, horario, ubicacion y destinacion expedida por la autoridad
competente.

« El concepto se solicitara en los municipios ante la Oficina de Planeacion
de las Alcaldias o la autoridad a quien se le haya delegado tal funcién.

« Sien el formulario de solicitud de NIT no diligenci6 las casillas relativas a
inscripcion en el Registro Nacional de Vendedores, debera acudir a la
DIAN, una vez inicie sus actividades, para el efecto tenga en cuenta que
de acuerdo a su nivel de ingresos, su naturaleza (persona natural o
juridica), patrimonio o numero de establecimientos de comercio, debera
inscribirse en el Régimen Simplificado o en el Régimen Comun.

« Solicitar concepto de Bomberos sobre seguridad de las instalaciones.

o Cuando en el establecimiento se ejecuten publicamente obras musicales
que causen pagos por derechos de autor, se deberan pagar estos
derechos.

e Cumplir con las condiciones sanitarias, de conformidad con las normas
vigentes.

o Siesdel caso, solicitar la Licencia Ambiental ante C.V.C.
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2.12. GERENCIAMIENTO DE LA EMPRESA

Las funciones para el gerenciamiento, seran aquellas que regulen y controlen
las demas funciones basicas de la empresa.

El efectivo gerenciamiento depende la coordinacion balanceada entre las
etapas del proceso administrativo y la adecuada realizacion de las actividades
de las principales é&reas.

2.12.1. FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

El funcionamiento esta relacionado directamente a sus funciones basicas y
lograr sus objetivos:

A. Produccién

Dentro del funcionamiento bésico en el area de produccion, se formulara y
desarrollaran métodos adecuados para la elaboracién de los manjares;
suministrando y coordinando la mano de obra, el equipo, las instalaciones, los
materiales y las herramientas requeridas.

Funciones:

Ingenieria de producto

Planeacién y control de la produccion
Compras y Abastecimientos
Fabricacion

Control de calidad

akrwbdPE

B. Mercadeo y ventas

Relne los factores y hechos que influyen en el mercado para crear lo que el
consumidor quiere, desea y necesita, distribuyéndolo de tal forma que esté a su
disposicion en el momento oportuno, en la forma y cantidad correctas, en el
lugar preciso y al precio adecuado.

Funciones:

Mercadotecnia

Planeacion y desarrollo de producto
Precio

Promocion

Ventas

Distribucion

ouhkwnNE
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C.

Contabilidad y finanzas

La funcionalidad contable y financiera, controlara los inventarios, costos,
registros, balances y sus estados financieros que determinen cuando y como
se debe suministrar fondos o recuso del capital, necesario para el
funcionamiento de Manjares La Ambrosia.

©CoNoO~wNE

10.
11.
12.

Funciones:

Inventarios

Costos

Registros

Balances

Elaboracion de los Estados financieros
Estadisticas empresariales
Financiamiento
Relaciones financieras
Tesoreria

Obtencién de recursos
Inversiones

Contraloria

D. Recurso humano

Conseguir y conservar el grupo humano de trabajo, cuyas caracteristicas vayan
de acuerdo con los objetivos de la empresa.

NoohkwnE

Funciones:

Contratacion y empleo

Capacitacion y desarrollo del personal
Sueldos y salarios acordes
Motivacion del personal

Servicios y Prestaciones

Higiene y seguridad

Adecuacién de puestos de trabajo.

E. Juridico y legal

Esta funcion basica tiene como proposito principal proveer soporte legal (o
juridico) a la empresa como entidad y a sus operaciones.

wnN e

Funciones:

Producir la normatividad interna de la empresa

Representar legalmente a la empresa.

Controlar las normativas generales, junto con la direccidon administrativa,
para el buen funcionamiento de la empresa.
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4. Resolver los problemas internos y aplicar sanciones administrativas
correspondientes por faltas al interior de la empresa (cf. Sancion
administrativa)

5. Proveer soporte a las &reas de la empresa que realicen contratos con
proveedores, clientes y empleados (negociacion, elaboracion y revision
de contratos, y solucién de disputas)

6. Proveer soporte a las areas de la empresa que realicen tramites
gubernamentales de naturaleza fiscal, de medio ambiente y de comercio
internacional (cf. Derecho aduanero).

3. ESTUDIO DEL MERCADO

Se realiz6 una investigacion, aprovechando la informacién previa de aceptacion
por parte de los consumidores de manjares, dulces y conservas de frutas.
Analizando la viabilidad de incursionar un nuevo producto en este mercado de
alimentos sustitutos.

En este proyecto se estudia el aprovechamiento de la pulpa de plantas como
fuente de materia prima para la elaboracion de productos alimenticios.
Buscamos desarrollar productos innovadores como el dulce de guadua y el
dulce de cafiabrava, con atributos deseados de sabor, olor y color
caracteristicos de cada fruta, pero sin que se afecte algunas de las
propiedades de su textura suave al paladar y su consistencia natural.

Este estudio lo adelantaremos mediante la presentacion y analisis de los
siguientes elementos:

Identificacion del Bien o Servicio
La Demanda

La Oferta

El Precio

La Comercializacion

3.1. ANALISIS DE LA DEMANDA

Objetivo: Identificar cual es la capacidad de adquisicion por parte de los
consumidores ante de los productos dulces como los manjares, y conservas en
establecimientos y puntos de venta.

Conocer cémo es la demanda y cudles son las caracteristicas, las
necesidades, los comportamientos, los deseos y las actitudes de los clientes,
siempre puede resultar una cuestion de alto interés para facilitar la planificaciéon
y la gestion en un sector tan novedoso y complejo como los alimentos. Por eso
se plantea el interés de realizar, a partir de la informacién obtenida por la
encuesta personalizada de esta investigacion e informacién disponible por
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camara y comercio del municipio de Tulua o realizar un analisis especifico de
los puntos de venta que ofrecen productos similares al nuestro.

Tabla No.7 Factores que influye en la demanda

Informacion

Variables Respuesta | Prim. | Sec. Fuente
Nivel de ingresos de los Si X Encuesta
consumidores
Nivel de gasto de los mismos No X Encuesta
Tasa de crecimiento de Si X DANE
la poblacion.
Comportamiento de los Si X indice del
precios tanto de los bienes precio al
sustitutos como consumidor
complementarios
Preferencias de los Si X Encuesta
consumidores
Accion de los entes X
gubernamentales.

AREA DEL MERCADO

Tabla No.8 Factores que influyen en el mercado

Informacioén
Variables Respuesta | Prim. | Sec. Fuente
Poblacién Si X DANE
Ingreso Si X Camara Y
Comercio
Zona de influencia Si X CamaraY
Comercio
POBLACION
Tabla No.9 Poblacién discriminada de Tulua
EDAD HOMBRE MUJER TOTAL
1 afio 2.132 2.397 4.529
2-14 17.050 19.101 36.151
15-19 9.763 9.692 19.455
20-24 8.543 9.299 17.842
25- 29 7.875 8.599 16.474
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30-34 6.082 7.083 13.165
35-39 6.258 7.836 14.094
40-44 6.119 7.479 13.598
45-49 5.116 6.129 11.245
50-54 4.083 5.113 9.196
55-59 4.244 5.079 9.323
60 3.004 3.594 19.651

TOTAL 184.723

NIVEL DE INGRESO DE LOS CONSUMIDORES:

El nivel de ingreso de las personas debera ser mayor o igual a un salario
minimo legal vigente.

ZONA DE INFLUENCIA:

Tuluad ha sido desde siempre un lugar estratégico en el centro del Valle del
Cauca, departamento ubicado al occidente de Colombia. En la actualidad,
Tulué constituye la ciudad intermedia més importante de Colombia, ubicandose
a pesar de no ser capital, entre sus primeras veinte ciudades. Con actitudes
comerciales y una jurisdiccién que cubre los municipios de Andalucia, Riofrio,
Trujillo, Bugalagrande, Bolivar y Zarzal.

Este municipio del Valle Del Cauca, cuenta con diversas vias de acceso y
contacto con todos los pueblos de la region; esta ubicada en la ruta de la via
Panamericana, su ubicacién geografica es estratégica por su equidistancia a
ciudades capitales como Cali a 100 km , Armenia a 105 km, Pereira a 125 kmy
Buenaventura, el puerto sobre el océano pacifico mas importante de Colombia
a 172 km ; contando ademas con el Aeropuerto de Farfan que sirve de enlace
con el sistema aeroportuario del eje Medellin -Bogota — Cali.

3.2. PRODUCTOS DE LA EMPRESA

Nuestros productos principales son Manjares como el dulce o conserva de
guadua y cafabrava que se caracterizan por ser innovadores, nutritivos y
naturales.

3.2.1. DESCRIPCION DE PRODUCTOS

Los productos de esta empresa se establecen en una categoria definida como
dulces no tradicionales, producidos de plantas que se constituyen mas como

exoticas que comunmente alimenticias.

Los dulces o conservas de guadua y cafabrava son alimentos
complementarios para la alimentacion cotidiana de cada persona, localizados
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en el mercado con dos sabores innovadores, productos que daran respaldo de
calidad de sus ingredientes, elaboracion, envasado y etiquetado. Brindando al
consumidor mayor valor agregado y buscando su mayor poder adquisitivo.

3.2.1.1. PRECIO DEL PRODUCTO
Nuestro precio se fijaria teniendo como base los costos totales de produccion y
sobre este aplicariamos un margen de utilidad deseado sin que sobrepase a

los precios existentes en el mercado:

Tabla No. 10 Estructura de costo unitario

CONCEPTO Valor

FABRICACION $1.879
MANO DE OBRA $1.154
PRESTACIONES SOCIALES $ 238
APORTES PATRONALES $ 338
SERVICIOS PUBLICOS $91
TRANSPORTE Y OTROS $34
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $25
ADMINISTRACION $ 273
HONORARIOS CONTADOR $ 183
UTILES, PAPELERIA'YY FOTOCOPIAS $4
PUBLICIDAD Y PROMOCION $14
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $8
ARRENDAMIENTO $ 37
GASTOS FINANCIEROS $16
DEPRECIACION MUEBLES $2
ASEOQ Y VIGILANCIA $11
COSTOS FIJOS TOTALES $ 2.153
COSTOS VARIABLES

MATERIA PRIMA DULCE DE GUADUA $ 158
EMPAQUE DULCE DE GUADUA $ 143
COSTOS VARIABLES TOTALES $ 301
TOTAL $ 2.453
PRECIO UNT = COSTO UNT + % UTILIDAD = 2.453+42.7% = $3.500

Teniendo como base esta estructura de costos y entrando a competir con un
precio de $3.500 en el mercado para la media libra de la conserva de guadua y
de cafabrava, que es lo minimo que paga un cliente por la adquisicion de estos
productos. Obtendriamos una utilidad antes de impuesto del 42.7% por
producto.
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3.3. DESCRIPCION DE BIENES O SERVICIOS SUSTITUTOS

Nuestros productos sustitutos pueden ser todos aquellos que en el mercado se
caractericen por ser un producto comestible y alimenticio, todos aquellos que
sea similar o igual a nuestros manjares de cafiabrava y guadua.

3.3.1. PRECIO DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Se realizo un analisis competitivo en las diferentes plazas del mercado del
municipio de Tulua donde se determino los siguientes valores:

Tabla No.11 Determinacion de los precios sustitutos en el mercado

Tipo Dulce Contenido Valor por $
Manjar blanco 250 gr. Entre 2.880 y 5.360 pesos
Dulce de brevas 600 gr. Entre 4.450 y 4.950 pesos
Cortado de leche 250 gr. Entre 3.500 y 5.300 pesos
Desamargado 600 gr. Entre 8.620 y 9.660 pesos
Arequipe 250 gr. Entre 2.150 y 3.540 pesos
Dulce de leche con chocolate 250 gr. 2.800 pesos
Dulce de leche con café 250 gr. 2.800 pesos
Conserva de brevas 600 gr. 7.620 pesos
Cernidos 600 gr. Entre 3.080 y 3.720 pesos
Dietéticos 300 gr. Entre 6630 y 11400 pesos

3.4. PREFERENCIA DE LOS CONSUMIDORES

Segun el nivel de rotacidon de estos productos en supermercados, tiendas y
demas puntos de venta establecimos, ademas indagando sobre el producto de
mas consumo en el hogar determinamos el indice de preferencia por parte del
consumidor.® De un total del 100%, un 9% de la poblacion no consume
manjares el otro 91% si consume teniendo las siguientes particularidades.

Figura No.4 Preferencias en porcentaje de dulces, conservas y manjares

3%

O manjar blanco

B conserva de brevas
O dulce de mamey

O conserva de cereza
O dulce de papaya

O bocadillos de guayaba
B dulce de calabaza
O desamargado

B arequipe de leche
B coserva d durasno
O otros

1%

5 Fuente. (primaria) encuesta realizada para este estudio (secundaria) supermercados
La 14, El éxito, otros
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Teniendo en cuenta que el mismo 91% de la poblacion que consume dulces y
conservas optan por consumir un nuevo producto como el dulce de guadua.

3.5. CANTIDAD DE PRODUCTOS DEMANDADOS

En la actualidad no existen datos publicados, ni considerados desde el punto
de vista de la demanda, que permitan hacer una aproximacion del tamafio del
mercado de las empresas de produccidon y comercializacion de dulces y
conservas para considerar un estudio de la demanda lo vamos a adelantar en
los siguientes términos:

Nivel De Ingreso De Los Consumidores

Segun el nivel de ingresos de las personas encuestadas determinamos que
nuestro segmento se encuentra en personas que devengan un SMLV por lo
tanto el manjar no debe de ser muy costosos para competir entre los productos
econémicos del mercado. ©

Figura No. 5 Determinacion del nivel de ingresos de los consumidores

16%

H Menor de 500,000

= 500,000 - 1,000,000
1,000,000 - 1,500,000

E Mayor de 1,500,000

Fuente: encuesta para esta investigacion

El nivel de gastos se determino basandose al presupuesto que determina el
cliente para comprar manjares en el mes. ’

Figura No. 6 Determinacion del nivel de gasto de los consumidores

® Fuente: Encuesta realizada para este estudio
7 Fuente: Encuesta realizada para este estudio
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7%

™~ 45%
0 = $5.000 - $9.000

® $10.000 - $19.000
$20.000 - $30.000

29% mmas de $30.000

Fuente: encuesta para esta investigacion

Basandonos en una de las pregunta en la encuesta realizada para este
proyecto, determinamos que los consumidores usualmente incluyen manjares y
conservas dentro de su canasta familiar, basandonos que de un 100% de los
encuestados, la mayoria invierte por encima del valor de adquisicion de
nuestros productos.

3.5.1. CANTIDAD DEMANDADA NACIONAL E INTERNACIONAL

Para obtener un célculo aproximativo de la demanda nacional e internacional,
es necesario realizar una estimacion tomando como base los datos obtenidos
de fuentes secundarias de las entrevistas realizadas a profesionales del sector
alimenticio y de las actividades contempladas en la produccion de empresas
fundamentalmente tradicionales.

Las cifras reportadas por la Encuesta Anual Manufacturera — EAM realizada
anualmente por el DANE, indica la participacion en el mercado nacional de
productos hortofruticolas dentro del sector de alimentos para el afio 2009, que
se determina asi: pulpas de frutas, verduras y hortalizas (49%); concentrados
de frutas, verduras y hortalizas (19%); mosto de uvas (16%); mermeladas (8%),
conservas en almibar (8%)8.

Figura No.7 Participacion dentro del Sector

8%

8 %

M pulpas de frutas, verduras
y hortalizas

16 % 49%

H concentrados de frutas,
verduras y hortalizas

i mosto de uvas

H mermeladas

8 Encuesta Anual Manufacturera - DANE
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Tabla No.12 Demanda representativa productos hortofruticolas en volumen de
las compras (kg)

Producto 2003 2006 2009 Prom. 03-09 Crec. 03-09

Pulpa de 690.328 16.453.989 15.340.076 | 9.365.490 | 36,4% 52, 7%
frutas

Mermelada 1.200.803 3.027.337 1.999.790 2.156.753 8,4% 8.2%
de frutas

Jaleas de 263.568 488.939 556.431 471.276 1,8% 7, 7%
frutas

Duraznos en 616 28.341 64.245 26.259 0,1% 49,5%
conserva
envasados

Pifia en 12.103 11.283 17.367 0,1%
conserva
envasada

Brevas en 825 1.733 3.702 2.075 0,0% 28,5%
conserva
envasadas

Cerezas en 2.960 1.062 616 1.236 0,0% -15,2%
conserva

Analistas indican el sector de alimentos ha venido reduciendo el consumo de
frutas, verduras y hortalizas frescas en los Ultimos afios, aumentando el
consumo de productos procesados como pulpas, concentrados, y conservas,
respondiendo a un esquema en el que las empresas productoras de estos
bienes juegan un papel importante®.

Segun el estudio “El consumidor colombiano analisis de comportamiento de
consumo en el afo 2010 y forward para 2011”, elaborado por el equipo de
investigacion de la empresa de consultoria Raddar en 2010, el consumo
nacional en pesos por el consumidor final de ingresos medios de productos en
conservas fue de $1.523.445.455 y para el caso de las mermeladas que es el
mas representativo, el consumo en pesos fue de $18.892.725.608 a nivel
nacional.

Tabla No.13 Cantidad en porcentaje de ingresos mensuales destinados a
alimentos por los estratos 3, 4 y 5 en Colombia.

% Personas que Cantidad del ingreso mensual destinado a alimentos

destinan ingresos

ESTRATO % nivel Menos De De De De De Maés no

nacional

de
$250.000

$250.001
a

350.001 a
$400.000

$400.001
a

1.000.000 a | $2.500.001 a
$2.500.000 $5.000.000

$5.000.000

sabe el
monto

$350.000 $999.999
3. Medio
Bajo 33,00% 52,84% 18,01% 9,85% 14,19% 1,10% 0,07% 0,03% 3,91%
4. Medio 10,78% 34,32% 17,05% 11,96% 28,78% 4,85% 0,17% 0,12% 2,75%
5. Medio
Alto 8,29% 26,94% 13,29% 9,92% 33,23% 12,01% 0,25% 0,04% 4,32%

TOTAL

52,07%

9 EAM-DANE. Calculos Observatorio Agrocadenas.
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De un 100% de la poblacion colombiana el 47.93% pertenece a un estrato
inferior al medio y el 52.07% pertenece a un estrato medio, representado asi:
medio bajo 33%, medio 10.78%, medio alto 8.29%1°.

La venta de dulces artesanales, industriales y comerciales representa un
extraordinario negocio con un alto potencial de exportacion y una atractiva
rentabilidad en el mercado nacional, de acuerdo con empresarios, analistas y
expertos en franquicias, quienes recomiendan a los inversionistas tomar en
cuenta que el consumo de confiteria es universal.

De acuerdo con el Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext), en los
paises mas industrializados como Estados Unidos, mas del 90 por ciento de la
poblacién compra dulces y conservas con regularidad, lo que representa un
buen argumento para iniciarse en este tipo de negocios.

Lorena Gonzalez, especialista en Alimentos Procesados y Bebidas de
Bancomext, advierte en su reporte "Dulces Mexicanos Variedad y Diferencia”,
gque para ocupar un lugar en esta industria el nivel de calidad y originalidad de
las nuevas creaciones es uno de los elementos basicos a tomar en cuenta para
poder competir.

El alto valor agregado que tiene la confiteria mexicana esté teniendo una gran
aceptacion en el mercado ya que la tendencia de comercializacion de estos
productos ha sido creciente en los ultimos afios y no ha cesado desde el 2002,
pues las exportaciones mexicanas de dulces y chicles han crecido 249 por
ciento.

Durante el 2010 México exportdé 377 millones de ddélares de dulces
principalmente a Estados Unidos y aunque los dulces mexicanos se destinan
principalmente a Estados Unidos y Canada, otros paises centroamericanos son
receptores de los productos nacionales. Entre ellos destacan Costa Rica,
Guatemala, Japén, El Salvador, Honduras, Brasil, Puerto Rico, Venezuela,
Colombia y Gran Bretania'!.

3.5.2. COMPORTAMIENTO HISTORICO

La producciéon de dulces, mermeladas y conservas de frutas, verduras y
hortalizas, son actividades econdémicas que se incluyen dentro de la industria
alimentaria. Esta industria es un sector industrial pequefio en Colombia,
aunque relativamente dinamico. En los ultimos afios, la industria procesadora
de frutas, verduras y hortalizas ha comenzado ha desempefiar un importante
papel jaloneador del sector hortifruticola en lo econémico y social, por su efecto
en la integracion de la produccion primaria con el eslabon industrial, en la
creacion de puestos de trabajo, aumentando la productividad agricola y el
desarrollo tecnologico y empresarial del sector.

10 Encuesta Calidad de Vida — empresa de consultoria Raddar - www.raddar.net
11 Boletin de prensa Proexport Colombia - www.proexport.com.co
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Por tanto, se debe entender que el contexto en el cual se desarrolla la actividad
de la produccion de dulces, conservas y mermeladas, esta intimamente
relacionado con el desarrollo del sector hortifruticola en Colombia y, por
supuesto, con la capacidad de la actividad transformadora de procesamiento
industrial, el cual se admite entre el 16% y el 17%, respectivamente a la
produccion total industrial en este pais, experimentado un aumento de un 121%
en el primer lustro de la presente década, o que nos da una idea del potencial
econoémico y empresarial del sector en Colombia.

Figura No.8 Evolucion del numero de empresas del sector horticola, Colombia,
2005-2010 (valores absolutos)
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De igual forma, la produccion bruta de la industria de procesados de frutas,
legumbres, hortalizas ha presentado un crecimiento en términos reales de un
35% entre los aflos 2005 y 2010, presentando este Ultimo afio un retroceso
comparativamente con el afio 2009, que representd una produccion de
$2.792.675.318 a nivel nacional.

Tulua por ser un municipio de cuidar y expandir sus tradiciones ancestrales ha
sostenido un comercio con productos alimenticios y caseros como lo son los
dulces y las conservas. Durante mas de 100 afios se ha comercializado estos
productos y ademas tiene una gran adquisicion en sus consumidores, no solo
en la ciudad de Tulua sino también otros mercados abarcan un area de 10
municipios con sus corregimientos y veredas: Andalucia, Bugalagrande,
Riofrio, Trujillo, Zarzal, La Victoria, La Unién, Toro, Roldanillo, Bolivar. Siendo
asi un punto de encuentro comercial y de servicios, obligado para esta zona del
pais.
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En Tulua se le dio importancia comercial a los dulces y conservas por medio de
La Plaza del Mecato se lleva a cabo en el marco de la feria de este municipio
de Tulua, realizada anualmente a finales del mes de Junio, en el interior del
Coliseo de Ferias Manuel Victoria Rojas. Area utilizada: 700 metros cuadrados.
Donde productores, en su mayoria famiempresas exhiben sus productos
fabricados en su mayoria de manera artesanal y casera; algunos semi-
industrializados y otros industrializados.?

3.6. ESTIMACION DE LA DEMANDA

El Punto de partida para evaluar un proyecto debe ser la estimacion de la
demanda y de los posibles beneficios. La comprension de estos factores es
clave porque éstos determinan si la inversion en verdad se justifica, La
evaluacion de la demanda no determina Unicamente la factibilidad general de la
inversién y con frecuencia la magnitud de la produccion, sino que ademas
puede tener un impacto importante en las caracteristicas del producto a ser
generado, la tecnologia aplicada, los insumos que se pueden utilizar vy la
programacion de actividades.

Los productos innovadores, como los que se analizan en este proyecto, no
cuentan con un precio de mercado existente, pues son nuevos, pero se pueden
determinar precios posibles, basandose en los precios de los productos de la
competencia, o basandose en la relacién de precios del mercado en donde el
producto no existe.

La estimacién de la demanda se debe hacer con base al comportamiento
histérico de la peticion por parte de la poblacion, esta a su vez, debe ser lo
suficientemente representativa en cuanto a su periodo de tiempo se refiere.
Para esta determinacion, utilizaremos dos fuentes. La primaria que contempla
internet, encuestas, revistas y periddicos; las secundarias que son estadisticas
oficiales emitidas por el gobierno Municipal de Tulua y por la respectiva
camara de comercio.

MERCADO:

El municipio cuenta con 25 corregimientos, 139 veredas y 113 barrios
distribuidos en 9 comunas. Poblacion Total: 184.723 habitantes, distribuidos en
los estratos sociales 2, 3, 4, 5y 6. El 47.2% de su poblaciéon son hombres y el
52.8% son mujeres. Su tasa de crecimiento proyectada para el afio 2011 es del
1.24%.

SEGMENTO DEL MERCADO:

12 Fuente: Camara De Comercio De Tulua

67



La investigacién tiene como interés una porcion significativa entre los 30 y 50
afios de edad para la investigacion.

Tabla No. 14 Porcion de la poblacion

EDAD HOMBRE |[MUJER |TOTAL
30-34 6082 7083 13165
35-39 6258 7836 14094
40-44 6119 7479 13598
45-50 5116 6129 11245
TOTAL 52102

Esta porcion se determino, gracias a un estudio basado en Focus Group
(grupo foco) para establecer como referencia a que nicho especifico de los
consumidores estaria dirigido nuestro producto, no discriminando a interesados
de otras edades en especial a los nifios, los cuales son grandes consumidores
de este tipo de alimentos y nuestro mercado meta.

Para determinar la segmentacion del mercado se tomaron en cuenta variables
como la capacidad de compra, el cual fue ratificado en la encuesta realizada
para este estudio.

INGRESOS:

El nivel de ingresos total de la poblacién se adecua en una cifra de $1.2
billones de pesos. Repartidas asi:'3

Tabla No.15 Determinacion de estrato

ESTRATO %
UNO (1) 5,08%
DOS (2) 36,50%
TRES (3) 41,66%

CUATRO (4) 9,63%

CINCO (5) 7,06%
SEIS (6) 0,08%

INDICE DE COMPORTAMIENTO DE PRECIOS AL CONSUMIDOR:

La Camara De Comercio de Tulua se basa en una encuesta aportada por el
DANE al comercio del mismo municipio, para determinar la evolucion en el
indice de precios al consumidor para algunos productos entre estos los jugos y

13 Alcaldia municipal de Tulua
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conservas, asi como para el total de la industria de alimentos y el total nacional
de precios al consumidor, en un periodo comprendido entre diciembre de 2003
y agosto de 2010. 14

Figura No0.9 Evolucién del indice de precios al consumidor para jugos y
conservas
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Los precios al consumidor de conserva muestran variaciones crecientes y
mayores a las registradas por el sector de jugos e industria alimentaria. El
indice de precios al consumidor para el sector de jugos muestra un crecimiento
sostenido en el periodo analizado.

3.6.1. PROYECCIONES Y TENDENCIAS DEL MERCADO

La economia creci6 significativamente en 2010 impulsada por la demanda
interna, el consumo publico y una importante actividad en infraestructura. Como
novedad, ahora se incorpora una mejor dindmica de la inversion en maquinaria
y equipo, principalmente de la industria colombiana.

Los crecientes volumenes de exportaciones tradicionales y los altos términos
de intercambio muestran que en 2010 la balanza comercial es positiva y crece
184% frente a 2009. En 2011 crecera 55% hasta alcanzar un superavit de
USD8.500 millones, registro histérico para el pais.

14 Camara De Comercio Tuluad — Encuesta DANE
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La inflacion permanecera por debajo del 3% tanto en 2010 como en 2011, la
necesidad de liberalizar el comercio y reducir aranceles, el menor impulso en
los precios internacionales de materias primas y la capacidad instalada ociosa
de la economia, da espacio para que crecimientos entre 4% y 5% no generen
presiones por demanda ni alteren la estabilidad de precios.

En cuanto a las oportunidades mas interesantes para el desarrollo de este tipo
de negocios, es destacable el aumento del consumo de productos saludables y
tradicionales. Esta situacién se plasma como una transformacion social y
cultural, producto del cambio mentalidad del consumidor, que demanda
productos de calidad y sanos. El consumidor tiene una preocupacion creciente
por el consumo de productos naturales que contengan el menor tipo de
preservativos y aditivos, y se caractericen por ser elaborados de forma
tradicional, a partir de unas materias primas de gran calidad.

La comida siempre ha sido una inversion saludable, pero la alimentacion
organica saludable se ha tornado en un camino a las riquezas. Con el empuje
mundial para dietas mas saludables y el enorme enfoque en los productos
organicos, el consumo de alimentos organicos ha estado en un incremento fijo
por la ultima década. Segun World Health Organization (WHO) (La
organizacion mundial de la salud) el consumo de alimentos a nivel mundial
incrementd en un estimado de 4.8 por ciento para el 2015, y 8.8 por ciento para
el 2030. Ademas, de acuerdo a expertos en tendencias multiples de negocios,
el mercado de alimentos organicos esta definitivamente en la mejor posicidon
para invertir sus futuras ganancias. °

Esta actitud de los consumidores, constituye otra atractiva oportunidad para el
productor de conservas y mermeladas tradicionales, porque se traduce en una
disposicion del consumidor a probar nuevos productos de este tipo, e innovar
en sabores y combinaciones; todo ello esta siendo facilitado por la mayor oferta
en el mercado y la amplia variedad de cultivos regionales de frutas y hortalizas.
La gran variedad de cultivos de frutas y hortalizas que se encuentran en el
territorio colombiano, es por tanto, otra interesante oportunidad para los
productores de conservas y mermeladas tradicionales, permitiendo ofertar un
considerable surtido variado de productos a los clientes y consumidores finales.

Dentro del canal de distribucibn de este tipo de producto alimenticio se
encuentra una demanda insatisfecha, como en el caso de los distribuidores de
alimentos, la hosteria y restaurantes y, las grandes superficies de alimentacion,
por lo cual se detecta una oportunidad que se podra suplir con la produccién de
conservas y mermeladas tradicionales. Debes tener en cuenta las
caracteristicas y los costos de cada canal para utilizar el gue mas te convenga.

Una quinta oportunidad es el creciente desarrollo de la region y el aumento del
turismo, lo que representan una gran oportunidad de relacionar las conservas y

15 Revista Dinero Nov 2010
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las mermeladas como un producto de recuerdo para quienes visitan la region y
desean obtener algun tipo de articulo tradicional.

Por dltimo, el fuerte crecimiento que el sector de la alimentacion esta logrando
en los ultimos afos, posibilita una interesante oportunidad de ampliacion de
negocio de este tipo de empresas en el mercado nacional, concentrandose
principalmente en las grandes ciudades del pais. El crecimiento de las
empresas de conservas y mermeladas deberdq estar sustentado en la
modernizacién del sistema productivo, manteniendo los valores tradicionales de
los productos, al tiempo que incorporen innovaciones y una alta calidad final de

los productos.

Tabla No.16 Proyecciones economicas Colombia 2009 — 2014

2009 2010 2011p 2012p 2013p 2014p
Poblacion
(Miles) 44,865 45,672 46.449 47.238 48.041 48.858
Crecimiento (%) 1,8 1,8 1,7 1,7 1,7 1,7
Producto Interno
Bruto

(US$ millones) 230.843 | 260.114 | 281.489 | 306.974 | 336.684 | 356.721
-Per capita (US$) 5.145 5.695 6.060 6.498 7.008 7.301
(mm $ corrientes) 497.697 | 528.484 | 571.301 | 623.619 | 687.020 | 744.317
Variacion real (%) 0,4 3,8 5,2 5,9 6,6 4.8
Inflacion final afio (%)
Precios consumidor 2 2.8 3,1 3,4 3.8 3,2
Precios productor -2,2 1,9 2,2 3 3,2 2

Para 2011 se proyecta un crecimiento del PIB de 5,2%, el cual se aceleraria en
los afios siguientes hasta alcanzar tasas superiores a 6% hacia 2013. Detras
de este desempefio se encontraria la reanimacion del consumo de hogares
propiciado por la caida de la inflacion, o quizas por el descenso de las tasas de
interés y por la fortaleza del peso; lo que traeria consigo la ejecucion de
grandes proyectos de infraestructura fisica en sectores como el comercio.®
3.6.2. FUNCION DE LA DEMANDA

Tabla No. 17 Funcién de la demanda

T.M.U (TAMANO MERCADO EN UND.)
TAMANO DE LA MUESTRA 52.102
PORCENTAJE POSIBLES COMPRADORES (91%) 47.413
FRECUENCIA DE COMPRA MES 2

16 Boletin econdmico — Mincomercio Colombia
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|(x12) T.M.U ANO ! 1.137.908

T.M.$ (TAMANO MERCADO EN PRECIO.)

T.M.U ANO 1.137.908
(POR) PRECIO UNID. PRODUCTO $ 3.500
T.M.T TOTAL $ 3.982.676.880

PARTICIPACION EN EL MERCADO

TOTAL VENTAS ANO $91.350.000
T.M.T TOTAL $ 3.982.676.880
PARTICIPACION EN EL MERCADO EN % 2,29%

Desde el punto de vista de la empresa, Se determina que en el mercado del
municipio de Tulua, hay un ambito bastantemente amplio donde quizas haya
concurrencia de diferentes empresas que compiten en la comercializacion de
productos similares o quizds exista un mercado extenso al cual se pueda
conquistar y ganar participacion de mercado ofreciendo cada vez un catalogo
de productos que satisfagan las necesidades y deseos del consumidor.

Nuestra participacion en el mercado puede suplir un 2.29% del total
demandado en el mercado, porcentaje pequefio que normalmente va de
acuerdo con la capacidad de la empresa y que se manifiesta asi, debido que
son productos novedosos que quieren incursionar en el mercado.

3.6.3. FUNCION DE LA DEMANDA FUTURA

Tabla No.18 Proyeccién de la demanda a cinco (5) afios

Afio 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
demanda anual
del producto
(unidades) 1.137.908 1.934.443 3.288.553 5.590.540 9.503.919 16.156.662
demanda anual
del producto ($) 3.982.676.880 | 6.963.995.002 | 12.167.646.822 | 21.244.053.641 | 37.065.283.063 | 64.626.647.392
crecimiento
poblacional 1,8 1,7 1,7 1,7 1,7 1,7
Participacion del
mercado (2.29%) $ 91.350.000 159.475.486 278.639.112 486.488.828 848.794.982 | 1.479.950.225
ventas reales 91.350.000 103.356.000 116.849.700 132.008.580 149.030.739 168.137.244
participacion real
en el mercado 2,29% 1,48% 0,96% 0,62% 0,40% 0,26%

La demanda anual proyectado del producto se estable de tomar el tamafio del
mercado en unidades y darle un incremento tentativo del crecimiento de la
poblacion para los préximos afios, este a su vez multiplicado por el precio de
venta en unidad, aplicada para el afio cero con un valor de $3.500 y teniendo
un incremento de 0.1% (promedio de crecimiento poblacional) para el afio
siguiente. Una vez que sepa cual va a ser la demanda futura, multipliquela por
el porcentaje de participacion que establecié anteriormente para dar como
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resultado una participacion en el mercado tentativa, que puede ser comparada
con una real mas arménica con la capacidad de produccion de la empresa.

Se determina una demanda futura bastante amplia con relacién al incremento
tentativo de la poblacion aportado por Mincomercio en los indicadores
econémicos proyectados para Colombia. Esto sefiala que la empresa no
evolucionaria de igual forma que crece la demanda, ya que sus ventas reales
proyectadas, no estan acorde con las exigidas por el consumidor, o que nos
indica una demanda potencial de productos de esta clase, posicionandonos en
una brecha de participacibn en el mercado cada vez se hace menos
significativa y dejandonos la opcion de seguir creciendo en produccion o
incursionar un nuevo productos al catalogo para satisfacer la necesidades
exigidas por el consumidor.

3.7. APLICACION DE ENCUESTAS PARA MEDIR EL NIVEL DE
COMPRAS

FRECUENCIA DE COMPRA

Para analizar esta variable la cual nos ayuda a investigar la posible demanda
que puede haber de nuestro producto en el mercado. Establecimos una
pregunta en la encuesta realizada para este proyecto que establece con que
frecuencia el consumidor adquiere manjares y conservas.

Figura No.10 Frecuencia de compra de manjares dulces y conservas

26,3% 30,3%

m Unavez por semana
m Unavez cada 15 dias
Una vez por mes

14% m Una vez por afo

29,4%

Fuente: encuesta de esta investigacion

En anterior Cuadro se presenta que la frecuencia mas comuan para adquirir o
comprar manjares y conservas es una vez cada 15 dias, sin embargo la
compra de una vez por mes esta muy cerca de la anterior frecuencia, lo que
nos indica que el dulce o manjar esta dentro de la lista de productos de
consumo habitual, para lo cual hay que establecerse estrategias que permitan
la adquisicion de nuestro producto. Aunque no debemos descuidar un
mercado anual que posiblemente sea temporada navidefia o en temporada de
feria que es cuando los productos dulces pueden tener una mayor rotacion en
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el comercio por la llegada de turistas la ciudad, entrada de posibles
consumidores.

CONSUMO DIARIO DE MANJARES, DULCES Y CONSERVAS

Esta variable es interesante, ya que nos sirve para respaldar la frecuencia de
compra ya que dependiendo de la cantidad que los clientes consuman, asi sera

la frecuencia de compra.

Figura No.11 Consumo veces por dia de manjares, dulces y conservas.

18,8%

= UNA VEZ
m DOS VECES
TRES VECES O MAS

Fuente: encuesta de esta investigacion

La distribucién por consumo determina que mas del 60% de los consumidores
acompafian sus comidas con un manjar, dulce o conserva por lo menos mas de
dos o tres veces por dia, resaltando que el encuestado mencionaba que el
consumo de estos alimentos se centraba en el almuerzo y cena (dos veces al
dia, 42.70%).

DIVISION DE CONSUMO POR EDAD

Figura No.12 Edades en la que hay mayor consumo de manjares, dulces y
conservas.

= MENOS DE 20
EENTRE 21 - 30

ENTRE 31 - 40
EENTRE 41 - 50
= MAS DE 50

47,2%

Fuente: encuesta de esta investigacion
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Para la estratificacion basandose en la edad proporcionada en el consumo
familiar de los encuestados, se encontré6 que la mayoria de los consumidores
de manjares, dulces y conservas se encuentra entre los 30 y 50 afios, ya que
representan mas de un 73% de los consumidores. Determinando entre los
mismos encuestados que el consumo esta restringido a miembros del hogar
por algunas variables entre las cuales se podria mencionar que demasiado
dulce a nifios y a personas a partir de los 50 afios, ya que en su mayoria tienen
un sensible el paladar, puede tener reacciones fuertes estomacales y se limitan
en el consumo de este tipo de producto, puesto que les afecta en su salud.

3.8. ANALISIS DE LA OFERTA

OBJETIVO: Identificar presentaciones, precios y promociones de manjares,
dulces y conservas presentes en el mercado que satisfacen la necesidad de
alimentacion, demandada por la poblacién del municipio de Tulua.

ESTIMACION DE LA OFERTA

En la Actualidad haciendo un cruce de informacion con Camara y Comercio y
datos de campo se identifico que el mercado de manjares, dulces y conservas
del municipio de Tulua, se caracteriza por ofrecer a sus consumidores
productos de limitada variedad en el sabor, aunque la adquisicién por parte de
los consumidores es discretamente aceptable, estos productos estan dirigidos
a estratos econodmicos con estilos de vida activa, preferentemente con ingresos
medios y medio alto y alto.

CLASIFICACION DE LA OFERTA

En el caso de este proyecto, podemos manifestar que la oferta es competitiva
debido a que existen comercializadores de producto similares y de
reconocimiento, variable que puede influir en su precio debido a que el
producto es diferenciado de acuerdo a su categoria de posicionamiento.

Actualmente y dentro del sector alimenticio el tipo de oferta es libre mercado,
puesto que nos encontramos en circunstancias de libre competencia
caracterizada por un gran numero de participantes en él.

Para esta clase de productos, existe una oferta por la competencia establecida;
gque esta dada por empresas que no son de origen local; sin embargo debemos
anotar que caracteristicas, como la variedad de sabor, y presentacién del
producto se han quedado estancadas por mucho tiempo y hoy en dia, no van
acorde con las expectativas de los consumidores.
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FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA

Uno de los factores determinantes que influyen en la oferta en el mercado del
municipio de Tulug, es la especializacion en la preparacion en los productos
alimenticios; este factor es concluyente para los consumidores a la hora de
adquirir sus alimentos, dando como resultado la discriminacién a los productos
de limitada calidad; quitdndole en gran parte sus benéficos e importantes
atributos alimenticios por medio de una publicidad encadenada con otros
consumidores.

Asi también se aprecia que en el mercado del municipio de Tulua, prevalece un
desconocimiento de las virtudes que pueden tener las conservas naturales por
parte de los consumidores; es decir, no se ha difundido sus beneficios de
consumo como un producto natural libre de preservantes y quimicos; lo cual
hace que la oferta se vea afectada y limitada.

3.8.1. ESTRUCTURA DE LA PRODUCCION

Nuestra estructura de produccion comprendera todo lo relacionado con el
desarrollo de los métodos y procedimientos para la optimizacion de los
recursos, materiales, humano, financiero y de tiempo.

Estructura que estima la responsabilidad en funciones como el planeamiento, la
programacion, la preparacion, el lanzamiento y la supervision del cumplimiento
del programa de materiales, mano de obra, instalaciones, instrucciones y todos
los elementos adicionales necesarios para que estén disponibles en las fechas
en que se requieren para cumplir con un programa de produccién que puede
ser variable en la medida que se requiera por razon de demanda emergente.
Para ello se efectuara bajo la siguiente estructura de produccion.

Tabla No.19 Estructura de produccion

PROCESO FUNCIONES MEDIOS UTILIZADOS
Criterios: Variables internas:
Cumplimiento Ritmos produccion,
Planeamiento | demanda, Cantidad de personal,
de la Agotamiento tiempo, maquinas,
produccion stocks, Etc. dotacion, etc.
Planificacion
dela Parametros: Variables externas:
produccioén Requerimientos Demanda, precio unitario,
Programacion | por producto, costos materia primas, etc.
de la localizacién de la
produccion oferta, etc.

Restricciones:
capacidad maxima
programada,
especificaciones
del producto, etc.
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e Materias

Organizacion Preparacion Especificaciones primas/Materiales
dela _ del producto y|e Mermas/Rechazos
Produccion proceso e Meétodos/Tiempos

e Procesos/Calidad

De instruccion

Documentos De orden
De movimiento
De control
Informacion e Asignacion de prioridades
dela Lanzamiento e Asignacion de carga de trabajo
produccion e Emisién de érdenes de trabajo
e Seguimiento
Control de la Control de e Analisis de desviaciones
produccion produccion e Acciones correctivas
o Reprogramacion

3.8.2. LOCALIZACION DE LA OFERTA

La oferta de productos alimenticios como dulces, conservas y manjares se
ofrecen por empresas regionales y nacionales, localizando sus productos en
los diferentes supermercados del municipio de Tulua, en los cuales se percibe
interés en ofrecer al consumidor mayor cantidad de presentaciones a los
sabores existentes y tradicionales, con el fin de incrementar el consumo de
estos productos. Sin embargo, esto significa que existe oportunidad de
expandir el mercado introduciendo nueva variedad de sabor, junto con la
educacion del consumidor.

Se encontrd que en dichos puntos de venta donde se localiza la oferta existe
una tendencia muy marcada a la venta de marcas propias por parte de los
supermercados, para la mayoria de sustitutos a estos productos. Segun
entrevistas con administradores de puntos de venta y mercaderistas, los
supermercados estan dando cada vez mas espacio de exhibicion a sus
productos y estas marcas estan tomando mas participacion del mercado. Estos
son productos que se venden a menores precios y que presentan las mismas
caracteristicas de las deméas marcas encontradas en los estantes de los
supermercados.

3.8.3. CAPACIDAD INSTALADA Y OCUPADA

Para hacer referencia a la capacidad instalada y ocupada en la produccion de
nuestra empresa, es concerniente contar con variables como la capacidad de
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produccién por maquinaria, tiempo de produccion en el dia y disponibilidad de
materia prima.

Efectuando un estudio de tiempos y capacidad, establecemos que las
actividades elementales en el proceso de fabricacion, es el escaldado y calado
en almibar, determinando el maximo rendimiento de la produccion esta en la
capacidad de las pailas y esta equivale a 15000 gramos/unid. Lo
correspondiente para la fabricacién de 60 unidades diarias por sabor.

Tabla No.20 Tiempos que encierra la produccion diaria

Actividad Tiempo (Mint)
Triturado 10
Escaldado 120
Calado en almibar 120
Reposo 60
Empaque 60

Total 370

Discriminando que un dia laboral tiene 480 minutos y el proceso solo equivale a
370 minutos, subsistiendo 110 minutos para administrar la produccion,
actividades para el dia siguiente, etc.

Capacidad disponible (D)

Este indicador nos muestra qué porcentaje de la capacidad instalada es
ocupada exclusivamente en producir unidades de los dos productos (guadua y

cafiabrava).

Su formula es:
D = (Capacidad ocupada / Capacidad instalada) x 100 %

Capacidad instalada por mes = 3600 unid/mes
Capacidad ocupada por mes = 2000 unid/mes
D = (2000/ 3600) x 100 = 56 %

El 56 % de la capacidad instalada, es ocupada exclusivamente para producir,
mientras que el 44 % restante se utiliza para otras actividades de la empresa.

3.8.4. MATERIA PRIMA EMPLEADA
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En la partida de materia prima estan incluidos todos los insumos necesarios
para la elaboracion del dulce de cafiabrava y guadua; mientras que dentro de la
partida de empaque encontramos los frascos, tapas y etiquetas que debe llevar
todo producto terminado.

Nuestra materia prima se transportara por via terrestre sin intermediarios y su
entrega no durara mas de 6 horas ya que los proveedores por fortaleza estan

situados a distancias muy cortas en el mismo municipio.

La pulpa de cafiabrava y guadua seré aprovisionada por la hacienda San José
quienes determinaron vender un bulto de 50 kilogramos al valor de 10 mil
pesos como aprovechamiento de la misma empresa, ya que esta materia es
establecida como desechos para ellos, sin utilidad alguna.

Tabla No.21 Materia prima utilizada en dulce de Cafiabrava mes a mes afio 0

ENERO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 367 $100| $36.700
AZUCAR LIBRA 330 $550| $181.500
CANELA GRAMOS 550 $16,7 $9.185
CLAVOS DULCES |GRAMOS 458 $4 $1.833
TOTAL VALOR MES $229.173
FEBRERO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
MARZO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
ABRIL
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $ 16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
MAYO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
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AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES | GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
JUNIO

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 433 $100| $43.333
AZUCAR LIBRA 390 $550| $214.500
CANELA GRAMOS 650 $16,7| $10.855
CLAVOS DULCES | GRAMOS 542 $4 $2.167
TOTAL VALOR MES $ 270.855

JULIO

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

AGOSTO

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

SEPTIEMBRE

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

OCTUBRE

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $ 16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

NOVIEMBRE

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 517 $100| $51.667
AZUCAR LIBRA 465 $550| $255.750
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CANELA GRAMOS 775 $16,7| $12.943
CLAVOS DULCES | GRAMOS 646 $4 $2.583

TOTAL VALOR MES $322.943

DICIEMBRE
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL

PULPA DE FRUTA |LIBRA 400 $100| $40.000
AZUCAR LIBRA 360 $550| $198.000
CANELA GRAMOS 600 $16,7| $10.020
CLAVOS DULCES | GRAMOS 500 $4 $2.000

TOTAL VALOR MES $ 250.020

Tabla No.22 Materia prima utilizada en dulce de Guadua mes a mes afio O

ENERO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 367 $100| $36.655
AZUCAR LIBRA 330 $550| $181.500
CANELA GRAMOS 550 $16,7 $9.185
CLAVOS DULCES | GRAMOS 458 $4 $1.833
TOTAL VALOR MES $229.173
FEBRERO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $ 16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
MARZO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
ABRIL
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
MAYO
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
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CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES | GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350
JUNIO

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 433 $100| $43.333
AZUCAR LIBRA 390 $550| $214.500
CANELA GRAMOS 650 $16,7| $10.855
CLAVOS DULCES | GRAMOS 542 $4 $2.167
TOTAL VALOR MES $ 270.855

JULIO

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES | GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

AGOSTO

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

SEPTIEMBRE

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $ 16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

CTUBRE

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 333 $100| $33.333
AZUCAR LIBRA 300 $550| $165.000
CANELA GRAMOS 500 $ 16,7 $8.350
CLAVOS DULCES |GRAMOS 417 $4 $ 1.667
TOTAL VALOR MES $ 208.350

NOVIEMBRE

MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 517 $100| $51.667
AZUCAR LIBRA 465 $550| $255.750
CANELA GRAMOS 775 $16,7| $12.943
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CLAVOS DULCES |GRAMOS 646 $4 $ 2.583
TOTAL VALOR MES $322.943
DICIEMBRE
MATERIA PRIMA | UND COMPRA CANT M.P UTILIZAR VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 400 $100| $40.000
AZUCAR LIBRA 360 $550| $198.000
CANELA GRAMOS 600 $16,7| $10.020
CLAVOS DULCES | GRAMOS 500 $4 $2.000
TOTAL VALOR MES $ 250.020

Tabla No.23 Materia prima utilizada en dulce de Canhabrava proyectado a 5

anos
ANO 0
MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALORUND | TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 4.383 $100| $438.322
AZUCAR LIBRA 3.945 $550| $2.169.750
CANELA GRAMOS 6.575 $16,7| $109.803
CLAVOS DULCES | GRAMOS 5.479 $4 $21.916
TOTAL VALOR ANO $2.739.791
ANO 1
MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALORUND | TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 4.822 $110| $530.370
AZUCAR LIBRA 4339,5 $ 605 | $2.625.398
CANELA GRAMOS 7232,5 $18| $132.861
CLAVOS DULCES | GRAMOS 6027,021282 $4 $ 26.519
TOTAL VALOR ANO $ 3.315.147
ANO 2
MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 5303,696821 $121| $641.747
AZUCAR LIBRA 4773,45 $666| $3.176.731
CANELA GRAMOS 7955,75 $20| $160.762
CLAVOS DULCES GRAMOS 6629,72341 $5 $32.088
TOTAL VALOR ANO $4.011.328
ANO 3
MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 5834,066503 $133| $776.514
AZUCAR LIBRA 5250,795 $732| $3.843.844
CANELA GRAMOS 8751,325 $22| $194.522
CLAVOS DULCES GRAMOS 7292,695751 $5 $ 38.826
TOTAL VALOR ANO $ 4.853.707
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ANO 4

MATERIA PRIMA UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 6417,473153 $ 146 $ 939.582
AZUCAR LIBRA 5775,8745 $805| $4.651.052
CANELA GRAMOS 9626,4575 $24 $ 235.371
CLAVOS DULCES GRAMOS 8021,965326 $6 $ 46.980

TOTAL VALOR ANO $5.872.985
ANO 5

MATERIA PRIMA UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 7059,220468 $161| $1.136.895
AZUCAR LIBRA 6353,46195 $886| $5.627.773
CANELA GRAMOS 10589,10325 $ 27 $ 284.799
CLAVOS DULCES GRAMOS 8824,161859 $6 $ 56.846

TOTAL VALOR ANO $7.106.312

Tabla No.24 Materia prima utilizada en dulce de Guadua proyectado a 5 afios

ANO 0
MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALORUND | TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 4.383 $100| $438.322
AZUCAR LIBRA 3.945 $550| $2.169.750
CANELA GRAMOS 6.575 $16,7| $109.803
CLAVOS DULCES | GRAMOS 5.479 $4 $21.916
TOTAL VALOR ANO $2.739.791
ANO 1
MATERIA PRIMA |UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALORUND | TOTAL
PULPA DE FRUTA |LIBRA 4.822 $110| $530.370
AZUCAR LIBRA 4339,5 $ 605 | $2.625.398
CANELA GRAMOS 7232,5 $18| $132.861
CLAVOS DULCES | GRAMOS 6027,021282 $4 $ 26.519
TOTAL VALOR ANO $ 3.315.147
ANO 2
MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 5303,696821 $121| $641.747
AZUCAR LIBRA 4773,45 $666| $3.176.731
CANELA GRAMOS 7955,75 $20| $160.762
CLAVOS DULCES GRAMOS 6629,72341 $5 $32.088
TOTAL VALOR ANO $4.011.328
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ANO 3

MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 5834,066503 $133| $776.514
AZUCAR LIBRA 5250,795 $732| $3.843.844
CANELA GRAMOS 8751,325 $22| $194.522
CLAVOS DULCES GRAMOS 7292,695751 $5 $ 38.826

TOTAL VALOR ANO $ 4.853.707
ANO 4

MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 6417,473153 $146| $939.582
AZUCAR LIBRA 5775,8745 $805| $4.651.052
CANELA GRAMOS 9626,4575 $24| $235.371
CLAVOS DULCES GRAMOS 8021,965326 $6 $ 46.980

TOTAL VALOR ANO $5.872.985
ANO 5

MATERIA PRIMA | UND COMPRA | CANT M.P UTILIZAR | VALOR UND TOTAL
PULPA DE FRUTA LIBRA 7059,220468 $161| $1.136.895
AZUCAR LIBRA 6353,46195 $886| $5.627.773
CANELA GRAMOS 10589,10325 $27| $284.799
CLAVOS DULCES GRAMOS 8824,161859 $6 $ 56.846

TOTAL VALOR ANO $7.106.312

3.8.5. DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA

En términos de empleo, el sector de alimentos es un alto generador de empleo,
ocupando aproximadamente a 11.663 personas, en el mercado de alimentos
formal en el municipio de Tulua, Programando generar para el afio 2011, 400
empleos en proyectos con el sector de la galeria.

La Camara de Comercio y la Alcaldia municipal de Tulua, determina que la tasa
de Desempleo para 2010 se registro en un 11,69%, determinando poblacion de
mujeres en Edad de Trabajar (PET), llegaba a 55.404, mientras que la
Poblaciéon Economicamente Activa (PEA), era de 24.625. En el caso de la
poblacion masculina, la PET llega a 49.385; en tanto que la PEA, 35.106,
determinado que existe una mano de obra calificada del 13.58% Ilo
concerniente al nivel de educacion superior en el municipio de Tulua.

3.8.6. POLITICAS DE VENTA

Nuestras politicas de venta, actuaran como términos y condiciones al momento
de realizar su compra o pedido, tomando en cuenta lo siguiente:
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1. Precios:
e El precio del dulce de guadua y de cafabrava incluyen IVA
e Los precios estan sujetos a cambios sin previo aviso
e Los precios en oferta seran sujetos al periodo estipulado de la misma y/o
hasta agotar existencias.

2. Envios:
e Los pedidos locales a destinos dentro del municipio de Tulua, tendra un
costo de $0.00.
e Los pedidos a municipios aledafios, tendra una negociacion o acuerdo
de envio con el respetivo comprador.

3. Formade Pago
e Efectivo, Cheques y Tarjetas de crédito

4. Cambios y Devoluciones

En términos generales, nuestros clientes o consumidores tienen derechos a
efectuar reclamo de cambio o devolucion en nuestros productos, cuando
tengan inconformidad:

En la calidad de fabricacion.

Mal estado o averias de su empaque o embalaje.

Incompatibilidad en la facturacion.

Tiempos de demora en la entrega.

Nuestro tiempo de respuesta a inconformidades serd inmediato, siempre y
cuando se tenga en cuenta que para cualquier cambio o devolucién es
necesario mostrar la factura de compra y que dichas devoluciones de
mercancia generan una nota de crédito a su favor.

3.8.7. ANALISIS DE PROVEEDORES

Nuestros principales proveedores de materia prima y materiales son los
suministradores generalmente de comercio minorista, debido a que les
permiten adquirir sus productos o insumos al menudeo y a diario, es decir, en
pocas cantidades; de cualquier forma, aunque es de tener en cuenta, que
proveedores mayoristas ofrecen practicidad, ya que presentan mayores
oportunidades en precios y forma de pago.

El poder de negociacion de los proveedores en este tipo de actividad se
considera medio, principalmente debido al pequefio tamafo de las empresas
productoras, lo que conlleva a un bajo volumen de compra, y a los sistemas de
pago rigidos y al contado, sin embargo, estos se suavizaran dependiendo del
nivel de confianza. La busqueda inicial de proveedores, segun las empresas
entrevistadas, se realiza a través de contactos personales y visitas a puntos
destacados de la zona en donde es reconocida la venta de este tipo de materia
prima, y en menor medida empleando directorios comerciales.
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Tabla No.25 Valoracion de los proveedores materia prima e insumos

FACTOR VALORACION
Calidad de los productos 3,6
Confianza 3,4
Plazo de entrega 3,1
Amplitud del surtido 3
Precio 2,9
Servicio post-venta 2,7
Profesionalidad 2,6

Fuente: Elaboracién propia a partir de entrevistas

El cuadro anterior muestra que los factores que mas prevalecen en la seleccion
de los proveedores son la calidad de los productos, la confianza y el plazo de
entrega. La calidad de la materia prima es fundamental para obtener una mayor
aceptacion de los productos por parte de los clientes, y la importancia de la
confianza, explica que frecuentemente se trate con proveedores proximos.

Por dltimo, las formas mas frecuentes de realizaciéon de los pedidos son la
llamada telefénica y las visitas periddicas a los proveedores. Siendo el medio
de pago mas corriente el pago al contado.

Tabla No.26 Proveedores de materia prima

UND A FRECIO [TIEMPODE| FORMA FLAZO
MATERIA PRIMA FROYEEDOR LOCALIDAD [COMPRAR | UND MED.| ENTREGA | OE PAGO | CREDITO
CONTADO
PULPADE FRUTA[HACIENDA SAN JOSE [TULJA- VALLE | S00GRS| § 10000 1HORA|CREDITO |30 -60DIAS
CONTADO
AZLCAR INGENIO SAN CARLOS [TULUA- VALLE | 500 GRS[  §85000 1 HORA[CREDITO 30 D 1AS
CONDIMENTOS CONTADO
CANELA SANTAELEHA TULUA- WALLE [ 300 GRA | F5.00000 1 HORA|CREDITO 30 DA
COMDIMEN TOS CONTADO
CLAVOS DULCES | SANTA ELENA TULLA- VALLE | 250 GRM| F1.00000 1 HORA[CREDITO 30 D1AS

Tabla No.27 Proveedores de insumos

UNDA | PRECIO | TIEMPODE | FORMA | PLAZO

SUMINISTRO FROVEEDOR LOCALIDAD | COMPRAR | UNDMED. | ENTREGA | DEPAGO |CREDITO
DESECHABLES CONTADOD

EMPAQUE FLASTICO | SAJONIA TULUA- VALLE UND. 50| inmeEDIaT [ CREDITO | 3ppjas
COMERCIALIZADORA CONTADO

TRAFERDS DE ASED TULUA- VALLE UND. 54500 INMEDIATO | CREDITC | 3ppias
CAJA CONTADO

PAPELERIA LACULTURA TULUA-VALLE | %500 UND. $8.000| INMEDIATO | CREDITO | s0pias
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3.9. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Actualmente y dentro del sector alimenticio el tipo de oferta es competitiva o de
libre mercado, puesto que nos encontramos en circunstancias de libre
competencia caracterizada por un gran numero de participantes en él.

En el mercado de Tuluad existe una gama significativa de 12 marcas de
manjares, dulces y conservas similares al nuestro, pero las propiedades
caracteristicas de nuestro producto son unicas, por lo tanto nos hace pioneros
e innovadores. Aungue no contamos con ningun competidor en este nicho,
debemos estar a la vanguardia y no desproteger la posicidbn que ocupemos en
el mercado.

Tabla No0.28 Productos existentes en el mercado

Competencia Localidad Productos

Dulces Del Valle | Buga — Valle Del Cauca e Dulces

e Manjares

e Conservas

e Dietéticos
Respin Medellin — Antioquia e Cernidos de frutas
Embajador S.A Cali — Valle Del Cauca e Manjares
La Constancia La Paila — Valle Del Cauca | ¢ Conservas

e Dulces
La Provincia Palmira — Valle Del Cauca | ¢ Manjares
California Barranquilla — Atlantico e Conservas
Del Casino Boyaca — Tunja e Conservas
Colanta Antioquia — Medellin e Manjares
Alpina Sopo — Cundinamarca e Manjares
Exito Medellin - Antioquia e Manjares
Olimpica Barranquilla — Atlantico e Manjares
Konfyt Medellin — Antioquia e Dietéticos
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Figura No.14 Mapa perceptual de posicionamiento de las marcas en el
mercado de Tulua
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Fuente: esta investigacion

El anterior mapa perceptual es un grafico que representa las percepciones de
administradores y operarios de puntos de venta sobre las marcas de conservas
y dulces existentes en el mercado de Tulua, en funciébn de una serie de
atributos que los caracterizan, como alternativas de sabor y valor de
adquisicion. Estas percepciones se establecen como herramienta fundamental
que identifica la posicion relativa de las marcas, y la correlacion a otros
competitivos.

Tenemos a dulces del valle bien posicionado por los afios de experiencia que
tiene y han tenido una gran aceptacion en el mercado y ha ocupado un buen
lugar en la mente de los consumidores y ademas es un competidor regional o
de nuestra zona de influencia. Y con las demas marcas son percibidas por los
consumidores que son muy representativos en la imagen de la marca y sus
comunicaciones.

Tabla No.29 Macro-mapa competitivo de marcas mas reconocidas
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DULCES
DEL

FACTOR VALLE | POND. | KONFYT | POND. | LA CONSTANCIA | POND.
CALIDAD 18 3,6 18 3,6 16 3,2
PRECIO 12 1,8 12 1,8 13 1,95
EMPAQUE 13 1,95 13 1,95 14 2,1
PUBLICIDAD 13 1,95 11 1,65 14 2,1
PROMOCION 5 0,5 5 0,5 9 0,9
CUBRIMIENTO 15 2,25 12 1,8 14 2,1
RESPUESTA RECLAMO 8 0,8 8 0,8 9 0,9
TOTAL 84 12,85 79 12,1 89 13,25

Estimamos los factores comunes importantes entre las marcas competitivas
eligiendo métricas para evaluar su desempefio y calificando segun su relacion
al beneficio primario que brinda sus productos a los clientes en el mercado
dado.

3.9.1. FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA COMPETENCIA

Como principal fortaleza de este tipo de negocio, debemos mencionar el valor
agregado que genera los dulces o conservas por ser productos de consumo
tradicional, con exclusividad y diferenciacion frente a los otros productos
existentes en el mercado, aceptada en el mercado por la calidad en las
materias primas utilizadas y su proceso de transformacion. Ante esta situacion
debes tener en cuenta que si no cuentas con una formalizacion de las
actividades de mercadeo y publicidad, sera muy complicado que logres captar
nuevos clientes para tu producto.

También debemos destacar como punto fuerte, el alto grado de conocimiento
gue tienen las empresas que operan en la actualidad en esta actividad en lo
referido a la elaboracién del producto, que en muchas ocasiones se deriva de
una tradicion familiar que favorece la imagen frente a otros alimentos.

Cuadro No.30 Fortalezas y debilidades percibidas en la competencia

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Conocimiento del producto y del e Excesiva utilizacion de los canales
negocio. de distribucion tradicionales.
e Exclusividad y diferenciacion en e Escasa profundizacion en las
los productos fabricados de actividades de mercadeo, publicidad

y comercializacion.
e Poca innovacién en el portafolio de
sus productos.

forma tradicional.
e Estructura organizacional
establecida.
¢ Posicionamiento en el mercado.
e Calidad en sus productos

Otro punto débil en este tipo de negocios es el predominio de la utilizacion de
canales de comercializacion tradicionales, como el mini-mercado o la venta a
particulares, y la baja utilizacidbn de canales de distribucibn mas estables y
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rentables como: los distribuidores de alimentos, los hipermercados o las
tiendas especializadas, lo que permitira a los productores llegar a segmentos
de mercado méas amplios y con mayor poder adquisitivo.

Como ultima debilidad a tener en cuenta por el emprendedor, es el peligro de la
escasa profesionalizacién de las actividades relacionadas con el mercadeo, la
publicidad y la comercializacion.

Debemos hacer hincapié en lograr una imagen corporativa atrayente de la
empresa, a través del disefio, presentacion y empaque de los productos, la
creacion de nuevos productos y marcas, estrategia de precios, sistemas de
promocion, etc.

3.9.2. ZONAS CONTROLADAS POR LA COMPETENCIA

A través de las consultas llevadas a cabo en organismos publicos y fuentes
secundarias se han identificado un total de 37 empresas del sector mecatero
legalmente constituidas en el municipio de Tulua y sus municipios aledafios,
dentro de las 530 empresas de la industria manufacturera segun el informe
Estructura Empresarial 2010 de la Céamara de Comercio de Tuluad. Su
distribucion territorial es la siguiente:’

Tabla No.31 Participacion de empresas en el mercado mecatero segun su
distribucion por municipios.

Numero de Porcentaje de
Municipio Empresas participacion
Andalucia 19 51%
Tulua 11 30%
Bugalagrande 4 11%
San Pedro 2 5%
Trujillo 1 3%
TOTAL 37 100%

En relacién al emprendimiento y a la creacién de empresas, debe saber que en
el aflo 2010 de los 45 expositores de la region en la plaza del mecato,
organizado por Camara y Comercio de del municipio de Tulua, en el cual se
premia 7 ideas innovadoras, relacionadas con empresas de conservas, dulces
y mermeladas. Esto es un indicador del importante grado de oportunidad
empresarial para el futuro proximo de esta actividad, que como se sefiald
anteriormente, se encuentra en fase de desarrollo y expansiéon de su mercado
potencial y real.'®

17 Camara de Comercio Tulua
18 Camara de Comercio Tulua
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3.9.3. NUMERO DE EMPRESAS DEL MISMO TIPO

El sector del mecato, reflejado en un 7% de las 37 empresas dedicadas a esta
actividad en el municipio tuluefio y sus municipios aledafios, jurisdiccion de la
Céamara de Comercio de Tulua.

Para el conocimiento de la forma juridica, existe escasa informacion debido a
que la mayoria de este tipo de empresas se constituye inicialmente como
personas naturales, esta cifra corresponde al 75% de las empresas registradas.
Mientras que el otro 25% relune diferentes figuras juridicas, siendo la
mayoritaria la sociedad limitada.

Recuerde que esta informacion ha sido estimada, debido a la carencia de datos
de las empresas informales, es decir, aquellas que no estan registradas ante la
Camara de Comercio del municipio de Tulua. Esta informalidad no es
especifica del sector de alimentos, sino en una gran parte de los demas
sectores.

De cualquier forma, lo mas relevante de estas cifras, es que nos encontramos
con una actividad poco desarrollada y sin explotar suficientemente, lo cual,
muestra la existencia de un mercado muy interesante para el emprendimiento
de nuevas empresas que cubran los espacios del mercado que aun no estan
totalmente satisfechos.

3.9.4. FUNCION DE LA OFERTA

Para determinar la funcion de la oferta, elaboraremos una tabla donde se
relacionen los diferentes precios con las cantidades que estaremos dispuestos
a ofrecer en cada afio, con esta relacion hallaremos nuestra oferta global de

ambos dulces de cafiabrava y de guadua.

Tabla No.32 Funcion de la oferta global para los dos productos en 5 afios

ANO | PRECIO | CANTIDAD OFERTADA
0 $3.500 26.100
1 $3.600 28.710
2 $3.700 31.581
3 $3.800 34.739
4 $3.900 38.213
5 $4.000 42.034

Figura No.15 Proyeccion de la oferta para los dos productos en 5 afios

92



PROYECCION OFERTA 5 ANOS
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Se determina que la oferta se manifiesta en forma creciente, porque a mayor
precio del producto, mayor sera la oferta del mismo. El precio determinado,
entra a competir con otros productos ofrecidos en el mercado, sin reducir su
valor de adquisicion por producto por que no se cubririan los costos de
produccién.

3.10. DEFINICION DEL PRECIO DE VENTA

Definimos precio al valor monetario que se le asigna a nuestros productos y
estard representado en dinero, sefialando la cantidad que debe tener nuestro
cliente para hacerse a un dulce de cafiabrava o de guadua.

La fijaciobn de nuestro precio es de gran importancia, pues influye en la
percepcion que tiene el consumidor final sobre el dulce que recibe.

Para la determinacién del precio del dulce de cafiabrava y el de guadua nos
guiamos por factores fundamentales:

A) El costo de nuestro producto.

B) Los precios de la competencia en el mercado.

C) Nuestro porcentaje esperado de ganancia.
Y un aspecto importante es la percepcion del consumidor del valor tiene
nuestro producto y cuanto esta dispuesto a pagar el cliente, tomando en cuenta
el precio de los productos similares o parecidos de la competencia y
comparenlo con el nuestro.

En términos sencillos, la relacion para establecer nuestro precio de venta al
dulce de cafabrava y guadua es la siguiente:

Precio de Venta = C. Fijos + C. Variables + Gastos + Ganancia esperada.

3.11. PRESUPUESTO O PRONOSTICO DE VENTA
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Esta prediccidbn en la empresa tiene como prioridad determinar el nivel de
ventas reales proyectadas para el dulce de cafiabrava y guadua, calculandose
mediante los datos de demanda actual y futura, basado en técnicas especiales

de investigacion de mercado

Este pronostico de ventas, ha sido elaborado cuidadosamente y con exactitud,
para determinar unos presupuestos mucho mas confiables en la parte de
produccién, compras, gastos de ventas, gastos administrativos, entre otros
gastos para la fabricacion y distribucion del dulce de guadua y de cafiabrava.

3.11.1. VENTAS PROYECTADAS EL PRIMER ANO

Tabla N0.33 Ventas proyectadas mes a mes afio 0

ENERO
PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $ 3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000| $3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%
FEBREO
PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $ 3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000| $3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%
MARZO
PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000| $3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%
ABRIL
PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $3.500 1000| $3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%
MAYO
PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $3.500 1000| $3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000| $3.500.000
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TOTAL

$ 7.000.000

% A VENTA TOTAL EN EL ANO

7,7%

JUNIO

PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $3.500 1300| $4.550.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1300| $4.550.000
TOTAL $9.100.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 10,0%

JULIO

PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000| $ 3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%

AGOSTO

PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000 | $3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%

SEPTIEMBRE

PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000| $ 3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%

OCTUBRE

PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1000| $3.500.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1000| $ 3.500.000
TOTAL $ 7.000.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 7,7%

NOVIEMBRE

PRODUCTO PRECIO UNIT. | UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $ 3.500 1550 $ 5.425.000
DULCE DE CANA BRAVA $3.500 1550 $ 5.425.000
TOTAL $ 10.850.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 11,9%

DICIEMBRE

PRODUCTO PRECIO UNIT. UND. A PRODUCIR INGRESO
DULCE DE GUADUA $3.500 1200| $4.200.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 3.500 1200| $4.200.000
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TOTAL $ 8.400.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 9,2%
TOTAL ANO
PRODUCTO UND A PROD. INGRESO
DULCE DE GUADUA 13.050 $ 45.675.000
DULCE DE CANA BRAVA 13.050 $ 45.675.000
TOTAL 26.100 $91.350.000
% A VENTA TOTAL EN EL ANO 100,0%
3.11.2. VENTAS PROYECTADAS A CINCO ANOS
Tabla No.34 Ventas proyectadas a 5 afios
PRODUCTO ANO 0 ANO 1
UND. $ INGRESO UND. $ INGRESO
DULCE DE GUADUA 13.050 $ 45.675.000 14.355 $51.678.000
DULCE DE CANA BRAVA 13.050 $ 45.675.000 14.355 $51.678.000
TOTAL 26.100 $91.350.000| 28.710 $ 103.356.000
PRODUCTO ANO 2 ANO 3
UND. $ INGRESO UND. $ INGRESO
DULCE DE GUADUA 15.791 $ 58.424.850 17.370 $ 66.004.290
DULCE DE CANA BRAVA 15.791 $ 58.424.850 17.370 $ 66.004.290
TOTAL 31.581 $116.849.700| 34.739 $ 132.008.580
PRODUCTO ANO 4 ANO 5
UND. $ INGRESO UND. $ INGRESO
DULCE DE GUADUA 19.107 $74.515.370| 21.017 $ 84.068.622
DULCE DE CANA BRAVA 19.107 $74.515.370| 21.017 $ 84.068.622
TOTAL 38.213 $149.030.739| 42.034 $ 168.137.244

3.12. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO

Las necesidades de un producto varian de acuerdo las estaciones o los
cambios de estilo de los consumidores, o debido a una gran variedad de
factores que en el entorno tenga un producto y de eso dependera que
permanezca en el mercado. El éxito o fracaso de un producto en el mercado
depende de la manera en que se combinan las estrategias de mercadeo.

Para nuestro disefio de estas estrategias analizaremos nuestro publico objetivo
para que, en base a dicho analisis, podamos disefiar estrategias que se
encarguen de satisfacer sus deseos, aprovechar sus costumbres en el
momento de adquirir un producto alimenticio.
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Para la implementacion de unas optimas estrategias de mercadeo, es
fundamental la creacion de la identidad corporativa, una imagen que definird
nuestros productos y con la que se dara a conocer nuestra empresa.

3.12.1. COMERCIALIZACION

Nuestros productos alimenticios como lo son dulce de de cafabrava y de
guadua que se caracterizan en el mercado por ser naturales y energéticos.
Resaltando su innovacion de sabor, la higiene mantenida durante el proceso de
elaboracion y la calidad con que se brinda este producto al consumidor.

e MARCA:

Sera nuestro nombre con el que lograremos identificar el dulce de cafiabrava y
guadua y asi diferenciarlos de las demas marcas de los competidores.

Manjares la Ambrosia, definimos esta marca porque refleja caracteristicas
para nuestros productos. La Ambrosia es un término de la mitologia griega, el
cual se le asumia a los alimentos consumidos por los dioses, nombre que es
impactante a la hora de escucharlo, pero que lo definimos a este proyecto sin
ninguna connotacion religiosa que pueda perjudicar la sensibilidad creyente de
cualquier culto. Adicionalmente la palabra ambrosia es sin6nimo de ambar en
naciones orientales, color similar al dl néctar o la miel y que va intimamente
relacionado a nuestros productos dulces en almibar. Ademas ira acompafiado
de colores llamativos como el verde que refleja la naturalidad de nuestros
productos, el blanco representa la higiene y calidad con que trabajamos. Los
demas colores (rojo, crema y naranja) presentados como identidad visual
atractiva en la psicologia del consumidor.

e ESLOGAN:
“El alimento de los dioses” Nuestro eslogan esta intimamente relacionado con

la marca y se desprende de su mismo significado, ademas le brinda prestigio
al consumidor al momento de adquirirlo.

Figura No.16 Marca y eslogan de nuestra empresa y productos.
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Nuestros productos llevaran consigo las siguientes propiedades:
A. Presentacion:

Nuestros dulces se presentaran al mercado en recipientes plasticos con una
cantidad de 250gr.

B. Composicion:
Pulpa de fruta, azUcar, agua, canela y clavos dulces.
C. Usos:

Posicionado en el sector alimenticio, y se utiliza en el consumo diario entre las
comidas.

D. Usuarios :

Nuestros productos van dirigidos a cualquier consumidor que no presente
intolerancia por el dulce.

E. Caracteristicas Fisicas Del Producto

Tabla No.35 Caracteristicas Fisicas Del Producto

Cafna brava Guadua

PESO 2509 2509

COLOR Variable entre canela y | Variable entre rosado claro
marron a mas intenso

SABOR propio y caracteristico propio y caracteristico

OLOR acorde a sus materias | acorde a sus materias
primas primas

TEXTURA Suave y cremosa Suave y cremosa

DURABILIDAD | 90 dias Temp. Ambiente | 90 dias Temp. Ambiente

Figura No.17 Presentacion del producto en el mercado
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3.12.2. COMUNICACION O PROMOCION

La presentacion se dard a conocer por medio de folletos, que contengan
imagenes alusivas a nuestros productos, ademas se realizaran comerciales en
los principales medios de comunicacion local, tanto de radio como de prensa.

Aplicaremos uno de los mecanismos mas habituales en este tipo de productos,
son las degustaciones, muestras gratuitas, asi como impulsadores, cuya
principal funcién es promocionar el producto al consumo y otorgar informacién
nutricional al cliente, convirtiéndose en una fuente de informacion primordial
para la empresa, ya que recoge el grado de satisfaccion o posibles sugerencias
de los consumidores finales.

Otro elemento fundamental es la participacién son las ferias o eventos del
sector, ya que son formas muy rapidas de dar a conocer los productos y de
captacibon de nuevos clientes, tanto distribuidores, como tiendas
especializadas.

La tendencia es que al manejar cualquiera de estos medios de presentacion de
nuestros productos, el consumidor quede satisfecho y a su vez recomiende con
una publicidad en cadena a otros posibles clientes, convirtiéndose en la
manera mas practica de promocién a nuestros productos y muy econdmica
para la empresa.

3.12.3. PRECIO

Nuestra estrategia de precio consiste en fijar un precio inicial estable y de los
mas bajos a los existentes en el mercado por parte de la competencia, con el
fin de conseguir una penetracion de mercado rapida y eficaz, es decir, para
atraer rapidamente a un gran numero de consumidores y conseguir una gran
cuota de mercado. El elevado volumen de ventas reduce los costes de
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produccion, lo que permite a la empresa tenga la opcion de bajar un poco sus
precios.

Esta estrategia tiene como principal objetivo el de penetrar de inmediato en el
mercado masivo, generar un volumen sustancial de ventas, lograr una gran
participacion en el mercado meta, desalentar a otras empresas de introducir
productos competidores y atraer nuevos clientes o clientes adicionales que
sean sensibles al precio.

3.12.4. LOGISTICA DE DISTRIBUCION

Durante los primeros meses dedicaremos el tiempo necesario, para hacer
visitas a clientes (mini-mercados, tiendas especializadas, supermercados, entre
otros distribuidores especializados en alimentos), para adecuar el canal de
comercializacibn mas adecuada para hacer llegar el producto al consumidor
final.

Figura No.18 Estructura de los canales de distribuciéon

Canal Recorrido

Directo Fabricante -----------------------momm e > Consumidor
Corto  Fabricante -------------------ommmomm s > Detallista __._.> Consumidor
Largo Fabricante --------------------- > Mayorista ----> Detallista ----> Consumidor

El factor del canal de distribuciéon que no solo satisfaga las necesidades de los
clientes, sino que ademas nos conceda una ventaja competitiva y diferencial
gue supere la competencia.

Por ultimo se implementaran mecanismos basicos de la logistica de
distribucion, este serda otro punto en la estrategia de mercadeo. Con el fin de
obtener eficiencia y eficacia de los canales por los cuales se van a distribuir los
productos, las formas de entrega, las alianzas comerciales de venta y todas las
actividades relacionadas con el manejo del producto, su cuidado y su llegada al
consumidor final.
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4. ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO

El estudio técnico de este proyecto se basa en los procedimientos, recursos,
tecnologia y habilidades que existen para realizar nuestro procedimiento
productivo en la fabricacion de los dulces de cafabrava y guadua.

Acordamos que el objetivo de ingenieria de este proyecto es resolver lo
concerniente a la instalacion, distribucion de la planta y el funcionamiento de la
nueva linea de dulces o conservas.

4.1. DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

Figura No.19 Diagrama de proceso
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Descripcion cientifica del proceso

Este proceso consiste en tomar la pulpa no muy madura de la planta ya sea
cafiabrava o guadua y cortarlas en partes; lascas, trozos, cubos, rodajas y
otros y someterlas a una coccion con azucar, utilizada como un aditivo natural y
eficaz para la conservacion de diferentes frutas en forma de conservas en
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almibar, mermeladas, jaleas y otros. La acidez de las frutas favorece la
conservacion.

Cuando se sumerge la seccion de una fruta en soluciones concentradas de
azucar (almibares) o se afiade azucar a la pulpa de la planta o frutas para
preparar un dulce, se produce el fenbmeno llamado osmotico. El azlucar de la
solucion de almibar penetra en los tejidos de las plantas o frutas y se libera el
agua de los tejidos hacia el almibar, hasta que se alcanza un equilibrio en las
concentraciones de ambos. Asi, como consecuencia de la pérdida de agua de
la pulpa, se reduce considerablemente el agua disponible del alimento. La
reduccion serd mayor a medida que aumente la concentracion de azucar en el
almibar.

Esta reduccion de agua en los tejidos de las pulpas impide el crecimiento
microbiano y posibilita la conservacion. Los microorganismos, por efecto de la
presidn osmotica, pierden agua y se produce una dislocaciéon de los tejidos, lo
que provoca la muerte de las células.

Para que se produzcan los fendmenos descritos anteriormente y se logre la
eliminacién de los microbios, es necesario que la concentracion de azucar se
eleve por lo menos hasta 70%. Para menores concentraciones sélo ocurre una
conservacion parcial.

Por lo tanto, para la preservacion de conservas envasadas en almibar, de las
mermeladas y de las jaleas, es necesario auxiliarse de otros medios como la
acidez y la temperatura.

Adicionalmente, deben envasarse las frutas sin oxigeno para evitar el
crecimiento de microorganismos aerobios como los hongos. La preservacion de
frutas requiere que éstas no estén con alto nivel de deterioro, sobre todo si se
van a conservar enteras, en tajadas o en trozos en almibar. La elaboracion de
mermeladas permite mayor flexibilidad.
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Figura No.20 Diagrama Analitico De Movimientos Y Tiempos

—— o =
CURSOGRAMA ANALITICO

: GPERARIO | MATERIAL | EQUIPO

— T

TIVIDAD:
RECORRIDO DE PROCESAMIENTO DE
+ | DULCES O CONCERVAS DE CANABRAVA
0 GUADUA
ETODO: ACTUAL ! PROPUESTO

: BPRESA LA AWVBROSIA

RESUMEN

ACTUAL

STA

EC MI.

PERACION
RANSPORTE
SPERA
NSPECCION
CENAMIENTO

4lv&04

STANGIA (melos)

PERARIC(S): ICHA N

OMPUESTO PQR: "
JULIO CESAR ZUNIGA O SPINA

TIEMPO Ml NT

T0

MANO CE OBRA
MATERIAL

APROBADOC POR: FECHA

TOTAL

CANT || DIST ||| TIEm
MINT

SIMBOLOS

LAVADD DE LAPULPA

=N

"DESAMARGADO DE LAPULPA

o

G480

[DESPLAZAMIENT 0 A LATRITURADDRA

b

TRITURADO DE LAPULPA ¥

10

Zloj=s

DESPLAZAMIENT O A ESTUFA

ESCALDADO

"ESPERA DE COLIO0

120

U DE AGUA

DESPLAZAVIENT O A ESTUFA

-

AGREGAR INSLWOS A LAPAILA

AGREGAR PULPA DE FRUTA A LA PAILA

CALAR EN ALMIBAR

120

[

DELAFPAILA

1]

aDESFLﬂZAR ALMACEN PRO DUCT O TERMINAD
ENFRIAR

BPACAR

BN B N B

e e PR

“TOTAL)_ 18 ) 135 ) 850 L2 Jta Joajie 1)

103




Figura No.21 Diagrama de recorrido analitico
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4.2. TAMANO DE LA PLANTA O EMPRESA

El sitio escogido en el analisis de localizacién es las afueras de la ciudad,
definidamente en el corregimiento de Campoalegre Tulua, el local debera tener
un espacio minimo requerido de 9 metros de ancho por 10 metros de largo.
Con una puerta doble, metélica, y ademas debera tener ventilacion.

La bodega tendra un espacio equivalente para almacenar su inventario
pertinente a sus estanterias y estas deberan ser distribuidas de forma
ordenada para evitar espacios inutilizados.

Contara con un bafio con espacio promedio 2 metros cuadrados, contara con
un inodoro, lavamanos Sera el mismo bafio para clientes, y personal de la
empresa.

Su oficina tendra un tamafio de 16 mts cuadrados, lo que permitiera ubicar el
escritorio 2 sillas y un archivador, esto con el fin de evacuar las labores
administrativas propias de un local comercial.

104



4.3. LOCALIZACION GEOGRAFICA

Los posibles compradores se localizan inicialmente en la ciudad de Tulua, Valle
del cauca, Colombia, Sur América, pero con proyeccion de expandir los
servicios a los municipios aledafios

Figura No.22 Ubicacién geografica del proyecto
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Factores de localizacion del proyecto

Este proyecto se efectuara y sera localizado en la ciudad de Tulug, tomando
como decision basada en factores.

Tabla No.36 Factores que influye en la localizacion del proyecto

Factor Andlisis
El municipio de Tulué se extiende sobre las localidades
. vecinas de Andalucia, Bugalagrande, Bolivar, Riofrio,
Influencia

Socioecondmica

Roldanillo, Trujillo, Zarzal, Sevilla, Buga, San Pedro
entre otras.

Posicion Geografica

Juega un papel de centro oportuno y favorable entre
ciudades importantes como Armenia, Pereira y Cali la
Capital del Departamento.

Epicentro Regional

Es un sector consideradamente comercial, industrial,
agricola, turistico y prestador de servicios de excelente
calidad.

Ventaja Competitiva

En la ciudad de Tulua, se ha encontrado ausencia de
una empresa con el concepto propio en la fabricaciéon y
comercializacion de dulces, manjares y conservas.
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Perfil Demografico

Se aprecia que este sector tiene un comportamiento
comercial, donde se beneficia aprox. 384.000
consumidores, locales y aledafios.

Oportunidad
Empresarial

Ciudad abierta al avance y al desarrollo, producto de
su gran actividad economica, la posibilidad de
emprendimiento empresarial es una excelente
oportunidad en la ciudad y ya es reconocida como polo
de progreso regional.

Proveedores

Gracias a sus caracteristicas agricolas esta ciudad
tiene un sinnumero de fuentes de abastecimiento,
ubicando principalmente nuestro proveedor principal de
suministro de pulpa horticola, para la fabricacion de
nuestro producto.

Domicilio

Totalmente todos los operarios de esta empresa estan
residiendo en esta ciudad y por lo tanto es dificil el

desplazamiento a cualquier otra.

Micro- Localizacién

Se manejara como forma técnica para determinar La Micro localizacion, del
proyecto, por Método Cualitativo por Puntos. En este método se tomaron en
cuenta factores objetivos como: disposicidn de expansion, mano de obra,
acceso a proveedores, proximidad al mercado, vias de acceso alternativas,
costo servicios, comunicacion, eliminacion de efluentes y seguridad, que para
nuestro proyecto son de importancia, aun asi los relacionamos a tres distintos
lugares como: el corregimiento de Campoalegre Tulug, el centro comercial de
Tulua y el parque industrial en las afueras de esta localidad.

Tabla No0.37 Resultado del estudio métodos cualitativos para micro-
Localizacién del proyecto

MEDIDA PREFERENCIA DE LA LOCALIZACION
CAMPOALEGRE TULUA | 6.8 | Primera alternativa
CENTRO DE LA CIUDAD | 6.6 | Segunda alternativa
PARQUE INDUSTRIAL 6.6 | Tercera alternativa

Fuente: este estudio, véase anexo No.2
Andlisis del Resultado
Haciendo la comparacién pro factores favorables que determinen la ubicacién
de la empresa, los resultados de la Micro Localizacion nos establece que el

Corregimiento de Campoalegre Tulua es el lugar mas adecuado para nuestro
proyecto segun su calificacion y su condicion.

106




4.4. PLANIMETRIA, OBRAS FISICAS Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El tamafio del proyecto requerira un area aproximada 9 metros de ancho por
10 metros de largo, dicho local debera ser de un piso antideslizante, contar
con un bafio, cocina, almacén y oficina, su ubicacion se efectuara en las
afueras de la ciudad cerca a sus recursos y suministros.

Se contrataran 4 empleados, los cuales se desempefiara las funciones
operativas y administrativas.

Se necesitara solo un computador y una impresora de matriz de punto. Para la
impresion de facturas e informes. Su distribucion de muebles se hara de forma
ordenada para que genere la sensacion de amplitud y comodidad.

Figura No.23 Plano de obra fisica y distribucién de la planta
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4.5. PROGRAMA DE PRODUCCION

Nuestro programa consiste en determinar todas las actividades requeridas para
la produccion y los recursos necesarios para poder cumplir con el programa de
ventas.

Este programa se realizara bajo un sistema continuo, analizando que la
demanda sea sustancialmente constante. Si la demanda fuera intermitente,
originaria una acumulacion de trabajo terminado que podria originar dificultades
de almacenaje.
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Tabla No.38 Programa de produccion mes a mes afio 0

ENERO
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $2.465 1100 $2.711.500
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1100 $2.711.500
TOTAL $ 5.423.000
FEBREO
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
MARZO
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
ABRIL
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
MAYO
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
JUNIO
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1300 $ 3.204.500
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1300 $ 3.204.500
TOTAL $ 6.409.000
JULIO
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
AGOSTO
PRODUCTO COSTO UNIT. UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
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SEPTIEMBRE

PRODUCTO COSTO UNIT.  |UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
OCTUBRE
PRODUCTO COSTO UNIT. |UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1000 $ 2.465.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 2.465 1000 $ 2.465.000
TOTAL $ 4.930.000
NOVIEMBRE
PRODUCTO COSTO UNIT. |UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1550 $ 3.820.750
DULCE DE CANA BRAVA $ 2.465 1550 $ 3.820.750
TOTAL $ 7.641.500
DICIEMBRE
PRODUCTO COSTO UNIT. |UND. A PRODUCIR COST. TOTAL
DULCE DE GUADUA $ 2.465 1200 $ 2.958.000
DULCE DE CANA BRAVA $ 2.465 1200 $ 2.958.000
TOTAL $ 5.916.000
TOTAL ANO
PRODUCTO UND A PROD. COSTO
DULCE DE GUADUA 13.150 $ 32.414.750
DULCE DE CANA BRAVA 13.150 $ 32.414.750
TOTAL 26.300 $ 64.829.500
Tabla No.39 Programa de produccion proyectada a 5 afios
PRODUCTO ANO 0 ANO 1
UND. $ COSTO UND. $ COSTO
DULCE DE GUADUA 13.150 $32.414.750 |  14.465 $ 35.656.225
DULCE DE CANA BRAVA 13.150 $32.414.750 |  14.465 $ 35.656.225
TOTAL $ 26.300 $ 64.829.500| 28.930 $ 71.312.450
PRODUCTO ANO 2 ANO 3
UND. $ COSTO UND. $ COSTO
DULCE DE GUADUA 15.912 $39.221.848| 17.503 $ 43.144.032
DULCE DE CANA BRAVA 15.912 $39.221.848| 17.503 $ 43.144.032
TOTAL $31.823 $78.443.695| 35.005 $ 86.288.065
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PRODUCTO ANO 4 ANO 5
UND. $ COSTO UND. $ COSTO
DULCE DE GUADUA 19.253 $47.458.435| 21.178 $52.204.279
DULCE DE CANA BRAVA 19.253 $47.458.435| 21.178 $52.204.279
TOTAL 38.506 $94.916.871| 42.356 $ 104.408.558

Alternativamente, si la produccion llegara a fluctuar debido a la demanda en un
periodo plano, no referente a lo apreciado en los meses de junio, noviembre y
diciembre, el establecimiento normal de produccion de conservas y el balance
de la linea continua necesitarian una reorganizacién de presupuestos para que
la fabricacibn de mas productos terminados no conduzca a un costo
excesivamente alto.

5. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

El analisis econdmico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econOmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total
de la operacion de la planta (que abarque las funciones de produccion,
administracion y ventas), asi como otras son indicadores que serviran de base
para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion econémica.

Aplicaremos un analisis financiero y analitico, determinando los beneficios o
pérdidas en los que se puede incurrir al pretender invertir en la creacion una
empresa de conservas, encaminado a la consecucién de obtener cifras
econOmicas de la empresa, asi como también podremos analizar cual es la
situacion actual y que evaluacion a tenido con respecto a los afios
anteriores, con el objetivo de hallar resultados que apoyen la toma de
decisiones.

5.1. INVERSIONES

En nuestras inversiones se incluyen todos los elementos necesarios para iniciar
el negocio, que seran destinados para servir en forma duradera en el desarrollo
de la actividad de la empresa.

De esta forma, se recogen las partidas minimas de los recursos econémicos
gue se va a necesitar al inicio de la actividad: una planta donde va tener toda la
produccion de su empresa, la maquinaria para poder desempefar la actividad
de fabricacion de conservas de cafiabrava y guadua.
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Tabla No.40 Representacion de la inversion en activos fijos

ACTIVOS FIJOS VALOR
MAQUINARIA $3.700.000
EQUIPOS $1.300.000
MUEBLES Y ENSERES $500.000
VEHICULOS $3.000.000

TOTAL $8.500.000

Para acondicionar el area administrativa se incluyeron elementos de oficina
como un escritorio, computador, archivador y silla. En la partida de maquinaria
estan incluidos los equipos minimos necesarios para el inicio de la actividad,
tales como: cortadoras de hortalizas, estufa de gas, paila de cobre y
refrigerador. Considerando que podemos encontrarlos en el mercado con
diferentes precios dependiendo de la calidad, y de si son de primera o segunda
mano. Aunque una decision de comprarlos de segunda mano, representaria
una inversion mas baja, debe tener en cuenta que puede asumir unos gastos
adicionales como mantenimiento, repuestos y posibles paros en la produccion
si la maquinaria se dafia de improvisto, por estas razones se decide adquirirlo
de primera mano.

Para el area de distribucion es necesario adquirir una motocicleta, vehiculo de
alto aguante y potencia, para el trabajo constante.

Tabla No.41 Analisis de maquinaria

OBJETO Trituradora De Verduras Industrial
Consta de un motor eléctrico dentro de una
carcasa generalmente de metal o plastico,
desde donde y por medio de un eje que se
conecta al vaso (en cuyo interior hay unas
DESCRIPCION cuchillas en forma de hélice) hace girar las
aspas de la misma, generando un ciclén que
atrae a los alimentos (alli colocados) a las
cuchillas giratorias moliéndolos o bien
triturdndolos.

PROVEEDOR Pallomaro

LOCALIDAD Cr. 4 # 20-21Cali — Valle

PRECIO UND. $1.400.000 _
TOTAL UND. 1 =%
TOTAL $ $1.400.000 ™ l
TIEMPO DE L
ENTREGA 8 dias ==
FORMA DE PAGO | De Contado anse
PLAZO CREDITO | No aplica | !
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OBJETO Estufa Industrial
DESCRIPCION Sistema desarrollado de cuatro
guemadores con espacio interior que
reduce el consumo de gas y entrega una
eficiencia maxima. Dispositivo  de
seguridad de supervision de llama que
cierra el suministro de gas. Construida en
acero inoxidable 304.
PROVEEDOR Pallomaro
LOCALIDAD Cr. 4 # 20-21Cali — Valle
PRECIO UND. $650.000
TOTAL UND. 2
TOTAL $ $1.300.000
TIEMPO DE | 8 dias
ENTREGA
FORMA DE PAGO | De Contado
PLAZO CREDITO | No aplica
OBJETO Paila Industrial de Cobre
Recipiente de metal o greda,
redondo y poco profundo, que
sirve para dar punto de cosido a
DESCRIPCION los dulces y conservas.
PROVEEDOR Pallomaro
LOCALIDAD Cr. 4 # 20-21Cali — Valle
PRECIO UND. $300.000
TOTAL UND. 2
TOTAL $ $600.000
TIEMPO DE 8 dias
ENTREGA
FORMA DE PAGO |De Contado
PLAZO CREDITO |No aplica
OBJETO Refrigerador
Maquina térmica que permite la
transferencia de calor a voluntad con
un costo de energia de por medio
DESCRIPCION dejando el producto en su climatizado.
PROVEEDOR Pallomaro
LOCALIDAD Cr. 4 # 20-21Cali — Valle
PRECIO UND. $400.000
TOTAL UND. 1
TOTAL $ $400.000
TIEMPO DE 8 dias
ENTREGA
FORMA DE PAGO De Contado
PLAZO CREDITO No aplica
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Tabla No.42 Analisis de muebles y enseres

OBJETO Computador
Proporcionara soporte para
intercambiar informacion, procesar las
transacciones de bases de datos,
realizara calculos simples, manejo de

DESCRIPCION contabilidad y facturacion.

PROVEEDOR Andrade’s

LOCALIDAD Calle 26 # 23-42 Tulua — Valle

PRECIO UND. $1.300.000

TOTAL UND. 1

TOTAL $ $1.300.000

TIEMPO DE ENTREGA |2 dias

FORMA DE PAGO De Contado o Crédito

PLAZO CREDITO 12 meses

OBJETO Escritorio Y Silla
Mueble usado frecuentemente en el
entorno de trabajo y de oficina, para
leer, escribir sobre él, para usar
utensilios sencillos como lapiz y
papel o complejos como una
DESCRIPCION computadora.
PROVEEDOR Andrade’s
LOCALIDAD Calle 26 # 23-42 Tulua — Valle
PRECIO UND. $300.000
TOTAL UND. 1
TOTAL $ $ 300.000
TIEMPO DE ENTREGA |1 dias
FORMA DE PAGO De Contado o Crédito
PLAZO CREDITO 12 meses
OBJETO Archivador
Mueble para el almacenamiento de
informacion masiva, entre ella
tenemos facturas, recibos,
cotizaciones y otra documentacion
DESCRIPCION legal de la empresa.
PROVEEDOR Andrade’s
LOCALIDAD Calle 26 # 23-42 Tulua — Valle
PRECIO UND. $ 200.000
TOTAL UND. 1
TOTAL $ $200.000
TIEMPO DE ENTREGA |1 dias
FORMA DE PAGO De Contado o Crédito
PLAZO CREDITO 12 meses
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Tabla No0.43 Analisis de vehiculo

OBJETO Motocicleta
Motocicleta potente y de poco
consumo, disefada para el

DESCRIPCION trabajo pesado y continuo,

PROVEEDOR Honda Tulua Motos
CRA 27 No 26-52 Tulua —

LOCALIDAD Valle

PRECIO UND. $ 3.000.000

TOTAL UND. 1

TOTAL $ $3.000.000

TIEMPO DE 1 dias

ENTREGA

FORMA DE PAGO

De Contado o Crédito

PLAZO CREDITO

12 meses

5.2. DEPRECIACIONES

Tabla No.44 Depreciacion de activos fijos mes a ames afio 0

%

DURACION
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO EN ANOS ENERO FEBRERO
MAQUINARIA 3.700.000,00 0,10| $30.833,33| $30.833,33
EQUIPOS 1.300.000,00 0,10| $10.833,33| $10.833,33
MUEBLES Y ENSERES 500.000,00 0,10 $4.166,67 $ 4.166,67
VEHICULOS 3.000.000,00 0,05| $12.500,00| $12.500,00
CONSTRUCIONES 0,00 0,20 $ 0,00 $ 0,00
8.500.000,00 $58.333,33| $58.333,33
%
DURACION
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO EN ANOS MARZO ABRIL
MAQUINARIA 3.700.000,00 0,10 $30.833,33| $30.833,33
EQUIPOS 1.300.000,00 0,10| $10.833,33| $10.833,33
MUEBLES Y ENSERES 500.000,00 0,10 $4.166,67 $4.166,67
VEHICULOS 3.000.000,00 0,05| $12.500,00| $12.500,00
CONSTRUCIONES 0,00 0,20 $ 0,00 $ 0,00
8.500.000,00 $58.333,33| $58.333,33
%
DURACION
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO EN ANOS MAYO JUNIO
MAQUINARIA 3.700.000,00 0,10| $30.833,33| $30.833,33
EQUIPOS 1.300.000,00 0,10| $10.833,33| $10.833,33
MUEBLES Y ENSERES 500.000,00 0,10 $4.166,67 $4.166,67
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VEHICULOS 3.000.000,00 0,05| $12.500,00| $ 12.500,00
CONSTRUCIONES 0,00 0,20 $ 0,00 $ 0,00
8.500.000,00 $58.333,33| $58.333,33
%
DURACION
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO | EN ANOS JULIO AGOSTO
MAQUINARIA 3.700.000,00 0,10| $30.833,33| $30.833,33
EQUIPOS 1.300.000,00 0,10| $10.833,33| $10.833,33
MUEBLES Y ENSERES 500.000,00 0,10| $4.166,67| $4.166,67
VEHICULOS 3.000.000,00 0,05| $12.500,00| $ 12.500,00
CONSTRUCIONES 0,00 0,20 $ 0,00 $ 0,00
8.500.000,00 $58.333,33| $58.333,33
%
DURACION
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO | EN ANOS | SEPTIEMBRE | OCTUBRE
MAQUINARIA 3.700.000,00 0,10 $30.833,33| $30.833,33
EQUIPOS 1.300.000,00 0,10 $10.833,33| $10.833,33
MUEBLES Y ENSERES 500.000,00 0,10 $4.166,67| $4.166,67
VEHICULOS 3.000.000,00 0,05 $12.500,00| $ 12.500,00
CONSTRUCIONES 0,00 0,20 $ 0,00 $ 0,00
8.500.000,00 $58.333,33| $58.333,33
%
DURACION
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO | EN ANOS | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
MAQUINARIA 3.700.000,00 0,10 $30.833,33| $30.833,33
EQUIPOS 1.300.000,00 0,10 $10.833,33| $10.833,33
MUEBLES Y ENSERES 500.000,00 0,10 $ 4.166,67 $ 4.166,67
VEHICULOS 3.000.000,00 0,05 $12.500,00 | $ 12.500,00
CONSTRUCIONES 0,00 0,20 $ 0,00 $ 0,00
8.500.000,00 $58.333,33| $58.333,33
%
DURACION )
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO EN ANOS TOTAL ANO
MAQUINARIA 3.700.000,00 0,10 $ 370.000,00
EQUIPOS 1.300.000,00 0,10 $ 130.000,00
MUEBLES Y ENSERES 500.000,00 0,10 $ 50.000,00
VEHICULOS 3.000.000,00 0,05 $ 150.000,00
CONSTRUCIONES 0,00 0,20 $ 0,00
8.500.000,00 $ 700.000,00
Tabla No.45 Depreciacion de activos proyectado a 5 afos
DEPRECIACION ] ]
ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO x ANO ANO 0 ANO 1
MAQUINARIA $ 3.700.000,00 $ 370.000,00 | $ 3.330.000,00 | $ 2.960.000,00
EQUIPOS $ 1.300.000,00 $ 130.000,00 | $ 1.170.000,00 | $ 1.040.000,00
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000,00 $50.000,00| $450.000,00| $400.000,00
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VEHICULOS $ 3.000.000,00 $ 150.000,00 | $ 2.850.000,00 | $ 2.700.000,00
CONSTRUCIONES $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
$ 8.500.000,00 $ 700.000,00 | $ 7.800.000,00 | $ 7.100.000,00

DEPRECIACION

ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO x ANO ARNO 2 ANO 3
MAQUINARIA $3.700.000,00|  $370.000,00 | $ 2.590.000,00 | $ 2.220.000,00
EQUIPOS $1.300.000,00  $130.000,00| $910.000,00| $780.000,00
MUEBLES Y ENSERES | $ 500.000,00 $50.000,00 [ $350.000,00 | $ 300.000,00
VEHICULOS $3.000.000,00|  $150.000,00 | $ 2.550.000,00 | $ 2.400.000,00
CONSTRUCIONES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

$8.500.000,00|  $700.000,00 | $ 6.400.000,00 | $ 5.700.000,00
DEPRECIACION ~ ~

ACTIVO FIJO VALOR ACTIVO x ANO ANO 4 ANO 5
MAQUINARIA $3.700.000,00|  $370.000,00 | $ 1.850.000,00 | $ 1.480.000,00
EQUIPOS $1.300.000,00  $130.000,00| $650.000,00| $520.000,00
MUEBLES Y ENSERES | $500.000,00 $50.000,00 [ $ 250.000,00| $ 200.000,00
VEHICULOS $3.000.000,00|  $150.000,00 | $ 2.250.000,00 | $ 2.100.000,00
CONSTRUCIONES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

$8.500.000,00  $700.000,00 | $5.000.000,00 | $ 4.300.000,00

5.3. COSTOS OPERACIONALES

En este apartado estan incluidos los desembolsos necesarios anuales para
llevar a cabo la actividad y se tienen en cuenta tanto los costos variables
dependientes directamente del nivel de produccién, asi como los gastos y
costos fijos que no varian con el nivel de produccion de las conservas de

cafiabrava y guadua.

Se debe tener en cuenta que durante la fase inicial, sobre todo en los primeros
meses de funcionamiento de la empresa, los ingresos por ventas no
compensen los gastos generados. Por lo tanto, realizamos una prevision del
tiempo, en numero de meses, para estimar los gastos y los costos

operacionales.

Tabla No.46 Costos variables para dulce de cafa brava mes a mes afio 0

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $229.173 $125.010| $125.010| $125.010
EMPAQUE $ 157.300 $143.000| $143.000| $143.000
TOTAL COSTOS VARIABLES $386.473 $268.010| $268.010| $268.010
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MAYO JUNIO JULIO AGOSTO

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $ 125.010 $312.522 $ 125.010 $ 125.010
EMPAQUE $143.000] $185.900| $143.000| $143.000
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 268.010 $ 498.422 $ 268.010 $ 268.010
SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $125.010| $125.010 $312.522 $219.170
EMPAQUE $ 143.000 $ 143.000 $ 221.650 $ 171.600
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 268.010 $ 268.010 $534.172 $ 390.770

TOTAL ANO
CONCEPTO VALOR

MATERIA PRIMA $2.073.467
EMPAQUE $ 1.880.450
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 3.953.917

Tabla No.47 Costos variables para dulce de cafa brava proyectados a 5 afios

ANO 0 ANO 1 ANO 2

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $2.073.467 $ 2.280.814 $ 2.508.896
EMPAQUE $ 1.880.450 $ 2.068.495 $2.275.345
TOTAL COSTOS VARIABLES $3.953.917 $ 4.349.309 $ 4.784.240

ANO 3 ANO 4 ANO 5

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $ 2.759.785 $3.035.764 $ 3.339.340
EMPAQUE $ 2.502.879 $ 2.753.167 $3.028.484

Tabla No0.48 Costos variables para dulce de guadua mes a mes afio 0

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $229.173 $125.010| $125.010| $125.010
EMPAQUE $ 157.300 $143.000| $143.000| $ 143.000
TOTAL COSTOS VARIABLES $386.473 $268.010| $268.010| $268.010
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MAYO JUNIO JULIO AGOSTO

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $ 125.010 $ 312.522 $ 125.010 $ 125.010
EMPAQUE $143.000] $185.900| $143.000| $143.000
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 268.010 $ 498.422 $ 268.010 $ 268.010
SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $125.010| $125.010 $312.522 $219.170
EMPAQUE $ 143.000 $ 143.000 $ 221.650 $ 171.600
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 268.010 $ 268.010 $534.172 $ 390.770

TOTAL ANO
CONCEPTO VALOR

MATERIA PRIMA $2.073.467
EMPAQUE $ 1.880.450
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 3.953.917

Tabla No.49 Costos variables para dulce de cafa brava proyectados a 5 afos

ANO 0 ANO 1 ANO 2

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $2.073.467 $2.280.814 $ 2.508.896
EMPAQUE $ 1.880.450 $ 2.068.495 $2.275.345
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 3.953.917 $ 4.349.309 $ 4.784.240

ANO 3 ANO 4 ANO 5

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR
MATERIA PRIMA $2.759.785 $ 3.035.764 $ 3.339.340
EMPAQUE $ 2.502.879 $2.753.167 $3.028.484

Tabla No.50 Costos fijos mes a mes afio 0
CONCEPTO ENERO FEBRERO MARZO

FABRICACION $4.118.765| $4.118.765| $4.118.765
MANO DE OBRA $2.529.500| $2.529.500| $2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $54.167 $54.167
ADMINISTRACION $599.267 $599.267 $ 599.267
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HONORARIOS CONTADOR $400.000 $400.000 $400.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $8.000 $8.000 $8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $30.240 $30.240 $30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $17.500 $17.500 $17.500
ARRENDAMIENTO $80.000 $80.000 $80.000
GASTOS FINANCIEROS $34.360 $34.360 $34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $25.000 $25.000 $25.000
COSTOS FIJOS TOTALES $4.718.032| $4.718.032| $4.718.032
CONCEPTO ABRIL MAYO JUNIO

FABRICACION $4.118.765| $4.118.765| $4.118.765
MANO DE OBRA $2.529.500| $2.529.500| $2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $ 54.167 $ 54.167
ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267 $ 599.267
HONORARIOS CONTADOR $400.000 $400.000 $400.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $8.000 $8.000 $8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $30.240 $30.240 $30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $17.500 $17.500 $17.500
ARRENDAMIENTO $80.000 $80.000 $80.000
GASTOS FINANCIEROS $34.360 $34.360 $34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $25.000 $25.000 $25.000
COSTOS FIJOS TOTALES $4.718.032| $4.718.032| $4.718.032
CONCEPTO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE
FABRICACION $4.118.765| $4.118.765 $4.118.765
MANO DE OBRA $2.529.500| $2.529.500 $ 2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308| $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $739.707| $739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $200.000| $200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $ 54.167 $54.167
ADMINISTRACION $599.267| $599.267 $ 599.267
HONORARIOS CONTADOR $400.000 $400.000 $400.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $8.000 $8.000 $8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $30.240 $30.240 $30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $17.500 $17.500 $17.500

119




ARRENDAMIENTO $80.000 $80.000 $80.000
GASTOS FINANCIEROS $34.360 $34.360 $34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $25.000 $25.000 $25.000
COSTOS FIJOS TOTALES $4.718.032| $4.718.032 $4.718.032
CONCEPTO OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
FABRICACION $4.118.765 $4.118.765| $4.118.765
MANO DE OBRA $ 2.529.500 $2.529.500| $2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $ 54.167 $ 54.167
ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267 $ 599.267
HONORARIOS CONTADOR $400.000 $400.000 $400.000
UTILES, PAPELERIA'YY FOTOCOPIAS $8.000 $8.000 $8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $30.240 $30.240 $30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $17.500 $17.500 $17.500
ARRENDAMIENTO $80.000 $80.000 $80.000
GASTOS FINANCIEROS $34.360 $34.360 $34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $25.000 $25.000 $25.000
COSTOS FIJOS TOTALES $4.718.032 $4.718.032| $4.718.032
CONCEPTO TOTAL ANO

FABRICACION $49.425.181
MANO DE OBRA $ 30.354.000
PRESTACIONES SOCIALES $ 6.255.699
APORTES PATRONALES $ 8.876.482
SERVICIOS PUBLICOS $ 2.400.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 889.000
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $ 650.000
ADMINISTRACION $ 7.191.200
HONORARIOS CONTADOR $ 4.800.000
UTILES, PAPELERIA'Y FOTOCOPIAS $ 96.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 362.880
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 210.000
ARRENDAMIENTO $ 960.000
GASTOS FINANCIEROS $412.320
DEPRECIACION MUEBLES $ 50.000
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 300.000
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COSTOS FIJOS TOTALES

$56.616.381

Tabla No.51 Costos fijos proyectados a 5 afios

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2
FABRICACION $49.425.181| $54.367.699| $59.804.469
MANO DE OBRA $30.354.000| $33.389.400| $36.728.340
PRESTACIONES SOCIALES $6.255.699| $6.881.269| $ 7.569.396
APORTES PATRONALES $8.876.482| $9.764.130| $ 10.740.543
SERVICIOS PUBLICOS $ 2.400.000| $2.640.000| $ 2.904.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 889.000 $977.900| $1.075.690
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $ 650.000 $ 715.000 $ 786.500
ADMINISTRACION $7.191.200| $7.910.320| $8.701.352
HONORARIOS CONTADOR $ 4.800.000| $5.280.000| $ 5.808.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $ 96.000 $ 105.600 $ 116.160
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 362.880 $ 399.168 $ 439.085
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 210.000 $ 231.000 $ 254.100
ARRENDAMIENTO $960.000| $1.056.000| $1.161.600
GASTOS FINANCIEROS $412.320 $ 453.552 $ 498.907
DEPRECIACION MUEBLES $ 50.000 $ 55.000 $ 60.500
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 300.000 $ 330.000 $ 363.000
COSTOS FIJOS TOTALES $56.616.381| $62.278.019| $68.505.821

CONCEPTO ANO 3 ANO 4 ANO 5
FABRICACION $65.784.916| $72.363.407| $79.599.748
MANO DE OBRA $40.401.174| $44.441.291| $48.885.421
PRESTACIONES SOCIALES $8.326.336| $9.158.969| $10.074.866
APORTES PATRONALES $11.814.597 | $12.996.057| $ 14.295.662
SERVICIOS PUBLICOS $3.194.400| $3.513.840| $3.865.224
TRANSPORTE Y OTROS $1.183.259| $1.301.585| $1.431.743
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $ 865.150 $951.665| $1.046.832
ADMINISTRACION $9.571.487| $10.528.636| $ 11.581.500
HONORARIOS CONTADOR $6.388.800| $7.027.680| $7.730.448
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $ 127.776 $ 140.554 $ 154.609
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 482.993 $ 531.293 $ 584.422
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 279.510 $ 307.461 $ 338.207
ARRENDAMIENTO $1.277.760| $1.405.536| $ 1.546.090
GASTOS FINANCIEROS $ 548.798 $ 603.678 $ 664.045
DEPRECIACION MUEBLES $ 66.550 $ 73.205 $ 80.526
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 399.300 $ 439.230 $ 483.153
COSTOS FIJOS TOTALES $ 75.356.403 | $82.892.043| $91.181.248
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5.4.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Teniendo en cuenta, que el punto de equilibrio es una herramienta financiera
que permite determinar el momento en el cual las ventas cubriran exactamente
los costos. Ademas muestra la magnitud de las utilidades o pérdidas de la
empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este punto, de tal
forma que este viene de ser un punto de referencia a partir del cual un
incremento en los volimenes de venta generara utilidades, pero también un
decremento ocasionara perdidas, por tal razén se deberan analizar algunos
aspectos importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas

generadas.

Punto de equilibrio=
contribucién

Tabla No.52 Punto de equilibrio mes a mes afio 0

costos fijos totales x ventas / margen de

CONCEPTO ENERO FEBRERO MARZO
COSTOS FIJOS MES $ 4.718.032 $ 4.718.032 $ 4.718.032
VENTAS MES $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 7.000.000
MARGEN DE CONTRIBUCION MES $ 6.227.053 $ 6.463.980 $ 6.463.980
PUNTO DE EQUILIBRIO $ 5.303.668 $5.109.270 $5.109.270
CONCEPTO ABRIL MAYO JUNIO
COSTOS FIJOS MES $ 4.718.032 $ 4.718.032 $ 4.718.032
VENTAS MES $ 7.000.000 $ 7.000.000 $ 9.100.000
MARGEN DE CONTRIBUCION MES $ 6.463.980 $ 6.463.980 $8.103.156
PUNTO DE EQUILIBRIO $5.109.270 $5.109.270 $ 5.298.440
CONCEPTO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE
COSTOS FIJOS MES $4.718.032| $4.718.032 $ 4.718.032
VENTAS MES $ 7.000.000|  $7.000.000 $ 7.000.000
MARGEN DE CONTRIBUCION MES $6.463.980| $6.463.980 $ 6.463.980
PUNTO DE EQUILIBRIO $5.109.270|  $5.109.270 $5.109.270
CONCEPTO OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
COSTOS FIJOS MES $ 4.718.032 $ 4.718.032 $ 4.718.032
VENTAS MES $ 7.000.000 $ 10.850.000 $ 8.400.000
MARGEN DE CONTRIBUCION MES $ 6.463.980 $9.781.656 $ 7.618.460
PUNTO DE EQUILIBRIO $5.109.270 $5.233.331 $5.202.031
Tabla No.53 Punto de equilibrio proyectado a 5 afios
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2
COSTOS FIJOS $ 56.616.381 $ 62.278.019 $ 68.505.821
VENTAS $ 91.350.000 $ 103.356.000 $ 116.849.700
MARGEN DE CONTRIBUCION $ 83.442.165 $ 94.657.382 $107.281.220
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PUNTO DE EQUILIBRIO | $61.981.930 | $68.001.109 | $ 74.615.899
CONCEPTO ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS $ 75.356.403 $ 82.892.043 $91.181.248

VENTAS

$ 132.008.580

$ 149.030.739

$ 168.137.244

MARGEN DE CONTRIBUCION

$121.483.252

$ 137.452.878

$ 155.401.597

PUNTO DE EQUILIBRIO

$ 81.885.294

$89.874.164

$ 98.653.836

Figura No.24 Punto de equilibrio Vs ventas mes a mes afio 0
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Figura No.25 Punto de equilibrio Vs ventas proyectado a 5 afios
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5.5.

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO

Tabla No.54 Utilidad antes de impuestos mes a mes afio 0

CONCEPTO ENERO FEBRERO MARZO
VENTAS TOTALES $ 7.000.000| $7.000.000f $7.000.000
(-)COSTOS VARIABLES $ 772.947 $ 536.020 $ 536.020
(=)MARGEN DE CONTRIBUCION $6.227.053| $6.463.980| $6.463.980
(-)COSTOS FIJOS $4.718.032| $4.718.032| $4.718.032
(=) UTL ANTES DE IMP. $1.509.021| $1.745.948| $1.745.948
CONCEPTO ABRIL MAYO JUNIO
VENTAS TOTALES $ 7.000.000| $7.000.000( $9.100.000
(1) COSTOS VARIABLES $ 536.020 $ 536.020 $ 996.844
(=)MARGEN DE CONTRIBUCION $6.463.980| $6.463.980( $8.103.156
(-1)COSTOS FIIOS $4.718.032| $4.718.032 $4.718.032
(=) UTL ANTES DE IMP. $1.745.948| $1.745.948| $3.385.124
CONCEPTO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE
VENTAS TOTALES $ 7.000.000| $7.000.000 $ 7.000.000
(1)COSTOS VARIABLES $ 536.020 $ 536.020 $ 536.020
(=)MARGEN DE CONTRIBUCION $6.463.980| $6.463.980 $ 6.463.980
(-1)COSTOS FIIOS $4.718.032| $4.718.032 $4.718.032
(=) UTL ANTES DE IMP. $1.745.948| $1.745.948 $ 1.745.948
CONCEPTO OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
VENTAS TOTALES $ 7.000.000| $10.850.000 $ 8.400.000
(-)COSTOS VARIABLES $536.020 $ 1.068.344 $ 781.540
(=)MARGEN DE CONTRIBUCION $ 6.463.980 $9.781.656 $ 7.618.460
(-1)COSTOS FIIOS $4.718.032 $4.718.032 $4.718.032
(=) UTL ANTES DE IMP. $ 1.745.948 $5.063.624 $ 2.900.428
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CONCEPTO TOTAL ANO
VENTAS TOTALES $ 91.350.000
(-)COSTOS VARIABLES $ 7.907.835
(=)MARGEN DE CONTRIBUCION $ 83.442.165
(-)COSTOS FIJOS $ 56.616.381
(=) UTL ANTES DE IMP. $ 26.825.784
Tabla No.55 Utilidad antes de impuestos proyectado a 5 afios
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2
VENTAS TOTALES $91.350.000| $103.356.000| $116.849.700
(-)COSTOS VARIABLES $ 7.907.835 $ 8.698.618 $ 9.568.480
(=)MARGEN DE CONTRIBUCION $83.442.165 $94.657.382| $107.281.220
(-)COSTOS FIJOS $ 56.616.381 $62.278.019 $ 68.505.821
(=) UTL ANTES DE IMP. $ 26.825.784 $ 32.379.363 $ 38.775.399
% ANTE LAS VENTAS TOTALES 29% 31% 33%
CONCEPTO ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS TOTALES $132.008.580| $149.030.739| $168.137.244
(-)COSTOS VARIABLES $10.525.328| $11.577.861| $12.735.647
(=)MARGEN DE CONTRIBUCION $121.483.252| $137.452.878| $ 155.401.597
(-)COSTOS FIJOS $ 75.356.403| $82.892.043| $91.181.248
(=) UTL ANTES DE IMP. $46.126.849| $54.560.835| $64.220.349
% ANTE LAS VENTAS TOTALES 35% 37% 38%

5.6. BALANCE GENERAL

Dentro de la estructura contable de la empresa el Balance General constituye
un documento econdémico financiero por excelencia, el cual debe reflejar
fielmente la situacién estéatica de la entidad en un momento determinado.

Periddicamente la empresa preparara balances donde sencillamente indican lo
gue poseen en bienes y derechos, lo que debe y el monto de su patrimonio, o
sea, de sus recursos propios.

Su objetivo es el de sintetizar donde se encuentran invertidos los valores de la
empresa (activo) y el origen y la fuente de donde provienen esos valores
(pasivo y capital).

Tabla No.56 Balance general mes a mes afio 0

ENERO FEBRERO
ACTIVO
CORRIENTE $ 8.312.653 $10.116.934
Caja General $ 3.500.000 $ 3.500.000
Caja Menor $ 300.000 $ 300.000
Bancos $4.512.653 $6.071.634
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Otras Cuentas por Cobrar

Inventarios $ 245.300
FIJO $ 8.441.668 $ 8.383.336
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 30.833 -$ 61.666
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 10.833 -$ 21.666
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 4.166 -$ 8.332
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 12.500 -$ 25.000
TOTAL ACTIVO $16.754.321 $ 18.500.270
PASIVO
Obligaciones Labores $0 $0
Servicios $0 $0
TOTAL PASIVO $0 $0
PATRIMONIO
Capital $ 15.000.000 $16.754.321
Retiro de Utilidades
Utilidad del Presente Ejercicio $1.754.321 $ 1.745.948
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $16.754.321 $ 18.500.270
MARZO ABRIL
ACTIVO
CORRIENTE $11.921.214 $13.725.494
Caja General $ 3.500.000 $ 3.500.000
Caja Menor $ 300.000 $ 300.000
Bancos $ 7.875.914 $9.680.194
Otras Cuentas por Cobrar
Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $ 8.325.004 $ 8.266.672
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 92.499 -$ 123.332
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 32.499 -$ 43.332
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 12.498 -$ 16.664
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 37.500 -$ 50.000
TOTAL ACTIVO $20.246.218 $21.992.166
PASIVO
Obligaciones Labores $0 $0
Servicios $0 $0
TOTAL PASIVO $0 $0
PATRIMONIO
Capital $ 18.500.270 $ 20.246.218
Retiro de Utilidades
Utilidad del Presente Ejercicio $ 1.745.948 $ 1.745.948
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[TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $20.246.218]  $21.992.166 |
MAYO JUNIO
ACTIVO
CORRIENTE $ 15.529.774 $18.973.231
Caja General $ 3.500.000 $ 3.500.000
Caja Menor $ 300.000 $ 300.000
Bancos $11.484.474 $14.927.931
Otras Cuentas por Cobrar
Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $ 8.208.340 $ 8.150.008
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 154.165 -$ 184.998
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 54.165 -$ 64.998
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 20.830 -$ 24.996
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 62.500 -$ 75.000
TOTAL ACTIVO $23.738.114 $27.123.239
PASIVO
Obligaciones Labores $0 $0
Servicios $0 $0
TOTAL PASIVO $0 $0
PATRIMONIO
Capital $21.992.166 $23.738.114
Retiro de Utilidades
Utilidad del Presente Ejercicio $ 1.745.948 $3.385.124
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $23.738.114 $27.123.239
JULIO AGOSTO
ACTIVO
CORRIENTE $20.777.511 $22.581.791
Caja General $ 3.500.000 $ 3.500.000
Caja Menor $ 300.000 $ 300.000
Bancos $16.732.211 $18.536.491
Otras Cuentas por Cobrar
Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $ 8.091.676 $ 8.033.344
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 215.831 -$ 246.664
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 75.831 -$ 86.664
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 29.162 -$ 33.328
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 87.500 -$ 100.000
TOTAL ACTIVO $ 28.869.187 $30.615.135
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PASIVO

Obligaciones Labores $0 $0
Servicios $0 $0
TOTAL PASIVO $0 $0
PATRIMONIO
Capital $27.123.239 $ 28.869.187
Retiro de Utilidades
Utilidad del Presente Ejercicio $ 1.745.948 $ 1.745.948
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 28.869.187 $30.615.135
SEPTIEMBRE OCTUBRE
ACTIVO
CORRIENTE $ 24.386.071 $ 26.190.352
Caja General $ 3.500.000 $ 3.500.000
Caja Menor $ 300.000 $ 300.000
Bancos $ 20.340.771 $ 22.145.052
Otras Cuentas por Cobrar
Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $7.975.012 $ 7.916.680
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 277.497 -$ 308.330
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 97.497 -$ 108.330
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 37.494 -$ 41.660
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 112.500 -$ 125.000
TOTAL ACTIVO $ 32.361.083 $ 34.107.032
PASIVO
Obligaciones Labores $0 $0
Servicios $0 $0
TOTAL PASIVO $0 $0
PATRIMONIO
Capital $ 30.615.135 $ 32.361.083
Retiro de Utilidades
Utilidad del Presente Ejercicio $ 1.745.948 $ 1.745.948
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 32.361.083 $ 34.107.032
NOVIEMBRE DICIEMBRE
ACTIVO
CORRIENTE $31.312.308 $ 36.999.568
Caja General $ 3.500.000 $ 3.500.000
Caja Menor $ 300.000 $ 300.000
Bancos $ 27.267.008 $ 32.954.268
Otras Cuentas por Cobrar
Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $ 7.858.348 $ 7.800.000
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
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DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 339.163 -$ 370.000
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 119.163 -$ 130.000
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 45.826 -$ 50.000
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 137.500 -$ 150.000
TOTAL ACTIVO $ 39.170.656 $ 44.799.568
PASIVO
Obligaciones Labores $0 $ 2.528.484
Servicios $0 $ 200.000
TOTAL PASIVO $0 $2.728.484
PATRIMONIO
Capital $ 34.107.032 $ 39.170.656
Retiro de Utilidades
Utilidad del Presente Ejercicio $ 5.063.624 $2.900.428
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 39.170.656 $ 44.799.568
Tabla No.57 Balance general proyectado a 5 afios

ANO 0 ANO 1
ACTIVO
CORRIENTE $ 36.999.568 $ 55.078.931
Caja General $ 3.500.000 $ 4.800.000
Caja Menor $ 300.000 $ 300.000
Bancos $ 32.954.268 $49.733.631
Otras Cuentas por Cobrar $0 $0
Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $ 7.800.000 $ 7.100.000
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 370.000 -$ 740.000
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 130.000 -$ 260.000
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 50.000 -$ 100.000
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 150.000 -$ 300.000
TOTAL ACTIVO $ 44.799.568 $62.178.931
PASIVO
Obligaciones Labores $ 2.528.484 $ 2.528.484
Servicios $ 200.000 $ 200.000
TOTAL PASIVO $2.728.484 $2.728.484
PATRIMONIO
Capital $ 15.000.000 $42.071.084
Retiro de Utilidades
Utilidad del Presente Ejercicio $27.071.084 $ 32.379.363
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 44.799.568 $77.178.931

ANO 2 ANO 3

ACTIVO
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CORRIENTE $77.554.329| $105.381.178
Caja General $ 4.000.000 $ 3.100.000
Caja Menor $ 500.000 $ 500.000
Bancos $72.809.029| $101.535.878
Otras Cuentas por Cobrar $0

Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $ 6.400.000 $ 5.700.000
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$1.110.000 -$ 1.480.000
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 390.000 -$ 520.000
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 150.000 -$ 200.000
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 450.000 -$ 600.000
TOTAL ACTIVO $83.954.329| $111.081.178
PASIVO

Obligaciones Labores $ 2.528.484 $ 2.528.484
Servicios $ 200.000 $ 200.000
TOTAL PASIVO $2.728.484 $2.728.484
PATRIMONIO

Capital $74.450.447| $113.225.845
Retiro de Utilidades

Utilidad del Presente Ejercicio $ 38.775.399 $ 46.126.849

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$ 115.954.329

$ 162.081.178

ANO 4 ANO 5

ACTIVO

CORRIENTE $139.642.013| $169.562.362
Caja General $ 4.900.000 $ 5.200.000
Caja Menor $ 500.000 $ 500.000
Bancos $133.996.713| $163.617.062
Otras Cuentas por Cobrar $0 $0
Inventarios $ 245.300 $ 245.300
FIJO $ 5.000.000 $ 4.300.000
MAQUINARIA $ 3.700.000 $ 3.700.000
DEPRECIACION MAQUINARIA -$ 1.850.000 -$ 2.220.000
EQUIPOS $ 1.300.000 $ 1.300.000
DEPRECIACION EQUIPOS -$ 650.000 -$ 780.000
MUEBLES Y ENSERES $ 500.000 $ 500.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES -$ 250.000 -$ 300.000
VEHICULOS $ 3.000.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION VEHICULOS -$ 750.000 -$ 900.000

TOTAL ACTIVO

$ 144.642.013

$ 173.862.362

PASIVO

Obligaciones Labores $ 2.528.484 $ 2.528.484
Servicios $ 200.000 $ 200.000
TOTAL PASIVO $2.728.484 $2.728.484
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PATRIMONIO

Capital $159.352.694| $213.913.529
Retiro de Utilidades

Utilidad del Presente Ejercicio $ 54.560.835 $ 64.220.349
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $216.642.013| $280.862.362

5.7. ESTADOS DE RESULTADOS

El estado de resultados muestra, un resumen de los resultados de operacion
de la empresa concernientes a un periodo de operaciones. Su objetivo principal
es medir u obtener una estimacion de la utilidad o pérdida periddica del
negocio, para permitir al analista determinar qué tanto ha mejorado dicho
negocio durante un periodo de tiempo, como resultado de sus operaciones.

Tabla No.58 Estados de resultados mes a mes afo O

ENERO FEBRERO
INGRESOS
Operacionales $ 7.000.000 $ 7.000.000
TOTAL INGRESOS BRUTOS $ 7.000.000 $ 7.000.000
Menos Costo de Mercancia
inventario Inicial $ 245.300
Mas compras $ 772.947 $ 536.020
Total Mercancia para la venta $ 772.947 $ 781.320
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $527.647 $ 536.020
Utilidad Bruta Operacional $6.472.353 $ 6.463.980
GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 2.529.500 $ 2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $54.167
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $4.118.765 $4.118.765
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 400.000 $ 400.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $ 8.000 $ 8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 30.240 $ 30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 17.500 $ 17.500
ARRENDAMIENTO $ 80.000 $ 80.000
GASTOS FINANCIEROS $ 34.360 $ 34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 25.000 $ 25.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267
UTILIDAD DEL EJERCICIO $1.754.321 $ 1.745.948
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MARZO ABRIL
INGRESOS
Operacionales $ 7.000.000 $ 7.000.000
TOTAL INGRESOS BRUTOS $ 7.000.000 $ 7.000.000
Menos Costo de Mercancia
inventario Inicial $ 245.300 $ 245.300
Mas compras $ 536.020 $ 536.020
Total Mercancia para la venta $ 781.320 $ 781.320
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $ 536.020 $ 536.020
Utilidad Bruta Operacional $ 6.463.980 $ 6.463.980
GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 2.529.500 $ 2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $54.167
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $4.118.765 $4.118.765
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 400.000 $ 400.000
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS $ 8.000 $ 8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 30.240 $ 30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 17.500 $ 17.500
ARRENDAMIENTO $ 80.000 $ 80.000
GASTOS FINANCIEROS $ 34.360 $ 34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 25.000 $ 25.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 1.745.948 $ 1.745.948

MAYO JUNIO
INGRESOS
Operacionales $ 7.000.000 $9.100.000
TOTAL INGRESOS BRUTOS $ 7.000.000 $ 9.100.000
Menos Costo de Mercancia
inventario Inicial $ 245.300 $ 245.300
Mas compras $ 536.020 $ 996.844
Total Mercancia para la venta $ 781.320 $1.242.144
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $ 536.020 $ 996.844
Utilidad Bruta Operacional $ 6.463.980 $8.103.156
GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 2.529.500 $ 2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000
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TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $ 54.167
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $4.118.765 $4.118.765
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 400.000 $ 400.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $ 8.000 $ 8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 30.240 $ 30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 17.500 $ 17.500
ARRENDAMIENTO $ 80.000 $ 80.000
GASTOS FINANCIEROS $ 34.360 $ 34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 25.000 $ 25.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267
UTILIDAD DEL EJERCICIO $1.745.948 $ 3.385.124
JULIO AGOSTO
INGRESOS
Operacionales $ 7.000.000 $ 7.000.000
TOTAL INGRESOS BRUTOS $ 7.000.000 $ 7.000.000
Menos Costo de Mercancia
inventario Inicial $ 245.300 $ 245.300
Mas compras $ 536.020 $ 536.020
Total Mercancia para la venta $ 781.320 $ 781.320
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $ 536.020 $ 536.020
Utilidad Bruta Operacional $ 6.463.980 $ 6.463.980
GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 2.529.500 $ 2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $54.167
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $4.118.765 $4.118.765
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 400.000 $ 400.000
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS $ 8.000 $ 8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 30.240 $ 30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 17.500 $ 17.500
ARRENDAMIENTO $ 80.000 $ 80.000
GASTOS FINANCIEROS $ 34.360 $ 34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 25.000 $ 25.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 1.745.948 $ 1.745.948
| SEPTIEMBRE | OCTUBRE |
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INGRESOS

Operacionales $ 7.000.000 $ 7.000.000
TOTAL INGRESOS BRUTOS $ 7.000.000 $ 7.000.000
Menos Costo de Mercancia
inventario Inicial $ 245.300 $ 245.300
Mas compras $ 536.020 $ 536.020
Total Mercancia para la venta $ 781.320 $ 781.320
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $ 536.020 $ 536.020
Utilidad Bruta Operacional $ 6.463.980 $ 6.463.980
GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 2.529.500 $ 2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $54.167
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $4.118.765 $4.118.765
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 400.000 $ 400.000
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS $ 8.000 $ 8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 30.240 $ 30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 17.500 $ 17.500
ARRENDAMIENTO $ 80.000 $ 80.000
GASTOS FINANCIEROS $ 34.360 $ 34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 25.000 $ 25.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 1.745.948 $ 1.745.948
NOVIEMBRE DICIEMBRE
INGRESOS
Operacionales $ 10.850.000 $ 8.400.000
TOTAL INGRESOS BRUTOS $ 10.850.000 $ 8.400.000
Menos Costo de Mercancia
inventario Inicial $ 245.300 $ 245.300
Mas compras $ 1.068.344 $ 781.540
Total Mercancia para la venta $1.313.644 $ 1.026.840
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $1.068.344 $ 781.540
Utilidad Bruta Operacional $9.781.656 $ 7.618.460
GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 2.529.500 $ 2.529.500
PRESTACIONES SOCIALES $521.308 $521.308
APORTES PATRONALES $ 739.707 $ 739.707
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 $ 200.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 74.083 $ 74.083
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $54.167 $54.167
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TOTAL GASTOS DE FABRICACION $4.118.765 $4.118.765
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 400.000 $ 400.000
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS $ 8.000 $ 8.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 30.240 $ 30.240
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $17.500 $17.500
ARRENDAMIENTO $ 80.000 $ 80.000
GASTOS FINANCIEROS $ 34.360 $ 34.360
DEPRECIACION MUEBLES $4.167 $4.167
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 25.000 $ 25.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 599.267 $ 599.267
Tabla No.59 Estados de resultado proyectado a 5 afios

ANO 0 ANO 1
INGRESOS
Operacionales $ 91.350.000 $ 103.356.000
TOTAL INGRESOS BRUTOS $ 91.350.000 $ 103.356.000
Menos Costo de Mercancia
inventario Inicial $ 245.300
Mas compras $ 7.907.835 $ 8.698.618
Total Mercancia para la venta $ 7.907.835 $8.943.918
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $ 7.662.535 $ 8.698.618
Utilidad Bruta Operacional $ 83.687.465 $ 94.657.382
GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 30.354.000 $ 33.389.400
PRESTACIONES SOCIALES $ 6.255.699 $ 6.881.269
APORTES PATRONALES $ 8.876.482 $9.764.130
SERVICIOS PUBLICOS $ 2.400.000 $ 2.640.000
TRANSPORTE Y OTROS $ 889.000 $ 977.900
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $ 650.000 $ 715.000
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $49.425.181 $ 54.367.699
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 4.800.000 $ 5.280.000
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS $ 96.000 $ 105.600
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 362.880 $ 399.168
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 210.000 $ 231.000
ARRENDAMIENTO $ 960.000 $ 1.056.000
GASTOS FINANCIEROS $412.320 $ 453.552
DEPRECIACION MUEBLES $ 50.000 $ 55.000
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 300.000 $ 330.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $7.191.200 $ 7.910.320
UTILIDAD DEL EJERCICIO $27.071.084 $ 32.379.363
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ANO 2

ANO 3

INGRESOS

Operacionales

$ 116.849.700

$ 132.008.580

TOTAL INGRESOS BRUTOS

$ 116.849.700

$ 132.008.580

Menos Costo de Mercancia

inventario Inicial $ 245.300 $ 245.300
Mas compras $ 9.568.480 $ 10.525.328
Total Mercancia para la venta $9.813.780 $ 10.770.628
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $ 9.568.480 $ 10.525.328

Utilidad Bruta Operacional

$ 107.281.220

$ 121.483.252

GASTOS
FABRICACION
MANO DE OBRA $ 36.728.340 $40.401.174
PRESTACIONES SOCIALES $ 7.569.396 $ 8.326.336
APORTES PATRONALES $10.740.543 $11.814.597
SERVICIOS PUBLICOS $ 2.904.000 $ 3.194.400
TRANSPORTE Y OTROS $1.075.690 $1.183.259
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $ 786.500 $ 865.150
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $59.804.469 $ 65.784.916
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 5.808.000 $ 6.388.800
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS $116.160 $127.776
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 439.085 $ 482.993
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 254.100 $ 279.510
ARRENDAMIENTO $1.161.600 $1.277.760
GASTOS FINANCIEROS $ 498.907 $ 548.798
DEPRECIACION MUEBLES $ 60.500 $ 66.550
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $ 363.000 $ 399.300
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $8.701.352 $9.571.487
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 38.775.399 $ 46.126.849
ANO 4 ANO 5

INGRESOS

Operacionales

$ 149.030.739

$168.137.244

TOTAL INGRESOS BRUTOS

$ 149.030.739

$ 168.137.244

Menos Costo de Mercancia

inventario Inicial $ 245.300 $ 245.300
Mas compras $ 11.577.861 $ 12.735.647
Total Mercancia para la venta $11.823.161 $ 12.980.947
Menos inventario final $ 245.300 $ 245.300
Total Costo de Mercancia $11.577.861 $12.735.647

Utilidad Bruta Operacional

$ 137.452.878

$ 155.401.597

GASTOS

FABRICACION

MANO DE OBRA $ 44.441.291 $ 48.885.421
PRESTACIONES SOCIALES $ 9.158.969 $10.074.866
APORTES PATRONALES $ 12.996.057 $ 14.295.662
SERVICIOS PUBLICOS $3.513.840 $ 3.865.224
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TRANSPORTE Y OTROS $ 1.301.585 $1.431.743
DEPRECIACION MAQ Y EQUIPOS $ 951.665 $1.046.832
TOTAL GASTOS DE FABRICACION $ 72.363.407 $ 79.599.748
ADMINISTRACION
HONORARIOS CONTADOR $ 7.027.680 $ 7.730.448
UTILES, PAPELERIA'Y FOTOCOPIAS $ 140.554 $ 154.609
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 531.293 $584.422
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES $ 307.461 $ 338.207
ARRENDAMIENTO $ 1.405.536 $ 1.546.090
GASTOS FINANCIEROS $ 603.678 $ 664.045
DEPRECIACION MUEBLES $ 73.205 $ 80.526
DOTACION, ASEO Y VIGILANCIA $439.230 $ 483.153
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $10.528.636 $11.581.500
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 54.560.835 $64.220.349
5.8. FLUJO DE CAJA
Tabla No.60 Flujo de caja proyectado a 5 afios
DETALLE ANO 0
Entradas de efectivo
Dinero liquido disponible al inicio del afio (en las cuentas bancarias, 0 en
Cajas Mayores y menores) 15.000.000
Valor de las ventas de contado 91.350.000
Subtotal Entradas de efectivo en el afio 91.350.000
Total ingreso bruto acumulado

Subtotal disponible ANTES de gastos 106.350.000
Salidas de Efectivo
GASTOS DE PRODUCCION 7.907.835
MANO DE OBRA 30.354.000
PRESTACIONES SOCIALES 6.255.699
APORTES PATRONALES 8.876.482
SERVICIOS PUBLICOS 2.400.000
TRANSPORTE Y OTROS 889.000
HONORARIOS CONTADOR 4.800.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS 96.000
PUBLICIDAD Y PROMOCION 362.880
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES 210.000
ARRENDAMIENTO 960.000
GASTOS FINANCIEROS 412.320
ASEOQO Y VIGILANCIA 300.000
COMPRA DE ACTIVOS 8.500.000
RETIRO DE UTILIDADES

Subtotal Salidas de efectivo en el afio 72.324.216

Total Salidas de efectivo acumuladas

Sobrante (o faltante) del afio
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Cuanto representa dicho sobrante (o faltante) con respecto al ingreso bruto

del afio
Dinero liquido disponible al final del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas) 34.025.784
DETALLE ANO 1
Entradas de efectivo
Dinero liquido disponible al inicio del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas Mayores y menores) 34.025.784
Valor de las ventas de contado 103.356.000
Subtotal Entradas de efectivo en el afio 103.356.000
Total ingreso bruto acumulado 194.706.000
Subtotal disponible ANTES de gastos 137.381.784
Salidas de Efectivo
GASTOS DE PRODUCCION 8.698.618
MANO DE OBRA 33.389.400
PRESTACIONES SOCIALES 6.881.269
APORTES PATRONALES 9.764.130
SERVICIOS PUBLICOS 2.640.000
TRANSPORTE Y OTROS 977.900
HONORARIOS CONTADOR 5.280.000
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS 105.600
PUBLICIDAD Y PROMOCION 399.168
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES 231.000
ARRENDAMIENTO 1.056.000
GASTOS FINANCIEROS 453.552
ASEO Y VIGILANCIA 330.000
COMPRA DE ACTIVOS
RETIRO DE UTILIDADES
Subtotal Salidas de efectivo en el afio 70.206.637
Total Salidas de efectivo acumuladas 142.530.853
Sobrante (o faltante) del afio 52.175.147
Cuanto representa dicho sobrante (o faltante) con respecto al ingreso bruto
del afio 26,80%
Dinero liquido disponible al final del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas) 67.175.147
DETALLE ANO 2
Entradas de efectivo
Dinero liquido disponible al inicio del afio (en las cuentas bancarias, 0 en
Cajas Mayores y menores) 67.175.147
Valor de las ventas de contado 116.849.700
Subtotal Entradas de efectivo en el afio 116.849.700
Total ingreso bruto acumulado 220.205.700
Subtotal disponible ANTES de gastos 184.024.847
Salidas de Efectivo
GASTOS DE PRODUCCION 9.568.480
MANO DE OBRA 36.728.340
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PRESTACIONES SOCIALES 7.569.396
APORTES PATRONALES 10.740.543
SERVICIOS PUBLICOS 2.904.000
TRANSPORTE Y OTROS 1.075.690
HONORARIOS CONTADOR 5.808.000
UTILES, PAPELERIA Y FOTOCOPIAS 116.160
PUBLICIDAD Y PROMOCION 439.085
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES 254.100
ARRENDAMIENTO 1.161.600
GASTOS FINANCIEROS 498.907
ASEO Y VIGILANCIA 363.000
COMPRA DE ACTIVOS
RETIRO DE UTILIDADES
Subtotal Salidas de efectivo en el afio 77.227.301
Total Salidas de efectivo acumuladas 219.758.155
Sobrante (o faltante) del afio 447.545
Cuanto representa dicho sobrante (o faltante) con respecto al ingreso bruto
del afo 0,20%
Dinero liquido disponible al final del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas) 106.797.545
DETALLE ANO 3
Entradas de efectivo
Dinero liquido disponible al inicio del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas Mayores y menores) 106.797.545
Valor de las ventas de contado 132.008.580
Subtotal Entradas de efectivo en el afio 132.008.580
Total ingreso bruto acumulado 248.858.280
Subtotal disponible ANTES de gastos 238.806.125
Salidas de Efectivo
GASTOS DE PRODUCCION 10.525.328
MANO DE OBRA 40.401.174
PRESTACIONES SOCIALES 8.326.336
APORTES PATRONALES 11.814.597
SERVICIOS PUBLICOS 3.194.400
TRANSPORTE Y OTROS 1.183.259
HONORARIOS CONTADOR 6.388.800
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS 127.776
PUBLICIDAD Y PROMOCION 482.993
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES 279.510
ARRENDAMIENTO 1.277.760
GASTOS FINANCIEROS 548.798
ASEOQ Y VIGILANCIA 399.300
COMPRA DE ACTIVOS
RETIRO DE UTILIDADES
Subtotal Salidas de efectivo en el afio 84.950.031
Total Salidas de efectivo acumuladas 304.708.186
Sobrante (o faltante) del afio -55.849.906
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Cuanto representa dicho sobrante (o faltante) con respecto al ingreso bruto

del afo -22,44%
Dinero liquido disponible al final del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas) 153.856.094
DETALLE ANO 4
Entradas de efectivo
Dinero liquido disponible al inicio del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas Mayores y menores) 153.856.094
Valor de las ventas de contado 149.030.739
Subtotal Entradas de efectivo en el afio 149.030.739
Total ingreso bruto acumulado 281.039.319
Subtotal disponible ANTES de gastos 302.886.833
Salidas de Efectivo
GASTOS DE PRODUCCION 11.577.861
MANO DE OBRA 44.441.291
PRESTACIONES SOCIALES 9.158.969
APORTES PATRONALES 12.996.057
SERVICIOS PUBLICOS 3.513.840
TRANSPORTE Y OTROS 1.301.585
HONORARIOS CONTADOR 7.027.680
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS 140.554
PUBLICIDAD Y PROMOCION 531.293
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES 307.461
ARRENDAMIENTO 1.405.536
GASTOS FINANCIEROS 603.678
ASEO Y VIGILANCIA 439.230
COMPRA DE ACTIVOS
RETIRO DE UTILIDADES
Subtotal Salidas de efectivo en el afio 93.445.034
Total Salidas de efectivo acumuladas 398.153.220
Sobrante (o faltante) del afio -117.113.901
Cuanto representa dicho sobrante (o faltante) con respecto al ingreso
bruto del afio -41,67%
Dinero liquido disponible al final del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas) 209.441.799
DETALLE ANO 5
Entradas de efectivo
Dinero liquido disponible al inicio del afio (en las cuentas bancarias, o0 en
Cajas Mayores y menores) 209.441.799
Valor de las ventas de contado 168.137.244
Subtotal Entradas de efectivo en el afio 168.137.244
Total ingreso bruto acumulado 317.167.983
Subtotal disponible ANTES de gastos 377.579.043
Salidas de Efectivo
GASTOS DE PRODUCCION 12.735.647
MANO DE OBRA 48.885.421
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PRESTACIONES SOCIALES 10.074.866

APORTES PATRONALES 14.295.662
SERVICIOS PUBLICOS 3.865.224
TRANSPORTE Y OTROS 1.431.743
HONORARIOS CONTADOR 7.730.448
UTILES, PAPELERIAY FOTOCOPIAS 154.609
PUBLICIDAD Y PROMOCION 584.422
GASTOS LEGALES Y NOTARIALES 338.207
ARRENDAMIENTO 1.546.090
GASTOS FINANCIEROS 664.045
ASEQ Y VIGILANCIA 483.153

COMPRA DE ACTIVOS
RETIRO DE UTILIDADES

Subtotal Salidas de efectivo en el afio 102.789.538
Total Salidas de efectivo acumuladas 500.942.758
Sobrante (o faltante) del afio -183.774.775

Cuanto representa dicho sobrante (o faltante) con respecto al ingreso
bruto del afio -57,94%

Dinero liquido disponible al final del afio (en las cuentas bancarias, o en
Cajas) 274.789.505

5.9. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Utilizaremos la Tasa Interna de Retorno como instrumento o indicador para
evaluar la eficacia de nuestra inversion.

Para identificar claramente el tiempo en que recuperaremos el capital asignado
a una inversion. Requerimos establecer el monto de inversion, los flujos de de
efectivo periédico, a fin de considerar solo los beneficios netos en cada
periodo.

Tabla No.61 Flujo de caja periddico a 5 afios determinando su TIR

INVERSION INICIAL -$15.000.000
FLUJO DE CAJA ANO 0 $34.025.784
FLUJO DE CAJA ANO 1 $67.175.147

FLUJO DE CAJA ANO 2 $106.797.545
FLUJO DE CAJA ANO 3 $153.856.094
FLUJO DE CAJA ANO 4 $209.441.799
FLUJO DE CAJA ANO 5 $274.789.505

T.I.R 3.03%

El monto de las utilidades calculadas nos ayudara a determinar el plazo en que
recuperaremos la inversion inicial requerida para el proyecto.

Como podran observar la inversion requerida o inicial, de acuerdo a la
proyeccion de las utilidades anuales, podra recuperarse en su totalidad al final
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afio 0 afo. Lo que podria interpretarse como una buena inversion si la

relacionamos con la tasa de interés pagada por otros instrumentos financieros,
calculada con los beneficios antes o después de impuestos.

5.10. VALOR PRESENTE NETO (VPN)

El Valor Presente Neto de la inversion para el desarrollo de la empresa de
conservas inversion la estimaremos tomando los flujos de caja esperados,
menos el costo de la inversion.

Calcula el Valor Presente Neto o Valor Neta Actual (VNA) de una serie de
flujos de fondos periddica a partir de una tasa de descuento segun la siguiente
ecuacion:

n (flujo de fondos );

VPN = .
= (1+ tasa )’

Tabla No.62 Determinacion de Valor Presente Neto

INVERSION INICIAL - $15.000.000
FLUJO DE CAJA ANO 0 $34.025.784
FLUJO DE CAJA ANO 1 $67.175.147
FLUJO DE CAJA ANO 2 $106.797.545
FLUJO DE CAJA ANO 3 $153.856.094
FLUJO DE CAJA ANO 4 $209.441.799
FLUJO DE CAJA ANO 5 $274.789.505
TIR 3,04%
VPN $725.630.388

Puede considerarse también la interpretacion del VPN, en funcion de la
Creacion de Valor para la Empresa:

e Siel VPN de un proyecto es Positivo, el proyecto Crea Valor.

e Siel VPN de un proyecto es Negativo, el proyecto Destruye Valor.

e Siel VPN de un proyecto es Cero, el Proyecto No Crea ni Destruye Valor.
El valor presente neto es muy importante para la valoracion en la inversion de
esta empresa de conservas, en considerando que esta es una empresa

innovadora con productos novedosos que puede tener circunstancias
imprevistas o0 excepcionales de mercado, presenta un valor positivo, un
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proyecto es rentable, considerandose tasa minima de rendimiento para la
inversion.
5.11. ANALISIS BENEFICIO / COSTO

La relacion Beneficio/costo esta representada por la relacion:

Ingresos
Egresos

Tabla No.63 Determinacion de Beneficio/costo

ANO 0 ANO 1 ANO 2
INGRESOS $ 106.350.000,00 $137.381.784,13 $ 184.024.846,68
EGRESOS $ 72.324.215,87 $ 70.206.637,45 $ 77.227.301,20
BENEFICIO/COSTO 1,47% 1,96% 2,38%

ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $ 238.806.125,48 $ 302.886.833,16 $377.579.042,71
EGRESOS $ 84.950.031,32 $ 93.445.034,45 $102.789.537,90
BENEFICIO/COSTO 2,81% 3,24% 3,67%

El analisis de la relacién B/C, toma valores mayores, menores o iguales a 1,
lo que implica que:

B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces el
proyecto es aconsejable.

B/C = 1 implica que los ingresos son iguales que los egresos, entonces el
proyecto es indiferente.

B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces el
proyecto no es aconsejable.

En anterior resultado determinamos que el costo / beneficio analizado para
todos los afios es aceptable ya que sus valores son mayores a la constante
de 1, esto se debe los ingresos de la empresa son mayores a sus egresos.

5.12. INDICES FINANCIEROS
indice de liquidez

Este indice nos mostrara la capacidad de la empresa para afrontar obligaciones
de corto Plazo o, en otras palabras, el nivel de cobertura de los pasivos
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corrientes con activos de corrientes. Cuanto mayor es el indice mayor es la
dicha capacidad.

indice de liquidez= activos corrientes / pasivos corrientes

Tabla No.64 indice de liquidez

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

TOTAL
ACTIVO
CORRIENTE | 36.999.568 | 55.078.931| 77.554.329| 105.381.178 | 139.642.013 | 169.562.362
TOTAL
PASIVO
CORRIENTE | 2.728.484| 2.728.484| 2.728.484 2.728.484 2.728.484 2.728.484
INDICE DE
LIQUIDEZ 14% 20% 28% 39% 51% 62%

Aqui observamos que la empresa cuenta con buena liquidez y por lo tanto con
excelente capacidad para adquirir créditos. Pues afio tras afio, esta tiene como
solver los pasivos que se muestran en constantes.

Determinando que por cada peso del pasivo en el afio 0, puede responder con
un 14% mas de sus activos, los pasivos del afio 1 se responde con un 20%
mas de sus activos y a si sucesivamente hasta el afio 5.

Cuanto mayor sean sus resultados del indice de liquidez menor sera el riesgo
de la empresa y mayor sera su solidez de pago en el corto plazo.

Por otra parte la empresa esta generando valores muy altos en este indice,
suponiendo una solucion de holgura financiera que puede verse unida a un
exceso de capitales inaplicados que influyen negativamente sobre la
rentabilidad total de la empresa. La empresa como solucién a este exceso de
activos corrientes reflejados en cuentas de bancos, tomando como opcién la de
reinvertir estos activos para crecimiento de la empresa.

indice de solvencia

Aplicaremos este indice para medir la relacion que existe entre el total de los
Activos, deduciéndole los gastos de depreciacion y amortizacion y aquellas
partidas compensatorias de elementos del Activo, con relacion a los deudas

totales, es decir los recursos ajenos o total del Pasivo.

Este indice constituye la garantia frente a terceros, formada por todos los
bienes reales de la empresa.

Tabla No.65 indice de solvencia

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activos
totales 44.799.568 | 62.178.931 | 83.954.329 111.081.178 144.642.013 | 173.862.362
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Pasivos

totales 2.728.484 2.728.484 2.728.484 2.728.484 2.728.484 2.728.484
indice de
solvencia 16% 23% 31% 41% 53% 64%

En caso de querer liquidar la empresa, esta tiene la capacidad suficiente para
responder por los pasivos. Si piensa solicitar crédito este puede ser aprobado
con facilidad, puesto que los activos responden por los pasivos en una amplia
proporcion.

La empresa posee suficientes garantias ante terceros ya que cumpliendo con
todas sus obligaciones tanto en el corto como en el largo plazo, se queda aun
con parte de sus Activos.

Analisis De Sensibilidad

Para la elaboracion del analisis de sensibilidad se manejardn dos escenarios
que reflejen situaciones extremas a las que puede estar sometida la empresa
respecto al incremento anual de las ventas, expresado como porcentaje del
ndamero de productos vendidos. Para efectos practicos se trabajara con el flujo
de fondos del proyecto de contado.

Escenario Pesimista (Disminucion anual de las ventas)

El escenario pesimista se plantea como que la participaciéon del mercado
Unicamente aumenta a 1 a 5%, no lo acordado en el estudio de este proyecto es
decir las ventas no aumentan; esto puede darse a razon que se sature de
productos sustitutos alimenticios, o simplemente se fracase en la gestion
comercial por inexperiencia.

Escenario Optimista (Aumento anual de las ventas)

El escenario Optimista se plantea como que la participaciéon del mercado
aumenta a uno por ciento anual, mas de lo esperado en el proyecto es decir las
ventas aumentan representativamente en estos afios; esto fundamentado en
que por el mercado de Tulua no se permita el ingreso de productos similares,
la gestidbn comercial sea de demasiada aceptacion o haya un suceso comercial
de estos productos.

6. EVALUACION DE IMPACTOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
6.1. IMPACTO AMBIENTAL
La planta debe asumir su responsabilidad y su papel en la proteccion del medio

ambiente respetando la normativa ambiental vigente, incluyendo la conciencia
ecologica como parte de su filosofia y politica empresarial que sefiala un
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mejoramiento continuo, a través de una serie de estrategias ambientales
practicas y eficaces.

La vigilancia y el control de la contaminacion son factores imprescindibles para
la actuacion ambiental de cualquier actividad industrial sea correcta en
cualquiera de sus etapas: creacion, apertura y por supuesto, durante su
funcionamiento.

Se trata, por lo tanto, de desarrollar el control de la contaminacion,
considerando todos los vertidos, emisiones y residuos producidos en la
instalacion, en cada uno de los sectores, analizando todas las posibles
consecuencias, efectos o impactos sobre el medio ambiente y sobre la salud de
las personas.

Politica ambiental: La politica ambiental de Manjares La Ambrosia sefiala un
compromiso de mejoramiento continuo. Para controlar este proceso, la
empresa requiere establecer objetivos y metas ambientales, que sirvan de via
para que el propdésito de la politica se transforme en accion.

Objetivo ambiental: Corresponde a un objetivo general de comportamiento o
desempefio ambiental que la empresa determina para si, y que surge a partir
de la politica ambiental.

Programa de prevencion de impactos ambientales.

El programa de prevencion que se propone, incluye los siguientes aspectos de
actuacion:

e Consumo de recursos naturales
e Retroceso deresiduos

6.2. IMPACTO SOCIAL

El desarrollo de producir alimentos comestibles para el ser humano tiene gran
impacto social. Generando una responsabilidad de la empresa a nivel social,
con actitud continba para los clientes, que se transforma en constante
preocupacion por la calidad, la innovacién, bienestar y compromiso.

Para Manjares La Ambrosia ofrecer a sus clientes los mas altos niveles de
calidad, tanto productiva como ambiental, es su mayor prioridad, asi cémo la
vocacion por la superacion permanente.

A nivel externo; ser los mejores implica superar siempre las expectativas de
sus clientes, para brindar productos que sean funcionales para el ser humano;
a nivel interno; ofrecer oportunidades de crecimiento en la carrera de cada uno
de sus empleados, involucrarse con las realidades de las comunidades y dar
respuestas solidarias.
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Con estos alimentos nutritivos y netamente naturales tenemos un compromiso
social con la comunidad de brindar bienestar, calidad e innovacién, con
productos saludables, y 100% naturales.

6.3. OTROS IMPACTOS
Salud Ocupacional

Uno de los principales puntos a tratar de la empresa, es la seguridad de los
empleados (prevencion de riesgos profesionales), para ello es importante y
necesario el mantenimiento y la mejora continua, brindando instalaciones
confortables para el trabajo diario.

Manipulacion de maquinaria y alimentos: donde habra una mejora dia a dia, de
la calidad de la produccion para fabricar alimentos de calidad, mejorando la
utilizacién de la maquinaria (produccién, limpieza, mantenimiento etc.) Y en
otras las &reas laborales.

Con respecto a la manipulacion de alimentos, se implementaran diferentes
planes de control higiénico sanitario tanto de las instalaciones como de los
operadores:

Es un requisito que el personal efectie practicas de higiene y acuda a un
examen médico cada seis meses como minimo. Debera existir como exigencia
un parametro sanitario en el inicio del proceso, en donde los operarios deban
lavar y sanitizar sus botas, manos, guantes y otros utensilios de trabajo. Cabe
remarcar que toda persona que desee entrar a las areas de proceso tendra que
efectuar los procedimientos de lavado y sanitizacion.

. Ropa y calzado limpio.

. Manos limpias, uias cortas sin pintar.

. Evitar el uso de cosméticos

. Proteccion de cabello, bigotes y barba

. Uso obligatorio de cubre bocas.

. No comer, beber o fumar en el &rea de proceso.
. No escupir en el piso.

. Cubrir heridas y cortadas.

O~NO T WNPEF

Un buen control sanitario permite que el tiempo de vencimiento del producto se
alargue, las quejas y devoluciones disminuyan y la planta tenga la oportunidad
de ampliar su mercado, al competir con un producto de alta calidad, ademas
ganar prestigio y reconocimiento.

Manipulacion de alimentos
Se debe tener un correcto y adecuado manejo de los mismos con una correcta

conservacion y almacenamiento de los alimentos ya que se previenen
accidentes y enfermedades.
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Las personas que manipulan estos alimentos deben tener carné de
manipulacion de alimentos (obligatoria).

Debe cuidarse que los productos alimenticios no entren en contacto con
substancias quimicas (productos de limpieza, abonos, insecticidas, fertilizantes,
etc.).

Deben vigilarse las fechas de caducidad y retirar los productos caducados.

Es preciso vigilar asimismo la higiene y limpieza escrupulosa de los lugares
donde se almacenan y de los puestos donde se expenden los productos
alimenticios.

Todos los trabajadores de Manjares La Ambrosia recibiran ademas una
formacién en materia de prevencion previa a la incorporacion, desde los

operarios hasta los puestos de direccion, también habra asistencia a comités
de seguridad y evaluaciones de riesgo.

7. CONCLUSIONES
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El trabajo presentado es un claro reflejo del aprendizaje que se ha
obtenido a lo largo de la carrera, se tiene un conocimiento amplio sobre
la manera de lograr crear empresa, y asi mismo incursionar productos
en el mercado, viéndolo desde muchas perspectivas, agradecemos la
enseflanza que ha sido muy util por parte de los diferentes docentes y
sus areas, que han hecho de nosotros administradores con una vision
emprendedora y dinamica de cOmo crear empresa.

Analizamos en este estudio de mercado que el municipio de Tulua
cumple con nuestras expectativas para incursionar con nuevos
productos, y gracias a la demanda de conservas y poca oferta existente
en el mercado, nuestro proyecto tendria una factibilidad positiva.

Estimamos con este estudio que existe demanda insatisfecha por la
poca innovacion en productos alimenticios como los manjares, dulces y
conservas. Teniendo en cuenta que nuestro producto esta al alcance
de todos los consumidores.

A través de este estudio de mercado determinamos que la
comercializacion de manjares, dulces y conservas esta muy
estandarizada debido a la poca variedad de productos de este tipo
existentes en el mercado, los cuales son tradicionalmente conocidos y
adoptados como una costumbre entre la cultura alimenticia de la
poblacion, es esta la razén por la cual nuestros proyecto goza de
iniciativa, credibilidad y viabilidad en la incursibn de productos
innovadores en el mercado de alimentos, ya que estos gozan de
aceptacion, alto grado de consumo y pocas O escasas opciones
brindadas al consumidor en el momento de elegir un nuevo producto.

Por medio del estudio de micro localizacion, logramos identificar el lugar
mas apropiado para la ubicacién del proyecto, esto gracias a las
ventajas y beneficios como economizar en transporte de materia prima,
y facil adquisicién de la misma.

También pudimos identificar los recursos humanos, y tecnologicos que
se necesitan para producir un dulce o conserva optimo al consumo
humano brindando calidad y buen servicio.

Pudimos calcular el capital que se requiere para llevar a cabo este
proyecto, como también hacer las proyecciones necesarias para
determinar si la inversion es rentable o no.

En general, se considera importante destacar la buena aceptacion que
tendria el dulce de frutas exéticas o no tradicionales, por lo que es un
producto novedoso, resaltando la importancia y los beneficios que nos
brinda por lo que es un producto 100% natural y apto para todos.

RECOMENDACIONES
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Siendo el objetivo principal de la empresa realizar el estudio de factibilidad para
conformar una empresa productora de dulce o conservas no tradicionales,
realizamos un detallado y minucioso estudio de mercado para el municipio de
Tulud, contribuyendo al desarrollo socioecondmico de la region.

Se recomienda la implementacién del proyecto para la produccion de
conservas de guadua cafiabrava, contando con un Optimo canal de
distribucion. El pensar producir implica la necesidad de desarrollar relaciones
comerciales con los distintos canales de comercializacion o puntos de venta,
para poder de esta forma ampliar el mercado estancado de dulces y conservas.

El proyecto puede ser muy rentable financieramente, pero el punto clave es
gue los productos sean de Optima calidad, a las exigencias del consumidor. Se
recomienda hacer pruebas de mercado para medir la aceptacion del producto
terminado previo a la inversion.

Que se utilice el plan estratégico como una guia para poder incrementar las
ventas del producto en el mercado.

Realizar un estudio mas profundo para medir los costos en invertir en una
planta procesadora de conservas, midiendo hasta el mas minimo detalle.

A largo plazo se recomienda diversificar con otras lineas de productos para
tener mas participacion en el mercado y ampliar el catalogo de la empresa.
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Anexo No.1 Encuesta realizada para este estudio

ENCUESTA DE INVESTIGACION

Realizada en el municipio de Tulua Tipo de pregunta: Cerradas, Abiertas, Seleccion
multiple.

GENERO:

M F
Edad: menor de 20 afios entre 21 — 30 afios entre 31 — 40
Entre 41 — 50 afios Mayor de 50 afios
Nivel de Ingresos: Menor de $500.000 $500.000 — $1°000.000
$1°000.000 — $1’500.000 Mayor de $1’500.000

1. ¢Consume manjares, dulces o conservas?

Sl NO | pase a pregunta 5

2. ¢lIndique que dulce, manjar o conserva se consume frecuentemente en su hogar?
Manjar Blanco O Conserva de cereza

Bocadillos de guayaba
Conserva de brevas
Dulce de calabaza
Dulce de mamey
Otros ¢ Cual?

Arequipe de leche
Dulce de papaya
Conserva de durazno

oooood
oOono

O Desamargado
3. Ente que edad se encuentra los consumidores de consumidores de conservas de su hogar

Menor de 20 afios entre 21 — 30 afios entre 31 — 40

Entre 41 — 50 afios Mayor de 50 afios

4. ¢Con que frecuencia la consume?
O Diaria O Mensual
O Semanal O Anual
O Quincenal

5. ¢Qué tipo de presentacion prefiere para la adquisicion de un dulce?
O 100 gr.
O % Libra.
O 1 Libra.

6. ¢Conoce productos alimenticios elaborados con Guadua y/o Cafia Brava?

Sl NO | pase a pregunta 8 y termina la encuesta

7. ¢De gque manera se entero de estos productos?

152



Radio

ooooag

Medios Impresos

Television
Eventos (Ferias, Exposiciones, Etc.)
Otros, Cual?

8. ¢Conoce alguna marca existente de dulces o conservas de Guadua y/o Cafia Brava?

S

NO

9. ¢Por que razoén considera usted que el dulce de guadua y cafia brava no se consume tan

frecuentemente?

O Alto costo de adquisicion
O Poca comercializacion
O Falta de conocimiento del producto

10. ¢ Que otros tipos de dulce de Guadua y Cafa Brava le gustaria encontrar en el mercado?

Jaleas

oooao

Bocadillos
Turrones
Otros ¢, Cuéles?

Anexo No.2 Método Cualitativo por Puntos

FACTOR RELEVANTE
DISPOSICION DE EEPANSION
AND DE OERA

ACCES0 A PROVEEDORES
FROMMIDAD AL MERCADD

FES0 ASIGNADD

VIAS UE ALCES0 ALTERNATIVAS

COSTO SERVICIOS
COMUNICACION
ELMNACION DE EFLUENTES
SEGURIDAD

TOTAL

012
1Y
015
0
0l
012
0
0
0
1

CORGTO. CANPOALEGRE TULUA
CALIFICACION  PONDERACION CCNDICION

0g
07
0f
07
07
0f
07
0g
Il
i

0,11 EXCELENTE
0,14 BUEWA
0,12 BUENA
06 REGULAR
M REGULAR
0,10 BUENA
07 BUENA
(18 EXCELENTE
05 BUENA

(ENTRODELACUDAD
CALFICAOIGN PONDERACKN CONDCIGN

0§
03
07

f
08
0§
08
05
07
b6

017 BUENA
016 EXCELENTE
011 BUENA
09 EXCELENTE
()[4 EXCELENTE
O REGULAR
013 BUENA
015 REGULAR
016 BUENA

PARQUE INDUSTRIAL
CALIFICACION. PONDERACION CONDICION
0f 017 EUENA
07 0,14 BUENA
07 0,11 BUENA
07 006 BUENA
08 M EXCELENTE
07 008 REGULAR
08 008 BUENA
07 106 BUEND
09 07 EXCELENTE
6
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