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INTRODUCCION

El desarrollo del presente proyecto tiene como objetivo dar a conocer una iniciativa
de creacion de empresas llamada Frutipulpas del Pacifico, la cual realiza las acti-
vidades de produccién y comercializacion de frutas exoéticas del pacifico colombia-
Nnos con caracteristicas organicas. Se espera que con el desarrollo de este tipo de
Iniciativas se ayude a impulsar el fomento de la creatividad y el emprendimiento
empresarial, y al mismo tiempo se promueva el desarrollo econdémico, social y cul-
tural del departamento del Valle del Cauca, y por ende de Colombia.

Con el presente proyecto se pretende aprovechar la oportunidad que brinda la
Universidad del Valle, de llevar a cabo un plan de negocios, a través de la modali-
dad de creacion de empresas, para optar por el titulo de Administracion de Em-
presas, desarrollando esta modalidad como trabajo de grado y como proyecto de
vida. El gestor de este proyecto es Jefferson Santamaria Ayala estudiante de de-
cimo semestre de Administracion de Empresas, quien se intereso en este proyecto
de grado y de vida, por su trayectoria en el sector, y la inclinacién hacia el natu-
rismo, que se combina con la creatividad, con el gusto y la pasion por los nego-
cios.

Este documento describe el contenido académico, que es clave para entender la
metodologia del trabajo. Se desarrolla el plan de negocios, a partir de un analisis
de mercado, describiendo las caracteristicas del mercado objetivo y asi poder es-
tablecer unas estrategias de marketing. Segun lo recogido en Campo se realiza
una proyeccion de ventas teniendo en cuenta la tendencia de crecimiento. Se es-
tudia los entornos que impactan al proyecto; asi mismo se evalua el analisis técni-
co, administrativo y financiero del proyecto.
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RESUMEN EJECUTIVO

Concepto del Negocio: la empresa FRUTIPULPAS DEL PACIFICO Ltda. Se de-
dicara principalmente a la produccién y comercializacion de pulpas y conservas de
frutas exoticas organicas en el mercado institucional, siendo el foco los hoteles,
restaurantes y tiendas naturistas de estratos 3,4 y 5 de la ciudad de Cali, los cua-
les seran nuestro mercado objetivo.

Para realizar esta labor, la empresa requiere de un gerente, un asesor comercial,
dos operarios y un auxiliar de distribucion, los cuales realizaran distintas labores
para la consecucion de las metas establecidas.

La empresa FRUTIPULPAS DEL PACIFICO Ltda concentrara sus actividades en
la calidad del servicio prestado, como una forma de diferenciacion con las demés
empresas encontradas en la ciudad, para esto, las caracteristicas del servicio
prestado seran:

e La puntualidad en la entrega.
e La eficiencia.

¢ La confiabilidad.

e El servicio.

e Calidad de producto.

Potencial de Mercado: dentro del mercado potencial, segun la camara de co-
mercio, encontramos 106 hoteles, 667 restaurantes en la ciudad de Cali y unas
262 tiendas naturistas ubicados en los estratos 3,4 y 5. Segun el estudio de mer-
cado de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO, se establecié que a un gran porcentaje
de los restaurantes y hoteles en la ciudad no estan conformes con sus proveedo-
res, y les parece atractiva la idea de la creacién de una empresa de pulpas y con-
servas que preste un buen servicio de venta y post venta.

Ventajas competitivas:

e Calidad de productos entregados. Certificando la autenticidad de productos
organicos y sanos.

e Mano de obra calificada para manipular y transformar los productos

e Entrega oportuna de los pedidos, garantizando los cultivos con nuestros
proveedores.

¢ Relacién directa con el cliente, desarrollando relaciones a largo plazo.

e Conocimiento previo de los clientes para afianzar fidelidad con los clientes.

e Contacto continuo con el cliente para conocer su grado de satisfaccion.

Inversién: la inversion que se requiere para iniciar la actividad comercial, garanti-
zando la recuperacion de las ventas y la operacion, la cual serd de 6 meses es de
$ 29.389.207.

13



INVERSION TOTAL DE FRUTIPULPAS DEL PACIFICO
Inversion Total en Activos (Maquinas, Herramientas de trabajo y
Mobiliario)
Capital de Trabajo $ 9,017,677

$17,862,780

Capital social a registrar en la Camara de Comercio y Notaria de Cali | $ 26,880,457

Gastos Preoperativos (Constitucion empresa y Lanzamiento) $ 2,508,750
INVERSION TOTAL $ 29,389,207
SISTEMA DE FINANCIAMIENTO

Crédito bancario (60%) $ 17,633,524
Aporte Inicial del emprendedor / Socios (40%) $ 11,755,683

Ventas proyectadas: FRUTIPULPAS DEL PACIFICO Ltda. Realizo la proyeccion
de las ventas por un periodo de 3 afios, con un crecimiento mensual del 2,2%, el
cual se determind por el estudio de mercado.

Estado de resultado proyectado

Estado de Resultados Afio 2
Ventas 3 117,807,793 § 147,009,741 | 5 183762177 | § 220702721
Dewoluciones vy rebajas en ventas 3 23521563 294019515 3675244 1[5 4,594,054
Materia Prima, Mano de Cbra g 32702400 8 40,878,000 | § 51,097,500 | § 63,871,875
Depreciacion g 1,103,450 ] 8 1,213,795 8§  1,335175 | 8 1,468,692
Otros Costos 3 8,377,121 8 92148335 10136316 | S 11,148,948
Utilidad Bruta $ 73,072,666 § 92,762,918 | § 117,617,942 [ § 148,618,151
Gasto de Ventas 3 20,403,837 | s 22444001 | § 24688401 (S5 27,157,241
Gastos de Administracion 3 47,608,487 | S 52,369,335 | § 57,606,269 | S 63,366,896
Provisiones 5 0 ]
Amortizacion Gastos b - 0 0
Utilidad Operativa $ 5,060,542 | § 17,949,582 | § 35,223,272 | § 58,094,014
Otros ingresos
Intereses 0 $ 555 § 971 | s 1,247,990
Otros ingresos y egresos 0 $ (554 662)| S (970.659) S (1,247.990)
Utilidad antes de im puestos $ 5,060,542 | § 18,504,244 | § 36,193,931 | § 59,342,004
Impuestos (35%) 3 1,771,190 S 6476485 |5 12686787635 20,789,701
Utilidad Neta Final $ 3,289,352 | § 12,027,759 | $§ 23,526,055 |§ 38,572,303

Rentabilidad:

e TIR: La tasa interna de retorno que proporciona la organizacion, es de
36,25% la cual es viable y positiva, debido a que brinda un cimiento de
retribucion considerable en el tiempo.

e VPN: Después de descontar los flujos de caja a una tasa del 20%, el VPN
es de $25.056.623, siendo este el valor que quedara después de cubrir la
inversion.
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Colombia es uno de los siete paises mas biodiversos del planeta, alberga cifras
importantes en biodiversidad de gran relevancia para muchos sectores productivos
gue cada dia demandan mas materias primas de origen natural, dentro de ellos se
encuentran los fabricantes de productos cosméticos, cosmeceudticos, fitofarmaceu-
ticos, de aseo y cuidado personal, alimentos funcionales, insumos agricolas entre
otros.! Algunos de estos recursos de la biodiversidad son usados por poblaciones
locales e indigenas para su subsistencia o son intercambiados en mercados loca-
les, nacionales y en algunas oportunidades a mercados internacionales, a los cua-
les el mercado ha asignado un valor econémico. Frutas, madera, ecoturismo y
productos forestales.

En el campo de la agroindustria alimentaria, hay un subsector con una participa-
cion discreta, la industria procesadora de frutas, un interesante e importante sec-
tor, y con un papel dinamizador en lo econdmico y social, por su efecto en la inte-
gracién de la produccion primaria con el eslabon industrial, en la generacién de
empleo, incremento en la productividad agricola y el desarrollo tecnologico y em-
presarial del sector.

En promedio el sector muestra un gran potencial gracias a factores como: la am-
pliacion y diversificacion de su consumo; el mejoramiento de algunas variedades y
el interés en los mercados internacionales.

La agroindustria hortofruticola colombiana?, es un sector industrial pequefio, pero
relativamente dinamico, a pesar de su discreta participacion en la agroindustria
alimentaria nacional, la industria procesadora de frutas se proyecta en un subsec-
tor de desarrollo competitivo para el pais, generador de empleo.

Para este sector se exige una capacidad de procesamiento industrial, y de gene-
racion de valor agregado, que sea ajustable algunas variables como calidad, can-
tidad y precio. Para asi desarrollar el interés en los mercados internacionales.

Podemos clasificar las frutas segun su desarrollo comercial en: mercados maduros
(frutas generales), frutas tropicales, frutas exéticas y frutas Unicas, siendo las dos
primeras las de mayor consumo y produccion (Ej. Naranjas, duraznos, manzanas,
pifia, mango, aguacate, papaya, curuba entro otras). Por otro lado tenemos las
frutas exoticas que se caracterizan por ser productos de formas y colores llamati-
VoS, con bajos volumenes de produccion, reciente comercializacion y baja consoli-
dacion en el mercado, y un sub grupo de frutas Unicas, al que pertenecen frutas

! J. Gomez, C. Ortega. 2008. Biocomercio Sostenible Biodiversidad y Desarrollo en Colombia. IM editores & IAvH

2 El sector de Envasado y conservacion de frutas, legumbres y vegetales en general (ClIU 3113) segun cifras de la Encues-
ta Anual Manufacturera del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. DANE, como Industria Hortofruticola
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del pacifico y se encuentran en zonas especificas, tienen propiedades culinarias
y/o medicinales y su comercio es muy limitado. Aunque la base del estudio son las
frutas exoticas, no obstante, ocasionalmente se hara referencia a frutas tropicales
gue son las frutas producidas en el trépico.

La exportacion de frutas muestra una tendencia creciente en Suramérica por con-
tar con condiciones favorables para la agricultura, en los paises tropicales de Su-
ramérica las frutas por su aroma, sabor y contenidos nutricionales son muy apre-
ciados en los mercados internacionales y adquieren valores muy altos compara-
dos con los precios de comercializacion nacional.

Hay una necesidad actual de una alimentacién sana, equilibrada y balanceada,
ante esta premisa, surge la idea de explorar nuevos mercados con productos in-
novadores, y con una alta aceptacion en los mercados competitivos de la region.
Esta investigacion comprende el desarrollo de nuevos productos para los merca-
dos existentes como la elaboracion de pulpas, mermeladas, jaleas, compotas,
conserva de frutas, con base en frutas exoticas de Colombia.

Se requiere de un plan estratégico donde se aprovechen las ventajas de la pulpa
de frutas exdticas, convertirse en un producto de primera necesidad; orientado a
ser un producto facil de usar, con beneficios para la salud a parte de suplir la ne-
cesidad inmediata.

Segun el Ministerio de Agricultura hay un futuro promisorio para aprovechar, y los
empresarios deben apuntar a esta oportunidad, en la industrializacién y el valor
agregado que se le puede dar a las frutas exaticas y nativas.

En la actualidad el mercado objetivo de estos productos es el consumidor nacional
y una vez se desarrolle este espacio, se podria expandir su consumo hacia otros
paises teniendo en cuenta los requisitos de sanidad.

El enfoque del plan de empresa es la elaboracion de productos alimenticios, a ba-
se de pulpas de frutas exéticas de Colombia, que suplan las necesidades del
cliente, ofreciendo productos de alta calidad, innovadores, y principalmente con
beneficios a la salud; por tal motivo queremos llevar productos organicos, sin
transgénicos, sin conservantes, ni aditivos, ni endulzantes quimicos (la empresa
utilizara la estevia como endulzante natural, y como estrategia para llegar a pa-
cientes diabéticos, un mercado por explorar).

Sin lugar a duda este proyecto se encuentra en un entorno turbulento, con un alto
grado de incertidumbre a corto y mediano plazo; si bien los productos que desea-
mos ofrecer son novedosos en el mercado, también esta el riesgo de surgimiento
de productos sustitos. En consideracion a lo anterior a continuacion se plantea el
problema de investigacion.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Qué factores y situaciones se debe considerar en la formulacion de un estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la elaboracion de pulpas y
conservas con frutas exoticas organicas, en el Valle del Cauca?

1.3. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA
Aspectos de mercadeo:

¢, Cudles son las caracteristicas del mercado objetivo?

¢, Cual es la herramienta de estudio de mercado a utilizar y su objetivo?

¢, Cudl es el portafolio de productos a comercializar y sus caracteristicas?

¢, Cuadles son las estrategias de producto, precio, promocion, distribucién y aprovi-
sionamiento a implementar?

Teniendo en cuenta las caracteristicas del mercado objetivo y la capacidad de
produccion ¢Qué ventas mensuales se podrian proyectar para los primeros 36
meses de funcionamiento?

Aspectos técnicos:

¢, Cuales son las especificaciones técnicas del producto, en cuanto a disefio, di-
mensiones, descripcion de materiales, sus caracteristicas, instrucciones de uso,
empaque, presentacion y etigueta?

¢, Cudl es la secuencia del proceso que se va a llevar a cabo?

¢,Como es el flujo del proceso?

¢, Cudles con las necesidades y requerimientos de equipo y maquinaria, herra-
mientas, materia prima e insumos y mano de obra?

¢, Cual es la programacion de la producciéon y el manejo de inventario que requiere
la empresa?

¢,Cuales son los costos de produccion por unidad de producto?

Aspectos administrativos:

¢, Cual es la estructura de la empresa y su objetivo?

¢, Cudl es el diagnostico DOFA, Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amena-
zas del proyecto?

¢De qué manera se van a llevar a cabo los procesos de analisis y disefio de car-
gos, reclutamiento, seleccion y contratacion e induccion y capacitacion?

Aspectos Legales:

¢, Cual es el tipo de sociedad y régimen que se adoptara?
¢, Cuales son los requisitos, tramites legales y sus costos, necesarios para la cons-
titucion de la empresa?
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¢, Qué impactos generaria el proyecto a nivel social y ambiental? En caso de existir
impactos negativos, ¢De qué manera se pueden evitar o reducir?

Aspectos financieros:

¢, Cual es la inversion requerida en capital de trabajo, activos fijos y gastos pre
operativa para el montaje y funcionamiento de la empresa?

¢ Cuédl es el valor total de la inversion y la fuente de financiamiento?

¢, Cudl son los flujos de efectivo que se proyectan producto de las operaciones de
la empresa?

¢, Cudles son las proyecciones del estado de resultados y del balance general
producto de las operaciones de la empresa?

Teniendo en cuenta los indicadores financieros, ¢ Cudl es el valor presente neto, y
la tasa de rentabilidad del proyecto?
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2. OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de crear una empresa dedicada al procesamiento de fru-
tas exdticas organicas en el Valle del Cauca y definir el modelo de negocio a im-
plementar.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Medir la capacidad de comercializacion de la empresa.

e Formacion de las estrategias de precio y de distribucion mas eficientes y
apropiadas para la comercializacion del producto final.

e Analizar la demanda potencial del producto

e Determinar los atributos mas importantes del producto.

e Determinar los costos del sistema operativo

e Determinar los costos Administrativos y Financieros.
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3. JUSTIFICACION

3.1. JUSTIFICACION ACADEMICA

Se realiza el presente proyecto, aplicando los conocimientos adquiridos durante la
carrera y asi poder obtener el titulo como administrador de empresas. Aplicando
un plan de empresa estructurado y guiado donde se enmarque el aspecto huma-
nista y participativo, e involucre en un primer nivel las instancias sociales, como
deber ser.

3.2. JUSTIFICACION PERSONAL

Este trabajo se realiza como una oportunidad a mediano y largo plazo para el em-
prendimiento; garantizando y promoviendo, en su medida, buenos ingresos, y rea-
lizacion de una carrera empresarial.

3.3. JUSTIFICACION COMERCIAL

Existe una necesidad en el mercado nacional e internacional interesada en pro-
ductos a base de frutas exoticas de nuestro territorio colombiano, productos inno-
vadores, de calidad y con beneficios para la salud.

3.4. JUSTIFICACION SOCIO-AMBIENTAL

Este proyecto busca la proyeccion econdémica suficiente, proyectando un plan de
empresa integro y comprometedor, para asi, garantizar la generacion de empleo
en la region del Valle del Cauca; en especial para las madres cabeza de familia,
Con un sentido ético, y comprometidos con la responsabilidad social empresarial.
Asi mismo garantizar un producto natural, organico, sin compuestos quimicos que
afecten la salud del consumidor.
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4. METODOLOGIA

La metodologia la podemos definir como el estudio del buen uso de los métodos,
las técnicas y los instrumentos mas adaptados para dar cuenta del tema de inves-
tigacién y asi conducir a los objetivos planteados por el investigador®. Por ello a
continuacion presentamos cada uno de los componentes que lo conforman:

4.1. Tipo de Estudio: El tipo de estudio nos permite dar respuesta a preguntas
que tienen que ver con los componentes del problema de investigacion. Para ello
proponemos para esta investigacion los siguientes tipos:

Estudio exploratorio: Para llevar a cabo la investigacion se utilizara en primer
lugar una investigacion exploratoria en el mercado meta donde la empresa va in-
cursionar, para identificar variables directas e indirectas que puedan afectar el
desarrollo del proyecto, e igualmente identificar componentes de éxito que se pue-
dan aplicar.

Investigacion descriptiva: Este tipo de investigacion permite identificar todos los
elementos y caracteristicas posibles del problema de investigacion; para poder
tener un panorama amplio, y determinar razonablemente la viabilidad y la conse-
cucion del proyecto. Se realizara un trabajo de campo en la comunidad a trabajar.

Con este tipo de analisis es posible:

e Establecer caracteristicas demograficas (Pacifico Colombiano, selvas cho-
coanas)

e |dentificar actitudes y conductas de las personas que se encuentran en el
estudio realizado (Grupos de interés)

e Establecer comportamientos concretos

e Asociar las variables de investigacion.

4.2. Método de investigacion: El método que se realizara en la investigacién se-
ra deductivo, ya que se parte del andlisis de un marco tedrico general que se apli-
ca a una situacién concreta (en este caso un plan de negocio), recolectando in-
formacion, analizandola, y llegando a unas conclusiones generales, en este caso
seria la viabilidad del proyecto.

4.3. Fuentes y Técnicas para la recoleccion de informacion: Segan Méndez
(1999) son los hechos o documentos a los que acude el investigador y que le per-
miten tener informacién. También sefiala que las técnicas son los medios emplea-
dos para recolectar informacion.

En este trabajo investigativo nos apoyaremos en fuentes primarias y secundarias,
gue permitan dar claridad a temas puntuales, para asi llegar a un resultado final

* Aktouf (2001)
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con datos viables y confiables. Se tomara en cuenta libros, documentos, escritos,
encuestas, entrevistas, periddicos, fuentes de internet, diccionarios, entre otros.
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5. MARCO DE REFERENCIA

5.1. MARCO TEORICO

El marco tedrico permite abordar el tema objeto de investigacion, donde se precisa
y enfoca la propuesta de investigacion, bajo las teorias académicas (en este caso
teorias administrativas).

Con el marco tedrico se busca orientar la investigacion a un analisis de la realidad
observada, y contrarrestar con la teoria.

El siguiente marco tedrico esta sujeto a 3 puntos:
e Teoria del emprendimiento
e Teoria creacion de empresas
e Las 5 fuerzas competitivas. (Porter)

5.1.1. Teoria del emprendimiento

Segun Shumpeter: “La funcion de los emprendedores es reformar o revolucionar el
patron de produccion al explotar una invencion, 0 mas comunmente, una posibili-
dad técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de una nue-
va manera; o proveer de una nueva fuente de insumos o un material nuevo; o re-
organizar una industria, etc. Este tipo de actividades son las responsables prima-
rias de la prosperidad recurrente que revoluciona el organismo econdémico y las
recesiones recurrentes que se deben al impacto desequilibrado de los nuevos
productos o métodos. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y constituye
una funcién econdémica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las activi-
dades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar, porque el entorno se
resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a financiar o comprar una
idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que intenta producirlo. Para actuar
con confianza mas alla del rango de sucesos familiares y superar la resistencia se
requieren de aptitudes que estan presentes solo en una pequefia fraccion de la
poblacién y que define tanto el tipo emprendedor como la funcién emprendedora.

Esta funcién no consiste esencialmente en inventar algo o en crear las condicio-
nes en las cuales la empresa puede explotar lo innovador; consiste basicamente
en conseguir que las cosas se hagan™.

Revisando el comportamiento de compra actual del mercado se puede afirmar que
el mejor emprendedor, es el que sabe realmente lo que desea el cliente, materiali-
zando en productos o servicios innovadores, frescos, que se ajusten a la necesi-
dad del cliente.

* Alicia Castillo H, estado del arte en la ensefianza del emprendimiento, Pag. 5
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El emprendedor es una persona que se arriesga a lo desconocido, pero sabe fijar
sus objetivos, y tiene un plan de accidn a ejecutar; el emprendedor exitoso hace
estudio de mercados, buscando mercados promisorios, y la obtencion de recursos
para ejecutar el proyecto.

5.1.2. Teoria creacion de empresas

Segun la teoria de Shapero hace énfasis en los factores sociales, culturales, psi-
cologicos y econdmicos a los que el empresario afronta, como la iniciativa de sa-
ber cudl es la oportunidad de negocio y como desarrollarla, determinar los recur-
sos y distribuirlos de manera Optima, tener el potencial necesario para tener obijeti-
vos claros para la organizacién, ejecutandola, cumplir con el proceso de toma de
decisiones mientras esta en funcionamiento y tener la capacidad de afrontar los
resultados del negocio®.

La oportunidad de crear empresa debe ser contrastada con las fortalezas (expe-
riencias, conocimientos y actitudes) que tenga el emprendedor.

Cuando se descubre una oportunidad de negocio promisorio y se formula una idea
de negocio, el empresario debe observar a su alrededor, analizar con que cuenta y
gue necesita para desarrollar el plan o ruta del proyecto, debe estar preparado
para competir con cualquier empresa que represente una amenaza para el desa-
rrollo de su proyecto.

En la creacién de empresas, una vez se identifique las variables en pro y en contra
del proyecto, inmediatamente se inicia el desarrollo de la idea de negocio: empe-
zando con la definicion de los productos o servicios a ofrecer, y todo esto en fun-
cién del mercado que vamos a llegar; quienes seran nuestros proveedores, que
tecnologia vamos a utilizar y quienes son los competidores actuales y posibles
aliados estratégicos.

La siguiente etapa es la definicion de un modelo de negocio, un marco de accion
sobre el que va a funcionar la empresa. Se refiere a aspectos tan importantes co-
mo las practicas productivas y comerciales, la forma de distribucion, el mecanismo
basico de generacion de ingresos.

El modelo de negocio resuelve tres preguntas basicas: ¢quién es el cliente?, ¢co-
mo se satisfacen sus necesidades? y ¢cémo se logran utilidades y rentabilidad?®
Por eso podemos afirmar que el empresario es una persona holistica, con virtudes
propias para tomar decisiones asertivas. Desarrolla aptitudes de liderazgo y com-
promiso social.

Segun Varela (2001) un plan de empresa debe contar con las siguientes etapas:

5 . . .z . .« ez
Rodrigo Varela, innovacién empresarial, segunda edicién p. 84
6 ., .
Varela, Innovacion Empresarial 2008
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l. Resumen ejecutivo

Il. Andlisis de la empresa
Il. Andlisis del mercado
IV.  Andlisis técnico

V. Analisis administrativo
VI. Analisis econdmico
VIl.  Analisis financiero
VIII.  Andlisis legal y social

IX.  Andlisis de riesgos

X. Evaluacion del proyecto

5.1.3. Las cinco fuerzas competitivas de Porter

La formulacién de una estrategia radica en la forma de afrontar la competencia,
esta competencia se encuentra en las fuerzas competitivas que se salen del &mbi-
to de influencia de los competidores existentes en un determinado sector’. Segun
la teoria de Porter hay cinco fuerzas especificas en cualquier sector que demande
competitividad, y esas fuerzas le dan dinamismo al sector. El emprendedor debe
valorar estas cinco fuerzas, ya que de ellas depende el éxito o fracaso en la crea-

cién de una empresa.

GRAFICO 1: Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector.
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Porter Michael, ser competitivos nuevas aportaciones y conclusiones P. 25
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Fuente: Michael Porter, 1979.

Este diagrama comprende cinco fuerzas las cuales son: Lucha entre los compe-
tidores actuales: el emprendedor se encuentra con la competencia existente,
donde han desarrollado constantemente estrategias en busca del posicionamien-
to, a través de investigacion e innovacion, satisfaciendo la necesidad del cliente.
Cabe resaltar que las necesidades de los clientes son cambiantes, por ende la
organizacion también debe cambiar conforme a esas necesidades del mercado.
La segunda fuerza encontramos: amenaza de nuevos competidores, cuando
entra un nuevo competidor al sector, le da dinamismo a todas las variables, pues
trae nuevas estrategias, conocimiento y capacidades que pretende introducir en el
mercado, y conseguir unos resultados positivos. Igualmente estos nuevos compe-
tidores se enfrentan a unas barreras de entrada como son las economias de esca-
las, la diferenciacidén en los productos, la necesidad de capital, las desventajas de
costes independientes del tamafio, dificultad de acceso a canales de distribucion.
La tercera y cuarta fuerza tiene que ver con: el poder de negociacion de los
proveedores y compradores / clientes esta fuerza influye directamente en el
comportamiento de los precios de los productos o servicios de un sector, el em-
presario debe tener el equilibrio y la confianza con sus proveedores y clientes, pa-
ra no generar fluctuacion en los precios Y como quinta fuerza tenemos: la amena-
za de productos sustitutos, es imposible evitar la entrada de un nuevo competi-
dor con productos que reemplacen a los actuales en el mercado, lo que si debe
prever la empresa es el mejoramiento continuo de los procesos y los productos
terminados, con estrategias e innovacion, precios y calidad.

Segun el modelo de Porter, la empresa FRUTIPULPAS DEL PACIFICO realizara
un estudio sobre el sector de procesamiento de frutas en el valle del cauca, su
mercado objetivo, sus posibles proveedores, identificar los competidores que es-
tén a nuestro alcance a nivel nacional, regional y su poder de negociacion, el ana-
lisis de productos sustitutos, el cual es la fuerza mas competitiva de este sector.
Lo que quiero lograr con el modelo Porter es contar con las herramientas suficien-
tes para pronosticar el desarrollo exitoso de este plan de empresa.

5.2. MARCO CONCEPTUAL
Este trabajo tiene como objetivo investigar la viabilidad de la producciéon y comer-

cializacion de las frutas exaticas del pacifico colombiano. Con el marco conceptual
nos permitirad definir algunos términos puntuales dentro de la investigacion.

Linea de producto. “Una linea de productos es un grupo de productos que estan
relacionados estrechamente porque funcionan de manera similar: se venden a los
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mismos grupos de clientes, se comercializan a través de los mismos tipos de ex-
pendios o quedan dentro de ciertos intervalos de precio”™®

La agricultura ecoldgica se entiende como una forma de produccion, considera-
da “la Oportunidad Comercial del Futuro” por mas de 100 empresarios que se
reunieron en el Encuentro Bio2001, y tiene unas caracteristicas que las diferencian
de otras.

Mayorista. “La venta al por mayor incluye todas las actividades implicadas en la
venta de bienes y servicios a quienes compran para Su reventa 0 para su uso en
un negocio. Llamamos mayoristas a las empresas que se dedican primordialmente
a la venta al por mayor. Los mayoristas compran especialmente a productores y
venglen principalmente a detallistas, consumidores industriales y a otros mayoris-
tas™

Frutas Exoéticas. Se define como una fruta nativa que procede de un habitat en
particular, principalmente de las zonas de clima tropical o subtropical, también de-
nominas frutas tropicales.

Pulpa. La pulpa de fruta es el resultado de la transformacion de la fruta como ma-
teria prima y de un proceso agroindustrial basado en la extraccién del jugo de la
fruta.

Minorista. “La venta al detalle abarca a todas aquellas actividades que intervienen
directamente en la venta de bienes o servicios a los consumidores finales para su
uso personal, no comercial”®.

Materia prima: Se conoce como materias primas a los materiales extraidos de la
naturaleza que se transforman para elaborar bienes de consumo.

Embalaje: es un recipiente o envoltura que contiene productos temporalmente y
sirve principalmente para agrupar unidades de un producto pensando en su mani-
pulacion, transporte y almacenaje.

Venta directa: es la Transaccion por la cual una persona, denominada vendedor,
realiza una transaccion comercial, en dinero o a crédito personalmente con el
cliente.

La diabetes, La Diabetes Mellitus es un problema de salud publica que afecta a
gran parte de la poblacién mundial y nacional. Se ha clasificado en dos tipos: la no
produccion de insulina por parte del cuerpo (Tipo 1); y el no aprovechamiento efi-
caz de la insulina que produce el cuerpo (Tipo 2).

® KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de marketing. Ed. 6. México: Prentice Hall,
2003. p. 303.

° Ibid., p. 457.

1% |bid., p. 435.

27


http://es.wikipedia.org/wiki/Naturaleza
http://es.wikipedia.org/wiki/Transporte
http://es.wikipedia.org/wiki/Almacenaje

Actualmente el mundo se esta enfrentando a una epidemia creciente de diabetes,
en cifras dadas por la Organizacion mundial de salud se calcula que en América
para el afio 2000 el nimero de pacientes con diabetes sera de 35 millones de per-
sonas, para el 2005 40 millones, y se espera que para el afio 2025 alcance una
cifra de 63 millones de personas que padecerdn de esta enfermedad.

La estevia, La estevia también conocida como kaa hee, hoja dulce del Paraguay,

hoja del caramelo, hierba de la miel, dulce hierba, etc. es una planta originaria del
Paraguay, y de las zonas cercanas al Brasil. Descubierta ya hace mas de un siglo
por el naturista Moisés Bertoni, y de uso milenario por Indios Guaranies, esta plan-
ta, en su estado natural es unas 200 veces mas dulce que el azlcar y pronto el
interés por ella crecio por hacer concentrados llegando a los actuales 300 veces
mas dulce que la sacarosa, sin contraindicacion como pueden tener en cambio la
sacarina y asparteme, pero lo mas importante de esta planta es que ademas, con-
sumida en hoja verde como ensalada, como golosina o bien en infusion de hoja
seca.

Regula el azicar de la sangre en persona con diabetes, sin provocar hipogluce-
mias'?, regula la hipertensién, la mala circulacion, es diurética, reduce la ansiedad
por la comida en personas obesas, evita la caries, regula el estrefiimiento, se pue-
den elaborar dulces para diabéticos.

11 - . .
Hipoglucemias: Aumento de los niveles de glucosa en la sangre
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6. ANALISIS DEL ENTORNO

Todo emprendedor que da inicio a su aventura de crear empresa debe alinearse
bajo unos criterios que estan intrinsecamente en el mercado, los cuales generan
unos impactos al interior y exterior de la organizacion; cuando hablamos de entor-
nos nos referimos a todas las variables que rodean la organizacion, desde el punto
de vista economico, cultural, social, politico, ambiental, tecnolégico, entre otros.
Estas variables determinan las debilidades que deben afrontar las organizaciones,
y asi mismo las fortalezas con las que cuentan. Igualmente al estudiar los entor-
nos que rodean la organizacion, podemos identificar mas visiblemente cuéles son
las oportunidades que deben aprovechar la empresa para optimizar su gestion, y
cuales son las amenazas posibles que se deben mitigar.

A continuacion se analizan los entornos mas relevantes del proyecto FRUTIPUL-
PAS DEL PACIFICO:

6.1. ENTORNO ECONOMICO

El Plan Nacional de Desarrollo (PND) 2010 — 2014, “Prosperidad para todos”, defi-
nié como una prioridad nacional la generacién de un crecimiento econémico sos-
tenido basado en una economia mas competitiva, productiva e innovadora, jalona-
da por sectores dinamicos que produzcan bienes y servicios que contengan un
alto componente de valor agregado, con capacidad para competir en un agresivo
entorno econdmico internacional®?.

Se ha definido como una prioridad para el gobierno, la implementacion de ventajas
competitivas en el sector fruticola que generen una economia dinamica, y produc-
tiva. La mision y vision del PND es que las empresas del sector hortofruticolas fo-
menten un crecimiento sostenible, que generen empleo, valor agregado, alcan-
zando los estandares de los mercados mundiales, para lograr optimizar las ganan-
cias y los beneficios en las firmas de los TLC.

Teniendo en cuanta lo anterior y que ademas la empresa estara ubicada en Cali —
Valle del cauca, se analizaran algunos datos estadisticos que conciernen a la eco-
nomia de esta region y los indicadores més influyentes para el desarrollo de este
plan de empresas. Los principales indicadores macroecondémicos del departamen-
to del Valle del Cauca presentaron un balance positivo en 2011, aunque sin Su-
perar los resultados del afio anterior, cuando el PIB registré un crecimiento anual
de 2,6%.

'2 Bancoldex — Documento HortoFRUTIPULPAS
(http://www.bancoldex.com/documentos/2012_08 30 _TDR_HortoFRUTIPULPAS.pdf)
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GRAFICO 2: Crecimiento del PIB 2001 — 2010

10,0
9.0
8,0
7.0
6,0
50 -
4,0 -

]

Porcentajes

3,0

]

20 A

£l

L0 A

£l

0,0 . . . : : _
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Anos
—#— Colombia —8— Valle ded Cauca

Fuente: DANE (2011)

Colombia y el valle del Cauca se vienen recuperando de un fuerte descenso en su
PIB que empez0 a partir del 2007, logrando recuperar la tendencia positiva en la
actividad economica en el 2009. Se puede deducir que el pais se recupera leve-
mente de la crisis econémica que golpeo el comercio mundial.

De otra parte, los subsectores econémicos que tuvieron mayor desempefio en la
actividad econdmica del valle del Cauca fueron el sector terciario e industria.

La industria de alimentos y bebidas marco una cifra de 3.192 (miles de millones
de pesos), con una variacion con respecto al 2009 del 4.0%, y logro tener una par-
ticipacion porcentual del 5,9%.

En tema de precios, en los ultimos afios de la economia vallecaucana la evolucién

del indice de precio al consumidor (IPC) se ubica en el mismo sentido del total na-
cional, con unas tasas promedio de 5,2% y 5,3%.
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GRAFICO 3: VARIACION DEL IPC CALI Y TOTAL NACIONAL 2001 -2011
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Podemos analizar que la tendencia positiva en el crecimiento de la economia ha
dado lugar a un crecimiento del IPC registrando en el 2011 un 3,2% lo cual incre-
mento un 0.7% con respecto al 2010. El mayor incremento se vio reflejado en los
alimentos, esta va hacer una constante de la empresa; ya que afio a afio las frutas
presentan altas variaciones por causas como el clima (fendmeno del nifio y de la
nifia), la especulacion, las legislaciones gubernamentales.

El desempleo en el Valle del Cauca es preocupante, alcanzo una cifra del 15,4%
en el 2011, lo cual esta por encima del objetivo del gobierno actual, de tener la
tasa de desempleo en una cifra, el desempleo en Cali viene ascendente en los
altimos 4 afios, mientras la tasa de desempleo a nivel nacional viene en tendencia
descendente.
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TABLA 1: Anédlisis Variables econdmicas

Crecimiento del PIB a nivel general e indice Gi- A | X
+13
ni

Crecimiento de la actividad econémica

O
Tasa de desempleo A X
Comportamiento de la economia colombiana A

A

Tasa de cambio Representativa del Mercado
(TCRM)
Politica econdmica actual A X

Tendencia de la economia mundial A X

Fuente: Elaboracion Propia

Estos datos son alarmantes y de profundo andlisis para el proyecto de empresa, la
economia a nivel nacional viene en proceso de recuperacion tras la fuerte crisis
del afio 2008, la podemos denominar como inestable y de gran incertidumbre. La
tasa de desempleo sigue en ascenso en Cali y el valle del Cauca ubicandose en el
149%, lo cual indica que el nivel adquisitivo de las familias vallecaucanas viene en
descenso, y podria perjudicar el comercio, en nuestro caso la compra de produc-
tos sustitutos mas econdémicos. Sumandose también la inequidad econdémica y
social en Colombia, segun el indicador Gini que mide la desigualdad en la econo-
mia de un pais, nos ubica como uno de los paises mas desiguales de américa la-
tina con un puntaje del 55.9. Este indicador es una alarma a la hora de determinar
precios y determinar la estrategia de mercado.

Estas variables econdmicas son las mas importantes para el proyecto, las amena-
zas mayores (AM) son el incremento de la tasa de desempleo, la inequidad del
ingreso en las familias y la politica econémica actual, ya que a través de politicas
neoliberales se perjudican las PYMES. Igualmente es preocupante la tendencia de
la economia mundial, porque la visidn de la empresa es global, es entrar a los
mercados competitivos de talla mundial, y si la economia mundial no se recupera
en los proximos afios perderiamos la posibilidad de exportar y desaprovechar los
TLC. Sumado a la TCRM que en el mes de mayo del 2013 se ha venido recupe-
rando de su fuerte devaluacion frente al peso ($ 1.874).

B El indice Gini mide hasta qué punto la distribucidn del ingreso entre individuos u hogares dentro de una
economia se aleja de una distribucién perfectamente equitativa. Banco mundial
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6.2. ENTORNO SOCIAL

El proposito de este andlisis es comprender la interaccion social que determina las
intenciones de aquellos grupos de interés cuyas acciones pueden propiciar o im-
pedir el crecimiento de la empresa.

Cali es la tercera ciudad mas poblada del pais, después de Bogota y Medellin, en
la actualidad la poblacién de Cali y sus alrededores se enfrenta a varias dificulta-
des sociales, entre ellas la violencia, la ciudad mas violenta de Colombia, la lenta
movilidad en transporte, y el incremento de la linea de pobreza, existe una gran
brecha social interna de la ciudad de Cali, y esta brecha viene en aumento, debido
a la fuerte segmentacion social en el sector oriental y de ladera, donde se concen-
tran los mayores niveles de pobreza y exclusion de la ciudad.

Los gobiernos de cada ciudad del pais tienen un reto social, y es el de mejorar la
calidad de vida de su poblacién. Cali esta haciendo su mayor apuesta por impulsar
el desarrollo econdbmico que genere una mayor calidad de vida a los calefios. Y
dentro de ese desarrollo socio-econémico esta la construccion de viviendas, el afio
2012 el municipio dejo a los calefios con 597.776 viviendas.

TABLA 2: Viviendas estimadas, predios y Barrios
Descripcién 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Total viviendas en el Municipio 523,880 536,392 548,905 561,418 573,930 585,617 597,776

Viviendas en Comunas 513,599 526,117 538,635 551,153 563,669 575,359 587,520
Viviendas en Corregimientos 10,281 10,275 10,270 10,265 10,261 10,258 10,256
Total predios en el Municipio 558,731 566,782 602,667 611,409 625,252 638,085 (--2)
Predios en Comunas 534,819 542,469 578,572 587,328 601,176 612,683 (--2)
Predios en Corregimientos 23912 24313 24,095 24,081 24,076 25402 (...)
Barrios aprobados 248 248 248 248 248 248 248
Urbanizaciones y/o sectores 89 89 89 89 89 89 89

FUENTE: Calculos DAP, Subdireccion de Impuestos y Rentas / SGFT / DAH

Estas cifras son alentadoras ya que reduce la linea de pobreza en la ciudad, y
permite darle dinamismo y confianza al sector socio-econémico.

A diciembre de 2012, el comportamiento de los estratos por lados de manzana se
refleja en el siguiente grafico:
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GRAFICO 4: Relacion porcentual del estrato
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FUENTE: Informe Gestién Municipio www.cali.gov.co

Segun la informacién del gobierno municipal, el 52,6% pertenece a estrato 1y 2, lo
que se puede concluir que la mitad de la poblacion Calefia es de escasos recur-
so0s, indicador que se debe tener en cuenta, para determinar la estrategia de pre-
cios y de distribucion para los productos de la empresa. Cabe resaltar que la po-
blacion (52,6%) de recursos limitados es la base de la piramide, y son nichos de
mercados que pueden impulsar la economia de un sector.

Un dato también para resaltar y resulta importante para el proyecto es la demogra-
fia calefia, y en general del occidente colombiano, es el alto porcentaje de pobla-
cion afro-colombiana, aproximadamente un 24%, lo que hace de Cali una de las
urbes latinoamericanas con mayor poblacion de raza negra®®.

Esta cifra influye positivamente, ya que la poblacién afro es demandante de estos
productos del pacifico, igualmente la cultura afro descendiente estda marcada en
proyectos culturales de la ciudad como el Petronio Alvarez, la feria de Cali; esce-
narios importante para promocionar los productos del pacifico colombiano.

Dentro del contorno social de Cali, hay una variable importante para la actividad
de la empresa y es la poblacion econémicamente activa El empleo en la ciudad
ha sido un dolor de cabeza ya que esta por encima del promedio de la tasa nacio-
nal, y la tendencia sigue en aumento.

“http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/images/stories/Archives/INFORME_CALIDAD_DE_VIDA_CALI_2
008.pdf
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TABLA 3: Fuerza de trabajo y tasas promedio (2005 — 2011)

Miles

Descripcién 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Poblacién total 2164 2191 2218 2245 2272 2,299 2326
Poblacion en edad de trabajar 1,707 1,736 1,767 1,797 1,827 1,856 1,884
Poblacién econémicamente activa 1,154 1,130 1,155 1,171 1,237 1,253 1,223
PEA ocupada 1,005 984 1,025 1,030 1,062 1,080 1,035
PEA desocupada 150 146 130 141 168 172 188
Poblacion econémicamente inactiva 552 607 611 626 590 603 662
Subempleados 405 421 470 414 473 475 349
Coeficiente de empleo 58.9 56.7 58.0 57.3 58.5 58.2 54.9
Tasa de desempleo 13.0 129 11.3 12.0 13.6 13.7 154
Tasa de participacién global 67.6 65.1 65.4 65.2 67.7 67.5 64.9
Tasa de participacion bruta 53.3 516 52.1 521 544 54.5 52.6
% PET/PT 78.9 792 79.6 80.0 804 80.7 81.0
Tasa de subempleo 351 37.2 40.7 353 38.3 37.9 285

FUENTE: ECH 2001-2006 / DANE, GEIH 2006-2008 / DANE, Calculos DAP

Uno de los objetivos de la empresa es la generacion de empleo, ser una empresa
con objeto social, inclusiva, generadora de oportunidades para personas vulnera-
bles como discapacitados, madres cabeza de familia y reinsertados (ley 1429 del
2010).

GRAFICO 5: Tasa de escolaridad, segun nivel educativo 2003 - 2010
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Fuente: Cali en cifras
La tasa de escolaridad en promedio es alta, y se mantiene al margen con respecto
a la tasa nacional. La cifra con tendencia negativa es la de Pre-escolar, lo que se
podria decir es que la familia calefia no considera de mayor importancia este tipo
de educacién, o lo ven como un gasto inoportuno para la econdémica de los hoga-
res. La primaria mantiene una tasa que oscila en el 100%, es un dato alentador ya
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gue la empresa contara con una linea de producto que va dirigida al mercado de la
primera infancia, que son las compotas, esta linea va dirigida a los jardines infanti-
les, y un cliente potencial podria ser el ICBF para los comedores escolares, y los
colegios publicos y privados.

TABLA 4: Analisis variables sociales

Viviendas en laregién

Persona activas Laboralmente
Tasa de escolaridad

Influencia de estratificacion social

> O O >» O
X

Fendmenos de descomposicion social: drogas,
alcohol, delincuencia, inseguridad

Asentamientos etnias (afros) O X

Fuente: creacion propia

El sector social en cualquier empresa genera incertidumbre, y es de gran impor-
tancia, ya que estas variables pueden ser vitales para la existencia de una organi-
zacion. Dentro de estas variables se puede considerar de mayor impacto:

La tasa de desempleo que genera una amenaza mayor a todos los sectores pro-
ductivos, ya que se refleja en la disminucién de ventas. La delincuencia, la insegu-
ridad preocupa para la infraestructura de la empresa (compra de alarmas, cama-
ras de seguridad, seguros, contratacion de seguridad privada) que recurren en
aumento de gastos.
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6.3. ENTORNO JURIDICO

Dentro del marco legal o normativo en Colombia hay leyes que cobija la parte de
inocuidad en la manipulacién de alimentos en las empresas procesadoras de fru-
tas, promoviendo el derecho a la salud y el derecho a una alimentacioén sana y
equilibrada.

Un ente que garantiza la vigilancia, inspeccién y control en la inocuidad de ali-
mentos es el ministerio de Salud, con el instituto Nacional de vigilancia de medi-
camentos y alimentos (INVIMA).

Entre algunas leyes y decretos emitidos se tienen:

Decreto 3075/97: Es el marco general de la parte de inocuidad de alimentos a ni-
vel de consumo y comercializacion, este decreto en gran parte hace referencia a
las buenas practicas de manufactura en todo el proceso de produccion (practicas,
acciones, medidas y condiciones para garantizar y asegurar la inocuidad de los
alimentos, instalaciones, personal, etc.). Mediante este decreto recomienda a los
establecimientos un Sistema de Aseguramiento de Garantia de calidad e inocui-
dad de los alimentos con la aplicacién de sistema HACCP™. La empresa en tiene
como politica garantizar la calidad de sus productos, en los primeros meses de
inicio de actividades, se programara las pautas para el control de calidad de todos
los procesos, que conlleven a la certificacion HACCP y a las buenas préacticas de
manufactura (BPM).

Decreto 5190/93: Con este decreto se aboli6 la licencia sanitaria y se modifica por
la de funcionamiento que permiten la produccion y comercializacién de productos
alimenticios en todo el pais. Las exportaciones son manejadas por el Ministerio de
Comercio Exterior.

Los productos de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO estan dentro del marco legal de
la ley 09 de 1979 del ministerio de Salud, que reglamenta lo relacionado con la
elaboracion, conservacion y comercializacion de alimentos, pulpas, concentrados,
mermeladas, jaleas, entre otros.

Permiso Sanitario: La empresa se ampara bajo el decreto 4444 de 2005: perso-
nas con una unidad productiva, catalogada como microempresa segun la ley 590
del 2000%, pueden solicitar a la entidad de vigilancia y control sanitaria (Invima),

> Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control

'® | ey 590 del 2000: Mediana Empresa: Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200)
trabajadores; Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios minimos
mensuales legales vigentes.

Pequeia Empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores; Activos totales por
valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001) salarios minimos mensuales legales vigentes.
Microempresa: Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores; Activos totales por valor inferior
a quinientos uno (501) salarios minimos mensuales legales vigentes.
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un permiso sanitario, que permita producir y comercializar alimentos en el territorio
nacional valido por tres (3) afios y no renovable, y tampoco reemplaza un registro
sanitario, tiene un valor de $ 451.950. La empresa se acogeria a este beneficio,
mientras se fortalece en ventas, y financieramente; para luego en tres (3) sacar el
registro sanitario que tiene una caducidad de 10 afios.

Con respecto a la legislacion laboral, la empresa asumira sus deberes y compro-
misos ante sus colaboradores y se regira como indica el codigo sustantivo del tra-
bajo, y sus reformas (flexibilizacion mano de obra). La empresa buscara apoyar la
ley 1429 del 2010 de formalizacion y generacién de empleo “primer empleo”, esta
ley es un excelente instrumento para beneficiar los jovenes y las micro empresas.
Aplicaria para cargos basicos y/o medios como fuerza de venta y operarios

TABLA 5: Analisis variables juridicas

Control y vigilancia del INVIMA a actividad empre- | A X
sarial

Tramites de formalizacion y legalizacion para em-| A X

presas

Estandarizar procesos a hormas internacionales O X
Formalidad y legalidad de las empresas O X
la normatividad laboral O X

Fuente: Creacion propia

El analisis de estas variables es muy importante para la empresa, para no tener
dolores de cabeza mas adelante, los puntos criticos del entorno juridico son los
procesos de permisos y registros ante la entidad gubernamental del INVIMA, son
de estimar tiempos de aprobacion prolongados y burocraticos. Hay que esperar la
visita del técnico y cumplir con todos los requerimientos de ley para los futuros
permisos, por eso, esta como amenaza mayor para el proyecto. Igualmente para
los tramites de formalizacion y legalizacion de la empresa, hay que disponer de
buen tiempo. En el analisis legal se describen el paso a paso que la empresa debe
realizar ante cAmara de comercio y otros organismos.

Para nadie es un secreto que la ley del primer empleo trae mas beneficiosos a las
empresas, que a los colaboradores. Esta ley es una oportunidad para alivianar las
cargas salariales y prestacionales.

La empresa estima que en un afio se puede fortalecer el musculo financiero, y
pensar en el mercado exterior, en exportar, dando oportunidad a la firma de los
TLC. Es por esto que se buscar la manera de certificar y estandarizar los procesos
de calidad, y dar cumplimiento a la normatividad internacional para el manejo de
alimentos; se estima de 6 meses a 1 afo certificarse por HACCP, BPM e ICON-
TEC.
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6.4. ENTORNO AMBIENTAL

El impacto ambiental se define como “cualquier alteracién en el sistema ambiental
bidtico, abidtico y socioecondmico, que sea adverso o beneficioso, total o parcial,
que pueda ser atribuido al desarrollo de un proyecto, obra o actividad”*’. Bajo esta
premisa analizaremos el entorno ambiental.

En este sentido la empresa FRUTIPULPAS DEL PACIFICO evidencia la necesi-
dad de avanzar en el desarrollo, implementacion y apropiacion de medidas con-
cretas para la preservacion y conservacion de los recursos naturales que se van a
extraer de las zonas. Por ello la empresa buscara alianzas estratégicas con sus
proveedores para trabajar de la mano una politica ambiental, que garantice, no
solo el abastecimiento de la materia prima, sino que se haga a través de la pro-
duccién limpia que proteja el medio ambiente. La primera opcion ASOPROOR-
GANICOS (Asociacion de productores organicos del Valle y Cauca), este es el
vinculo directo para la negociacién con los proveedores de frutas organicas en el
valle del Cauca.

Todo lo anterior en razén a que el aprovechamiento, uso intensivo y reconversion
de los recursos naturales en los ecosistemas tropicales, han generado procesos
de erosion, lixiviacion, reduccién en la fertilidad de los suelos, cambios en su es-
tructura, perdida de nutrientes, de materias primas potenciales y actuales, despla-
zamiento de especies, fragmentacion de habitats, perdida de la diversidad biol4gi-
ca, y transformacion acelerada de los habitats naturales (Figueroa, 2000).

De igual manera el uso inadecuado de fertilizantes puede afectar el crecimiento
de algunos cultivos y disminuir la productividad del suelo, lo que lleva a los agricul-
tores a incrementar la aplicacion de este tipo de insumos. El resultado es un circu-
lo vicioso que se refleja en el deterioro de la calidad de los recursos naturales y en
la generacién de un modelo agricola insostenible'®. Para la empresa es claro que
trabajara de la mano del cultivador e inspeccionara el procesos de siembra y co-
secha, con el fin de garantizar frutas organicas sin quimicos ni fertilizantes, ni con-
taminacion por plaguicidas, esta sera una caracteristica de los productos de FRU-
TIPULPAS DEL PACIFICO productos 100% organicos.

Segun la resolucion N° 187de 2006 del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural
considera que los sistemas de produccion ecoldgica tienen como objetivo garanti-
zar la sostenibilidad y renovabilidad de la base natural, mejorar la calidad del am-
biente mediante limitaciones en la utilizacion de tecnologias, fertilizantes o plagui-
cidas, antibidticos y otros de origen quimico sintético, que puedan tener efectos
nocivos para el medio ambiente y la salud humana.

' Decreto 1220 de 2005
'® Http://revista.consumer.es/web/es/20090701/pdf/medioambiente.pdf
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Segun un estudio realizado por Proexport en 2010 de las 49.089 hectareas sem-
bradas en Colombia con cultivos organicos, 9.216 pertenecen al valle del cauca,
siendo el segundo departamento con mayor extension de tierra sembrada bajo
esta técnica, después de Magdalena.

El Valle también cuenta con la Red de Mercados Agroecolégicos Campesinos, en
la que participan 10 municipios, 12 mercados y 288 productores. La Red la inte-
gran 62 organizaciones entre asociaciones de productores, escuelas campesinas
agroecologicas y asociaciones familiares de Tulua, Buga, Sevilla, Palmira, Andalu-
cia, Cartago, Roldanillo, Restrepo y Dagua. En estos municipios semanalmente se
realizan mercados, en los que ademas de comercializar productos, se propicia el
intercambio de semillas y saberes y la sensibilizacion de los consumidores®®

El calentamiento global es una temible realidad que Las naciones unidas, a partir
del protocolo de Kioto, firmado en 1998, ha venido divulgando por sus imprevisi-
bles riesgos en cuanto a disponibilidad de agua, degradacion de suelos, salud y
seguridad alimentaria, especialmente en los paises tropicales®.

Segun datos del instituto de hidrologia meteorologia y estudios ambientales,
IDEAM, y del departamento de geografia de la universidad Nacional de Colombia,
la temperatura del aumento entre 0.1 y 0.2°C por decenio durante la segunda mi-
tad del siglo XX. La sefial mas clara son las costas del pacifico colombiano se ha
registrado una tendencia del aumento del nivel medio del mar, de 3 a 4 milimetros
anuales, y en el caribe, de 1y 2.

Para el proyecto es claro que el calentamiento global es una amenaza constante
que no se puede controlar, pero también puede ser una interesante oportunidad
para impulsar los Bioproductos y Ecoproductos de exportacion (con cumplimiento
de politicas y normas ambientales) y consolidar productos responsables, y una
empresa con sentido ético de produccion.

Analisis variables Ambientales

Topografia — Productos organicos O X

Recursos (disponibilidad de materias primas) A X

Desabastecimiento de materias primas que pro- A | X
ceden de procesos bioldgicos vegetales

Infraestructura Vial A X

Fuente: Elaboracién propia

Y http://www.ccc.org.co/147/12237/consumo-de-organicos-una-tendencia-que-crece.html|
*® RICHARD PROBST. Vulnerabilidad al cambio climético. Comunicado personal 2009
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6.5. ENTORNO TECNOLOGICO

Segun el ICA , la produccion fruticola colombiana , a pesar de ser una actividad
rentable, se caracteriza por un bajo nivel de tecnificacion; segun datos estadisticos
dados por la FAO, En Colombia el 92% de las explotaciones fruticolas correspon-
dian a pequefos agricultores sin incorporacion de tecnologia alguna; el 5,3% invo-
lucraba algo de tecnologia y correspondia a agricultores de nivel medio y el 2,3%
de las explotaciones pertenecientes a grandes agricultores con la aplicacién de
tecnologia.

Los proveedores de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO no poseen tecnologia de pun-
ta para el cultivo y cosecha de frutas, pero eso no implica un riesgo de abasteci-
miento, ya que cuentan con un proceso artesanal pero efectivo dentro de sus fin-
cas (Todo el afio se produce cosecha de Borojo, chontaduro, Uchuvas, granadilla,
Pitahaya),

GRAFICO 6: Diagrama de Cadena Productiva Frutas FRUTIPULPAS DEL PA-
CIFICO
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Fuente: Propia

En lo que corresponde en el procesamiento de la fruta, habrd una capacidad insta-
lada de nivel tecnolégico medio —bajo; pero aun asi se garantiza la calidad y la
uniformidad del producto terminado para competir en el mercado nacional. De
igual manera se garantiza que la tecnologia implementada para dar inicio a las
operaciones, garantizara el cubrimiento de la demanda planeada en esta investi-
gacion los primeros dos afios. Segun el crecimiento de la demanda y la apertura
de nuevos mercados con el tiempo, coaccionara a tecnificar los procesos artesa-
nales.

En las empresas procesadoras de frutas el 24.3% de las tecnologias que utilizan

son artesanales, el 67.6% medianas y el 8.1% son altas, es decir completamente
automatizada:
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GRAFICO 7: Tipo de Tecnologia empresa de procesamiento de frutas
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Fuente: Encuesta Nacional caracterizacion Hortofruticola. Sena 2008

La inversion en renovacion de equipos no pasa del 5%, las empresas de este sec-
tor no han podido renovar sus niveles tecnolégicos por falta de capital de inver-
sion, y por la adecuacion de la planta de produccion muy limitada. Dentro de los
proyectos que han realizado en las empresas en los ultimos cinco afios son:
20.6% ampliacion de la infraestructura fisica de la empresa, el 21.3% renovacion
de equipos, el 26.3% han completado los equipos, el 19.4% nuevas lineas de pro-
duccion y el 12.5% en tecnologia blanda®.

TABLA 6: Analisis variables tecnoldgicas

Implementacion y adecuacion de tecnologia en | O X

los procesos

Oferta tecnoldgica internacional accesible A X

Nuevas lineas de produccién 0] X
Investigacion y desarrollo del sector 0] X

Fuente: Propia

El desarrollo tecnoldgico para el sector ha sido lento, se puede considerar la poca
gestion de los emprendedores por implementar tecnologia en sus procesos arte-
sanales, y el poco capital para invertir. La empresa FRUTIPULPAS DEL PACIFI-
CO ve una oportunidad mayor en innovar y adecuar tecnologia en sus procesos,

! Encuesta Nacional caracterizacién Hortofruticola. Sena 2008
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se debe tener un presupuesto para invertir en tecnologia, en nuevas lineas de
produccion que genere nuevos mercados y mayor valor agregado.

La oferta tecnoldgica internacional es costosa, pero aun asi en Colombia tenemos
ASOHOFRUCOL Asaociacion hortofruticola de Colombia que tiene por objeto con-
tribuir al desarrollo sostenido del sector de frutas y difundir las actividades de in-
vestigacion y de transferencia de tecnologia. A través de ellos estan inscritos los
proveedores nacionales de tecnologia para el sector.
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7. ANALISIS DEL SECTOR

Nuestro territorio es un pais tropical con variedad de ecosistemas en donde se
encuentran un gran numero de frutas nativas o exdticas.

Colombia es el noveno proveedor de frutas exoticas del mundo. Sus exportaciones
han presentado en los ultimos tres afios un crecimiento principalmente en uchuva,
tomate de arbol, tamarindo y granadilla, los principales destinos de las exportacio-
nes de estos productos son: Paises Bajos, Alemania, Bélgica Por preferencia en el
consumo, pasamos de tener acceso de 233 millones de consumidores en 2002 a
1.200 millones de consumidores en 20107,

Entre 2005 y 2011 la produccién hortofruticola®® pasé de 9,2 a 10,2 millones de
toneladas. En frutales, los cultivos que mas generan volimenes significativos en la
produccién nacional son: platano (47%), citricos (14%), pifia (7%), banano (4%),
aguacate (3%), mango (3%) y papaya (3%). Estos se constituyen en los cultivos
que generan los volimenes mas representativos de la produccién nacional frutico-
la, abarcando el 81%.%*

GRAFICO 8: Comercio Exterior Frutas 2007 — 2011
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La comercializacion de fruta exdtica colombiana tiene como principales destinos
Europa, Asia y Norte América, ademas de América Latina.

Segun informacién de Trademap?®, con céalculos de Proexport, Colombia tuvo una
participacion de 45,8%, sobre el total exportado por la region en 2011, que fue

2 http://www.proexport.com.co/node/1256
> Sector dedicado a la produccion de hortalizas y frutas
2 MADR. Direccién de Politica Sectorial-Grupo Sistemas de Informacién 2010

25 . .z . . o~ . .
Trade Map provee informacidn sobre indicadores de desempefio de las exportaciones nacionales, la de-
manda internacional.
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de US$95,3 millones. Siendo la uchuva, gulupa, bananas bocadillo, granadilla y
pitahaya, las frutas exoticas de mayor demanda en los mercados internacionales.
Dentro de las exportaciones de preparaciones de frutas la gran mayoria incluye
productos elaborados diversos con alto valor agregado como salsas, jaleas, hela-
dos y comidas listas para consumir

7.1. Descripcion de la cadena productiva
La produccion de frutas exoéticas de Colombia ha aumentado, Segun informacién
estadistica de la produccién y exportacion.

TABLA 7: Area cosechada (Has) y Produccion (Ton.) de frutales 2010 -2011

AREA COSECHADA (has.) PRODUCCION (Ton.)
Granadilla 2.504 2.234 -10,8% 27.367 23.643 -13,6%
Maracuya 1.438 1.239 -13,8% 22.057 18.921 -14,4%
Lul 2.004 2.078 3,7% 15.120 15.417 2,0%
Mora L276 1.057 -17,2% 8526 6.787 -20,4%
Tomate de arbol 676 648 -4,1% 4.604 4.389 -4,7%
Pitahaya B8 114 29,0% 1534 1777 15,8%
Cholupa 142 119 -20,1% 1334 1.073 -19,6%
Badea 45 55 12,4% 709 794 11,9%
Golupa 54 62 14,2% 268 298 11,2%
TOTAL FRUTALES 12.303 11.848 -3,7% 117.537 110.207 -6,2%

Fuente: Secretaria de agricultura y mineria. Observatorio de territorios rurales. Eva-
luacién agropecuarias municipales 2011

En términos de productividad, algunos frutos se vieron reducidos sus rendimientos
por hectarea en comparacion del 2011 frente al 2010, esto a consecuencia de la
ola invernal que se enfrentd el pais. Pero en términos generales, no se corre ries-
go de desabastecimiento de la materia prima para la empresa.

7.2. Descripcion de la competencia: Competidores actuales

El conocimiento de los diversos segmentos permite identificar quienes son los
competidores mas directos, que son los que atienden a los mismos segmentos.
Este conocimiento ayuda a establecer las estrategias defensivas o agresivas mas
convenientes. La empresa no debe olvidar que los competidores son lo que cu-
bren las mismas necesidades, no los que ofrecen exactamente los mismos pro-
ductos los servicios®

*® |ldefonso Grande Esteban, Marketing de los Servicios, Pag. 15
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Dentro del estudio de investigacion hemos encontrado diferentes competidores, se
ha tomado en consideracion los que se ajustan al modelo de negocio de FRUTI-
PULPAS DEL PACIFICO. A continuacion se identifican las principales empresas
que competirian en el sector del procesamiento de frutas en el valle del Cauca:

TABLA 8: Descripcion Competidor actual empresa 1:

Empresa : Frutas Arkanzas

Pégina : http://www.frutasarkanzas.edicypages.com/es
Direccion : jorgeandresgarcia@hotmail.com

Teléfono : 3185479093

Ciudad : Cali - Valle del Cauca

Productos Precio |Forma de Pago | Estrategia distribuccion
1kg Pulpa Naidi $6.000 |[Contado Internet, Venta directa
3 Kg Pulpa Naidi $15.000 |Contado Internet, Venta directa

Fuente: Creacién Propia

Frutas Arkanzas es una empresa Vallecaucana dedicada al cultivo organico y sos-
tenible de frutas Exoticas y tropicales como la Guayaba Araza, baya de asali,
Aguacate Hass, lulo. Con el fin de proporcionar mejores Caracteristicas Organo-
lépticas como son el Sabor y Olor exigiendo un requerimiento minimo de insu-
mos Agricolas, bajo una normativa ecolégica®’

TABLA 9: Descripcion Competidor actual empresa 2:

Empresa : Maxipulpas

Pagina : www.maxipulpas.com

Direccion :calle 40 No. 49 - 59

Teléfono: 338 91 82

Ciudad: Cali - Valle del Cauca

Frutas: Lulo, Mango, Mora, Guanabana, Curuba, pitahaya, uchuva

Productos Precio |Forma de Pago | Estrategia distribuccion
PULPA DEFRUTA 400 GS $2.500 |Contado Tat, Internet
PULPA PORKILO $4.500 |contado Tat, Internet

Fuente: Creacion Propia

Maxipulpas, es una empresa familiar dedicada a la elaboracion y comercializacion
de pulpa de fruta. Nace en Santiago de Cali en el afio 2005 como fruto de la unién
y el emprendimiento de tres comerciantes que identifican una necesidad basica
muy prometedora para el abastecimiento de pulpa de fruta que es requerida en
restaurantes, panaderias y cafeterias y demas establecimientos de comidas. Para
el afio 2008 uno de los socios adquiere la totalidad de la empresa y con el apoyo
de su familia empieza una etapa de inversion en personal, equipos y procesos qgue
han permitido que MAXIPULPAS se posicione como uno de los proveedores de
pulpa de fruta mas importante de la Ciudad.

7 http://www.frutasarkanzas.edicypages.com/es
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TABLA 10: Descripcion Competidor actual empresa 3:

Empresa: Frutidelicias

Pagina: www.frutidelicias.com

Direccion : Carrera 32A No. 10-50
Teléfono: 690 1313

Ciudad: Arroyohondo Cali - Valle del Cauca

Formade Estrategia
Productos Precio Pago distribuccion
] Contadoy [TAT, Autoservicios,
Trozos y conservas Pitahaya x500g $7.000 Credito Internet
Contadoy [TAT, Autoservicios,
Trozos y conservasUchuva x500g $7.000 Credito Internet

Fuente: Creacion Propia

FRUTIDELCIAS Y CIA. LTDA, es una empresa creada a principios de 1988 en
Yumbo —Valle del Cauca. Basada en las perspectivas de la pujante industria des-
pulpadora de frutas, se logré concebir en el corto plazo, el proyecto de aportar a
sus clientes “el saber de la calidad”. La permanencia en el mercado actual, es
consecuencia del reconocimiento del consumidor a la excelente CALIDAD, a la
oportunidad e integridad en el SERVICIO?.

TABLA 11: Descripcion Competidor actual empresa 4:

Empresa: borojo el pionero

Pagina: www.borojoelpioneroltda.com
Direccion : CLL 23 # 32A-53

Teléfono: 3739121

Ciudad: Cali - Valle del Cauca

. |Formade Estrategia
Productos Precio L. .
Pago distribuccion
. Tat, Autoservicios,
JALEA DE BOROJO Y CHONTADURO x500 Gr $8.000 | Contado )
internet
. Tat, Autoservicios,
PULPA DE BOROJO Y CHONTADURO x500 Gr $3.000 | Contado )
internet
) . Tat, Autoservicios,
PULPA DE BOROJO Y CHONTADURO x500 Gr Envase Plastico | $4.000 | Contado
internet

Fuente: Creacion Propia

En el afio de 1998 nace e inicia actividades PULPA DE BOROJO EL PIONERO.
Iniciando con el producto borojé en pulpa. Dos afios después en el afio 2000 lan-
zamos el producto borojé en jalea teniendo una gran acogida entre los consumido-

*® http://www.frutidelicias.com/
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res. En el afio 2002 lanzamos el producto pulpa de tamarindo teniendo buena
acogida en los consumidores. De esta manera queda la sociedad denominada:
PULPA DE BOROJO EL PIONERO S.DE.H?,

En el mercado actual hay un nudo de competidores muy fuertes, la ventaja con
nuestro modelo de negocio es la diferenciacion en los productos (Orgéanicos, Fru-
tas Exoticas y stevia) tenemos 3 lineas de produccién con diferentes valores agre-
gados, lo que nos separa del resto de competidores actuales.

Las caracteristicas principales de los competidores actuales son la trayectoria y la
experiencia en el mercado; ya tienen una base sélida de clientes fidelizados, la
estrategia de precio, y su distribucion.

7.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores

En Colombia, a pesar del poco tiempo y desarrollo, el sector fruticola ha tenido
una expansién considerable, y siguen naciendo nuevas empresas en el sector,
son muy pocas las empresas que ofrecen productos organicos derivados de frutas
exoticas. Productos saludables y para los diabéticos

Se considera que la amenaza de entrada de nuevos competidores es media; con-
siderando algunos factores determinantes de la presencia de nuevos competido-
res: el acceso a la tecnologia, economias de escalas, precios del producto.

7.4. Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que desempefian la misma funcién para el
mismo grupo de consumidores, pero se basan en una tecnologia diferente. Estos
productos constituyen una amenaza permanente en que la medida de la sustitu-
cibn pueda hacerse siempre. La disponibilidad de productos sustitutos sitia los
limites en los precios y también delimitan unas actividades potenciales. Los pro-
bables mejoramientos pueden hacer a un segmento poco atractivo si existen ac-
tuales o potenciales de productos sustitutos.*

El consumo de frutas se debe a los valores nutricionales, que hacen de ellos, pro-
ductos con gran demanda. Actualmente el consumo se ve seriamente afectado,
debido a los malos habitos en la alimentacién de la poblacion promedio, debido a
la preferencia por la comida rapida y por productos procesados con alto contenido
de azlcar, y sabores mas atractivos, en especial para los nifios y jévenes. Entre
los principales productos sustitutos de las frutas y de sus derivados, se encuentran
los dulces, chocolates, refrescos en polvos instantaneos. Aungue estos productos
existentes no presentan las caracteristicas de frescura, calidad, sabor y presenta-
cion, comparados con los de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO, si pueden impactar
altamente al mercado con estrategias de precios y distribucion. Por tal motivo la
estrategia de comunicacién de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO es incentivar a tra-
vés de la publicidad en sus productos el consumo consciente, critico y saludable.

% http://www.borojoelpioneroltda.com/
*® Jaime Rivera Camino, Direccién de Marketing: Fundamentos y Aplicaciones, Pag. 244
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7.5. Poder de negociacion de los proveedores

El eslabon de proveedores agrupa a los integrantes de la cadena que tienen que
ver con el suministro de insumos y servicios de asistencia técnica para el eslabon
de productores y agroindustria. Entre los proveedores de insumos de la cadena
productiva de frutas exdticas, se encuentran los proveedores de frutas orgénicas,
y los proveedores de insumos para la comercializacion de la fruta (empaques, car-
ton corrugado y plasticos).

TABLA 12: Proveedores Frutas Organicas

PROVEEDORES AGROECOLOGICOS CIUDAD
ASOPROORGANICOS Cali
MERCOBUGA Buga
APROMERCAR Roldanillo
MERCADO AGROECOLOGICO CAMPESINO DEL CENTRO DEL VALLE |Tulua
SURCANDO SUENOS, FRUTOS QUE DAN VIDA Palmira
MERCADO ECOLOGICO CAMPESINO DE CARTAGO Cartago
SEMILLAS SEVILLA Sevilla

Fuente: Creacion Propia

Los proveedores de frutas exéticas organicas son las casas comerciales del grupo
Asoproorganicos (Asociacion de productores agropecuarios organicos del valle de
la Cauca) el principal proveedor; también se cuenta con otros seis proveedores
alrededor del valle del Cauca. Dentro de la conversacion con la asociacién encon-
tramos los siguientes puntos a considerar en el momento de negociar.

TABLA 13: Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacion de

Impacto
los proveedores
Numero Proveedores no es
- Alto
limitado
Las fechas de cosechas son .
Media

determinantes
Capacidad de produccién
del proveedor, al volumen |Media-Alto

de ventas
Politicas de pago Media
No hay insumos sustitutos Media

Fuente: Creacion Propia
7.6. Poder de negociacioén de los clientes

En todos los sectores econdmicos el poder de negociacion de los clientes esta
basado en su nivel de renta o capacidad adquisitiva, no obstante el consumidor
demanda otros requerimientos y expectativas, entre esos cabe destacar la exigen-
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cia en variedad de productos para tener opciones de donde elegir. Un portafolio
desarrollado segun las necesidades de cada consumidor. FRUTIPULPAS DEL
PACIFICO manejara dos lineas de produccién: La linea tradicional, y la linea die-
tética. A esto le sumamos el auge por los productos naturales y organicos. Y por
altimo, pero no menos importante la exigencia en la Calidad. La empresa debe
cumplir con los requerimientos y exigencias de la normatividad y de los clientes.
La politica de precio se debe ajustar al promedio de los productos de la competen-
cia, para poder penetrar exitosamente en el mercado, y tener un alto grado de
aceptacion en el mercado.

7.7. Barreras del sector
Barreras de Entrada

Es importante determinar las barreras de entrada, porque de esta manera la em-
presa prevé sus potenciales amenazas a la hora de penetrar en el mercado. Para
FRUTIPULPAS DEL PACIFICO sus principales barrera es el desconocimiento y la
experiencia profesional, lo que genera desconfianza con los nuevos proveedores.

Actualmente la cantidad de empresas dedicadas a la creacion de empresas con
bajo y medio nivel de tecnificacion, se encuentran en decrecimiento. Por consi-
guiente la modernizacion y la sistematizacion de los procesos industriales es una
barrera de entrada para la empresa.

Igualmente otra barrera de entrada son las normas legales del sector, como el re-
gistro sanitario para alimentos. El costo y el tiempo para la solicitud.

Barreras de Salida

Los riesgos, impedimentos y/o dificultades como barreras de salida para FRUTI-
PULPAS DEL PACIFICO es el nivel de inversion ya que puede obstaculizar un
rapido abandono de la actividad.
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8. ANALISIS DE MERCADO

8.1. Descripcion del sector

TABLA 14. CllU y descripcion de las actividades econdémicas
CIIU y descripcion de las actividades economicas

CIIU Descripcion
15 Elaboracion de productos alimenticios y de bebidas

Elaboracion de alimentos compuestos principalmente de

152100
frutas, legumbres y hortalizas
152104 Elaboracion y envase de mermeladas, jaleas y compotas
Preparacion y conservacion de legumbres, encurtidos y
152106

hortalizas, en recipientes hermeéticos

Fuente: ClIU

Segun CIIU: la actividad econdmica de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO sera la
elaboracion y envase de mermeladas, jaleas y compotas (Borojo, Chontaduro,
Uchuva, Granadilla, Pitahaya). Tenemos en consideracion otros frutos, ricos en
proteinas y carbohidratos, para la elaboracion de jaleas, mermeladas, vinagre y
vino a largo plazo.

El comportamiento del consumo aparente de frutas y hortalizas frescas revela un
mercado interno relativamente dinamico, con un crecimiento promedio anual de
2.2%, jalonado tanto por la produccién como por las importaciones. La caracteri-
zacion del consumo en las regiones, en términos de cifras, deja un buen balance
para las frutas, ya que el porcentaje de personas que las consumen esta entre 60
y 74 por ciento, mientras que las verduras y hortalizas apenas son consumidas
entre 24 y 33 por ciento de las personas, segun datos arrojados por la Encuesta
Nacional de la Situacién Nutricional en Colombia (ENSIN) 2005.

En las plazas de mercado de cualquier ciudad de nuestro pais nos hemos encon-
trado con diversidades de frutas como manzanas, peras, algunos citricos como
naranja, limon, otras frutas tropicales como el aguacate, la pifia, la papaya, entre
otras. También hemos encontrado empresas que se han dedicado al procesa-
miento de frutas, y se producen mermeladas, jaleas, jugos, yogurt, pulpas, etc.

Pero muy poco se hablado de las frutas exoticas que produce el pais, sus varie-

dades, sus caracteristicas como los nutrientes y sus grandes beneficios para la
salud.
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Tenemos un gran mercado para explorar y aprovechar como es el consumo de
alimentos saludables, organicos, y especiales (alimento dietético) rico en nutrien-
tes, y a base de las mas ricas y exquisitas frutas exéticas. Estos frutos los encon-
tramos en las fincas del valle del Cauca; en la costa pacifica encontramos gran
variedad de frutos oriundos del litoral, los productos que fundamentalmente que
encontramos en los mercados locales son el borojo y el chontaduro. Hacia el mer-
cado externo solo tiene alguna importancia el chontaduro que se produce en los
rios adyacentes a Buenaventura, el coco que sale de Tumaco y Guapi y el Borojo
de diversos puntos de la regién.*

El plan de empresa esta enfocado en los frutos con un alto impacto en la socie-
dad, tanto los tradicionales como lo es el borojo, el chontaduro y algunos novedo-
S0s, que actualmente se exportan, como es el caso de la uchuva, granadilla y pi-
tahaya, productos rico en antioxidantes, hierro, zinc y minerales.

8.2. Identificacion del Mercado global y objetivo

El mercado significa, gente o empresas con necesidades o deseos y con la volun-
tad y capacidad de comprar®®. Un segmento de mercado es un subgrupo de per-
sonas u organizaciones que participan en el acto en que una o varias caracteristi-
cas hacen tener necesidades similares. Entonces la segmentacion de Mercados
se define como el proceso de dividir un mercado en grupos significativos relativa-
mente identificables y similares™3.

En estos momentos Frutipulpas del Pacifico no esta en capacidad de atraer ni cu-
brir todo el mercado potencial. Es por eso que se hace necesario dedicarse a un
segmento o nicho de mercado, que se refiere al nUmero de consumidores a los
cuales se les va a vender las pulpas, jaleas y mermeladas, y de quienes se espera
tengan reacciones similares frente a una determinada mezcla de marketing.

El mercado meta para FRUTIPULPAS DEL PACIFICO sera el mercado institucio-
nal, este mercado esta compuesto por hoteles, restaurantes, colegios, cafeterias,
casinos, entre otros. Su segundo mercado objetivo sera las tiendas naturistas.
FRUTIPULPAS DEL PACIFICO comenzara abriendo un nicho de mercado por la
linea de los hoteles en Cali que prestan en el mismo establecimiento el servicio de
restaurante.

* http://www.utch.edu.co/portal/docs/plan_de_desarrollo/plan_de_desarrollo.pdf
32 Lamb Charles W. Marketing Ed 82 P. 224
* Ibid.
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TABLA 15: Capacidad hotelera segun capacidad y categoria

2010 2011
Clasificacion Cantidad Habitacién Camas Cantidad Habitacion Camas

TOTAL 101 3,598 6,290 106 4177 6,632
Hotel 77 3458 5574 BO 3723  5,8B&
Lujo 7 536 1,179 B 1,062 1,381
Primera 23 974 1,541 24 gary 1,572
Econdmica 47 1648 2904 45 1,664 2,935
Apartahotel 11 285 421 11 255 42
Primera 3 113 139 3 113 139
Economica g 172 282 g 172 282
Hostal 13 155 295 15 169 323
Primera - - - - - -
Econdmica 13 155 295 15 169 323

Fuente: Cali en cifras 2011

Segun la fuente Cali en cifras, cuenta con 106 hoteles en el 2011, 80 hoteles, 11
aparta hoteles y 15 hostales, dentro de los cuales se cuenta con 4.177 habitacio-
nes.

TABLA 16: Porcentaje (%) Ocupacion Hotelera Cali

CALI
COMPARATIVO MENSUAL - ANO 2005 AL 2012
2005 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
ENERO 42,9% | 41,9% | 42,5% | 40,1% | 34,5% | 33,0% | 38,40% | 37%
FEBRERO 51,8% | 47,3% | 49,8% | 46,5% | 40,2% | 43,0% | 44,60% | 44%
MARZO 52,6% | 51.2% | 50,6% | 41,4% | 40,0% | 49,0% | 45,00% | 49%
ABRIL 53,3% | 45.7% | 49,1% | 47,0% | 40,3% | 43,7% | 40,40% | 42%
MAYO 51,2% | 49.0% | 56,3% | 45,6% | 39,6% | 45,5% | 47,50% | 44%
JUNIO 52,7% | 51,6% | 53.4% | 48,0% | 37.8% | 43.2% | 49,00% | 45%
JULIO 57,6% | 53.6% | 52,3% | 48,5% | 39,3% | 43.8% | 41,00%
AGOSTO 63,8% | 54.5% | 63,1% | 44,4% | 43,1% | 47.8% | 42,00%
SEPTIEMBRE 60,0% | 58,7% | 57.9% | 48,6% | 47,0% | 50,3% | 39,00%
OCTUBRE 58,9% | 54.2% | 55.7% | 58,2% | 44,6% | 46,4% | 44,00%
NOVIEMBRE 57,0% | 54,9% | 59,4% | 60,1% | 41,9% | 48,9% | 48,00%
DICIEMBRE 51,9% | 48.9% | 51,0% | 47,8% | 46,1% | 41.4% | 42,00%
ACUM. ANO 54,5% |51,0%]|53,4% |48,0% | 41,2% | 44,7% | 43,4% | 43,5%
ACUM. SEMESTRE 50,8% |47,8%| 50,3% |44,8% | 38,7% | 42,9% | 44,2% | 43,5%

Fuente: Cotelvalle
Segun Cotelvalle (Asociacion hotelera y turistica del valle del cauca), en Cali se ha

presentado una disminucion en la ocupacion hotelera de 4 puntos porcentuales, a
partir del afio 2008; aun asi, el promedio de ocupacion durante todo el afio se en-
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cuentra por encima del 40%, lo que indica que se tiene una buena rotacion de
huéspedes, que utilizan los servicios del comedor.

Nuestro segundo mercado objetivo a desarrollar son las tiendas naturistas y res-
taurantes vegetarianos, a partir del segundo semestre del afio 2.014.

En el Valle hay 300 tiendas naturistas, en todo el pais hay 7.000 y generan en
promedio 21.000 empleos directos y unos 100.000 indirectos®*.

8.3. Investigacion de Mercados

Trespalacios, Vazquez & Bello®, plantean que la investigacién de mercados impli-
ca la definicion de un problema de investigacion, el diagnostico de necesidades de
informacion y su busqueda sistematica y objetiva mediante la formulacion de un
disefio de investigacion y el uso de herramientas para la recopilacion de los datos,
su posterior analisis e interpretacion, con el objetivo de facilitar la toma de decisio-
nes y establecer estrategias de marketing.

8.3.1. Objetivos

Objetivo General:
- Indagar acerca de los patrones de consumo de pulpa y derivados las frutas
en diferentes hoteles y restaurantes de la ciudad de Cali

Objetivos especificos:
- Observar diferentes aspectos que demuestran las preferencias al momento
de elegir derivados de la pulpa de fruta en los consumidores.
- ldentificar que productos adicionales se pueden elaborar en la empresa.
- Estimar cuanto estarian dispuesto a pagar por los productos como las pul-
pas de frutas, las mermeladas, jaleas.
- Estimar cual es la frecuencia de compra de estos productos.

8.3.2. Tipo de Investigacion
Para llevar a cabo esta investigacion de mercados se aplicara la investigacién de
tipo descriptivo a través de una encuesta.

8.3.3. fuentes y técnicas de recoleccién de datos.

El método de encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los en-
cuestados y que esta disefiado para obtener una informacién especifica. Por lo
tanto este método para obtener informacion se basa en un interrogatorio realizado
a unos encuestados, en el que se les hace una variedad de preguntas en cuanto a

3 http://historico.elpais.com.co/paisonline/calionline/notas/Septiembre282010/eco3.html

» TRESPALACIOS, Juan; VAZQUEZ, Rodolfo y BELLO, Laurentino. Investigacion de mercados: métodos de
recogida y analisis de la informacidn para la toma de decisiones en marketing. Madrid: Thomson, 2005, p.
96.
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conductas, intenciones, actitudes, conocimiento, motivaciones, y caracteristicas
demograficas y de estilo de vida. Las preguntas por lo general son estructuradas;
lo que se refiere al grado de estandarizacion impuesto en el acopio de datos36.

El cuestionario para la siguiente investigacion consta de 10 preguntas estructura-
das (cerradas) y cuantificables, que generan datos mas precisos para conocer
gustos, necesidades del mercado y viabilidad de la empresa.

8.3.4. Calculo del tamafio de la muestra

La muestra se tomara del mercado de hoteles y restaurantes institucionales de la
zona norte, oeste y centro de la ciudad de Cali. La muestra se construira a través
de 22 encuestas que permitira identificar las caracteristicas de este mercado.

n= N* Z2 * P (1-P)
e2 * (N-1) + Z2 * P (1-P)

Donde:
n= Tamafio de la muestra
N= Tamarfio del mercado (1.035)
Z= Nivel de confianza (95%)
P= Probabilidad (50%)
E= Nivel de error (5%)
Para aplicar la encuesta, el tamafio de la muestra es:
n= 1.035 * (0.95)2 * 0.5 (1-0.5)
(0.05)2 * (1.035-1) + (0.95)2 * 0.5 (1-0.5)
n= 20

8.3.5. Resultados de la encuesta

Caracteristicas del trabajo de Campo:

Tipo de Encuesta: Personal

Herramienta: Cuestionario

Duracion: 10 minutos

Trabajo de Campo:

Muestreo: Aleatorio Zonificado

Método: Seleccion de Hoteles

Variables: Estrato Socioeconomico (3,4,5)
Numero de Encuestas: 22

Numero de Encuestadores: |1 encuestador

*® Naresh K. Malhotra, Investigacion de Mercados, Cuarta Edicidn, Pag. 169

55



Empresas Encuestadas:

e Hotel Posada de san Antonio
e Hotel San Antonio Plaza
Hotel Puerta De San Antonio
Hotel del puente

Hotel El viajero Cali

Cali hostal

Hotel El Pefidn

Travelers apartamentos y suites
Hotel pension del oeste
Restaurante Casino Ocrovi SAS
Hotel casa degustadora
Hotel Boutiqgue San Antonio
Hotel Cali Real

Hotel Miami Inn

Hotel Santiago de Cali

Hotel Farallones de Cali
Hotel del Rio

Hotel Plaza Versalles

Hotel plaza Cali

Hotel Royal plaza

Hotel Mudejar

Hotel Vizcaya Real

A través de la encuesta realizada a 22 hoteles de la ciudad Cali se observa que
cada restaurante mantiene uno o dos proveedores que son los que les realizan las
entregas a domicilio. La principal cualidad son las condiciones de pago que ofre-
cen, la variedad de frutas y su frescura.

Ante la primera pregunta: ¢Han hecho en su empresa alguna compra de los si-
guientes productos en los Ultimos meses? Esta pregunta se realiza como filtro. Los
resultados generales fueron positivos. El 62% ha comprado pulpas, jaleas y mer-
meladas. Ver grafico 8.

De las tres lineas encontramos que el 91% de los hoteles encuestados alguna vez
han comprado pulpas de frutas, el 68% mermeladas y el 27% ha comprado alguna
vez jaleas.
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GRAFICO 8: Compra en los ultimos meses de los productos Encuestados

1. PARTICIPACION GENERAL PRODUCTOS ENCUESTADOS

Fuente: Creacién Propia

Adicionalmente la participacion promedio en los hoteles encuestados se vio la ma-
yor participacion en las pulpas, no son tan acogidas las jaleas, y las mermeladas
tienen una aceptacion moderada. Ver grafico 9.

GRAFICO 9: Participacion promedio de compra

2. PARTICIPACION PROMEDIO DE COMPRA DE PRODUCTOS

Pulpa de frutas Mer;;(z/ladas
46% .

Jaleas
15%

Fuente: Creacion Propia

La encuesta nos arrojo que el promedio de compra de pulpa de frutas segun su
frecuencia de compra es entre 5-10 Kilos. Una capacidad de compra amplia. Las
mermeladas y jaleas se midieron en unidades; donde la mayor capacidad de com-
pra esta entre los 6 a 10 envases, segun la frecuencia de compra. Ver grafico 10
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GRAFICO 10: Capacidad de compra Pulpa de Frutas
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Fuente: Creacion Propia

GRAFICO 10B: Capacidad de compra Jaleas y Mermeladas
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La frecuencia de compra se realiza en su mayor porcentaje quincenalmente, se-
guido de compras semanales. Esto nos indica que la rotacién del producto es me-
dia-alta, considerando las recompras cada quince dias. Ver gréafico 11.

GRAFICO 11: Frecuencia de compra
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El promedio de venta es de dos o tres veces por semana, dependiendo del hotel y
estrato se da el consumo, en un hotel de estrato 3, con infraestructura media (30
habitaciones) se consume un promedio de 10 a 15 kilos de pulpa de fruta. En un
hotel de estrato 4 0 5 se consume un promedio de 15 a 25 kilos, en temporada
baja. En temporada alta, fin de afio, fines de semana, semana santa el consumo
se duplica.

Un aspecto importante en la encuesta fue que el cliente esta interesado en recibir
una buena presentacion; en los resultados (Ver grafico 12) el vidrio es el mejor
material deseados por los cliente para las jaleas y las mermeladas. Para el caso
de las pulpas de frutas la preferencia de los consumidores repunta por un material
mas econdémico como llenar al vacio en plastico, eso es positivo pues permite ba-
jar costos de produccion.

GRAFICO 12: Empaque de los productos.
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Fuente: Creacion Propia
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En cuanto a las preferencias al momento de realizar los pedidos esta en primer
lugar: las condiciones de pago y la variedad de frutas, es decir que la calidad no
es tan importante como las condiciones de pago, en entrevista con los duefios de
hoteles, lo que mas importa es el crédito que se pueda dar por la mercancia. Por-
gue actualmente la mayoria de las compras son a contado (Ver gréfico 13).

GRAFICO 13: Factores de importancia al Comprar
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Fuente: Creacion Propia

Se llego a la conclusion que segun el estrato y la infraestructura del hotel la com-
pra se mantiene en promedio mensual por encima de los $50.000 en estratos 4 y
5, en hoteles de estrato 3 y con ocupacion menor de 25 habitaciones se mantiene
la compra entre $ 25.000 y 50.000 (Ver gréfico 14). Lo que permite visualizar una
buena intencién de compra y de consumo.

GRAFICO 14: Compra en promedio mensual
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Fuente: Elaboracién Propia
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Una oportunidad a mejorar serian las condiciones de pago, segun los resultados
de la encuesta, el 43% de la compras son a contado, algunas compras que supe-
ran los $ 100.000 se hacen crédito méximo a 15 o 30 dias dependiendo del clien-
te. Ver grafico 15

GRAFICO 15: Condiciones de pago
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Fuente: Creacion propia

En cuanto a la intencion de compra de los productos, se obtuvo una acogida por
los hoteles encuestados; las frutas de mayor aceptacion son el borojo-chontaduro,
la granadilla y el Naidi. Los productos de menor aceptacion son la jalea y la uchu-
va. Ver gréfico 16

GRAFICO 16: Intencion de Compra de los Productos
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8.3.6. Tamarfio del mercado objetivo

El mercado significa, gente o empresas con necesidades o deseos y con la volun-
tad y capacidad de comprar®’. Un segmento de mercado es un subgrupo de per-
sonas u organizaciones que participan en el acto en que una o varias caracteristi-
cas hacen tener necesidades similares. Entonces la segmentacion de Mercados
se define como el proceso de dividir un mercado en grupos significativos relativa-
mente identificables y similares®®.

La segmentacion que se realizara en Frutipulpas del Pacifico sera por estratifica-
cion socioecondmica y zonas, dirigida a medianos y grandes hoteles de la ciudad
de Cali, que segun sus niveles de ingresos e infraestructura hotelera, determinan
su poder de compra, es por esto, que el producto va dirigido a estrato 3, 4y 5, in-
cluyendo algunos restaurantes ubicados en la zona Centro y Noroeste de Cali
departamento del Valle. Este es un mercado bastante amplio y la empresa debera
hacer grandes esfuerzos en el cumplimiento del servicio. Cumplir con los estanda-
res de homogeneidad en el tamafio y precios de los productos; con la encuesta de
puede determinar que el cliente solo se mantienen a través del precio, dejando en
segundo plano muchas veces la calidad.

El mercado meta son en promedio 1.050 clientes, donde el 71% esta representado
en hoteles y el 29% en tiendas naturistas y clientes finales que se atenderan por
punto de venta propio. Segun la intencidén y promedio de compra se cuantifica un
promedio de produccién de 1.500 toneladas mes, y 2.800 unidades. Segun el
promedio dia habil se proyecta una venta efectiva de 53 Kilos /dia y 100 unidades
/dia de venta entre las lineas de negocio.

8.4. Matriz de Perfil Competencia (MPC)

La competitividad es la capacidad de las empresas de vender mas productos y/o
servicios y de mantener o aumentar su participacion en el mercado, sin necesidad
de sacrificar utilidades. Para que realmente sea competitiva una empresa, el mer-
cado en que mantiene o fortalece su posicion tiene que ser abierto y razonable-
mente competitivo>°.

Dentro de los factores claves de éxito y de competitividad se evaluo6 el nivel de
satisfaccion al usuario final, y la presencia del respaldo econémico, entre otros. En
la matriz se apreciaron los competidores mas dinamicos y que llevan una trayecto-
ria amplia en el mercado.

37 Lamb Charles W. Marketing Ed 82 P. 224
38 Ibid.

3 Enrique Hernandez Lao, La competitividad Industrial, Pag. 23
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Tabla 17. Matriz Perfil Competitivo

Borojo el Pionero Frutas Arkansas Frutidelicias Maxipulpas
Factores claves del éxito Ponderacion .. Peso e ., Peso e ., Peso e .l Peso
Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
ponderado ponderado ponderado ponderado

Recordacion de marca 0,15 1 0,15 2 0,3 3 0,45 4 0,6
Calidad de servicios 0,15 3 0,45 3 0,45 4 0,6 4 0,6
Aplicacién de nuevas tecnologias 0,05 2 0,1 4 0,2 3 0,15 3 0,15
Competitividad de precios 0,05 3 0,15 3 0,15 4 0,2 3 0,15
Valor agregado a los servicios 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Presencia respaldo economico 0,25 1 0,25 2 0,5 3 0,75 4 1
Nivel satisfaccion del usuario final 0,25 2 0,5 3 0,75 3 0,75 4 1
Total 1 1,9 2,65 3,2 3,8

Fuente: Creacion Propia

GRAFICO 17: Matriz perfil Competitivo
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Al analizar el cuadro comparativo de los competidores mas fuertes en el mercado
de las pulpas y derivados de las frutas, se puede dar cuenta de que Maxipulpas,
Frutidelicias y Arkansas, tienen un gran respaldo en cuanto al reconocimiento re-
gional de las marcas, que se ven representadas por la calidad, la utilizacion de
tecnologia de punta, respaldo econdmico y el nivel de satisfaccion del usuario
final brindando asi un gran servicio, con gran calidad.

Estas empresas cuentan con su propia planta de produccién de frutas, la cual les
permite poder ampliar su gama de productos como también los mercados a los
cuales se quieren dirigir.

El objetivo de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO es posicionarse en el mercado re-
gional a corto plazo, a través de los hoteles y restaurantes, e ir ascendiendo en el
mercado hasta consolidarse como una de las marcas con mayor recordacion, por
Su servicio y precios asequibles, también por la calidad de sus productos que con-
lleve a una satisfaccion del cliente, flexible a los cambios de las necesidades del
cliente.

8.5. Plan de Mercadeo

SegUn Kotler y Armstrong?’, “una estrategia de marketing es la I6gica de marketing
con gue la empresa espera alcanzar sus objetivos de marketing, y consiste en es-
trategias especificas para mercados meta, posicionamiento, la mezcla de marke-
ting y los niveles de gastos en marketing”.

8.5.1. Descripcion del Producto

Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer en un mercado para satisfa-
cer un deseo o una necesidad. Este concepto no esta limitado a objetos fisicos;
cualquier cosa que pueda satisfacer una necesidad se puede llamar producto.

Ademas de los bienes tangibles, los productos incluyen servicios, que son activi-
dades o beneficios que se ofrecen a la venta y que son basicamente intangibles y
que no tiene como resultado la propiedad de algo. Los productos también incluyen
otras entidades como experiencias, personas, lugares, organizaciones, informa-
ci6n e ideas.** Frutipulpas del Pacifico ofrece los siguientes productos de origen
organico:

- Pulpas

- Jaleas

- Mermeladas

Estos productos se clasifican en dos lineas, de acuerdo a dos tipos de clientes y al
segmento al cual se dirigen. La primera linea de producto general: pulpas y con-
servas con azUcar. La segunda linea son para el segmento del mercado dietético

9 KOTLER y ARMSTRONG. Op. cit., p. 65.
o Philip Kotler y Gary Armstrong, Fundamentos de Marketing , sexta edicion, Pag. 7
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o saludable: Pulpas y conservar con stevia. Ambas lineas podemos determinarla
como Premium, al ser productos seleccionados y organicos.

Linea de Producto general.

Esta linea como ya se dijo, es una linea para el mercado general, producida en
grandes cantidades para los hoteles del centro y noroeste de la ciudad de Cali, de
los cuales se trabajaran las siguientes referencias segun intencién de compra:

e Pulpa de Borojo + chontaduro 500 Gr
e Pulpa de Borojo + chontaduro 1000 Gr
Pulpa de Uchuva 500 Gr

Pulpa de Uchuva 1000 Gr

Pulpa de Pitahaya 500 Gr

Pulpa de Pitahaya 1000 Gr

Pulpa de Granadilla 500 Gr

Pulpa de Naidi 500 Gr

Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr
Mermelada de uchuva 250 cc
Mermelada de Pitahaya 250 cc
Mermelada de Granadilla 250 cc

Linea Producto dietético

Segun la investigacion hay una intencién de compra del 82,6% para productos
endulzados con estevia en los hoteles encuestados. Teniendo en cuenta la acidez
de la fruta y el sabor del endulzante, se decidi6 trabajar con los siguientes produc-
tos en menores cantidades, siendo una linea exclusiva:

Pulpa de Uchuva 500 Gr Con Estevia

Pulpa de Pitahaya 500 Gr Con Estevia

Pulpa de Naidi 500 Gr Con Estevia

Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr Con Estevia
Mermelada de uchuva 250 cc Con Estevia
Mermelada de Pitahaya 250 cc Con Estevia

8.5.1.1. Diseifio.

Los disefios son estandar para cada categoria del producto; la pulpa de fruta, las
jaleas y las mermeladas llevaran un emblema que certifique el 100% de la fruta
organica. Para la linea dietética llevara un holograma que caracterice al producto
libre de azucar.

8.5.1.2. Calidad.

El proceso de Calidad para los productos se hara desde el inicio de la cadena pro-
ductiva, en la seleccion del fruto, en la reduccion de desperdicios, en el empaque,
almacenamiento, y la distribucién; a través de una hoja de verificacion o check list
gue garantice un nivel de calidad aceptable para el cliente, sin que genere gastos
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adicionales. Adicional Se le realiza a la pulpa un andlisis organoléptico, donde se
evallan caracteristicas como sabor, olor, color y textura y, analisis fisicoquimicos
de acidez, pH, para determinar la conformidad de la pulpa de acuerdo a unos pa-
rametros establecidos.

8.5.1.3. Dimensiones.

Tanto la linea de producto general como la linea dietética manejaran unas medi-
das estandar para cada presentacion

e Pulpas 500Gr: Ancho 7 Cm, altura 2 Cm y largo: 20 Cm
e Pulpas 1000Gr: Ancho: 14 cm, altura 2Cms y largo: 20 Cm
e Jaleas y mermeladas 250Cc: Ancho: 8 Cm, altura 6cms y largo: 6¢cm

8.5.1.4. Empaque.

El empague cumple funciones como: contener y proteger el producto, promover el
producto y facilitar su almacenamiento. En el caso Frutipulpas del Pacifico se utili-
zan empaque primarios, secundarios y terciarios para proteger los productos en
vidrio durante su transporte de la empresa a los clientes.

Proexport define los niveles de empaque de la siguiente manera:

Empaque primario. De venta, de presentacion, elemental o interior. Es el que
estd en contacto directo con el producto especifico, con la funcién de envasarlo,
protegerlo. En el caso de las pulpas hablamos de las bolsas de polietileno, sella-
das correctamente sin exceso de aire; las cuales estaran impresas con el sabor y
la fecha de vencimiento indicadas. Para las jaleas y mermeladas su empaque pri-
mario es vidrio.

Empaque secundario. Elemento que se usa como complemento externo con la
funcién de contener o agrupar varias unidades de empaque primario. En el caso
de las pulpas, las mermeladas y las jaleas se empacan en cajas corrugadas que
contengan 24 unidades del producto.

8.5.1.5. Etiquetas

Las etiguetas son un elemento integral de cualquier empaque, por tratarse de una
linea econdmica que se produce en grandes cantidades, lleva una etiqueta senci-
lla con el sabor de la fruta, la informacién nutricional, y el emblema de certificacion
del producto 100% orgéanico.

TABLA 18: Fortalezas y debilidades del producto frente a la competencia

FORTALEZAS DEBILIDADES

- El valor agregado esta en el emble- | - Por ser productos de fecha corta
ma y el holograma que certifiqgue el | para el consumo, no se puede garan-
tizar que las caracteristicas como el
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producto organico y libre de azlcar.

- El precio esta por debajo del de la
competencia.

- Empaque ajustable a las necesida-
des del cliente, materiales amigables
con el medio ambiente.

sabor y la calidad se mantengan, ya
que depende del uso rapido que se le
dé.

8.5.2. Estrategia de Precio

Fuente: Creacién Propia

Linea de producto general. Para definir el precio de los productos de esta linea,
Frutipulpas del Pacifico se basa en los resultados obtenidos en la encuesta, dénde
se logré determinar el valor percibido del producto por parte del cliente, definiendo
de esta manera el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por los productos.

TABLA 19. Precios Linea general Canal Institucional (Hoteles) (20%)

ARTICULO (unidad de producto) Precio de venta al cliente
IVA incluido ($)
e Pulpa de Borojo + chontaduro 500 Gr $3.040
e Pulpa de Borojo + chontaduro 1000 Gr $ 5.600
e Pulpa de Uchuva 500 Gr $ 3.200
e Pulpa de Uchuva 1000 Gr $ 6.000
e Pulpa de Pitahaya 500 Gr $3.200
e Pulpa de Pitahaya 1000 Gr $6.000
e Pulpa de Granadilla 500 Gr $ 3.200
e Pulpa de Naidi 500 Gr $ 4.000
e Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr $ 3.600
e Mermelada de uchuva 250 cc $ 3.600
e Mermelada de Pitahaya 250 cc $ 3.600
e Mermelada de Granadilla 250 cc $ 3.600

Fuente: Creacion propia

Intermediario Minorista (Tiendas naturistas de Cali). A continuacion se presentan
los precios de venta y el margen de utilidad que ofrece frutipulpas al intermediario

minorista;
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TABLA 20. Analisis de Precios Canal Minorista (Tiendas Naturistas) / Punto

de venta
Articulo(unidad de pro- | Precio  de | Margen de utilidad | Precio de venta
ducto) venta al mi- | del minorista | al cliente VA
norista ($) (17.5%) (%) incluido ($)

e Pulpa de Borojo +|$3.135 $ 665 $ 3.800
chontaduro 500 Gr

e Pulpa de Borojo + |$5.800 $ 1.200 $ 7.000
chontaduro 1000 Gr

e Pulpa de Uchuva|$ 3.300 $ 700 $ 4.000
500 Gr

e Pulpa de Uchuva |$6.200 $ 1.300 $ 7.500
1000 Gr

e Pulpa de Pitahaya | $ 3.300 $ 700 $4.000
500 Gr

e Pulpa de Pitahaya | $ 6.200 $ 1300 $ 7.500
1000 Gr

e Pulpa de Granadilla | $ 3.300 $ 700 $ 4.000
500 Gr

e Pulpa de Naidi 500 | $ 4.125 $ 875 $5.000
Gr

e Jalea de Borojo +|$3.715 $ 785 $ 4.500
Chontaduro 250 Gr

e Mermelada de | $3.715 $ 785 $ 4.500
uchuva 250 cc

e Mermelada de Pi-|$3.715 $ 785 $ 4.500
tahaya 250 cc

e Mermelada de Gra- | $3.715 $ 785 $ 4.500
nadilla 250 cc

Fuente: Creacién propia

Linea producto dietético. Para definir el precio de los productos de esta linea
(linea Premium o especializada), Frutipulpas del Pacifico se basa en el costo de
produccion unitario de cada articulo, ya que por ser una linea especializada dirigi-
da a un mercado o segmento limitado, requiere de un precio de venta mayor para
el cliente. Por los costos de la materia prima de la estevia.

TABLA 21. Precios Linea dietética Canal Institucional (Hoteles)

Articulo (Unidad de producto)

Precio de venta al cliente
IVA incluido ($)

Estevia

e Pulpa de Uchuva 500 Gr Con

$ 4.000
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e Pulpa de Pitahaya 500 Gr Con | $ 4.000
Estevia
e Pulpa de Naidi 500 Gr Con Es- | $5.000
tevia
e Jalea de Borojo + Chontaduro | $ 4.500
250 Gr Con Estevia
e Mermelada de uchuva 250 cc | $4.500
Con Estevia
e Mermelada de Pitahaya 250 cc | $ 4.500
Con Estevia

Fuente: Creacién propia

TABLA 22. Precios Linea dietética Canal Minorista (tiendas Naturistas) / Pun-
to de venta

Precio de | Margen de | Precio de venta
) _ venta  al | utilidad del|al cliente IVA
Articulo (Unidad de producto) | minorista | minorista incluido ($)
$) (17.5%) (%)
e Pulpa de Uchuva 500 Gr | $ 3.960 $ 840 $ 4.800
Con Estevia
e Pulpa de Pitahaya 500 Gr | $ 3.960 $ 840 $4.800
Con Estevia
e Pulpa de Naidi 500 Gr|$4.950 $1.050 $6.000
Con Estevia
e Jalea de Borojo + Chon- | $4.450 $ 945 $5.400
taduro 250 Gr Con Estevia
e Mermelada de uchuva |$4.450 $ 945 $5.400
250 cc Con Estevia
e Mermelada de Pitahaya |$ 4.450 $ 945 $5.400
250 cc Con Estevia

Fuente: Creacién propia

Teniendo en cuenta éstos precios de venta al cliente y el analisis de precio de ven-
ta de los productos de Frutipulpas del Pacifico frente a los de la competencia, rea-
lizado con anterioridad en el analisis de la competencia, se puede establecer que
Frutipulpas del Pacifico ofrece precios de venta mas comodos para los clientes, en
este sentido la estrategia es ingresar al mercado calefio con un precio por debajo
de la competencia.

Se ha definido iniciar con dos listas de precios en base al PVP (Precio venta al
publico). Para el canal institucional - Hoteles el 20% y para minoristas y punto de
venta el 17.5% de margen de ganancias.
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Para incentivar el pago oportuno, manejaremos como estrategia el pronto pago, si
la factura se cancela antes de los 20 dias de vencimiento obtendra un descuento
del 2%, lo cual motiva al cliente hacer sus pagos a tiempo, ya que esto aumentaria
su margen de rentabilidad por pedidos.

8.5.3. Estrategia de Promocion
Las estrategias de promocién de Frutipulpas del Pacifico son para incentivar com-
pras a corto plazo de los clientes institucionales y minoristas.

Promocion de Lanzamiento y publicidad del negocio. Para hacer el lanzamien-
to de la marca Frutipulpas del Pacifico, se tiene programado muestras externas,
en estas muestras lo que queremos es entregar degustacion de los productos en
cada uno de los hoteles, donde vamos a negociar, mostrando todo el catalogo de
los productos, los beneficios de las frutas organicas, y los beneficios adicionales
en los ingredientes como la estevia. En nuestro primer mes de lanzamiento, para
afianzar los clientes con los productos de menos rotacién como las jaleas y mer-
meladas, se hardn amarres con las pulpas de frutas, que serd nuestro producto
bandera. Asi con esta promocion de lanzamiento lograremos que la totalidad de
los productos se den a conocer en el mercado.

Estrategias de promocion
Utilizar promociones de tipo pull para el canal minorista, como:

e Exhibiciones en el punto de venta (tiendas naturistas)

e Participar en las ferias empresariales del sector fruticola y naturista.

e Catalogos para lanzar nuevos productos de cada linea (cada afio), para los
hoteles, punto de venta y tiendas naturistas.

Estrategia de promocion dirigida a Punto de venta

Punto de venta. En el punto de venta se hacen promociones denominadas “pre-
cios de suceso y/o fecha especial”’, las cuales se presentan en ciertas temporadas
para atraer mas clientes. Por ejemplo en temporada de diciembre se trabaja fuerte
las jaleas y mermeladas, con productos amarre de otras empresas, como el man-
jar blanco, entre otros.

Las estrategias de difusion que utiliza Frutipulpas del Pacifico para promover los
productos, dependen del canal de distribucion al que estén dirigidas.

Para los hoteles del centro de la ciudad de Cali se repartiran catalogos, los cuales
contienen fotos de algunos productos de la linea, especificando la cantidad mini-
ma de venta; precio e informacion de contacto.

Estos catalogos seran distribuidos a aproximadamente 80 hoteles del centro y
oeste de la ciudad de Cali donde cuentan con comedores para las personas que
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se hospedan. Esta publicidad se har4 anualmente, con el fin de dar a conocer los
productos y servicios ofrecidos por la empresa.

Para el punto de venta de la marca, los hoteles, y tiendas naturistas se utilizaran
varios medios publicitarios para dar a conocer la marca y posicionarla en la mente
de los clientes. Entre éstos estan:

e Tarjetas de presentacion de la marca, con el nombre e informacién de
contacto del punto de venta.

e Tarjetas informativas, que contengan las recomendaciones para el cuida-
do de los producto (Evitar contacto con productos quimicos como perfumes,
detergentes, almacenamiento del producto).

Otra de las estrategias de comunicacion es elaborar una revista del sector fruticola
y naturista, que permiten dar a conocer los nuevos productos, contenidos de salud
y cuidado personal.

Caracteristicas de la revista:

Periodicidad: trimestral
Lectores promedio mes : 2.000 (dos mil)
Distribucion
Ciudad : Santiago de Cali 95%
: Ciudades Vecinas 5%
Yumbo, Palmira, Buga, Tulua
Sitios reales %

Hoteles 35%
Tiendas naturistas (para distribucion propia) |20%
Centros Comerciales 10%
Autoservicios 5%
Universidades 5%
Negocios en general 5%
Clinicas 5%
Clubes Sociales 5%
Otros 5%
Eventos 5%

Entrega de la revista a los clientes segun segmentacion por nivel socio-
econdémico

Estrato 3 [20%
Estrato 4 |30%
Estrato 5 [35%
Estrato 6 |15%
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Segmentacion por sexo
Revista coleccionable en el Hogar y oficinas (publicidad permanente)

Consumidor real de los productos distribuidos asi:

Hombres : 40%
Mujeres : 60%

Como se puede observar la revista es distribuida a personas adultas que cumplen
con las caracteristicas del mercado objetivo de Frutipulpas del pacifico, especifi-
camente de la linea Premium, siendo hombres y mujeres de estrato 3, 4,5y 6.

Cotizacién anuncio:

Seccion especializada

1/8 de pagina $ 500 C/U Total. $ 1.000.000
Cierre de ventas: el 30 de cada mes
Circulacion: el 15 de cada dos meses

8.5.4. Estrategia de Distribucion

Frutipulpas del Pacifico distribuye sus productos en la ciudad de Cali, a través de
intermediarios que seran los hoteles del centro y noroeste de la ciudad, a través
de sus casinos y restaurantes, y mediante un punto de venta propio. Adicional
nuestro canal minorista que son las tiendas naturistas, es opcional a la distribu-
cion, segun comportamiento y crecimiento de las ventas.

GRAFICO 18: Estrategia de distribucién

Frutipulpas del Pacifico

Hoteles del Centro
y Noroeste de la

ciudad de Cali
Tiendas naturistas Punto de

(Minoristas) venta

Consumidor Final

Fuente: Creacion propia
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De acuerdo a la anterior grafica, Frutipulpas del Pacifico utiliza un disefio de canal
dual, donde hace uso de dos o0 méas canales de distribucion, cada uno de ellos con
diferente nivel. Nuestros productos son de consumo masivo, en este caso se re-
quiere varios canales para distribuirlos, pero nuestro enfoque es el canal institu-
cional, esto con el objetivo de comercializar todos los productos segun la capaci-
dad de produccion; y a la vez se ira trabajando con las tiendas naturistas para dar
a conocer los productos, buscando lograr una gran cobertura en la ciudad de Cali.

Hoteles (cliente Institucional). A este tipo de intermediarios se le vendera el 80%
de la produccién de frutipulpas del Pacifico.

Tiendas Naturistas (Canal minorista). A este tipo de intermediarios se vendera el
15% de la produccién de frutipulpas del Pacifico. Para los distribuidores minoris-
tas, se seleccionan pocos intermediarios, pero no solo uno, porque entonces no se
podria cubrir la demanda.

Punto de Venta. En el caso del punto de venta se hace referencia a un canal de
nivel cero, ya que la venta se realiza directamente del productor al consumidor
final. Se destinara el 5% de la produccién a estas ventas. Entre las estrategias de
ventas se encuentran, utilizar dentro del almacén material publicitario (afiches) y
disponer de un espacio para la atencion del cliente. El punto de venta estara a
cargo del auxiliar de distribucion que se encarga de asesorar a los clientes durante
el proceso de compra. El auxiliar de distribucién recibe un incentivo del 1.5% sobre
el valor de las ventas, si cumple o supera las metas de ventas del presupuesto
para esta canal en el mes, esto con el fin de crecer las ventas para este canal.

Igualmente se definié la frecuencia de visita para cada canal, esta seria la siguien-
te propuesta:

Canal Institucional | Canal tiendas
(Hoteles) Naturistas

Dias de visita:

Lunes (Lu)
Martes (MA)
Miércoles (MI)
Jueves (JU)
Viernes (VI)
Sabado (SA)

Fuente: Creacion propia
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TABLA 23. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Cantidad Costo
ESTRATEGIAS anual Anual
Distribucion
Material publicitario en el punto de
venta: afiches (semestral)

24 132.000
Promocién
Gastos ferias empresariales 1 2.000.000
Comunicacion
1.000 Catalogos (semestral) 2.000 1.670.000
500 Tarjetas de presentacion (Men-
sual) 6.000 840.000
500 Tarjetas informativas (Mensual). |6.000 840.000
Pauta revista de moda (Trimestral) 4 4.000.000
Costo Total Anual $ 9.482.000

Fuente: creacion Propia

Los anteriores costos estan basados en las siguientes cotizaciones:
DIOM - La potencia de una idea

Cotizacion realizada el dia 15 de Agosto de 2013.

Cantidad Descripcién Vr. Unitario Vr. Total
24 afiches full color medio pliego $8.000 $ 192.000
2000 catalogos por doce referencias $ 835 $1.670.000
Tarjetas Impresas a 4x4 tintas en
12000 | o o faminado prilante, pe- | 140 1.680.000
gado en 4 cuerpos.
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0. ANALISIS TECNICO

9.1. FICHA TECNICA
Hemos clasificado los productos en 3 categorias: Jaleas, mermeladas y Pulpas,

los componentes nutricionales son datos empiricos, los cuales tendrian que
ajustarse con un ingeniero de alimentos.

TABLA 24: Presentacion y embalaje

REFERENCIA / PRODUCTO ‘ PRESENTACION EMBALAJE
Pulpa de Borojo + chontaduro 1000 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Borojo + chontaduro 500 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Uchuva 1000 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Uchuva 500 Gr
Pulpa de Pitahaya 500 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Pitahaya 1000 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Granadilla 500 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Naidi 500 Gr Caja x24 Uds.
Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr Caja x24 Uds.
Mermelada de uchuva 250 cc Caja x24 Uds.
Mermelada de Pitahaya 250 cc Caja x24 Uds.
Mermelada de Granadilla 250 cc Caja x24 Uds.
Pulpa de Uchuva Con Estevia 500 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Pitahaya Con Estevia 250 Gr Caja x24 Uds.
Pulpa de Naidi Con Estevia 500 Gr Caja x24 Uds.
Jalea de Borojo + Chontaduro Con 250 Gr Caja x24 Uds.
Estevia
Mermelada de uchuva Con Estevia 250 Gr Caja x24 Uds.
Mermelada de Pitahaya Con Estevia 250 Gr Caja x24 Uds.

Fuente: Creacion Propia
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TABLA 25: Ficha tecnica Jalea de Borojo + Chontaduro

NOMBRE DEL PRODUCTO JALEA DE BOROJO + CHONTADURO
Lajalea de borojo es un producto de consistencia
DESCRIPCION DEL PRODUCTO gelatinosa que se ha producido por la coccion y
concentracion de pulpa de borojo, con aguay stevia
LUGAR DE ELABORACION producto elaborado en !a planta FRUDELPA ubicada en
el Centro - Oeste de cali
carbohidratos 66%
1 0,
COMPOSICION NUTRICIONAL proteina 0,3%
Calorias por 100gr 256
agua 35%
PRESENTACION Y EMPAQUE

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

color: Café

Aspecto: llamativo

Sabor: ligeramente Acido

Olor: Semejante al de la fruta

Envase de Vidrio 250 Gr, Caja por 24 unidades

REQUISITO MINIMOS Y NORMATIVIDAD

NTC 285 frutas procesadas, mermeladas y jaleas frutas

Resolucidn 14712 de 1984
Medio ambiente Temperatura al medio ambiente
TIPOS DE CONSERVACION Refrigeracion N/A
congelacion N/A
CONSIDERACIONES PARA EL No almacenar con productos que impriman un fuerte
ALMACENAMIENTO aroma
VIDA UTIL ESTIMADA 1 afio a partir del dia de su elaboracion
Una vez abierto el empaque consumir lo mas pronto
posible, dejando en condiciones de refrigeracion,
INSTRUCCIONES DE CONSUMO debidamente cerrado

Fuente: Creacion Propia
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TABLA 26: Ficha tecnica Mermeladas

NOMBRE DEL PRODUCTO Mermelada de Uchuva, Pitahaya y Granadilla
Producto pastoso obtenido de la coccion y concentracion de
DESCRIPCION DEL PRODUCTO Sl.JS ingredientes. 'Fruta en troz? y pulpa de'fruta (variedad
Pitahaya 30%, variedad Granadilla 40%, variedad uchuva 40%),
agua, stevia, sin colorantes, sin conservantes
LUGAR DE ELABORACION producto elaborado én la planta FRUDELPA ubicada en el
Centro - Oeste de cali
carbohidratos 61%
i 0,
COMPOSICION NUTRICIONAL proteina 0.25%
Calorias por 100gr 140
agua 45%
PRESENTACION Y EMPAQUE

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

color: Amarillo, blanco

Aspecto: Normal

Sabor: Dulce

Olor: Semejante al de lafruta

Envase de Vidrio 250 Gr, Caja por 24 unidades

REQUISITO MINIMOS Y NORMATIVIDAD

NTC 285 frutas procesadas, mermeladasy jaleas frutas

Resolucion 14712 de 1984
Medio ambiente Temperatura al medio ambiente
TIPOS DE CONSERVACION Refrigeracion N/A
congelacion N/A
CONSIDERACIONES PARA EL Se debe almacenar enssitio fresco y seco a temperatura
ALMACENAMIENTO ambiente y protegido de la luz directa
VIDA UTIL ESTIMADA 1 afio a partir del dia de su elaboracion
refrigérese después de abierto 6 consimase en su totalidad
INSTRUCCIONES DE CONSUMO

Fuente: Creacion Propia
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TABLA 27: Ficha tecnica Pulpas

Pulpas de borojo + chontaduro, Pitahaya, uchuva,

NOMBRE DEL PRODUCTO . .
granadilla y naidi
producto pastoso, no diluido, ni concentrado, ni
fermentado obtenido por la desintegracion y tamizado de la
DESCRIPCION DEL PRODUCTO sanas, maduras, limpias y adicionadas con extracto liquido
Stevia (no requiere azlicar) ; posteriormente congelada a
-1829C, con el fin de mantener sus caracteristicas
LUGAR DE ELABORACION producto elaborado en |a planta FRUDELPA ubicada en el
Centro - Qeste de cali
PRESENTACION Y EMPAQUE

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

color: Amarillo, café, blanco, negro

Aspecto: Normal

Sabor: Dulce, acido

Olor: Semejante al de lafruta

Bolsas x250Gr y 500 gr

REQUISITO MINIMOS Y NORMATIVIDAD

Registro sanitario

Resolucion 14712 de 1984
Medio ambiente Temperatura al medio ambiente
TIPOS DE CONSERVACION Refrigeracion -18°C
congelacion -189C
CONSIDERACIONES PARA EL Se debe almacenar congelada (Cadena de frio hasta su
ALMACENAMIENTO consumo final) y protegido de la luz directa
VIDA UTIL ESTIMADA 1 afio a partir del dia de su elaboracion
refrigérese siempre 0 constimase en su totalidad. La pulpa
congelada se utiliza como base para la preparacion de un
INSTRUCCIONES DE CONSUMO delicioso jugo natural y de multiples

productos en las industrias de heladeria, refrescos,
confiteria, conservas y otras preparaciones a base de
frutas.

Fuente: Creacion Propia
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9.1.1. Procesamiento industrial de frutas

Los procesos productivos industriales para la elaboracion de productos procesa-
dos de frutas es simple, y sistematico, en el diagrama a continuacién se hace una
breve descripcion de las operaciones basicas asociadas al procesamiento de fru-
tas frescas. Estos procedimientos varian segun el tipo de productos a los cuales
se dedicara la empresa, en el caso de FRUTIPULPAS DEL PACIFICO se aplican
todos los pasos. El proceso no requiere controles sofisticados

GRAFICO 19: Proceso industrial de Frutas Frescas

FRUTAS FRESCAS
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2
Fuente: Sena

Las frutas frescas pueden ser sometidas a diversos procesos industriales, como:
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e Conserva de frutas

e Deshidratacion de frutas

Elaboracion de jugos clarificados concentrados de frutas
Elaboracion de pulpas y mermeladas de frutas
Congelacién de frutas

Sulfatado y confitado de frutas

Acetificacién y/o fermentacion (vinos, vinagre)

Como se ha explicado durante el trabajo Frutipulpas del Pacifico se enfoca desde
el inicio de sus actividades a la elaboracién de pulpa y mermeladas de frutas.

9.1.2. Descripcion del proceso
Para la elaboracion de las pulpas, jaleas y mermeladas se utilizara un sistema de
tecnologia baja, incluyendo procesos artesanales. Dentro del proceso operacional
tendremos: el lavado, seleccion, pelado, despulpar, coccidn, llenado, sellado, em-
paque, inspeccion, almacenamiento y transporte.

Lavado. Es nuestro punto de partida en la elaboracion de las pulpas y conservas.
Esta operacidn es a pequefia escala y se haria en un tanque para agua de 250
Lts.

Seleccion. Una vez la fruta se encuentre limpia se procede a seleccionar la fruta
en buen estado, y segun la produccion del dia.

Pelado. Luego de seleccionar las frutas, el operario debe empezar con el proceso
de remover la piel de la fruta. Esta operacion la realizara el operario con el uso de
cuchillos.

Despulpar. De acuerdo a la produccion, el operario pasa a ingresar las frutas en
la despulpadora.

Coccion. Si hay produccién de jaleas o mermeladas se recurre a un bafio Maria,
alrededor de una hora se deja envasado a fuego lento.

Llenado. De acuerdo a la produccion se llenan en los baldes plastico de 20 o 10
Lts, el operario conecta la Maquina De Llenado De Liquidos Con Control Digital
Dosificadora e inspecciona el llenado.

Sellado. Luego de pasar por la dosificadora, el operario pasa a sellar las bolsas
plastica en la maquina a pedal. O poner la tapa a los envases de vidrio depen-
diendo de la produccién

Empaque. Cuando el producto ya esté terminado, el operario coloca la etiqueta

persuasiva e informativa, para seguidamente empacarlo de acuerdo al canal de
distribucion o cliente al cual es dirigido.
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Almacenamiento. De acuerdo a la linea de cada producto realizado el operario

procede a almacenarlo en el cuarto frio.

Transporte. El coordinador toma las 6rdenes de pedido y se sacan de la bodega
los productos solicitados, trasladandolos a los hoteles del centro o norte de la ciu-
dad, tiendas naturistas o punto de venta propio.

Para el siguiente diagrama de flujo de proceso se tomo en consideracion la pro-

duccion de 10 kilos de una sola fruta.

TABLA 28. Diagrama de flujo de proceso

Tema: Produccion de pulpas y conserva de frutas
Inicia: Seleccion de las frutas de acuerdo a la produccion base
Termina: Transporte hasta los canales de distribucion

Departamento: | Produccion

Empresa: Frutipulpas del Pacifico LTDA

TIEMPO (Minutos)
ITEM ACTIVIDAD / SUBPROCESO |SIMBOLO DEL EVENTO |Pulpas |Jaleas | Merm.
1 Lavado y seleccion de Frutas 5 5 5
2 Pelado 10 10 10
3 Despulpar 20 20 20
4 Coccion 0 60 60
5 Llenado y sellado 5 5 5
6 Empaque 2 2
7 Almacenamiento 5 5 5
8 Transporte 20 20 20

Fuente: Creacion Propia

9.2. Plantafisicay equipos de oficina

Frutipulpas del Pacifico Ltda. iniciara operaciones con micro maquinaria que le
permita como objetivo principal reducir costos, optimizar la operacién, y adecuada
a su infraestructura, para entrar poco a poco a la competitividad requerida, que
permita suplir las necesidades del mercado, con productos de buena calidad.

Debido a la existencia de dos lineas de producto y la gran cantidad de productos (
18 referencias), se describira las necesidades y requerimientos del conjunto mas

importante de las dos lineas.
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TABLA 29. Equipos y maquinaria

EQUIPOS PROVEEDOR | CANTIDAD
Despulpadora de Frutas Indutrial Cap. 200 KI /h. Grupo Roka 2
Maquina De Llenado De Liquidos Con Control Digital Dosificadora Maquinas Empaques 2
Selladora Bolsas Pedal Pie Industnal Maquinas Empaques 2
Balanza Electronica digital (de 3 a 5 kg). Maxi house 1
Olla de aluminio grueso con tapa 16 onzas, Olicaamp 2
Tabla de madera (40 x 30 cm), para picar, 10 unidades. SG 5AS 2
Cuchillo de acero inoxidable con hoja qruesa (1520 cm x 2 cm), 5 unidades.  |Importaciones hectar 2
Coladores (2520 cm de didmetra), con malla de aluminio, 5 unidades. Importaciones hector 2
Bandejas plasticas (40 x 60 x 5 cm), 5 unidades. SG 5AS 2
Balde de plastico (100 fts), Rimax 4
Cajas plasticas aqujereadas para fruta, 25 Cm. Rimax 10
Embudo de aluminio (15 cm de didmetra) SG 5AS 2
Cucharas de acera inoxidable de diferentes tamafios, 3 unidades. Importaciones hector 3
Cuchara grande de pldstico, 3 unidades. Importaciones hectar 3

Fuente: Creacion propia

TABLA 30. Equipos de oficina

EQUIPOS PROVEEDOR CANTIDAD
Computador de Mesa Tech Colombia 2
Fortatil Tech Colombia 1
Impresora multifuncional Tech Colombia 1
Telefano Clarao 1
Celular + plan Claro 1
Escritorio Metalicas JEF 2
Mesas de juntas Metalicas JEF 1
Sillas Metalicas JEF 4
Dispensador de agua Coca-cola 2
Horno SG SAS 1
Extintor extinseg 2

Fuente: Creacion propia
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9.2.1. Distribucion de Planta

Frutipulpas del Pacifico contara con una bodega industrial entre 300 a 400 Mts2,
espacio apropiado para cumplir con el 100% de las operaciones de procesamiento
de la fruta, y contara con un espacio para la oficina del gerente, donde servira
también como punto de reunidon para los vendedores, y analizar cifras. Esta
bodega esta proyectada ser en el centro — Oeste de la ciudad de Cali, una
ubicacion estrategica para la recepcién y distribuccion de los productos. A conti-
nuacion se muestra una posible distribucion de la planta.

GRAFICO 20: Distribucion de la planta
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Fuente: Creacién propia
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Descripcion del espacio.

En esta zona es donde se recibe la materia prima
En esta parte se lavan y se clasifican las frutas
Esta area es de produccion y coccion

Esta zona se ubicara la despulpadora
Tanques dosificadores 100 LTs

Maquina de llenado

Zona de embalaje y sellado.

Cuatrto frio — refrigeracion

. Zona de etiquetado

10.Zona de producto terminado

11.Cafeteria Colaboradores

12.Bafios

13. Edificio de administracion

14.Zona de Cargue PT

CoNooO~WNE

9.2.2. Inversién en Activos Fijos

Las tablas siguientes nos describen la inversiobn minima para los equipos y maqui-
naria requeridos para la elaboracion de los productos y el funcionamiento de la
empresa, teniendo en cuenta éstos como activos fijos, es decir que serdn compra-
dos directamente al distribuidor. Forman parte de las inversiones fijas las herra-
mientas, mobiliario, equipos y muebles requeridos para el proceso productivo y
para la parte administrativa y de gestion comercial, A continuacion se describen:
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TABLA 31. Inversidon en equipos y maquinaria

EQUIPOS PROVEEDOR CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL
Despulpadora de Frutas Indutrial Cap. 200 Kl / h. Grupo Roka 2[$ 3,500,000 | $ 7,000,000
Magquina De Llenado De Liquidos Con Control Digital Dosificadora Maguinas Empaques 2| s 1,400,000 | $ 2,800,000
Selladora Bolsas Pedal Pie Industrial Maguinas Empaques 2|l s 300,000 | $ 600,000
Balanza Electronica digital (de 3 a 5 kg). Maxi house 1 $ 60,000 | $ 60,000
Olla de aluminio grueso con tapa 16 onzas, Olicaamp 2| $ 33,000 | $ 66,000
Tabla de madera (40 x 30 cm), para picar, 10 unidades. SG SAS 2[$ 12,000 | $ 24,000
Cuchillo de acero inoxidable con hoja gruesa (1520 cm x 2 cm), 5 unidades. Importaciones hector 2[$ 24,990 | $ 49,980
Coladores (2520 cm de didmetro), con malla de aluminio, 5 unidades. Importaciones hector 2| $ 65,000 | $ 130,000
Bandejas plasticas (40 x 60 x 5 cm), 5 unidades. SG SAS 2| $ 8,900 | $ 17,800
Balde de plastico (100 lIts), Rimax 41 % 36,000 | $ 144,000
Cajas plasticas agujereadas para fruta, 25 Cm. Rimax 10| $ 12,000 | $ 120,000
Embudo de aluminio (15 cm de diametro) SG SAS 2| $ 10,000 | $ 20,000
Cucharas de acero inoxidable de diferentes tamafios, 3 unidades. Importaciones hector 3| $ 4500 | $ 13,500
Cuchara grande de plastico, 3 unidades. Importaciones hector 3[$ 2,500 | $ 7,500

TABLA 32. Inversion en equipos de oficina

EQUIPOS PROVEEDOR CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL
Computador de Mesa Tech Colombia 2 $ 500,000 | $ 1,000,000
Portatil Tech Colombia 1 $ 700,000 $ 700,000
Impresora multifuncional Tech Colombia 1 $ 300,000 | $ 300,000
Telefono Claro 1 $ 20,000 | $ 20,000
Celular + plan Claro 1 $ 90,000 | $ 90,000
Escritorio Metalicas JEP 2 5 80,000 | $ 160,000
Mesas de juntas Metalicas JEP 1 $ 120,000 | $ 120,000
Sillas Metalicas JEP 4 $ 40,000 | $ 160,000
Dispensador de agua Coca-cola 2 $ 20,000 | $ 40,000
Horno SG SAS 1 $ 150,000 | $ 150,000
Extintor extinseg 2 $ 35,000 | $ 70,000

Fuente: Creacion propia
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10. ANALISIS ADMINISTRATIVO

10.1. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

10.1.1. Misidn, visién y Valores Corporativos

Mision

Frutipulpas de Occidente, es una empresa dedicada a la produccion y comerciali-

zacion de frutas exoticas orgénicas y sus derivados con altos estdndares de cali-
dad y conservando el medio Ambiente.

Visién

Frutipulpas de Occidente para el afio 2018, se proyecta como una empresa solida
financiera y comercialmente, con un sistema administrativo integro, eficiente y so-
lido. Con capacidad de respuesta para todos nuestros clientes, convirtiéndonos en
la mejor opcidn en el mercado de frutas exéticas organicas en el valle del Cauca.

Valores corporativos

Frutipulpas de Occidente se caracteriza por 4 valores (las 4C): Confianza, Cum-
plimiento, cooperacion y creatividad.

10.1.2. Imagen Corporativa

GRAFICO 21: Logo y Eslogan:
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10.1.3. Matriz DOFA

Se identificaron las siguientes debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas para el proyecto.

FORTALEZAS Internas

1.
2.
3.

Conocimiento del sector

Diversidad de portafolio

Distribucidén optima — Ubicaciéon cercana a los clien-
tes potenciales

Conocimiento y tecnologia aplicada.

Productos innovadores para el mercado y de buena
calidad

DEBILIDADES Internas

1. Poco capital inicial para ajustar Infraestructura

2. Obtencion de recursos

3. Incertidumbre en la relaciones con proveedo-
res

4. Falta de reconocimiento e identidad de marca

5. Desconocimiento por productos nuevos en el
mercado

OPORTUNIDADES Externas

1.

2.

Entrada a mercados internacionales — TLC (Europa,
Asia).

Diferentes tendencias en el consumo de las

Frutas exdticas: en fresco, procesada y transforma-
da

Caracteristicas de funcionalidad nutraceutica y
Propiedades terapéuticas identificadas en las frutas
exGticas organicas.

Convenios ICBF (comedores comunitarios) y funda-
ciones en atencion al adulto mayor.

Alianzas estratégicas con comparfias de consumo
masivo.

Interés del gobierno por el sector Hortofruticola

AMENAZAS Externas

1.

oo

Incremento de los estandares de calidad para los
Mercados externos: trazabilidad, normas sanita-
rias y condiciones de produccion.

Inestabilidad del precio en el mercado

Productos sustitutos

Protocolos exhaustivos para la normatividad de
los productos — Invima

Poca fidelizacion hacia la marca

Falta de conocimiento de las frutas exoticas or-
ganicas y sus propiedades por consumidores po-
tenciales.

Fuente: Creacidn propia
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Para sefialar las posibles estrategias que permitiran mitigar y dar control a factores negativos y sostener los impactos po-

sitivos.

TABLA 33: Combinacion de factores Matriz DOFA

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

OPORTUNIDADES
(O)

ESTRATEGIAS FO

Identificacion de la demanda por producto y
realizar un aumento de portafolio. F2, O2

Aplicar tecnologia de punta para aumentar
produccion, reducir costos, y optar con la
posibilidad de exportar en los primeros dos
anos. F4, F5, O1

ESTRATEGIAS DO

Solicitar crédito blando con algun programa del
estado que incentivan el sector hortofruticola
D1, D2, O6.

Alianzas estratégicas (precios favorables) con
fundaciones, que puedan generar publicidad a
la marca D4, D5, O4

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS FA

Investigar método para el cultivo en terrenos
mas cercano a la bodega, para reducir cos-
tos y riesgo en transporte. F4, A5

Generar procesos de innovacion constantes,
satisfaciendo la necesidad del cliente, con
productos exclusivos, con un excelente di-
sefio. F2, F5, A2, A3

ESTRATEGIAS DA

Cumplir con toda la normatividad para la consti-
tucion y la distribucién de los productos, y asi
tener el respaldo legal para poder promocionar
nuestra empresa y nuestros productos a todos
los canales de distribucion a nivel regional, na-
cional e internacional D4, D5, A5, Al.

Fuente: Creacidn propia
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10.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura presentada por Frutipulpas del Pacifico, es una estructura funcional,
pues agrupa las tareas y actividades segun la funcion del negocio, en departamen-
tos basicos, el departamento comercial y operativo. La estructura implementada
promueve la especializacion de la mano de obra, busca fomentar la eficiencia, en
adicion a las necesidades de la organizacion, y permite tomar decisiones de ma-
nera rapida.

10.2.1. ORGANIGRAMA

Gerente general —
Revisoria Fiscal /

Contador

Operario de : Auxiliar de
Asesor comercial

planta distribucion

Fuente: Creacién Propia

Para iniciar actividades la estructura administrativa se encaja a la estrategia de la
empresa, se tiene un una fuerza de venta inicial de dos vendedores para hacer
cobertura en los puntos de venta. Para el segundo semestre de actividades de la
empresa, esta planificado aumentar la fuerza de ventas a cuatro personas, para
ampliar la cobertura a nivel regional.

Segun desempefio de la organizacion se debe evaluar un departamento de mer-
cadeo enfocada a la investigacion y desarrollo de nuevos productos, estrategias
de promocion.

Las funciones como contratacion, capacitacidon, nomina se recomienda por ahora
manejarlos con terceros. Igualmente la contabilidad y la revisoria fiscal se reco-
miendan como una figura externa a la empresa (staff)
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10.2.2. Manual de Funciones
Cargo N Funciones Tipo de = Remunera- Recursos Perfil profesional /
0 Contrato | cién Men- Observaciones
sual
Gerente |1 e Generar estrategias de | Fijopor 1 | $1.000.000 Portatil Administrador de
general mejoramiento en todas ano + prestacio- Escritorio empresas con énfa-
las areas. nes Teléfono sis en mercadeo,

e Administrar la unidad de celular cor- | €xperiencia de dos
negocio en todas las porativo afos en gerencia de
areas de la empresa. PYMES.

e Coordinar las activida-
des de las personas a Trimestralmente se
su cargo. debe hacer evalua-

e Promover la comunica- cion del cargo.

cion y un buen ambien-
te de trabajo en la em-
presa
e Atender inquietudes de
los clientes.
e Controlar los gastos de
la empresa.
Asesor |1 e Visitar los clientes pla- Por obra | $589.500 + Material pu- | Técnico en venta de
comercial neados, ofreciendo el o labor comision + blicitario productos y servi-
portafolio de la empre- contrata- prestacio- Papeleria cios del SENA, con
sa. da nes Computador | €Xperiencia en de
e Organizar el material de mesa un ano en ventas de

publicitario del punto de
venta.

e Consecucion de clientes
nuevos

productos de con-
Sumo masivo.

El personal debe
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Cumplimiento de ventas
segun su zona.

tener moto

Operario Realizar las tareas dia- | Porobra | $589.500 + Tapabocas Bachiller técnico
de planta ria de Produccion, como | o labor prestacio- gorro de industrial, experien-
Empaque contrata- nes proteccion, cia de 6 meses en
Etiquetar productos da delantal trabajos operativos.
Dar apoyo a las funcio- guantes
nes del coordinador de Horario (6Am-2Pm)
planta.
Auxiliar de Alistar ordenes de pedi- | Porobra | $589.500 + Casco de Técnico en logistica
distribu- do o labor prestacio- seguridad del SENA, con ex-
cion Generar inventarios nes Computador | periencia de un afio
despacho mercancia botas indus- | €n Opqrapiones lo-
Atencion del punto de triales gisticas.
venta guantes

Fuente: Creacion propia
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10.3. ANALISIS LEGAL

Frutipulpas del Pacifico se constituira bajo la figura de Sociedad Limitada ya que
después de analizar los diferentes tipos de sociedades, se considera que ésta es
la que mas se ajusta a los intereses de los socios del proyecto.

Caracteristicas de las Sociedades Comerciales con Responsabilidad Limitada
(LTDA):

e Deben ser constituidas mediante escritura publica.

e Se constituye con un minimo de dos socios y no podra superar los Veinti-
cinco.

e Laresponsabilidad de los socios se limita al monto de los aportes.

e Se puede identificar por razén, denominacién social o en forma mixta.

e Los derechos de los socios se representan en cuotas sociales y son de ne-
gociacion restringida.

e El capital social esta constituido por los aportes iniciales de los socios, los
cuales pueden ser en dinero en efectivo, bienes en especie, bienes inmue-
bles, aportes en industria como el trabajo personal, el know how, secretos
industriales, entre otros.

¢ Distribuye utilidades de cada ejercicio, en proporcion al aporte.

De acuerdo a la cdmara de comercio de Cali, es necesario seguir una serie de
pasos para realizar correctamente la constitucion de una empresa:

1. Consulta del nombre del establecimiento.

2. Pago del impuesto de rentas departamentales (integrado al proceso de Crea-
cion de empresas)

3. Matricula de la persona y registro del establecimiento.

4. Registros tributarios R.U.T y N.I.T

5. Matricula de industria y comercio.

6. Certificado de uso del suelo.

7. Notificacién a la oficina de Planeacion del inicio de actividades.

8. Certificado de seguridad de establecimientos abiertos al publico.

Fuera de la Camara de Comercio de Cali y especificamente para empresas del
sector de alimentos, es necesario realizar los siguientes tramites:

9. Realizar el acta de constitucion y estatutos. Registro ante notaria publica.

10. Solicitud de numeracion de la facturacién, ante la DIAN.

11. Diligencias ante el INVIMA para la obtencion del Registro Sanitario

12. Realizacién y certificacion del curso en manipulacién de alimentos (personal
de planta).

13. Registro de marcas de productos y servicios ante la Superintendencia de in-
dustria y Comercio.
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Consulta y registro de marca. De acuerdo con la Camara de Comercio de Cali
se debe empezar por hacer la consulta de homonimia en registro mercantil a nivel
nacional para verificar que no exista un nombre igual o similar al que se desea
inscribir, ya que de acuerdo con la Ley, la Camara de Comercio no registra nom-
bres iguales a otros que ya se encuentren inscritos. Se consulté por la pagina de
la cAmara de comercio de Cali el nombre de Frutipulpas del Pacifico y no se en-
cuentra registrada, esta libre para el uso comercial.

10.4. COSTOS ADMINISTRATIVOS
10.4.1. Gastos de Personal
Para gastos de personal se debe de tener en cuenta los valores vigentes de 2010

para pago de nomina, a continuacion se indicaran estos valores en base al salario
minimo legal vigente:

Salario minimo legal vigente $ 589.500
Auxilio de Transporte $ 70.500
Provision mensual Cesantias $ 55.000
Provision mensual interés Cesantias $6.600
Provision Prima de servicios $ 55.000
Salud Empleador: 8.5% $ 50.200
Pensiones Empleador 12% $ 70.800
Riesgos profesionales (Riesgo 3) $ 14.400
Aporte ICBF, SENA, Caja de compensacion $53.100

Para los asesores comerciales se contara con un salario basico mas comisiones,
el salariobasico sera igual al salario minimo legal vigente y las comisiones se
pagaran al 0,2% de la facturacion neta. A continuacion se describe el gasto de
personal de cada cargo.
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TABLA 37: Gastos de personal Gerente general

CARGO: Gerente General Provision total Anual
mensual
Salario Basico S 1,000,000 | 5 12,000,000
Auxilio de transporte 3 70,500 | S 845,000
TOTAL DEVENGADO s 1,070,500 | & 12,846,000
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias S 89,208 | 5 1,070,496
Intereses cesantias 3 10,705 | S 128,460
Vacaciones S 41,667 | S 500,004
Primas 3 29,208 | 5 1,070,496
APORTES PARAFISCALES
Salud 3 85,000 | & 1,020,000
Pension S 120,000 | S 1,440,000
SEMA, ICBF, Caja Compens{ S 90,000 | S 1,080,000
TOTAL S 1,596,288 | 5 19,155,456
TABLA 38: Gastos de personal Asesores comerciales
. Provision
CARGO: Asesor comercial total Anual
mensual
Salario Bésico S 589,500 | S 7,074,000
Auxilio de transporte 5 70,500 | & 246,000
TOTAL DEVENGADO g 660,000 | § 7,920,000
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias 5 55,000 | & 660,000
Intereses cesantias S 6,600 | 5 79,200
Vacaciones 5 24,563 | 5 294,756
Primas g 55,000 | & 660,000
APORTES PARAFISCALES
Salud 5 50,200 | 5 602,400
Pension g 70,800 | S 849,600
SENA, ICBF, Caja Compens{ S 53,100 | 5 637,200
TOTAL g 975,263 | § 11,703,156

Fuente: Creacion propia

Para establecer un valor estimado de las comisiones, se tendra en cuenta las
proyecciones de ventas, a continuacion se realizara el calculo.
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TABLA 39: comisiones asesores comerciales

mes 1 mes?2 mes 3 mes 4 mes5 mes 6
Proyeccion Mes | $ 6,384,700 [ $ 6,703935|$ 7,039,132|§ 7,391,088 | § 7,760,643 | $ 8,148,675
Comision § 127694(8 13407918 140783|$ 147822($ 15521318 162,973

mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12
Proyeccion Mes |$ 8,691,800 9,126390($ 9,582,710 | § 10,061,845 |$ 10,564,937 [$ 11,003,184
Comision § 173836 (8 182528|% 191654(§  200237($ 211,299 $ 221,864

TABLA 40: Gastos de Personal Operario de planta

Fuente: Creacion propia

CARGO: Operario de Provision
total Anual
Planta mensual

Salario Basico S 589,500 | S 7,074,000
Auxilio de transporte S 70,500 | S 846,000
TOTAL DEVENGADO S 660,000 | S 7,920,000
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias S 55,000 | S 660,000
Intereses cesantias S 6,600 | $ 79,200
Vacaciones S 24,563 | S 294,756
Primas S 55,000 | S 660,000
APORTES PARAFISCALES
Salud S 50,200 | S 602,400
Pensidn S 70,800 | S 849,600
SENA, ICBF, Caja Compens{ S 53,100 | S 637,200
TOTAL S 975,263 | S 11,703,156

Fuente: Creacion propia
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TABLA 41: Gastos de personal Auxiliar distribucién

CARGO: Auxiliar de Provision
A ‘2 total Anual
Distribuccién mensual

Salario Basico S 589,500 | § 7,074,000
Auxilio de transporte S 70,500 | S 846,000
TOTAL DEVENGADO S 660,000 | S 7,920,000
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias S 55,000 | S 660,000
Intereses cesantias S 6,600 | S 79,200
Vacaciones S 24,563 | S 294,756
Primas S 55,000 | S 660,000
APORTES PARAFISCALES
Salud S 50,200 | S 602,400
Pension S 70,800 | S 849,600
SENA, ICBF, Caja Compen| $ 53,100 | S 637,200
TOTAL S 975,263 | $ 11,703,156

10.4.2. Gastos puesta en marcha

Fuente: Creacion propia

Para los gastos de puesta en marcha se tiene en cuenta los gastos generados por
los tramites para la constitucion de la empresa frutipulpas del Pacifico.

TABLA 42: Gastos por constitucion de empresa

CONCEPTO COSTO

Solicitud de registro de marcas de productos o

. . . $ 451,950
servicios, marcas colectivas y marcas de certificacion.
Mlnuta de con§t|tu0|on de Sociedad ante Notaria en la $  272.600
ciudad de Cali
Solicitud certificado uso de suelos para punto de venta

. $ 20,000

y taller de produccion.
Paz y salvo Sayco y Acinpro $ 180,000
Registro ante Camara y Comercio Cali $ 584,200
Resoluciéon de Facturacion (DIAN) $ 50,000
Inscripcion en el RUT $ -
Certificado Bomberos $ 60,000
TOTAL $ 1,618,750
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10.4.3. Gastos anuales de administraciéon

Los gastos administrativos, en este caso aplican para el punto de venta, ya que
son los costos que no tiene incidencia en el proceso de produccion.

TABLA 43: Gastos anuales de administraciéon

CONCEPTO COSTO MENSUAL| COSTO ANUAL
Arrendamiento de bodega $ 700,000 |$ 8,400,000
Servicio de energia y agua $ 200,000 $ 2,400,000
Senvicio de telefonia e internet $ 100,000 | $ 1,200,000
TOTAL $ 1,000,000 $ 12,000,000

Fuente: Creacién propia

TABLA 44: Gastos suministros papeleriay aseo

Cantidad Articulo Mensual Anual

1  [Resma de papel S 7000|S 84,000
1  |Borradores S 200 | S 2,400
2 |Lapiceros S 1400(S 16,800
1  |Grapadora S 3000(S 36,000
1  |Cosedora S 3000(S 36,000
1  |calculadora S 5000(S 60,000
4 |Papel higienico S 4000(S 48,000
1  [Trapeador (Trimestral) S 7000(S 84,000
1  [Escoba (Trimestral) S 6000(S 72,000
1 |Recogedor S 5000(S 60,000
10  |Bolsa basura mensual S 1000(S 12,000
2 |Jabon en barra mensual S 3000(S 36000

TOTAL S 45600|S 547,200

Fuente: Creacion propia
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TABLA 45: Presupuesto gastos de administracion

CONCEPTO COSTO MENSUAL| COSTO ANUAL
Gastos de Personal $ 4,622,077 | $55,464,924
Arrendamiento $ 700,000 | $ 8,400,000
Servicios Publicos $ 200,000 | $ 2,400,000
Telefono e Internet $ 100,000 | $ 1,200,000
Suministros $ 45600 | $ 547,200
TOTAL $ 5,667,677] $68,012,124
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11.  ANALISIS FINANCIERO
En el siguiente andlisis financiero del proyecto FRUTIPULPAS DEL PACIFICO
Ltda. definiremos las fuentes de financiamiento, el capital requerido, la inversion
inicial, los presupuestos e ingresos proyectados.

11.1. Fuentes de financiamiento

FUENTE VALOR
Prestamos $ 17,633,524
Aporte Socios $ 11,755,683
TOTAL $ 29,389,207

ENTIDAD BANCARIA Davivienda
PLAZO De 48 meses

FORMAS DE PAGO Cuotas fijas
TASA DE INTERES 17.40% E.A

TABLA 46: Capital de trabajo
Concepto Inversion ($)

Efectivo inicial $ 200,000
Adquisicién de materia prima $ 2,500,000
Pago de mano de obra $ 4,622,077
Costos de transporte $ 120,000
Suministros $ 45,600

$

$

$

$

Compra materiales de empaque 630,000
Arrendamiento 700,000
Servicios publicos 200,000

Total de Capital de Trabajo 9,017,677
Fuente: Creacion Propia

Activos Fijos. Requerimientos de maquinaria, herramientas y mobiliario para el
proceso productivo. Costo de remodelacion de las instalaciones. Requerimiento de
equipos y muebles para la parte administrativa.

Total de Activos Fijos: $ 17, 862,780

Gastos pre operativos

Gastos de constitucion: Registros y certificados legales: $1.618.750

Gastos de lanzamiento: Estrategias de promocion y comunicacion.
Material publicitario en el punto de venta, catalogos, folletos, tarjetas de presenta-
cion e informativas y pauta en revista: $ 890.000
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Total de Gastos Pre operativos: $ 2.508.750
TOTAL INVERSION: Capital de trabajo + Activos fijos + Gastos preparativos

INVERSION TOTAL DE FRUTIPULPAS DEL PACIFICO
Inversién Total en Activos (Maquinas, Herramientas de trabajo y
Mobiliario)
Capital de Trabajo $ 9,017,677

$ 17,862,780

Capital social a registrar en la Camara de Comercio y Notaria de Cali | $ 26,880,457

Gastos Preoperativos (Constitucidon empresa y Lanzamiento) $ 2,508,750
INVERSION TOTAL $ 29,389,207
SISTEMA DE FINANCIAMIENTO

Crédito bancario (60%) $ 17,633,524
Aporte Inicial del emprendedor / Socios (40%) $ 11,755,683

Fuente: Creacion propia

La inversion que se requiere para empezar el funcionamiento de Frutipulpas del
Pacifico es de $ 29.389.207. El 40% de la inversién se financia con capital propio,
o capital de socios con un aporte en efectivo de $11.755.683 que seran utilizados
en la etapa de compra de maquinaria y gastos de legalizacién, favoreciendo los
descuentos por pago de contado.

El 60% de la inversion, equivalente a $17.633.524 sera destinada a la adquisicion
de activos fijos y financiada a través de un crédito. Esta es la primera tarea como
empresario, la obtencion de recursos; en esta tarea se debe demostrar un imagen
solida y firme con proyeccién segura en el tiempo. Dentro del analisis financiero se
proyectaron las ventas del primer mes, dejando claro las metas a cumplir y los
objetivos trazados para cumplir con los presupuestos de venta.

11.2. Inversién inicial

Cada rubro de la inversion inicial es importante para ejecutar el proyecto,
empezando con la maquinaria. Contaremos con una maquinaria justa para
optimizar la produccion, la maquinaria esta cotizada por dos empresas Grupo
Roka y Maquinas y Empaques. Donde se encontraron los mejores precios del
mercado y la asesoria para la instalacion y ejecucion de las maquinas.

100



TABLA 47: Inversion Inicial

NVERSION FUA

REQUERIMIENTO DE CREDITO

RECURSO PROPIO

TIPO DE INVERSION TOTALES
VALOR COMERCIAL VALOR COMERCIAL
MAQUINARIA Y EQUIPO
Despulpadora de Frutas Indutrial Cap. 200 Kl / h. S 7,000,000
Maquina De Llenado De Liquidos S 2,800,000
Selladora Bolsas Pedal Pie Industrial S 600,000
Otros equipos y maquinaria S 652,780
SUBTOTAL S - S 11,052,780 | $ 11,052,780
EQUIPO DE OFICINA
Escritorio S 160,000
Mesas de juntas S 120,000
Sillas $ 160,000
Otros equipos de oficina S 370,000
SUBTOTAL S 810,000 S 810,000
EQUIPO DE COMPUTO
Computador de Mesa S 1,000,000
Portatil S 700,000
Impresora multifuncional S 300,000
SUBTOTAL S 2,000,000 S 2,000,000
TRANSPORTES
Moto CC 12cc + Trailer S 4,000,000
SUBTOTAL S 4,000,000 | $ - S 4,000,000
TOTALES S 6,810,000 | $ 11,052,780 | $ 17,862,780

Fuente: Creacion Propia
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Adicional es necesario contar con un transporte propio, para no pagar fletes a
terceros, la compra de este vehiculo sera de segunda, pero en optimas
condiciones que tenga trailer aislado con fibra de alta densidad, icoport lamina
galvanizada tipo termo para conservar la cadena de frio de los productos.

11.3. Financiacion del proyecto

El andlisis de las fuentes de financiacion arrojo que el capital que los socios
aportaran como patrimonio para la inversion del proyecto tiene una participacion
del 40% con un valor de $11.755.683 y los recursos financiados una participacion
del 60% con un valor de $17.633.524 los cuales seran destinados para la
constitucion de la Comercializadora y para garantizar la operacion del negocio en
cuanto a costos variables y costos fijos durante dos meses.

TABLA 48: Financiacion del Proyecto
CONCEPTO Inversion Total Crédito Recur:c.os
Propios

1. Inversion Fija

Magquinaria y Equipo S 11,052,780 | $ 1,052,780 | S 10,000,000
Equipo de Oficina S 810,000 | S 810,000
Equipo de Computo S 2,000,000 | $ 2,000,000
Transportes S 4,000,000 | S 4,000,000
Bienes Inmuebles S -
Total Inversién Fija S 17,862,780 | $ 7,862,780 | S 10,000,000
2. Capital de Trabajo
Efectivo S 200,000 | $ 200,000
Inventario de materia prima S 2,500,000 | $ 2,500,000
Costos de transporte S 120,000 | $ 120,000
Mano de obra S 4,622,077 | S 4,622,077
Otros S 1,575,600 | $ 1,575,600
Total Capital de Trabajo S 9,017,677 | S 9,017,677 | $ -

3. Gastos Preoperativos
Gastos de lanzamiento S 890,000 | S 753,067 | S 136,933
Gastos de Legalizacién S 1,618,750 S 1,618,750
Otros S -

Total Gastos Preoperativos S 2,508,750 | $ 753,067 | S 1,755,683
TOTAL S 29,389,207 [ S 17,633,524 | $ 11,755,683
PORCENTAIJES 100% 60% 40%

Fuente: Creacion propia

Para la financiacion del proyecto se considera como primera opcion la banca
privada, y como segunda opcion la participacion en proyectos de estimulos a
emprendedores como Destapa futuro de Bavaria, el Fondo Emprender del Sena.
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11.4. Anélisis Costos

Segun los tiempos de las maquinas y la mano de obra, Frutipulpas del Pacifico
esta en la capacidad de producir 1.447 Kilos en un turno de 8 horas.

TABLA 49. Capacidad de produccion

Nombre del Producto Kilogramos | Unidades

Pulpa de Borojo +chontaduro 500 Gr 93 185
Pulpa de Borojo +chontaduro 1000 Gr 185 185
Pulpa de Uchuva 500 Gr 93 185
Pulpa de Uchuva 1000 Gr 185 185
Pulpa de Pitahaya 500 Gr 93 185
Pulpa de Pitahaya 1000 Gr 185 185

Pulpa de Granadilla 500 Gr 93 185
Pulpa de Naidi 500 Gr 93 185

Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr 46 185
Mermelada de uchuva 250 cc 32 185

Mermelada de Pitahaya 250 cc 32 185

Mermelada de Granadilla 250 cc 32 185

Pulpa de Uchuva 500 Gr Con Estevia 64 128

Pulpa de Pitahaya 500 Gr Con Estevia 64 128

Pulpa de Naidi 500 Gr Con Estevia 64 128

Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr Con Estevia 32 128
Mermelada de uchuva 250 cc Con Estevia 32 128

Mermelada de Pitahaya 250 cc Con Estevia 32 128

Total 1,447 2,986

Fuente: Creacion propia

Segun este cuadro se pronostica la produccién segun la demanda de los produc-
tos. Con esta proyeccion se determino El costo por producto teniendo como base
un 40% de utilidad frente al precio final a la lista institucional (Hoteles).

103



TABLA 50: Costo variable Producto

Costo Variable
Nombre del Producto Unitario

FPulpa de Borojo + chontaduro 500 Gr b 1,824
Fulpa de Borojo + chontaduro 1000 Gr 5 3,360
Pulpa de Uchuva 500 Gr 5 1,920
Pulpa de Uchuva 1000 Gr 5 3,600
Fulpa de Pitahaya 500 Gr ;! 1,920
Pulpa de Pitahaya 1000 Gr 5 3,600
Fulpa de Granadilla 500 Gr b 1,920
Fulpa de Naidi 500 Gr ;! 2,400
Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr b 2,160
Mermelada de uchuva 250 cc b 2,160
Mermelada de Pitahaya 250 cc 5 2,160
Mermelada de Granadilla 250 cc b 2,160
Fulpa de Uchuva 500 Gr Con Estevia ! 2.400
Fulpa de Pitahaya 500 Gr Con Estevia ! 2,400
Pulpa de Maidi 500 Gr Con Estevia ! 3,000
Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr Con Estevia ! 2,700
Mermelada de uchuva 250 cc Con Estevia ! 2,700
Mermelada de Pitahaya 250 cc Con Estevia b 2,700

Costos Insumos por unidad

Fuente: Creacidén propia

Los costos de insumos corresponden a los costos que no hacen parte del produc-
to, en este caso, el empaque primario, secundario y terciario y el costo de trans-

porte.

Linea General — | Empaque | Empaque | Transporte | Total
Dietético primario | secundario

$
Pulpas $ 133 $10 $60 169
Jaleas $85 $10 $60 203

Bolsa — Acetato transparente: $133.000 por millar (1000 unidades)

Frascos de vidrio: $2.050 por 24 = $85 por frasco
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Caja de carton corrugado para empacar 24 unidades (144 unidades de producto):
$1.450 $730/ 144 =$ 10 por unidad de producto

Costo de mantenimiento. En este caso el costo de mantenimiento no aplica por-
gue las herramientas utilizadas no lo requieren, ya que la compra incluye garantia
y mantenimiento por 1 afio.

Costo estimado servicio de energia y agua por unidad de producto. Conside-
rando que la ubicacion de la bodega es en un estrato 3 de la ciudad de Cali, y que
igualmente se utilizan un promediol80 horas mensuales, se estima que la factu-
racion mensual es de $180.000.

Costo diario de energia y agua:

$ 180.000 / 2.986 productos al mes = $60 pesos por articulo.

11.5. Estados financieros proyectados

La empresa Frutipulpas del Pacifico tiene la capacidad de producir 2.986 unidades
entre pulpas, jaleas y mermeladas, segun la demanda proyectamos entrar ven-
diendo 385 unidades entre las dos lineas y los dos canales hoteles y tiendas natu-
ristas. El crecimiento mensual para los dos canales esta entre el 5% y 10%, la
proyeccion para el mes 12 esta en alcanzar el maximo de produccion, es decir las
2.986 unidades en venta. Segun la proyeccion de venta se elaboran los estados
financieros proyectados.
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TABLA 51. Proyeccion ventas primer semestre / todos los canales

Nombre del Producto Precio | Mes1 Mes2| Mes3d | Mesd4| Mes5 |Mes6 TOTAL SEMESTRE
Unitario | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Vr. Total

Pulpa de Borojo + chontaduro 500 Gr 5 30401 115 121 127 133 140 147 782 | §2377949
Pulpa de Borojo + chontaduro 1000 Gr 5 56001 115 121 127 133 140 147 782 | §4.380432
Pulpa de Uchuva 500 Gr 5 32000 115 121 127 133 140 147 782 | §2503.104
Pulpa de Uchuva 1000 Gr 5 60001 115 121 127 133 140 147 782 $4693 320
Pulpa de Pitahaya 500 Gr 5 32000 115 121 127 133 140 147 782 $2503.104
Pulpa de Pitahaya 1000 Gr 5 60000 115 121 127 133 140 147 782 $4693 320
Pulpa de Granadilla 500 Gr 5 32000 115 121 127 133 140 147 782 $2503.104
Pulpa de Naidi 500 Gr 5 40000 115 121 127 133 140 147 782 | §3.128.880
Jalea de Borojo + Chontadura 250 Gr 5 3600) 115 121 127 133 140 147 782 $2815992
Mermelada de uchuva 250 cc 5 3600) 115 121 127 133 140 147 782 | §2815992
Mermelada de Pitahaya 250 cc 5 3600) 115 121 127 133 140 147 782 $2815992
Mermelada de Granadilla 250 cc 5 3600 105 110 116 122 128 134 714 ] $§2571.123
Pulpa de Uchuva 500 Gr Con Estevia § 40000 105 110 116 122 128 134 714 $2 856 803
Pulpa de Pitahaya 500 Gr Con Estevia 5 4000] 105 110 116 122 128 134 714 | $§2.856,803
Pulpa de Maidi 500 Gr Con Estevia § 50000 105 110 116 122 128 134 714 $3 571,004
Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr Con Estevia § 45000 105 110 116 122 128 134 714 $3 213 904
Mermelada de uchuva 250 cc Con Estevia 5 4500] 105 110 116 122 128 134 714 | §3213 904
Mermelada de Pitahaya 250 cc Con Estevia 5 4500] 105 110 116 122 128 134 714 | §3213 904
TOTALES 735 772 810 851 893 938 4999 $56,728633

Fuente: Creacion propia

Terminando el 1ler semestre de funcionamiento, se espera llegar al 35% de la capacidad de produccion total
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TABLA 52. Proyeccion Ventas Segundo semestre

Nombre del Producto Precio Mes7 | Mes8 | Mes9 [ Mes10 | Mes 11 | Mesi2 TOTAL SEMESTRE TOTAL ANO
Unitario | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Unidad | Vr. Total Unidad Vr. Total
Pulpa de Borojo + chontadura 500 Gr 5 3040 145 152 160 168 176 185 986 | $2998 7283 1768 $5376.232
Pulpa de Borojo + chontaduro 1000 Gr § 5600 145 152 160 168 176 185 986 §5523.153 1,768 [ 59,903,585
Pulpa de Uchuva 500 Gr 5 32000 145 152 160 168 176 185 986 §3.156,088 1,768 [ $5,659,191
Pulpa de Uchuva 1000 Gr 5 6000 145 152 160 168 176 185 086 | 95,917,664 1768 | $10,610,984
Pulpa de Pitahaya 500 Gr § 32000 145 152 160 168 176 185 986 | §3.156,088 1,768 [ $5,659,191
Pulpa de Pitahaya 1000 Gr § 6000] 145 152 160 168 176 185 036 | $5917.664 1,768 [ $10,610,984
Pulpa de Granadilla 500 Gr § 32000 148 152 160 168 176 185 986 | $3.156.088 1,768 [ $5,659,191
Pulpa de Naidi 500 Gr 5 4000 145 152 160 168 176 185 986 | $3945109 1,768 [ §$7,073,989
Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr 5 3600 145 152 160 168 176 185 986 | §3.550,598 1,768 [ 96,366,590
Mermelada de uchuwa 250 cc 5 3600 145 152 160 168 176 185 986 §3.550,598 1,768 [ 56,366,590
Mermelada de Pitahaya 250 cc 5 3600 145 152 160 168 176 185 986 §3.550,598 1,768 [ 56,366,590
Mermelada de Granadilla 250 cc 5 3600 145 152 160 168 176 185 986 | $2 550598 1530 §5509549
Pulpa de Uchuva 500 Gr Con Estavia 5 4000 4100 105 110 116 122 128 680 | $2.720765 1224 §4 897377
Pulpa de Pitahaya 500 Gr Con Estevia 5 4000 100 105 110 116 122 128 680 | $2.720.765 1224 | 54,897,377
Pulpa de Naidi 500 Gr Con Estevia 5 5000 100 105 110 116 122 128 680 | $3.400956 1224 | $6,121,722
Jalea de Borojo + Chontaduro 250 Gr Con Estevia 5 4500 100 105 110 116 122 128 680 $3.060 861 1224 $5509549
Mermelada de uchuva 250 cc Con Estevia 5 4500 100 105 110 116 122 128 680 | §3.060,861 1224 §5509,549
Mermelada de Pitahaya 250 cc Con Estevia 5 4500 100 105 110 116 122 128 680 | $3.060,861 1,224 [ §$5,509,549
TOTALES 2340 2457 2580 2709 2844 2986 15916| 65997600( 28330| 117,607,793

Fuente: Creacidn propia

La proyeccién del segundo semestre, esta en 15.916 unidades. Se espera cerrar el primer afio comercial en 28.330 uni-
dades, con una facturacion neta de $ 117.607.793
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Balance general

La inversion requerida para la puesta en marcha de Frutipulpas del Pacifico es de
$29.389.207, representados en pasivos (financiacion Banca privada / Fondo Em-
prender) de $17.633.524 y un capital social aportado por el emprendedor del pro-
yecto o socios capitalistas de $11.755.683. Estos rubros estan representados en
capital de trabajo, compra de activos fijos y gastos pre operativos.

En 3 afios (afios 2.014 - 2017), con los activos fijos adquiridos en la etapa inicial,
el patrimonio de la empresa ascendera a $97.332240. Para el afio 2017 los activos
corrientes tendran un valor de $88.356.910, mientras que se adeudara
$51.227.774 (pasivo corriente).

Estado de Resultado

Al finalizar el primer afio de operaciones, Frutipulpas del Pacifico una utilidad neta
de $3.289.352 Las cifras demuestran que para los siguientes afios del periodo de
evaluacion del negocio, la participacion en el mercado aumentara, gracias a las
estrategias de mercadeo implementadas, que permitiran que las utilidades netas
crezcan en promedio 27% anual.

A continuacion se presenta el balance general y estado de resultados proyectados
a 3 afos de ejecucion.
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TABLA 53. Balance General

| Adoo Afio 1 Afio 2 Afio 3
Activo Corriente
Efectivo $ 9,026,427 |$ 24,373,729|$ 39,841,906 | 56,145,660.00
Cuentas X Cobrar $ - |8 $ -
Inventarios Materias Primas e Insumos $ 2500,000|$% 14,500,000 $ 21,025000| $ 31,486,250
Inventarios de Producto en Proceso $ - $ $ -
Inventarios Producto Terminado $ - |$ $ 500,000 725,000.00
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar $ - $ $ -
Gastos Anticipados Neto $ - |$ $ -
Total Activo Corriente: $ 11526,427|$ 38,873,729 $ 61,366,906 | 88,356,910.00
Terrenos $ - | $ 0 0
Construcciones y Edificios Neto $ - $ 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacién Neto $ 11,052,780 $ 8,786,960 | $ 6,985,633] $ 5,553,578
Muebles y Enseres Neto $ 810,000 | $ 643,950 | $ 511,940] $ 406,992
Equipo de Transporte Neto $ 4,000000]$% 3,180,000 $ 2,528,100| $ 2,009,840
Equipo de Oficina Neto $ 2,000,000 | $ 1,590,000 | $ 1,264,050| $ 1,004,920
Semovientes pie de cria $ - |$ $ - |$
Cultivos Permanentes $ - 13 $ - 13
Total Activos Fijos: $ 17,862,780|$ 14,200,910 $ 11,289,724 $ 8,975,330
Total Otros Activos Fijos $ - |$ 0 $
TOTAL ACTIVO $ 29,389,207 |$ 53,074,639 $ 72,656,630 | $ 97,332,240
Cuentas X Pagar Proveedores $ - $ 0 0
Impuestos X Pagar $ - $ 10,945250|$ 16,550,600 23761450
Acreedores Varios $ $ - 0
Obligaciones Financieras $ - $ 4,125,965 | $ 7,715,800 9832800
Otros pasivos a LP $ $ - 0
Obligacion Banca (Contingente) $ 17,633524|$ 17,633,524|$ 17,633,524 | $ 17,633,524
TOTAL PASIVO $ 17,633524|$% 32,704,739 | $ 41,899,924 $ 51,227,774
Capital Social $ 11,755683|$ 13,152,190|$  14,152,190| $ 18,152,150
Resena Legal Acumulada $ - |$ $ 509,811] $ 1,155,350
Utilidades Retenidas $ - |$ $ 2,990,645| $ 5,729,250
Utilidades del Ejercicio $ - |$ 7098110|$% 12,554,500 $ 19,831,750
Revalorizacion patrimonio $ - $ 119,600 | $ 549,560.00] $ 1,235,966
TOTAL PATRIMONIO $ 11,755683|% 20,369,900 $ 30,756,706 | $ 46,104,466
TOTAL PAS + PAT $ 29,389,207|$ 53,074639|$ 72,656,630| $ 97,332,240

Fuente: Creacion propia
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TABLA 54. Estado de Resultado

Estado de Resultados

Ventas $ 117,607,793 | $ 147,009,741 | $ 183,762,177 | $ 229,702,721
Dewluciones y rebajas en ventas $ 2,352,156 | $ 2,940,195 $ 3,675,244 | $ 4,594,054
Materia Prima, Mano de Obra $ 32,702,400 | $ 40,878,000 $ 51,097,500| $ 63,871,875
Depreciacion $ 1,103,450 | $ 1,213,795 $ 1,335175| $ 1,468,692
Otros Costos $ 8,377,121 | $ 9,214,833| $ 10,136,316 | $ 11,149,948
Utilidad Bruta $ 73,072,666 ;$ 92,762,918 | $ 117,517,942 F$ 148,618,151
Gasto de Ventas $ 20,403,637 | $ 22,444,001 | $ 24,688,401 $ 27,157,241
Gastos de Administracion $ 47,608,487 | $ 52,369,335] $ 57,606,269 $ 63,366,896
Provisiones $ - 0 0 0
Amortizaciéon Gastos $ - 0 0 0
Utilidad Operativa $ 5,060,542 | $ 17,949,582 | $ 35,223,272 | $ 58,094,014
Otros ingresos
Intereses 0 $ 5551 % 971 | $ 1,247,990
Otros ingresos y egresos 0 $ (554,662)] $ (970,659)| $  (1,247,990)
Utilidad antes de impuestos $ 5,060,542 $ 18,504,244| $ 36,193,931| $ 59,342,004
Impuestos (35%) $ 1,771,190 | $ 6,476,485 $ 12,667,876 | $ 20,769,701
Utilidad Neta Final $ 3,289,352 | $ 12,027,759 | $ 23,526,055 $ 38,572,303

Fuente: Creacion propia
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Después de descontar los flujos de caja a una tasa del 20%, el VAN es de
$25.056.623, siendo este el valor que quedara después de cubrir la inversion.

Comparando la TIR (36,25%) con la tasa de rentabilidad que esperan los inversio-
nistas (20%), se tiene que la TIR es mucho mayor, lo cual significa que el proyecto
supera las expectativas de los inversionistas.

TABLA 55. Criterios de Seleccion

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor / Socios 20%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 36.25%
VAN (Valor actual neto) 25,056,623.00
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de
. - 6 meses
implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en cuenta los
: 40,00%
recursos de la banca priva / fondo emprender.
Periodo en el cual se plantea la primera expansién del negocio (
_ 12 mes
Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del negocio ( 18 mes

Indique el mes )

Fuente: Creacién propia
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12. PLAN IMPLEMENTACION

12.1. Cronogramay actividades

TABLA 56: Cronograma de Actividades

Mes 1
Semanal Semana?2 Semana3 Semana4 Semanab

ACTIVIDAD

Constitucion y legalizacion de la empresa

Arrendamiento Bodega de produccién y

punto de venta (etapa preoperativa)

Adecuacion de instalaciones

Compra de herramientas y mobiliario

Compra de suministros taller de
produccion

Compra de equipos y muebles de oficina

Compra de suministros de oficina

Compra de materia prima e insumos

Contratacion de mano de obra

Promocion y comunicacién

Reunién de lanzamiento

A. Constitucion y Legalizacidon de la empresa Frutipulpas del Pacifico. En esta eta-
pa se pretende lograr las siguientes actividades:

Consultar y registrar la marca.

Constitucion de la Sociedad de responsabilidad limitada, a través del registro
de la minuta ante la Notaria.

Tramitar el registro mercantil y la matricula de la empresa ante la Camara de

Comercio de Cali.

Obtener el Certificado de Uso de Suelo en la Subdireccion de Ordenamiento

Urbanistico del CAM.

Obtener la Licencia de Funcionamiento (certificado de seguridad) tramitado por

medio del Cuerpo de Bomberos de Cali.

Obtener el paz y salvo de Sayco y Acinpro

Registrar 10 libros de contabilidad (diario, mayor y balances) ante la Camara

de Comercio de Cali.

Inscribir el Registro Unico Tributario (RUT) ante la DIAN

Tramitar los permisos de Invima para productos alimenticios.

B. Arrendamiento de la Bodega, para area de produccion, despacho y punto de
venta exclusivo de la marca. Buscar una bodega con medidas internas de 10 me-
tros de ancho por 35metros de largo, con un bafio y ubicado en un estrato 3 del
centro de la ciudad de Cali. Dentro de la bodega se acondicionara el punto de
venta, se pretende dejar un espacio de 4 metros de ancho por 4 metros de largo.
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C. Adecuacion de las instalaciones. Adecuar el area productiva y la sala de ventas
con buena iluminacion. Se retocan las paredes con pintura blanca y en la sala de
ventas se remodelan los espacios de acuerdo a los colores corporativos.

D. Compra de herramientas y mobiliario. Adquirir todas las herramientas de trabajo
necesarias para la produccion de los accesorios. Igualmente, comprar el mobilia-
rio, el cual corresponde a las mesas, asientos, cajas, entre otros, y que son nece-
sarios para desarrollar de trabajo.

E. Compra de equipos de oficina y muebles de oficina. Adquirir los articulos tecno-
l6gicos necesarios para llevar a cabo las ventas y tener comunicacion con produc-
cion. Igualmente crear un ambiente exclusivo para los clientes, en cuanto al equi-
pamiento y estilo de los muebles de oficina.

F. Compra de suministros para el area de producciéon y punto de venta. Comprar
los articulos de aseo y papeleria que necesitan los trabajadores de nivel operativo
y administrativo.

G. Compra de Materia Prima e Insumos. Adquirir, de acuerdo a las ventas esti-
madas para el primer mes, la materia prima e insumos de las dos lineas de pro-
ducto.

H. Contratacion de mano de obra. Desarrollar las siguientes actividades antes de
iniciar las operaciones de la empresa:

e Firmar contrato laboral

e Inscribir a los colaboradores ante una Administracion de Riesgos laborales
(ARL)

e Afiliar a los colaboradores ante un Sistema de Seguridad Social y de Pen-
siones

e Afiliar a los colaboradores a un Fondo de Cesantias

¢ Inscribir a los colaboradores a una Caja de Compensacion Familiar.

I. Promocion y comunicacion. Promocionar la marca en los principales hoteles,
centros comerciales de la ciudad de Cali, llegando al mercado objetivo.
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13.  CONCLUSIONES

Se identificé que el mercado objetivo son los hoteles, restaurantes y tiendas
naturistas del sector centro-oeste de la ciudad de Cali que estén constitui-
das legalmente, representadas en 1.035 establecimientos.

El conocimiento del sector en el cual se va a desarrollar la idea de negocio,
permite tener un amplio entendimiento de la cultura manejada por quien lo
integra.

Con la realizacidon de la encuesta se logro6 identificar las caracteristicas de
calidad, distribucion, frecuencia de compra, herramientas a emplear y pre-
cios para cada producto.

Conocer los diferentes entornos de la empresa, permiti6 obtener un
conocimiento mas préspero del sector y ajustarse a los cambios fortuitos
del mercado.

La empresa Frutipulpas del Pacifico generara 5 empleos fijos durante los
primeros 3 afios, cumpliendo con todos los requisitos de ley brindando bie-
nestar a los empleados.

Es esencial realizar una proyeccion de ventas que le permita al empresario
conocer el comportamiento del mercado y asi poder estar preparado para
cualquier eventualidad.

La estructura organizacional de Frutipulpas del Pacifico esta compuesta por
un gerente general, 2 operarios de planta, un auxiliar de distribuciéon y un
asesor comercial.

Para la ejecucion del plan de negocios, es necesario contar con una
inversion neta de $29.389.207.

Dentro de la investigacion del proyecto, se determina que la propuesta de
modelo de negocio es viable; cumpliendo con las estrategias planteadas en
este documento.
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Modelo de En

15.

cuesta.

ANEXOS

1. HAN HECHO EN SU EMPRESA ALGUNA COMPRA DE LOS SI-
GUIENTES PRODUCTOS EN LOS ULTIMOS MESES?

Producto

Si

No

Mermeladas

Jaleas

Pulpa de Fru

tas

2. CON QUE FRECUENCIA HA COMPRADO ESTOS PRODUCTOS?

Producto

Mermeladas

Jaleas

Pulpa de frutas

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Capacidad de compra

Pulpa de frutas

Entre 1-5Kilos

Entre 5.1- 10 Kilos

Mas de 10 Kilos

No aplica

3. CUAL ES SU PROMEDIO DE COMPRA DE ESTOS PRODUCTOS?

Cantidad de compra

Jaleas Mermeladas

entre 1-5

entre 6- 10

mas de 10

No aplica

4. DE QUE MATERIAL LE GUSTARIA QUE FUESE EL EMPAQUE DE ESTOS

PRODUCTOS?

Empaque

Pulpa de frutas

Jaleas

Mermeladas

a. Tetrapac

b. Vidrio

c. Plastico

d. Bolsa plast

ica

5. EN QUE PRESENTACIONES LE GUSTARIA COMPRAR LA PULPA DE FRU-

TA (RM)
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A 250 Gr
B 500 Gr
C 1 Kilo
D 2 Kilos
E Mas

6. PARA USTED QUE ES LO MAS IMPORTANTE AL COMPRAR LA PULPA DE

FRUTA EN SU EMPRESA (ENUMERE)

orden de
mencion

la Calidad de los productos

su Sabor

sus Precios

Frescura

Variedad de frutas

Condiciones de pago

7. CUANTO SUELE GASTAR EN PROMEDIO EN ESTOS PRODUCTOS?

Precios Pulpa de frutas

Jaleas

Mermeladas

a. $5.000 - 10.000

$11.000 — 15.000

$ 16.000 — 25.000

b
C.
d. S 26.000-50.000
d. Mas de S 50.000

8. CUAL ES LA FORMA HABITUAL DE PAGO PARA SU EMPRESA

Contado
Semanal
Quincenal

Mensual

9. ESTARIA INTERESADO EN COMPRAR PRODUCTOS CON LAS SIGUIEN-

TES CARACTERISTICAS?

PULPAS DE FRUTAS ORGANICAS
PRODUCTOS ENDULZADQOS CON STEVIA

Sl

NO
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10. DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS / SABORES, SEGUN SU PREFEREN-
CIA PARA SU EMPRESA CUAL SERIA SU INTENCION DE COMPRA:

Productos / Sabor

Definitivamente
lo compraria

Probablemente lo
compraria

No sé silo
compraria 0 no

Probablemente no
lo compraria

Definitivamente no lo
compraria

Pulpa Borojo - Chontaduro

Pulpa Uchuva

Pulpa Pitahaya

Pulpa Granadilla

Pulpa Naidi

Jalea de Borojo Chontaduro

Mermelada de uchuva

Mermelada de Pitahaya

Mermelada de Granadilla
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