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INTRODUCCION

El presente documento contiene el plan de negocios detallado para la creacién de la
empresa “Productos Frutoso”, cuyo principal objetivo es la elaboracion de bebidas tipicas
envasadas, producidas bajo estdndares de calidad adecuados que contengan beneficios
para el consumidor final, destacando el caracter innovador en la forma de produccion y
de distribucién, sin embargo, todo lo anterior se encuentra enmarcado por el caracter
cultural que contienen este tipo de productos.

El documento se encuentra dividido en siete partes, estructuradas de la siguiente manera:
El primer numeral define como tal cual es el problema de la investigacion, en este se
presentan los antecedentes, se realiza la formulacion que en otras palabras es la
pregunta a la cual el presente documento logra dar respuesta, e igualmente se realiza la
sistematizacion, la cual contiene todos los aspectos que se deben tener en cuenta para el
desarrollo del modelo de negocio adecuado. Luego en el segundo numeral encontramos
el objetivo general y los especificos del documento, como tercera parte del documento
tenemos la justificacion de la elaboracion del mismo. En el numeral nUmero cuatro se
explica la metodologia de la investigacion con el detalle de cada uno de sus
componentes. Y posteriormente en el numeral quinto se desarrolla el marco conceptual y
tedrico necesario para contextualizar el trabajo. Luego iniciamos con en andlisis de los
diferentes entornos del macro ambiente como son el politico, econémico, legal,
tecnolégico y ambiental, logrando determinar las amenazas y oportunidades que estos
ofrecen para el plan de negocio. Finalmente en la séptima y Ultima parte se desarrolla el
plan de negocio, compuesto basicamente por una serie de estudios como son; el de
mercado el cual entre otras cosas, contiene una investigacion de mercados que permite
encontrar cualitativamente hablando las caracteristicas que deben tener este tipo de
productos para que tengan una aceptacion en el mercado e igualmente de forma
cuantitativa se identifican frecuencias de consumo que permiten estimar una demanda
inicial. Al final este estudio nos determina cual es la combinacion adecuada desde la
mezcla de mercadeo para la organizacién. lgualmente en este primer estudio se analizan
las tendencias del sector de las bebidas no alcohdlicas en Colombia, su desempefio
pasado y proyecciones. Otro de los estudios que encontramos en el plan de negocio es el
técnico aqui se describen los procesos y condiciones técnicas especificas a tener en
cuenta en la produccién. Ademas el plan de negocios se complementa con el estudio
administrativo que contempla los temas organizativos, por un lado el direccionamiento
estratégico, igualmente el diagnéstico DOFA vy finalmente entrega resultados como la
estructura organizacional y los cargos que comprenden la misma. Se incluyen también los
estudios ambientales y sociales que nos muestran el impacto de la organizaciéon en estos
dos aspectos. Y por ultimo tenemos el estudio econdmico y financiero donde
analizaremos indicadores y cifras de acuerdo a las proyecciones y capacidades
determinadas en los estudios anteriores que nos indicaran si es viable o0 no la realizacion
del proyecto.

Con todo lo anterior concluiremos si con los diferentes estudios del plan de negocios
terminados, se logra cumplir con los objetivos planteados para el documento elaborado.
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1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 ANTECEDENTES

El agua es el principal componente corporal dado que, el 70% del peso total de un adulto
corresponde al mismo, por esto se requieren unos dos litros diarios de liquidos para
mantenerla en los niveles normales. Sefales fisioldgicas, como la sed, ayudan a estimular
la ingesta de liquidos. Segun lo dice la nutricionista Elizabeth Naranjo, “En el mundo, las
bebidas, ademés de ser una necesidad para la buena salud y la vida, son la respuesta al
deseo de los consumidores, quienes buscan opciones nutritivas, refrescantes, naturales,
estimulantes y saludables.”*

Esto significa que el mercado de las bebidas a nivel mundial representa un sin nimero de
elecciones posibles para los consumidores, incluso una categoria que no aparece en
ninguna clasificacién actual, pero que tienen las caracteristicas de este segmento de las
bebidas no alcohdlicas son las bebidas tipicas objeto de estudio del presente documento.
En la actualidad se encuentran en el mercado productos tales como Té, agua natural,
aguas saborizadas, jugos, néctares, combinaciones frutales, que hacen parte de la
categoria nombrada anteriormente.

Es necesario para la produccion, comercializacién y distribucion de alimentos que se
realice la respectiva identificacion del producto en cuestion, en este aspecto, la
Resolucién 0288 del 31 enero de 2008 del ministerio de la proteccién social de la
republica de Colombia, determina el reglamento técnico sobre requisitos de rotulado o
etiquetado nutricional.

Como precedente del sector como tal, podemos observar por ejemplo que el sector de
alimentos y bebidas en Colombia, crecio cerca del 7% a octubre de 2011, de acuerdo con
cifras de la Encuesta de Opinion Industrial Conjunta (Eoic) de la ANDI y Segun estudios
de Mintel, se espera que entre el 2009 y el 2014 las ventas de néctares, aguas, refrescos,
jugos y otras categorias de este sector aumentaran sus ventas un 7%.”

1.2 FORMULACION
¢, Cual es el modelo de Empresa que se debe implementar para hacer viable la creacion,

puesta en funcionamiento y desarrollo de una empresa que se dedique a la produccion de
bebidas tipicas envasadas?

! NARANUJO, Elizabeth. Bebidas funcionales, “una necesidad saludable”. Revista | Alimentos [en linea], junio 2008, edicion
N° 4. [Fecha de consulta: 27 marzo 2012]. Disponible en:
(www.revistaialimentos.com.co/ediciones/edicion4/bebidas/bebidas-funcionales-una-necesidad-saludable.htm)

2 BEBIDAS, EL RETO ES COMPETIR. Revista | Alimentos [en linea], Mayo 2011, edicion N° 21. [Fecha de consulta: 20
abril 2012]. Disponible en: (www.revistaialimentos.com.co/ediciones/ediciones-2011/edicion-21/sector-destacado-bebidas-

3/industria-de-bebidas-en-2010-y-2011-en-colombia.htm)

16


http://(www.revistaialimentos.com.co/ediciones/edicion4/bebidas/bebidas-funcionales-una-necesidad-saludable.htm
http://(www.revistaialimentos.com.co/ediciones/ediciones-2011/edicion-21/sector-destacado-bebidas-3/industria-de-bebidas-en-2010-y-2011-en-colombia.htm
http://(www.revistaialimentos.com.co/ediciones/ediciones-2011/edicion-21/sector-destacado-bebidas-3/industria-de-bebidas-en-2010-y-2011-en-colombia.htm

1.3 SISTEMATIZACION

¢ Qué conceptos y que teorias deben guiar el desarrollo de este proyecto?
¢, Cuales son las principales caracteristicas del entorno econdémico, politico, y
social del pais y como influiria en el desarrollo de este proyecto?

» Aspectos de Mercadeo

¢ Cuales son los antecedentes, la situacion actual y las perspectivas del sector de
actividad en que se va a desarrollar el proyecto?

¢, Cual es el tamafio del mercado y donde se encuentran ubicados?

¢, Cudles son las necesidades del mercado y cuales son sus habitos de consumo?
¢ Cuales empresas comercializan o producen el mismo tipo de producto o cuales
ofrecen uno que lo pueda sustituir?

¢, Cudles son las principales debilidades y fortalezas del producto?

¢ Cudles son los proveedores con los que se podria contar?

¢, Cuales son las estrategias de la mezcla de mercado (clientes, comunicacién,
canales de distribucion y costos) que se van a seguir?

¢, Cudl es el plan de venta y plan de consumo que se ejecutara en la empresa?

De acuerdo a las perspectivas del mercado objetivo y los productos que se ofrecen
¢ Qué ventas se puede proyectar para los préximos 3 afios de funcionamiento?

» Aspectos Técnicos

¢, Cudles son las especificaciones técnicas, para la produccion de dicho producto?
¢, Cual es la descripcion técnica de cada producto a distribuir, en cuanto a disefo,
tamafio, color, empaque y embalaje?

¢, Cudl es el diagrama de flujo de los procesos de la empresa?

¢, Qué requerimientos hay en cuanto a tecnologia, mano de obra, distribucion,
transporte, bodegaje, materias primas e insumos?

¢ Qué tipo de control se va a ejercer para medir la calidad del producto que se va a
ofrecer?

» Aspectos Administrativos

¢, Cual serd el direccionamiento estratégico de la empresa?, (Mision, Vision,
Valores, Principios)

¢ Cual serd el diagnostico DOFA del negocio?

¢ Cudl sera la estructura organizacional de la empresa, que tipo de contratos se
van a manejar y qué tipo de funciones se van a desempefiar en cada uno de los
cargos?

» Aspectos Legales

¢ Qué tipo de sociedad se va a constituir y por qué?
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¢ Qué tramites legales especiales se requieren para iniciar la empresa?

» Aspectos Sociales y Ambientales

¢ Qué impactos tiene este proyecto para la sociedad, y el medio ambiente y como
se piensa contribuir con el mejoramiento de esos dos factores?

» Aspectos Econémicos

¢, Qué monto de inversién se requiere para iniciar este proyecto? y ¢ Cuéales serian
los medios o las entidades que lo financien?

¢,Cuales son los costos fijos, variables, y mixtos a manejar?

¢, Cual es el capital que se necesita durante los 3 afios iniciales del proyecto?

¢ Cudl es el margen de contribucion unitario y la cantidad de productos que una
vez vendidos, permitirdn llegar al punto de equilibrio?

Con base a lo anterior ¢,cual es el presupuesto de ingresos esperado?

» Aspectos Financieros

¢, Cual es el flujo de caja de las operaciones correspondientes a los tres primeros
afos de funcionamiento proyectados?

¢, Cuales son las proyecciones de los balances, estados de resultados y flujos de
caja en el proyecto?

Con base en la informacion recolectada en los estados financieros proyectados
¢, Qué indicadores demuestran la viabilidad o no del proyecto?

¢ Cudl es el valor presente neto de la operacion y la tasa interna de retorno del
inversionista? Ya sabiendo esto ¢ Es factible el negocio?
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2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar el modelo de negocio que se debe implementar para hacer viable la creacion,
puesta en funcionamiento y desarrollo de una empresa que se dedique a la produccion de
bebidas tipicas envasadas.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Establecer los conceptos y teorias que van a guiar el desarrollo de este proyecto.
Describir cual es el entorno econdémico, politico, y social del pais las ciudades
donde se piensa comercializar el producto y como influiria en el desarrollo de
proyecto.

» Aspectos de Mercadeo

Describir cuales son los antecedentes, la situacion actual y las perspectivas del
sector de actividad en que se va a desarrollar el proyecto

Definir cudl es el tamafio del mercado y donde se encuentran ubicados

Determinar cuales son las necesidades del mercado y cuéles son sus habitos de
consumo

Identificar que empresas comercializan el mismo tipo de producto y cuales ofrecen
uno que lo pueda sustituir.

Analizar cudles son las principales debilidades y fortalezas del producto.

Definir cudles son los proveedores con que se podria contar.

Establecer cuéles son las estrategias de la mezcla de mercado (clientes,
comunicacion, canales de distribucién y costos) que se van a seguir.

Crear el plan de venta y plan de consumo de la empresa.

Realizar la proyeccion de venta para los proximos 3 afios de funcionamiento.

» Aspectos Técnicos

Establecer la descripcion técnica de cada producto a distribuir, en cuanto a disefio,
tamarnio, color, empaque y embalaje.

Definir cudl es el diagrama de flujo de los procesos de la empresa.

Determinar que se necesita en relaciébn a requerimientos que hay en cuanto a
tecnologia, mano de obra, distribucion, transporte, bodegaje, materias primas e
insumos.

Puntualizar el tipo de control que se va a ejercer para medir la calidad del producto
que se va a ofrecer.
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Aspectos Administrativos

o Determinar cudl sera el direccionamiento estratégico de la empresa.

e Diagnosticar cual sera la matriz DOFA del negocio.

o Definir la estructura organizacional de la empresa, el tipo de contratos que se van
a manejar y qué tipo de funciones se van a desempefiar en cada uno de los
cargos.

Aspectos Legales
o Definir el tipo de sociedad se va a constituir.
e Establecer que tramites legales especiales se requieren para iniciar la empresa.

Aspectos Sociales y Ambientales
¢ Investigar que impactos tiene este proyecto para la sociedad, y el medio ambiente,
para asi contribuir con el mejoramiento de esos dos factores.

Aspectos Econdmicos

e Determinar el monto de inversion que se requiere para iniciar este proyecto y los
medios o las entidades que lo financian.

e Establecer cuales son los costos fijos, variables, y mixtos a manejar.

e Totalizar el capital que se necesita durante los 3 afios iniciales del proyecto.

e Hallar el margen de contribucién unitario y la cantidad de productos que una vez
vendidos, permitiran llegar al punto de equilibrio.

o Fijar cual es el presupuesto de ingresos esperado.

Aspectos Financieros

e Realizar las proyecciones del flujo de caja, de los balances y los Estados de
Resultados, de las operaciones correspondientes a los tres primeros afios de
funcionamiento del proyecto.

e Definir cuales son los principales indicadores que demuestran la viabilidad del
proyecto.

o Establecer cual es el valor presente neto de la operacién y la tasa interna de
retorno del inversionista para conocer la factibilidad del negocio.
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3. JUSTIFICACION

Ante las condiciones inestables que observamos hoy en dia en el mercado laboral
podemos aseverar que una de las alternativas mas efectivas para la reduccion del
desempleo, el desarrollo de las comunidades y el beneficio personal es el emprendimiento
empresarial y mejor aun la consolidacion y respaldo a empresas Mipymes por parte del
estado que permitan tener una dindmica diferente en la sociedad en general, debido a
esto se pretende que la elaboracion de este proyecto para trabajo de grado no sélo se
guede con los fines académicos sino que se alimente con la esperanza de convertirse en
un proyecto empresarial serio que permita ayudar a mejorar las condiciones anteriormente
descritas.

Igualmente un proyecto como este, que desde su mas basica visualizacién ha tenido
como objetivo el bienestar de los consumidores y la mejora de una situacion actual en
cuanto a la forma como se comercializan los productos que producira la empresa, esto
hace que la propuesta se convierta en una alternativa llamativa.

Ademas de forma mas general el sector de las bebidas se mantiene hasta ahora en una
dindmica de crecimiento y desarrollo en cuanto a ventas, lo que hace pensar que en un
futuro cercano esto seguird siendo asi y permitird que la empresa se cree y pueda pensar
en consolidarse en el mercado debido a las condiciones del mismo, es tarea fundamental
en adelante lograr establecer una metodologia adecuada que permita identificar las
posibles amenazas y debilidades del proyecto y sus ejecutantes para poderlas
contrarrestar, al mismo tiempo aprovechar las oportunidades que se vislumbran en el
ambiente haciendo uso de las fortalezas de este proyecto.
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4. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este proyecto que se realiz6 durante los meses de enero a diciembre del afio 2012, tiene
dos grandes componentes, el primero corresponde a los aspectos académicos del
proyecto y el segundo corresponde a la elaboracion del estudio de factibilidad de la
empresa propuesta.

A continuacion se presentara la metodologia especifica en cada componente:

4.1 COMPONENTE ACADEMICO DEL PROYECTO

Para la elaboracion de este componente se utilizo el método cientifico de investigacion,
tomado del libro de Carlos Eduardo Méndez, Metodologia, disefio y desarrollo del proceso
de investigacion.

El método cientifico define que para la realizaciébn de un proyecto de investigacion, se
deben seguir los siguientes pasos:

1. Planteamiento, formulacion y sistematizacién del problema de investigacion.
2. Revisién del marco conceptual y teérico.

4.2 TIPO DE ESTUDIO

Estudio Descriptivo:

La investigacion en ciencias sociales se ocupa de la descripcion de las caracteristicas que
identifican los diferentes elementos y componentes como su interrelacion. En el caso de la
economia, la administracion y ciencias contables es posible llevar a cabo un conocimiento
de mayor profundidad que el exploratorio, este lo define el estudio de caracter descriptivo.
Su propésito es la delimitacion de los hechos que conforman el problema de
investigacion. Por esto es posible establecer las caracteristicas demograficas de unidades
investigadas (numero de poblacion, distribucién por edades, niveles de educacion, estado
civil, etc.). Identificar formas de conducta y actitudes de las personas gue se encuentran
en el universo de investigacién (comportamientos sociales, preferencias de consumo,
aceptacién de liderazgo, motivacion frente al trabajo, decisiones de compra, etc.).
Establecer comportamientos concretos (cuantas personas consumen un producto, cual es
su actitud frente a su lider, a los problemas de desempleo, de ingresos, como se ejerce la
funcion de auditoria, como se manejan las técnicas contables, como son los procesos de
decision, cuales son las necesidades de la gente). Descubrir y comprobar la posible
asociacion de las variables de investigacion (relacién entre el precio y el consumo de un
producto, actitud frente al lider autocratico y los mecanismos de control, la forma como el
mercado se afecta por variables econémicas y sociales, la aplicaciéon de la sistematizacion
y su uso en los principios contables, los andlisis financieros y la auditoria y control, el
sistema de costos adoptado por una empresa y el control, etc.).

De esta forma, el estudio descriptivo identifica caracteristicas del universo de
investigacion, sefala formas de conducta y actitudes del universo investigado, establece
comportamientos concretos, descubre y comprueba la asociacion entre variables de
investigacion. De acuerdo con los objetivos planteados el investigador sefiala el tipo de
descripcion que se propone realizar.

Los estudios descriptivos acuden a técnicas especificas en la recoleccion de la
informacién como son la observacion, las entrevistas, los cuestionarios. También pueden
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utilizarse informes y documentos realizados por otros investigadores. La mayoria de las
veces utiliza el muestreo para la recoleccion de informacion y la informacion obtenida es
sometida a su proceso de codificacion, tabulacién y analisis estadistico.

4.3 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Para realizar el estudio de factibilidad de la empresa que se propone en este trabajo, se
utilizaron las siguientes herramientas:

e La matriz integrada de entornos que es una herramienta que sirve para analizar el
impacto de variables de cada entorno sobre aspectos relevantes que puedan
afectar el desarrollo del proyecto.

e Una investigacion de mercados, la cual determinara si existe 0 no una demanda
que permita poner en marcha el proyecto.

e Elandlisis de las 5 fuerzas y el diamante competitivo de Michael Porter.?

e Analisis financieros, incluyendo flujos de caja, proyecciones financieras, entre
otras.

4.4 FUENTES Y TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

Fuentes Secundarias

Para la realizacién de este proyecto se consultaran libros en la busqueda de conceptos y
herramientas administrativas, revistas especializadas donde se buscaran tendencias,
directorios e informacién especifica acerca del sector y de los temas de interés para el
proyecto. Ademas de consultar periddicos y revistas econémicas que permitan obtener
informacién acerca de los diferentes entornos. Igualmente, consultaremos trabajos de
grado que incluyan en su desarrollo factores culturales del valle del cauca que nos
permitan obtener informacion pertinente para el desarrollo del proyecto.

Fuentes Primarias

Durante el desarrollo de este proyecto se realizard una investigacion de mercados, en la
cual se deberd aplicar una encuesta por medio de la cual podemos realizar una
recoleccién de informacién a través de formularios, la encuesta permitira el conocimiento
de las motivaciones, actitudes, opiniones de los individuos con relaciéon al consumo de
bebidas tipicas en la region. Y los factores que son determinantes en cuanto a su
inclinacién por el consumo de este tipo de productos y las caracteristicas que debe tener
el producto para ser atractivo mercadotécnicamente hablando.

3 PORTER, Michael. Competitive Strategy. New York. Free Press. 1980.
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5. MARCO CONCEPTUAL Y TEORICO

5.1 MARCO CONCEPTUAL

La temética principal que aborda el proyecto estd cargada de cultura y gastronomia dado
gue las bebidas tipicas estan ligadas a los conceptos anteriores, por tal razén es dificil
encontrar una definicion técnica que globalice todas sus expresiones a nivel mundial por
lo que nos aproximaremos a definirlas como productos de consistencia liquida que se
derivan de costumbres particulares en la gastronomia, pueden ser fermentadas o no.

Basicamente partiremos del supuesto que una combinacion determinada de insumos y
un procedimiento determinado realizado sobre ellos se conoce como “Receta”. Y a
continuacion definiremos los productos en cuestion asi:

El Champus valluno es una bebida tipica, que principalmente se sirve fria, cuyos
ingredientes generalmente son el maiz, melado de panela, las hojas de naranjo, los
clavos y la canela, lulos y la pifia. La receta consiste en mezclar los ingredientes luego
de un proceso de coccion.

La Lulada es una de las bebidas mas tradicionales de la gastronomia del Valle del Cauca,
contiene lulos, limonada y Azucar al gusto. No requiere de un proceso de coccion como
tal pero para su conservacion se debe someter el lulo a ciertos procesos especificos.

El Masato es una bebida elaborada a base de maiz cocido y pifia con adiciones de clavos
y canela generalmente. La receta consiste en cocer el maiz hasta lograr determinada
consistencia y luego mezclarlo con los demas ingredientes.

Necesariamente al tratarse de un proyecto que incluye produccién y transformaciéon de
alimentos es necesario que puntualicemos algunos términos o definiciones que hacen
parte de los aspectos técnicos y de produccion del plan de empresa, estos son:

Jugo de frutas: es el liquido obtenido al exprimir algunas clases de frutas frescas,
maduras y limpias, sin diluir, concentrar o fermentar. También se considera Jugos los
productos obtenidos a partir de Jugos concentrados, clarificados, congelados o
deshidratados a los cuales se les ha agregado solamente agua. En cantidad tal que
restituya la eliminada en su proceso. *

Refresco de fruta: Es el producto elaborado con jugos o pulpas de frutas frescas o con
concentrados de frutas reconstituidos, adicionado con agua, saborizantes y colorantes. "™

Aditivo alimentario: cualquier sustancia que no se consume normalmente como alimento
por si mismo, ni se usa como ingrediente basico del alimento, tenga o no valor nutritivo,
cuya adicion intencional al alimento en la fabricacion, elaboracion, tratamiento, envasado
0 empaquetado, transporte o almacenamiento provoque, 0 pueda esperarse que
provoque directa o indirectamente, el que ella misma o sus subproductos lleguen a ser un

4COLOMBIA, MINISTERIO DE LA SALUD; Resolucién numero 7992 de 1991 (21 de julio de 1991). Bogota D.C. 1991.
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complemento del alimento o afecten sus caracteristicas. Esta definiciéon no incluye los
“contaminantes” ni las sustancias anadidas al alimento para mantener o mejorar las
cualidades nutricionales. °

Alimento: todo producto natural o artificial, elaborado o no, que ingerido aporta al
organismo los nutrientes y la energia necesaria para el desarrollo de los procesos
bioldgicos. Quedan incluidas en la presente definicion las bebidas no alcohdlicas y
aguellas sustancias con gue se sazonan algunos comestibles y que se conocen con el
nombre genérico de “especia”’. No incluye cosméticos, el tabaco ni las sustancias que se
utilizan como medicamentos. "

Alimento envasado: todo alimento envuelto, empaquetado o embalado previamente, listo
para ofrecerlo al consumidor o para fines de hosteleria. "'

Cara principal de exhibicion: parte del envase con mayor posibilidad de ser exhibida,
mostrada o examinada en condiciones normales y acostumbradas para la exhibicion en la
venta al por menor. "¢

Coadyuvante de elaboracién: toda sustancia o materia prima, que no se consume como
ingrediente alimenticio por si mismo y que se emplea intencionalmente en la elaboracion
de materias primas, alimentos o sus ingredientes, para lograr una finalidad tecnoldgica
durante el tratamiento o la elaboracion. "¢

Consumidor: cualquier persona que compra o recibe alimento con el fin de satisfacer sus
necesidades. "

Contenido neto: cantidad de producto sin considerar la masa (tara) o volumen del
empaque, el cual debera cumplir con las caracteristicas descritas en el anexo que hace
parte integral de la presente resolucién. "

Envase: recipiente que contiene alimentos para su entrega como un producto Unico, que
los cubre total o parcialmente, y que incluye la tapa, los embalajes y envolturas. Un
envase puede contener varias unidades o tipos de alimentos pre envasados cuando se
ofrece al consumidor. "™

Fecha de duracion minima: “consumir preferentemente antes de”, es la fecha fijada por el
fabricante, mediante la cual bajo determinadas condiciones de almacenamiento, expira el
periodo durante el cual el producto es totalmente comercializable y mantiene las
cualidades especificas atribuidas tacita o explicitamente, no obstante, después de esta

fecha, el alimento puede ser todavia satisfactorio, pero no se considerara comercializable.
1bid.

Fecha de envasado: la fecha en que se coloca el alimento en el envase, en el cual se
z lbid.
vendera.

>COLOM BIA, MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL; Resolucién 5109 de 2005 (29 de diciembre 2005). Bogota D.C.
2005.
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Fecha de fabricacion: la fecha en que el alimento se transforma en el producto descrito.
Ibid.

Fecha limite de utilizacion: “fecha de vencimiento” - “fecha limite de consumo
recomendada” - “fecha de caducidad”, es la fecha fijada por el fabricante, en que termina
el periodo después del cual el producto, almacenado en las condiciones indicadas, no
tendrd probablemente los atributos de calidad que normalmente esperan los
consumidores. Después de esta fecha, no se considerara comercializable el alimento. "™

Ingrediente: sustancia (s) que se emplean en la fabricacion o preparacion de un alimento
presente en el producto final, aunque posiblemente en forma modificada, incluidos los
aditivos alimentarios. "'

Lote: cantidad determinada de unidades de un alimento de caracteristicas similares
fabricadas o producidas en condiciones esencialmente iguales que se identifican por tener
el mismo cédigo o clave de produccion. ™™

Materia prima: sustancia natural o artificial, elaborada o no, empleada por la industria de
alimentos para su utilizacion directa, fraccionamiento o conversion en alimentos para
consumo humano. "™

Rotulado o etiquetado: material escrito, impreso o gréafico que contiene el rétulo o etiqueta,
y que acompafia el alimento o se expone cerca del alimento, incluso en el que tiene por
objeto fomentar su venta o colocacién. ™™

Rotulo o etiqueta: marbete, marca, imagen u otra materia descriptiva o grafica, que se
haya escrito, impreso, estarcido, marcado, marcado en relieve o en huecograbado o
adherido al envase de un alimento.

Andlisis de Peligros: Proceso de recopilacién y evaluacién de informacién sobre los
peligros y condiciones que los originan, para decidir cuales estan relacionados con la

inocuidad de los alimentos y por lo tanto deben plantearse en el Plan del Sistema HACCP.
6

Autoridad Sanitaria Competente: El Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos, INVIMA, y las Entidades Territoriales de Salud que de acuerdo a la ley ejerzan
funciones de inspeccién, vigilancia y control, adoptaran las acciones de prevencion y
seguimiento con el propésito de garantizar el cumplimiento a lo dispuesto en el presente
decreto.

Buenas Practicas de Manufactura (BPM): Principios basicos y practicas generales de
higiene en la manipulacion, preparacion, elaboracion, envasado, almacenamiento,
transporte y distribucion de alimentos para consumo humano, con el objeto de garantizar
que los productos se fabriquen en condiciones sanitarias adecuadas y se minimicen los
riesgos inherentes durante las diferentes etapas de la cadena de produccion. ™™

6 COLOMBIA, PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA, Decreto nimero 60 de 2002; (enero 18 de 2002) Bogota D.C. 2002.
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Certificacion Sanitaria: Documento expedido por la autoridad sanitaria competente, sobre
la validez y funcionalidad del Sistema Haccp a las fabricas de alimentos. '

Control: Condicion en la que se observan procedimientos correctos y se verifica el
cumplimiento de los criterios técnicos establecidos. '

Diagrama de Flujo: Representacion sistematica y secuencial de las etapas u operaciones
utilizadas en la produccién o fabricacién de un determinado producto. ™™

Fabrica de Alimentos: Establecimiento en el cual se realiza una o varias operaciones,
tecnoldgicas, ordenadas e higiénicas, destinadas a fraccionar, elaborar, producir,
transformar o envasar alimentos para consumo humano; incluye mataderos de animales
de abasto publico, enfriadoras, plantas de higienizacién y pulverizacién de leche.

Inocuidad de los Alimentos: Garantia en cuanto a que los alimentos no causaran dafo al
consumidor cuando se preparen y/o consuman de acuerdo con el uso a que estén
destinados. "¢

Peligro: Agente fisico, quimico o biologico presente en el alimento o bien la condicién en
que este se halle, siempre que represente o pueda causar un efecto adverso para la
salud. "

Plan Haccp: Conjunto de procesos y procedimientos debidamente documentados de
conformidad con los principios del Sistema Haccp, con el objeto de asegurar el control de
los peligros que resulten significativos para la inocuidad de los alimentos, en el segmento
de la cadena alimentaria considerada. ™'

Procedimientos Operativos Estandarizados: Descripcién operativa y detallada de una
actividad o proceso, en la cual se precisa la forma como se llevara a cabo el
procedimiento, el responsable de su ejecucién, la periodicidad con que debe realizarse y
los elementos, herramientas o productos que se van a utilizar. ™

Punto de Control Critico (PCC): Fase en la que puede aplicarse un control esencial para
prevenir, eliminar o reducir a un nivel aceptable un peligro relacionado con la inocuidad de
los alimentos. "'

Sistema Haccp: Sistema que permite identificar, evaluar y controlar peligros significativos
contra la inocuidad de los alimentos. "™

Vigilancia y Control de la Autoridad Sanitaria: Funcién que por ley realiza la autoridad
sanitaria competente, con el propdsito de comprobar la existencia y validez de la
documentacién y registros que soportan la ejecucion, formulacién, implementacion y
funcionamiento del Sistema Haccp, asi como de los prerrequisitos. '
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5.2 MARCO TEORICO

El plan de negocio

Es el eje central en el desarrollo de este documento, por eso, el concepto de plan de
negocio se torna fundamental, Rodrigo Varela, en su libro “innovacién empresarial” define
el plan de negocios como un documento que permite evaluar una oportunidad de negocio
y a la misma vez reducir riesgos para la toma de decisiones. ’

La estructura basica del plan de negocios intenta responder cinco preguntas basicas para
todo empresario, estas son:

¢Qué es y en qué consiste el negocio?, ¢cudles son las causas y razones de éxito?,
¢cudles son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para lograr las metas
previstas?, ¢, qué recursos se requieren para llevar a cabo el negocio y que estrategias se
van a usar para conseguirlos? y por ultimo ¢ quién dirigira el negocio?

Ademdas Varela plantea que “a complejidad del plan de negocios es directamente
proporcional a la complejidad del negocio e inversamente proporcional al conocimiento y

experiencia que tenga el empresario sobre el negocio”. "

Entre los errores mas comunes gque se pueden realizar dentro de un plan de negocio, esta
el de realizar el documento solo por cumplir con un requisito ante bancos o entidades
financieras, sin conocer realmente de antemano su significado e importancia. El plan de
negocio no es un documento académico que se archiva con el paso de los afios, es una
herramienta que permite en un futuro desarrollar nuevos proyectos de expansion para la
misma empresa o buscar nuevas oportunidades de negocio. Otro de los errores dentro de
un plan de negocio, es el de creer que todo proyecto es factible. La factibilidad de un plan
de negocio radica en un analisis profundo del tema pero no se llega a conocer sin un
previo analisis de todos los factores que influyen en el mismo.

Segun Rodrigo Varela, todo plan de negocio, consta con una serie de etapas dentro de
las cuales se consideran:

Andlisis de la empresa y de su entorno
Analisis de mercado

Andlisis técnico

Andlisis administrativo

Andlisis econdmico

Andlisis social

Andlisis financiero

Evaluacion del proyecto

Andlisis de sensibilidad
Preparacion del documento final
Sustentacion del plan de negocio
Decision de ejecucion

7 VARELA v., Rodrigo. Innovacion Empresarial, Arte y Ciencia en la creacion de empresas. 3era. Edicion. Pearson
Educacién de Colombia, Ltda. 2008.
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Consecucion de recursos
Montaje

Arranque

Gestion.

De acuerdo a lo expresado por el autor la idea de cada uno de los analisis es lograr una
interrelaciéon entre la informacién y datos encontrados de tal manera que la factibilidad que
se logre determinar acerca del proyecto sea real y no solo el resultado de observaciones
sesgadas de alguna forma, de tal manera que al final obteniendo un optimo analisis de las
debilidades y amenazas del proyecto se podran tomar las mejores decisiones para el
desarrollo del mismo.

Matriz de andlisis DOFA

El analisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas), es un poderoso
instrumento que ayuda a representar y esquematizar en términos operables y sintetizados
un cuadro de situacién que, por lo general, tiende a ser extremadamente complejo.® En
otras palabras, la realidad empresarial y de los mercados estd conformada por
innumerables variables, que interactian entre si y que se retroalimentan mutua y
Permanentemente.

Por lo anterior, el analisis DOFA establece una mecanica clasificatoria que distingue entre
el interior y el exterior de la empresa a estudiar. Es decir, se definen las Fortalezas y
Debilidades que surgen de la evaluacion interna de la compafiia y se definen las
Oportunidades y Amenazas que provienen del entrono.

Estos datos, que sdélo pueden provenir de estudios de mercado de caracter cualitativo y
cuantitativo, resultan vitales para disponer de informacion objetiva sobre fendmenos de
naturaleza subjetiva. Sin embargo, esa subjetividad resulta esencial para establecer las
verdaderas Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas, tales como:

Posicionamiento de la marca.

Posicionamiento de la competencia.

Expectativas insatisfechas.

Atributos diferenciales percibidos de los productos.
Atributos diferenciales valorados de los productos.
Percepcion de calidad de servicios.

8 WILENSKY, Alberto. Marketing Estratégico. Buenos Aires: Editorial Tesis-Norma, 1985.
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MEZCLA DE MERCADEO (marketing mix)

Son las herramientas que se pueden utilizar para cumplir con los objetivos de la
compafiia.’ Estas estrategias de marketing deben incluirse en el plan de Marketing. Los
elementos de la mezcla son:

Producto o servicio: En mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible o intangible)
gue se ofrece a un mercado para su adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer
una necesidad o un deseo. Puede llamarse producto a objetos materiales o bienes,
servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este
punto incluyen la formulacién y presentacion del producto, el desarrollo especifico de
marca, y las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras. Cabe decir
que el producto tiene un ciclo de vida que cambia segun la respuesta del consumidor y de
la competencia y que se dibuja en forma de curva en el gréafico. Las fases del ciclo de vida
de un producto son:

= Lanzamiento

= Crecimiento

= Madurez

= Declive

Precio: Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion
(aunque también se paga con tiempo o esfuerzo). Sin embargo incluye: forma de pago
(efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo, con documento, plazo, etc.), descuentos
pronto pago, volumen, recargos, etc. Este a su vez, es el que se plantea por medio de una
investigacion de mercados previa, la cual, definira el precio que se le asignara al entrar al
mercado. Hay que destacar que el precio es el Unico elemento del mix de Marketing que
proporciona ingresos, pues los otros componentes Unicamente producen costos. Por otro
lado, se debe saber que el precio va intimamente ligado a la sensacion de calidad del
producto (asi como su exclusividad).

Plaza o Distribucién: En este caso se define como ddonde comercializar el producto o el
servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea accesible
para el consumidor). Considera el manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las
condiciones adecuadas. Inicialmente, dependia de los fabricantes y ahora depende de
ella misma.

Promocién: Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la
empresa, sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales. La
mezcla de promocion esta constituida por Promocion de ventas, Fuerza de venta o Venta
personal, Publicidad, Relaciones Publicas, y Comunicacién Interactiva (Marketing directo
por mailing, emailing, catalogos, webs, telemarketing, etc.).

Por otro lado, teniendo en cuenta que el factor cultural es algo muy influyente dado el
componente tipico que contiene el proyecto y que el consumo de bebidas tipicas como tal
contiene un alto componente de tipo conductual, determinado por patrones culturales a
continuacion se exponen algunos conceptos en la busqueda de un marco teorico cultural

9 MCCARTHY, E. Jerome. Basic Marketing: a managerial approach. 8° edicién. Homewood , R.D. Irwin, 1984. P 46.
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gue nos dé una perspectiva adecuada para el andlisis de los clientes y consumidores
potenciales.

Identidad Cultural

Gilberto Giménez, en el capitulo titulado, “La cultura como identidad y la identidad como
cultura™®, se refiere a las dimensiones centrales de la identidad y la cultura. Parte de
reconocer aspectos que son lugares comunes, en la Sociologia, en la Antropologia y en
los estudios de area. Afirma que hay una intima relacién entre cultura e identidad, que
ésta no se puede comprender, sin referencia a la cultura; por lo tanto, que identidad y
cultura son inseparables. Para entender este complejo de relaciones, define la cultura
como expresion simbdlica. Estas relaciones no constituyen un mundo aparte, sino que
son una dimension inherente a toda préctica. Sin embargo, el autor clarifica que no todos
los significados pueden llamarse culturales, sino aquellos que son compartidos y
duraderos. Los significados culturales se objetivan, en forma de artefactos o
comportamientos observables, también llamados formas culturales. Por ejemplo, obras de
arte, ritos, danzas. Por otra parte, se interiorizan en forma de habitus, de esquemas
cognitivos o de representacion. Al primer caso, el autor le llama simbolismo objetivado; al
segundo, las formas interiorizadas o incorporadas de la cultura, que se transforman en
habitus.

El autor define la relacion entre cultura e identidad, a partir del planteamiento de que las
identidades se construyen mediante la apropiacion, por parte de los actores sociales, de
los repertorios culturales que son considerados como diferenciadores. Por ello, se puede
definir la identidad, como la cultura interiorizada.

Otra hipoétesis que se plantea es que la identidad se relaciona con la teoria de los actores
sociales; por ello, no es una casualidad que los estudios modernos sobre la identidad
hayan surgido en las conceptualizaciones de la accion, en Sociologia. De alli, que el autor
defina un conjunto de caracteristicas de los actores, compartidos, en general, por la
Ciencia Politica, la Sociologia y la teoria de los movimientos sociales y la accion colectiva.
El autor concluye con una reflexién sobre el multiculturalismo, reconociéndolo como un

concepto descriptivo, normativo y politico que, “en la situacion actual, con raras

excepciones, todos los Estado-Naciones son multiculturales”. **

Dindmica cultural e identidad vallecaucana
Nancy Motta en su articulo sobre la dindmica cultural en nuestra regién expone que:

“El analisis de las dinamicas culturales Yy la identidad vallecaucana muestra de
forma general el paso de una sociedad rural a una sociedad urbana, con
identidades que socio-espacialmente se han ido construyendo desde una

10 GIMENEZ, Gilberto. Identidad, cultura y politica: perspectivas conceptuales, miradas empiricas, Cali: Programa Editorial
de la Universidad del Valle, 2010. Capitulo 2. ISBN: 978-958-670-756-5.

CASTILLO G., Luis Carlos, PhD. Articulo: Resefia de "Identidad, cultura y politica. Perspectivas conceptuales, miradas
empiricas" En: Revista Sociedad y Economia No. 18, Enero — Junio 2010. pp. 304

31



perspectiva historico territorial hasta conformar idearios sociales diferenciados,
s 12

sostenidos por economias excluyentes”.
Es decir que histéricamente la sociedad vallecaucana se ha formado de una manera
“hibrida”, como lo expone la autora al afirmar que:

“en el pasado, los vallecaucanos recibian a los inmigrantes y adoptaban y
adaptaban los codigos culturales fordneos y los reelaboraban para formar
culturas hibridas” "'

Pensar en el futuro nos llevara a afirmar que las nuevas identidades, incluida la identidad
vallecaucana se organizaran con base en las redes de comunicacion masiva. Por medio
de la circulacibn de mensajes desiguales que llegan y que en gran medida se iran
apropiando.  Esta apropiacién se realizara de los elementos que lleguen de varias
sociedades, de manera tal que las combinard y transformara. Ya que como expone la
autora:

“Ese ha sido el espiritu de los vallecaucanos, por eso el departamento ha sido una
puerta abierta para los inmigrantes y ahora para la recepcion de nuevos
productos culturales.” ' P 2%

Se espera entonces que para el siglo XXI la expectativa en cuanto a la dindmica cultural
vallecaucana serd verla dentro de un proceso flexible y de negociacion. Esta
anteriormente se ha construido en términos de las condiciones econdémicas, sociales y
politicas, por tanto la multiculturalidad vallecaucana se expresara en los términos en que
negocie su insercion a la globalizacion.

Gastronomia vallecaucana

Algo notable de la cultura vallecaucana y en general de la colombiana es que se ha ido
forjando a partir de una mezcla poco homogénea y en realidad de mucho contraste, esta
region se convirti6 en punto de convergencia para tres razas basicamente, inicialmente
los aca residentes que podriamos llamar nativos es decir, los indigenas, luego los
colonizadores espafioles que se asentaron en la region en sus grandes haciendas y
quienes por miedo o temor a ser envenenados ademas de otras cosas por los indigenas
no dejaron su alimentacion en manos de estos sino que en cambio “importaron” sus
propios cocineros, esclavos provenientes de &frica que se convirtieron en su mano
derecha en la cocina sin imaginarse en ese momento lo que se lograria es el largo plazo,
hoy en dia la mayoria por no decir que todas la recetas tipicas en teoria “autéctonas” de la
region son una mezcla de costumbres indigenas, tradiciones y procedimientos espafioles
(de hecho muy marcados por la influencia arabe) y ademas sobre todo sabor africano.

12 . L . . S . .
MOTTA G. Nancy. Articulo: Las dinamicas culturales y la identidad vallecaucana. En: Historia y espacio: revista del
departamento de historia de la universidad del valle. N° 28, Enero — junio 2007.
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Todo lo anterior lo expresa el autor German Patifio en el libro “Fogén de negros”™, este

historiador se encargo de estudiar una de las obras literarias mas representativas de la
region, la novela “Maria”* de Jorge Isaccs y la convirti6 en un referente histérico que le
permitié establecer las dindmicas de las clases sociales del valle del cauca desde su
nacimiento. Y con ello establecer también por ejemplo, que un plato tipico espafiol no se
podia realizar en estas tierras al pie de la letra por los ingredientes que aca se
encontraban y esto forzé que las recetas mutaran, este es el caso de la “olla podrida”
plato tipico espafiol que no se pudo realizar entre otras cosas por la falta de ganado en la
region, la res y el cerdo segun el autor tuvieron un proceso de méas de un siglo para
poderse adaptar al tropico, esto hizo que se hiciera uso de los recursos locales por
ejemplo, el pescado asi nace el tipico sancocho de pescado, que combinaba productos
que si estaban disponibles y que fueron la base de la alimentacién prehispanica como son
la yuca, el maiz y el pescado del rio cauca.

Igualmente la llegada de los cocineros/esclavos africanos hizo que la tradicion indigena
expresada en productos hechos a base de maiz evolucionara hacia una tradicién
platanera producto originario del africa, esto se puede ver en productos como los tamales,
anteriormente se envolvian en hojas de maiz y con la llegada del platano el envoltorio
cambio a la presentacion con la que lo conocemos hoy en dia en hoja de platano que era
de la preferencia de las cocineras negras africanas. Algo similar a lo que le ocurrié con el
champdus, una tradicion indigena, mezcla de maiz y fruta. Pero las negras le aportaron la
panela, ya que los trapiches eran manejados por negros.

En resumen podemos decir que la cocina al igual que la cultura se ha forjado en medio de
mezclas zambas y mulatas que han creado desde hace unos cuantos siglos una “nueva
cocina” con sabores, técnicas y tradiciones propias y en algun momento extranjeras que
hoy en dia logran configurar nuestra tradicion culinaria, ademas de las artisticas,
culturales y sociales.

Teorias administrativas

En la basqueda de un modelo administrativo a implementar se definira como tal el modelo
de administracion estratégica, dado que incluye los componentes necesarios para la
puesta en marcha de este plan de negocios. Inicialmente haremos la introduccién con la
teoria del proceso administrativo para luego profundizar en la administracion estratégica y
todos sus componentes.

También conocido como el PODC, el proceso administrativo resume en estas funciones
las actividades que debe realizar el administrador.

Planeacion

* PATINO OSSA, German. Fogén de negros: Cocina y cultura en una regién latinoamericana.
Bogota: Convenio Andrés Bello, 2007, 143p.
ISAACS, Jorge. Maria. Buenos Aires: Editorial Huemul. 1969.
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Consiste en analizar condiciones futuras después de investigarlas y de acuerdo a esto
determinar un plan de accion, sin dejar de lado las condiciones del medio ambiente
externo y las capacidades internas de la organizacion.

Respecto a lo anterior el autor Ledn Blank explica que se debe determinar la mision vy fijar
los objetivos de la organizacion, formular e implementar las estrategias para cumplir con
los objetivos, teniendo en cuenta el ambiente externo e interno de la organizacién para
posicionarla de forma ventajosa y competitiva frente a la competencia. *

Organizacion o disefio organizacional

Es necesario que se organicen, se agrupen y se relacionen las personas, los recursos y la
tecnologia formando sistemas y subsistemas que tendran “el objeto de poder implementar
la estrategia seleccionada y obtener los objetivos y la misién de la organizacién.™®

Direccion

Segun Blank se debe motivar y guiar a las personas para que utilicen adecuadamente los
recursos y la tecnologia que les han sido asignados a sus subsistemas para implementar
la estrategia y cumplir con los objetivos de la organizacion. Esta parte de direccion esta
muy relacionada con el enfoque del comportamiento humano.

Control

Se trata de comparar los resultados obtenidos contra los resultados propuestos para
realizar los ajustes necesarios en caso que no se esté cumpliendo con los objetivos
propuestos en la estrategia. En palabras del autor:

“El control envia la retroalimentacion necesaria para que a la estrategia se le hagan los
ajustes necesarios o para que se la redisefie.””"

Administraciéon Estratégica

"Si la estructura no sigue a la estrategia, el resultado final es la ineficiencia"*

Con esta afirmacion uno de los pioneros en introducir el tema de la estrategia al &mbito
académico y empresarial invita a realizar una reflexién sobre la forma como se estructuran
las empresa desde el punto de vista organizacional, indicando que sea cual sea la
estrategia que se determine para la organizacion la estructura se debe adaptar a ella, y
obviamente la estrategia se definira a partir de el ambiente de la organizacion.

* BLANK, Leén. La administracion de organizaciones: un enfoque estratégico. 3era edicion. Facultad de ciencias de la
administracion de la universidad del Valle y Artes gréaficas del Valle Ltda., 2002.
® CHANDLER, Alfred D. Strategy & structure. Massachusetts Institute of Technology. 1962
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La administracion estratégica entonces la podemos denominar como un proceso en el
cual la organizacion prepararé planes estratégicos después actué conforme los ha
estipulado.’

Un punto importante de la administracién estratégica es su caracter integrador, como lo
dice Leon Blank en su libro la administracion de organizaciones "™ P 3% pretende integrar
la parte creativa con la de ejecucion, la parte de la formulacién de estrategias con su
respectiva implementacioén, ademas de los objetivos de largo plazo junto con los de corto
plazo, logrando asi que no haya contradicciones entre ninguno de los anteriores.

Componentes de la administracion estratégica

La mision

Es la razén de ser de la organizacién, contiene el por qué y para qué de la misma.
Tiene unos elementos basicos que son:

El producto que se va a ofrecer, el mercado o clientes a los que se va a llegar, la
tecnologia que se va a utilizar, la filosofia administrativa de la organizacion, la imagen que
la organizacién quiere tener ante la sociedad y el concepto que deben tener las personas
que trabajan dentro de la misma hacia ella. ™

Perfil de la organizacioén

Pretende definir a partir de un analisis interno lo que puede hacer la organizacién con los
recursos y el capital humano con el que cuenta en este momento. Aca se evallan los
puntos débiles y fuertes de la organizacién. Teniendo como referencia que un punto fuerte
es cuando la organizacién puede hacer algo mejor que la competencia. Y un punto débil
es lo contrario. Es decir que por concepto lo puntos débiles no son absolutos sino en
cambio relativos, es decir en relacién con la competencia. "

El medio ambiente externo

La organizacion tiene que desenvolverse en ambitos que la afectan indiscriminadamente y
a los cuales no le puede huir.

Segun Pearce y Robinson 2 el medio ambiente externo estd compuesto por dos sub
ambientes, el general y el especifico. El general es el que es igual para todas las
organizaciones que se encuentren en mercados y/o aéreas geogréaficas cercanas. El
control que puede tener la organizacion sobre estos factores es practicamente nulo. Lo
gue se encuentra en este son los denominados entornos de la organizaciébn como por

" STONER, James. Administracion. 6ta ed. Prentice Hall. 1996.
1 PEARCE, Jhon A. Il y ROBINSON, Richard Jr. Strategic management: strategy formulation and
implementation. Homewood, Illinois, Richard D. Irwin Inc. 1982
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ejemplo, el econdmico, legal, politico, ambiental, tecnolégico, etc. Dentro de los cuales se
encuentran variables como las tasas de interés, inflacion, Leyes especificas, cambios en
las tendencias de la poblacion (demografia) e introduccion de nuevas tecnologias entre
otras.

El medio ambiente especifico segun estos autores, comprende aspectos como:

La posicién competitiva de la organizacion, el perfil de los clientes, las fuentes de recursos
(proveedores y acreedores), la naturaleza del mercado laboral.

En estos factores la organizacién puede tener influencia, a diferencia del ambiente
general, esta influencia la puede lograr tener por medio de las estrategias que escoja para
lograr sus objetivos.

Finalmente con el anadlisis de este ambiente especifico la empresa debe determinar
oportunidades y amenazas latentes, con el fin de aprovechar las oportunidades y
disminuir las amenazas incluso llegandolas a convertir en mas oportunidades.

Andlisis de las oportunidades y las estrategias.

Las oportunidades se pueden identificar cuando se evallan simultaneamente el medio
ambiente externo y el perfil de la organizacién, cuando estas oportunidades se comparan
con las capacidades que tiene la empresa se determinan cuales son las oportunidades
posibles y luego cuando estas oportunidades se contrastan con la mision de la
organizacién puede que se depuren obteniendo asi las oportunidades deseables para la
misma.

Por otra parte la eleccion de estrategias debe permitir la combinacion de objetivos a largo
plazo, con estrategias de posicionamiento en el medio ambiente externo y con los medios
por los cuales la organizacién cumplira su misién. " P-33

El andlisis parte de confrontar las oportunidades posibles y deseables, con los objetivos a
largo plazo y estos ultimos se confrontan con las estrategias, al final se evaluaran las
diferentes combinaciones de oportunidades, objetivos, estrategias para determinar cual es
la que permitird obtener la mision de la organizacion.

El analisis no se debe realizar de forma secuencial sino simultaneamente para garantizar
que las estrategias estén acordes a los objetivos y viceversa. "
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6. ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE EXTERNO

6.1 ENTORNO LEGAL

Variable Supuesto Relacion Incidencia | éPor qué?
El sector alimentos depende para su Alta Articulo 65 de la constitucion politica de Colombia.
desarrollo directamente de las “La produccién de alimentos gozard de la especial
politicas del estado en materia de proteccion del Estado. Para al efecto, se otorgara
. L . y: L. prioridad al desarrollo integral de las actividades
El pueblo de Colombia en ejercicio !nnovaaon tecnologicay de , agricolas, pecuarias, pesqueras, forestales y
de su poder soberano, representado lnfra'e,structura. Por esta razdn la agroindustriales, asi como también a la
por sus delegatarios a la Asamblea relacion es ALTAy de una gran construccién de obras de infraestructura fisica y
Nacional Constituyente, invocando la | influencia. adecuacién de tierras. De igual manera, el Estado
proteccién de Dios, y con el fin de promovera la investigacion y la transferencia de
fortalecer la unidad de la Nacién y tecnologia para la produccidn de alimentos y
asegurar a sus integrantes la vida, la mate’rias primas de origen agropecuario, con el
Constitucién convivencia, el trabajo , la justicia, la : i : proposito de incremethar'I? prOd,”.CtiVidad'" :
politica de igualdad, el conocimiento, la libertad En materia de manejo d‘? alimentos y Alta ért:culo 78 de l’a constitucion polnflca de Co{omb:a.
democrdtico y participativo que entidades vigilaré el uso adecuado de e informaci\:')r? n ,
; - las técnicas, implementos e L . .quejldebe suministrarse al
garantice un  orden  politico, | L . publico en su comercializacion.
econdmico y social justo, vy lns.taIaCIones en pro de vigilar la Seran responsables, de acuerdo con la ley, quienes
comprometido a impulsar la calidad de |9$ prodl{ctos. Por l‘_) tanto len la produccion y en la comercializaciéon de bienes 'y
integracién de la comunidad latino esta fue.rlte influencia en ma.tferla de servicios, atenten contra la salud, la seguridad y el
americana' decreta' sanciona y regU|aC|on hace que la relacién sea ladecuado aprovisionamiento a consumidores Yy
promulga la constitucion politica de Fuerte. usuarios. El Estado garantizara la participacion de las
Colombia. lorganizaciones de consumidores y usuarios en el
lestudio de las disposiciones que les conciernen. Para
gozar de este derecho las organizaciones deben ser
representativas y  observar  procedimientos
democraticos internos.”
Ley 1014 2006 “De fomento a la cultura del | Por medio de la articulacidn de esta ley Alta Ley 1014 2006 ARTICULO 1 :
ARTICULO 1 emprendimiento.” se pretende crear la cultura “La educacion debe incorporar, en su formacion

emprendedora, en la cual el estado
gestiona recursos econémicos, las
universidades el conocimiento con el
objetivo que los colombianos se vuelvan
emprendedores y la dindmica
empresarial diversifique Mipymes, que
hagan competitivo el mercado.

tedrica y prdctica, lo mds avanzado de la ciencia
y de la técnica, para que el estudiante esté en
capacidad de crear su propia empresa,
adaptarse a las nuevas tecnologias y al avance
de la ciencia, de igual manera debe actuar como
emprendedor desde su puesto de trabajo.”
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Ley 91979 Cddigo sanitario nacional Es necesario que el manejo de alimentos | Alta Ley 9 1979 ARTICULO 128 :
ARTICULO 128 “por el cual se dictan Medidas | y medicamentos cuente con unas ” El suministro de alimentos y de agua para uso
Sanitarias” medidas basicas de higiene que humano, el procesamiento de aguas
garanticen la salud de los consumidores. industriales, excretas y residuos en los lugares
Por esta razén este articulo de Ley tiene de trabajo, deberdn efectuarse de tal manera
una estrecha y directa relacion con el que garanticen la salud y el bienestar de los
sector de alimentos y bebidas. trabajadores y de la poblacién en general.”
Ley 91979 Cddigo sanitario nacional Por el bien de los consumidores todas las | Alta Ley 91979 ARTICULO 174
ARTICULO 174 “por el cual se dictan Medidas | empresas del sector deben garantizar “Se prohibe el almacenaje de sustancias
Sanitarias” que sus productos estén fuera del peligrosas en cocinas o espacios donde se
alcance de productos que sean almacenen, manipulen o sirvan alimentos.”
perjudiciales para la salud, este articulo
relaciona el sector con el bienestar de la
sociedad.
Ley 91979 Cddigo sanitario nacional Todas las empresas del sector deben Alta Ley 9 1979 ARTICULO 244
ARTICULO 244 “por el cual se dictan Medidas | contar con instalaciones parala “Para instalacién y funcionamiento de
Sanitarias” produccion o distribucion de sus establecimientos industriales o comerciales,
productos, por esta razon estos deben relacionados con alimentos o bebidas, se
cumplir con estandares relacionados en requerira licencia sanitaria expedida conforme a
este articulo. lo establecido en esta Ley.”
Ley 91979 Cddigo sanitario nacional El estado de las instalaciones en general | Alta Ley 9 1979 ARTICULO 252 “Todas las
ARTICULO 252 “por el cual se dictan Medidas | debe estar libre de agentes ofensivos, es superficies que estén en contacto directo con
Sanitarias” responsabilidad de las empresas del alimentos o bebidas deberan ser atoxicas e
sector velar por esta condicién. inalterables en condiciones de usos”
Ley 91979 Cadigo sanitario nacional Toda empresa del sector debe almacenar | Alta Ley 9 1979 ARTICULO 256 “Las MP, envases,
ARTICULO 256 “por el cual se dictan Medidas | sus productos, pero este almacenaje empagques, envolturas y productos terminados
Sanitarias” debe cumplir con las condiciones de para alimentos y bebidas se almacenarédn en
salubridad determinadas por el forma que se evite su contaminacion y asegure
gobierno. su correcta conservacion.”
Ley 91979 Cddigo sanitario nacional Es una necesidad del consumidor saber Alta Ley 9 1979 ARTICULO 267
ARTICULO 267 “por el cual se dictan Medidas | que contenidos hay en los productos que Los envases, empaques o envolturas que se
Sanitarias” ingiere, y es responsabilidad de los utilicen en alimentos o bebidas deberan cumplir
productores cumplir con este mandato. con las reglamentaciones que para tal efecto
expida el Ministerio de Salud.
DECRETO 60 DE “Por el cual se promueve la aplicacion Colombia, como pais miembro de la | Alta DECRETO 60 DE 2002 Articulo 1°. Objeto. El
2002 del Sistema de Andlisis de Peligros y organizacién Mundial de Comercio, debe presente decreto tiene por objeto promover la
(18 DE ENERO) Puntos de Control Critico- Haccp en las | cumplir con las medidas sanitarias que aplicacion del Sistema de Andlisis de Peligros y

fdbricas de alimentos y se reglamenta

rigen esta organizacidén, razén por la

Puntos de Control Critico Haccp, como Sistema
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el proceso de certificacion.”

cual debe revisar y ajustar la legislacién
sanitaria de conformidad con la
demanda del mercado internacional.

o0 Método de Aseguramiento de la Inocuidad de
los Alimentos y establecer el procedimiento de
certificacion al respecto.

DECRETO 3075 DE | “Por el cual se reglamenta la Ley 09 de | Todas las actividades de fabricacion, Alta DECRETO 3075 DE 1997
1997 1979” La salud es un bien de interés envase, procesamiento, preparacion, “ARTICULO 70. BUENAS PRACTICAS DE
publico. En consecuencia, las almacenamiento, transporte, MANUFACTURA. Las actividades de fabricacion,
disposiciones contenidas en este distribucién y comercializacidn de procesamiento, envase, almacenamiento,
Decreto son de orden publico, regulan | alimentos. Y a los sitios donde se transporte, distribucion y comercializacion de
todas las actividades que puedan procesan los alimentos; los equipos y alimentos se cefiir n a los principios de las
generar factores de riesgo por el utensilios y el personal manipulador de Buenas Prdcticas de Manufactura”
consumo de alimentos. alimentos, se ven cobijadas por este
decreto.
DECRETO “Por el cual se reglamenta | Los registros son requerimiento esencial | Alta “Articulo 1. El registro sanitario automadtico o
NUMERO 612 DE parcialmente el régimen de registros | paratodas las empresas del sector. inmediato aplica para todos los productos sobre
2000 (5 Abril ) sanitarios automdticos o inmediatos y los que ejerce control el INVIMA, excepto los
Ministerio de la se dictan otras disposiciones.” medicamentos, preparaciones farmacéuticas y
salud bebidas alcohdlicas, que se rigen por normas
especiales.”
RESOLUCION No. “Por la cual se reglamentan las | Regulalas condiciones minimas que Alta “articulo primero.- objeto y dmbito de
002505 DE 2004 ( | condiciones que deben cumplir los | deben cumplir los vehiculos que aplicacion: Regular las condiciones minimas
6 SET 2004 ) vehiculos para transportar carne, | transporten carne, pescado o alimentos que deben cumplir los vehiculos que
Ministerio de pescado o alimentos facilmente | facilmente corruptibles, en todo el pais. transporten carne, pescado o alimentos
transporte corruptibles” fdcilmente corruptibles, en todo el territorio
nacional, de conformidad con lo establecido en
el articulo 131 literal B de la Ley 769 de 2002,
principalmente en los aspectos relacionados con
los requisitos de la unidades de transporte
destinadas a dicha actividad y el procedimiento
de control.
RESOLUCION No. “Por el cual se establece el reglamento | Todo producto nacional e importado Alta “Articulo 1°. Objeto. La presente resolucion tiene
288 DE 2008 ( 31 técnico sobre requisitos de rotulado o | que se comercialice en el territorio por objeto establecer el reglamento técnico a
ene 2008 etiquetado nutricional que deben | nacional debe cumplir con ciertas través del cual se sefialan las condiciones y

(Ministerio de
proteccion social)

cumplir los alimentos envasados para
consumo humano”

condiciones o requisitos en su etiqueta.

requisitos que debe cumplir el rotulado o
etiquetado nutricional de los alimentos
envasados o empacados nacionales e
importados para consumo humano que se
comercialicen en el territorio nacional.”
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6.2 ENTORNO POLITICO

VARIABLE SUPUESTO RELACION INCIDENCIA ¢POR QUE?
Ministerio de El Ministerio de la Proteccién El MPS es otro de los entes que Alta ¢ Sanciones expedidas por el MPS, que pone en riesgo
proteccion social | Social es uno de los trece ejerce gran influencia en la operacion el funcionamiento de la empresa: ¢ Multas diarias
ministerios actuales del poder de la empresa, pero ya en el ambito sucesivas hasta de 100 SMMLV por cada infraccion. e
ejecutivo de Colombia. Es un social-laboral se encarga de Suspension de autorizacion del funcionamiento.
ente regulador que determina determinar las directrices en cuanto e Cancelacion de autorizacion de funcionamiento.
normas y directrices en materia | al aseguramiento de la poblacion a
de Proteccion Social, como en través de los regimenes obligatorios Empresas
temas de salud publica, trabajo, | de pensiény de salud, asi como es el . 2008 | 2009 | 2010 | 2011
asistencia social, poblacién en organismo rector sobre asistencia sancionadas
riesgo y pobreza social y temas laborales o de trabajo Total 674 | 1463|1692 | 1920
como cabeza del Sistema de Fuente: Ministerio de proteccién social
Proteccidn Social. El no acatar las
normas de este ente puede poner en Las anteriores sanciones son por el incumplimiento a
riesgo la funcionalidad de la empresa los requerimientos, evasién, elusién, morosidad,
seguridad social, e intermediacién laboral, etc.
Superintendencia | La Superintendencia de La supersociedades se encarga Alta Segun la ley 225 de 1995 la Superintendencia de

de sociedades

Sociedades es un organismo
técnico, adscrito al Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo,
con personeria juridica,
autonomia administrativa y
patrimonio propio, que ejerce la
inspeccion, vigilancia y control
de las sociedades mercantiles,
asi como las facultades que le
sefiala la Ley en relacién con
otras personas juridicas o
naturales

ejercer inspeccion de la informacion
financiera de las sociedades de modo
que los estados financieros reflejen
su realidad econdmica. Unificar las
reglas de contabilidad a que deben
sujetarse las sociedades comerciales
sometidas a su inspeccidn, vigilancia
y control.

Dar apoyo en los asuntos de su
competencia al sector empresarial y a
los demas organismos del Estado...

El no tener en cuenta a este ente en
las operaciones de la empresa, puede
generar elevadas sanciones
econdmicas.

sociedades podra Imponer sanciones o multas,
sucesivas o no, hasta de doscientos salarios minimos
legales mensuales, cualquiera sea el caso, a quienes
incumplan sus drdenes, la ley o los estatutos Un total
de 900 empresas comerciales comenzaron a ser
sancionadas con una multa de 4 SMMLYV por la
Superintendencia de Sociedades, por no haber
cumplido con la entrega de los estados financieros
correspondientes al afio 2009.

2008 | 2009 | 2010
Sanciones 1086 | 2783|1697

Fuente: Superintendencia de sociedades.

2011
1962

Sanciones por el incumplimiento a las obligaciones
mercantiles.
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INVIMA

Es uno de los entes reguladores
mas importantes para nuestra
actividad, ya que se encarga de
Controlar y vigilar la calidad vy
seguridad de los productos
establecidos en el articulo 245 de
la Ley 100 de 1993, y en las
demas normas  pertinentes,
durante todas las actividades
asociadas con su produccion,
importacion, comercializacion y
consumo. Ademads es el ente
encargado de expedir el registro
sanitario para comercializar vy
producir el producto, dandoles
confianza a nuestros
consumidores.

El registro sanitario es el permiso de
comercializacion y vigilancia sanitaria
en lo relacionado con la produccion,
procesamiento, envase, empaque,
almacenamiento, expendio, uso,
importacion, exportacion,
comercializacién y mantenimiento de
los dispositivos para el
procesamiento de alimentos, los
cuales seran de obligatorio
cumplimiento por parte de todas las
personas que se dediquen a dichas
actividades. El no acatar las normas
de este ente puede poner en riesgo la
funcionalidad de la  empresa.

Alta

Segun la Ley 9 de 1979 Art. 5779.- si alguna empresa
viola las disposiciones dispuestas por la ley, sera
sancionado teniendo en cuenta la gravedad del hecho,
para ello INVIMA se en cargara de:
a. Amonestacion;
b. Multas sucesivas hasta por una suma equivalente a
10.000 salarios diarios minimos legales al maximo
valor vigente en el momento de dictarse la respectiva
resolucion; c. Decomiso de productos; d. Suspension o
cancelacion del registro o de la licencia, y e. Cierre
temporal o definitivo del establecimiento, edificacion
0 servicio respectivo

2008 | 2009 | 2010 | 2011
Sanciones |535.66|870,2|1203|982,6

e  Valores en millones de pesos.
Fuente: INVIMA

Sanciones derivadas de control y vigilancia:

productos adulterados, sin registro INVIMA,
Incumplimiento normas de fabricacion y
almacenamiento, entre otros
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DIAN

Es una entidad gubernamental
técnica y especializada de
cardacter nacional que goza de
personeria juridica propia,
autonomia presupuestal y
administrativa, adscrita al
Ministerio de Hacienda y Crédito
Publico.

Es el ente encargado de garantizar la
seguridad fiscal del Estado
colombiano y la proteccidn del orden
publico econémico nacional,
mediante la administracion y control
al debido cumplimiento de las
obligaciones tributarias. En materia
tributaria, la DIAN administra el
impuesto sobre larenta 'y
complementarios, el impuesto sobre
las ventas, el impuesto de timbre
nacional y de los demas impuestos
internos del orden nacional cuya
competencia no esté asignada a otras
entidades del Estado, El no tener en
cuenta a este ente en las operaciones
de la empresa, puede generar
elevadas sanciones econémicas.

Alta

e Sancidén por extemporaneidad

5% sobre el total del impuesto a cargo por cada mes o
fraccion de mes. Sancién por correccidn

10% del mayor impuesto o menor saldo a favor si se
corrige antes de la notificacidn. e Sancién por no
declarar 20% del total de las consignaciones bancarias o
de los ingresos brutos del periodo no declarado e
Sancidn por errores aritméticos

30% del mayor impuesto a cargo o del menor saldo a
favor que resulte al corregir el error aritmético

¢ Sancion por inexactitud

160% del mayor impuesto a cargo o del menor saldo a
favor que resulte una vez depurada de la Declaracién de
Renta la informacion falsa

¢ Sancion por no inscribirse en el RUT estando obligado a
hacerlo

Cierre del establecimiento por 1 dia por cada mes o
fraccidn de mes de retraso o multa equivalente a 1 UVT
por cada dia

2009 2010 2011
Multas 106.325|115.375| 282.362

e  Valores en miles de millones
Fuente: DIAN
Sanciones por Extemporaneidad, inexactitud, por no
declarar, entre otros.
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Secretaria de
Salud publica de
Santiago de Cali

La salud publica es el ente
encargada de la proteccion de la
salud a nivel poblacional. Tiene
como objetivo mejorar la salud
de la poblacién, asi como el
control y la erradicacién de las
enfermedades. Es ente de
caracter multidisciplinario, ya
que utiliza los conocimientos de
otras ramas del conocimiento
como las ciencias Bioldgicas,
Conductuales, Sanitarias y
Sociales.

Son actividades de salud publica
dirigidas al control sanitario del
medio ambiente en su sentido mas
amplio, con el control de la
contaminacion del suelo, agua, aire y
de los alimentos y recursos. Ademas
se incluye la seguridad social que
detectan factores de riesgo para la
poblacidén y elaborar programas de
salud para la sociedad. Dar
alternativas de solucién a
enfermedades que implican a
cualquier poblacidon. El no acatar las
normas de este ente puede poner en
riesgo la funcionalidad de la empresa

Alta

Sanciones impuestas por Salud publica:

1. Restablecer o corregir la situacién objeto de
sancion: recibir educaciéon ambiental durante cuatro
(4) horas, por parte del personal a cargo de los
procesos DAGMA.

2. En caso de reincidencia se obligara al infractor a
prestar un dia de servicio social.

3. Multa hasta por 20 SMMLV

4. Si es reincidente, sellamiento de inmuebles. (

5. Suspension o cancelacion del registro o licencia.
6. Si el desacato persiste en grado extremo,
cometiéndose reiteradamente la falta, las
sanciones antes enumeradas pueden convertirse en
arresto.

Cumplen con
Control | los requisitos | Capacitacién
2011 | 10822 3474 650
2010 | 7000 1027 625
2009 | 6522 998 613

Fuente: Secretaria de salud.

Informe de salud publica sobre las visitas de control y
vigilancia a los establecimientos gastrondmicos.
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6.3 ENTORNO TECNOLOGICO

VARIABLE

SUPUESTO

RELACION

INCIDENCIA

éPOR QUE?

Inversién 1+D

Las inversiones en 1+D
contribuyen directamente a
la acumulacion del saber,
dando lugar a nuevos
productos o proceso de
produccion y también
contribuyen al mejoramiento
de la productividad y
competitividad.

La inversion en I+D resulta fundamental
para el aumento del bienestar de los
consumidores y para el desarrollo
organizacion ya que es necesario aumentar
la productividad y productividad, reducir
costes e inventar nuevos productos
continuamente para que la empresa pueda
sostenerse en un mercado tan competitivo
como es el subsector de las bebidas no
alcohdlicas.

Su objetivo principal se dirige hacia
actividades de alto valor afiadido y la
sustituciéon de modelos de negocios y
tecnologias que van quedando obsoletas.

Alta

Segun el informe de Observatorio Colombiano de Ciencia
y Tecnologia, la inversién en I+D proviene el 50% de
la actividad estatal y el otro 50% de la empresas
privadas nacionales.

Programas de postgrado, segln nivel de

formacion

Nivel de

formacion 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
Doctorado 85 106 126 167 211
Maestria 527 631 740 846 1.008
Especializacion| 4560| 5.518| 5.497 | 5.764| 5.987

Sumatoria|5.132]6.255|6.363|6.777|7.206
Grupos de
investigacion 2007 | 2008 | 2009 | 2010
Total 2456 | 3489 | 3763 | 4072

Fuente: Observatorio colombiano de ciencia y tecnologia
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Tecnologias La tecnologia dura, se refiere | El sector de las bebidas ha tenido un Alta Segun el informe presentado por el Ministerio de Comercio,
Duras a la maquinaria, las desarrollo de tecnologias duras industria y Turismo la creciente tendencia de las
herramientas, hardware, importante en el pais, permitiendo importaciones ha permitido a las industrias adquirir
redes de telecomunicacion, | diversificarse, reducir costos, aumentar la tecnologia para mejorar la produccion y aumentar de esta
que hacen el trabajo mas disponibilidad de los mismos en el forma su competitividad:
eficaz y propicia la mercado, produccion de bebidas y
generacion de productos 'y alimentos saludables, y ha aumentado su Afio Total Participacion
servicios con mejor calidad, durabilidad que f§C|I|ta la distribucion, sin 2007 US$ 907 36,30%
novedad e integridad. que este se deteriore. Actualmente se
pueden encontrar diferentes proveedores 2008 USS 1238 36,70%
de tecnologia en diferentes areas que van 2009 USS 1569 39,50%
desde la produccion, hasta la conservacion 2010 UsS$ 1744 39,90%
de alimentos y bebidas. e Cifras en millonas
Fuente: Ministerio de industria y comercio.
Innovacion la innovacion del sector de En un mercado tan cambiante es necesario | Alta Segun el DANE, la produccién del sector bebidas crecié 4,8%

tecnoldgica

bebidas se puede dar en 2
aspectos: 1. En el producto:
se considera como la
capacidad de mejora del
propio producto o el
desarrollo de nuevos
productos mediante la
incorporacion de los nuevos
avances tecnoldgicos que le
sean de aplicacién o a través
de una adaptacion
tecnoldgica de los procesos
existentes y 2. En el proceso
consiste en la introduccion
de nuevos procesos de
produccion o la modificacion
de los existentes mediante la
incorporacion de nuevas
tecnologias.

que las empresas se encuentren innovando
es sus productos para lograr mantenerse
en el mercado. En la actualidad no es solo
cuestion de refrescar el mercado estd
exigiendo mas que eso, por esta razon la
industria esta agregando otro tipo de
atributos que lo hagan mas atractivos a los
consumidores. Se evidencia en el
consumidor una tendencia en la busqueda
de propuestas mas naturales y con
adiciones como vitaminas, calcio y fibra,
que mejoren la promesa de valor de los
productos.

en 2010. Muestra de la dinamica de innovacion es que en los
ultimos afios, En el sector de las bebidas saludables hay un
rapido crecimiento y multiples posibilidades para que los
fabricantes encuentren un nicho, ya sea en forma de
prebidticos y prebidticos, fibra soluble, proteinas lacteas,
edulcorantes con cero calorias, o los ya clasicos productos
“sin" mientras que la venta de refrescos decrece de manera
significativa.

En el sector de bebidas la innovacion es protagonista, tanto
en producto como en sabores y empaques.

En el pilar Preparacién Tecnoldgica se registré una mejor
posicion competitiva en el 2009 el pais se ubicaba en el
puesto 66 y para el 2010 se ubico en el puesto 66, gracias a
la mayor transferencia tecnoldgica derivada de la Inversion
Extranjera Directa y la disponibilidad de tecnologias de
punta. eDe acuerdo con el Reporte, Colombia se mantiene
en la segunda etapa de desarrollo con USDS$ 5.087 de PIB per
capita, con una ponderacion de 40% a requerimientos
basicos, 50% a factores que mejoran la eficienciay 10% a
factores de innovacién y sofisticacidn.
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Tecnologia
blandas

Las tecnologias blandas,
estan relacionadas con el
funcionamiento de la
organizacion para el
cumplimiento de sus
objetivos. En términos
generales se trata de las
tecnologias necesarias para
elevar el desempefio
empresarial, ajustando y
mejorando estilos
organizacionales, gerenciales
y administrativos,
actividades imprescindibles
para apoyar eficientemente
los procesos de las
tecnologias duras.

Teniendo en cuenta que buscamos ofrecer
al mercado un producto diferenciador,
necesitamos de personal calificado y
creativo que le permita a la organizacion
adaptarse a las nuevas necesidades del
mercado y asi aprovechar las
oportunidades. La capacidad de concebir
de otra manera los negocios existentes a
fin de crear nuevo valor para los clientes,
representa un elemento importante para
posicionarnos en el mercado.

Alta

Cobertura de la educacién superior

#de
Aho Estudiantes | Cobertura
2007 1.359.828 31.8%
2008 1.444.544 33.3%
2009 1.493.525 35.3%
2010 1.587.928 37.1%
2011 1.635.129 38,2

Programas de pregrado,

segun nivel de formacion

Nivel de
formacion | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Programas
técnicos 1.074|1.234| 851(1.635| 1.764
Programas
tecnoldgicos |1.746(2.297|1.196|2.948 | 3.193
Programas
profesionales | 3.917 | 4.882 |6.936|5.184 | 5.551
Sumatoria | 6.737 | 8.413 | 8.983 | 9.767 | 10.508

Fuente: Sistema de informacidn del observatorio laboral
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6.4 ENTORNO ECONOMICO

VARIABLE SUPUESTO RELACION INCIDENCIA | ¢POR QUE?
PRODUCTO |El PIB es el valor| El PIB es fundamental para | ALTO PIB desde 2008 hasta el 2011:
INTERNO | total de la | evaluar el Afio Producto Interno Bruto (PIB) - Tasa de Crecimiento Real
BRUTO produccion crecimiento, la evolucion y la
corriente de bienes | estructura de la 2008 8,20%
y servicios finales | economia y la capacidad de 2009 2,50 %
dentro Ique genera es'taf para usar 2010 0.80 %
un pais en un|eficientemente los recursos
tiempo determinado | disponibles para la 2011 5,9 %
(generalmente  un | produccién. Le sirve a la
afio). empresa como El Producto Interno Bruto (PIB) del pais crecié durante el 2008, crecimiento que
referencia para saber si la estuvo comprendido desde el afio 2006, este crecimiento basicamente se debid a
gente se encuentra en una una tendencia de aumento en el comercio internacional, la confianza del
buena situacion consumidor, el aumento del consumo en los hogares, la disponibilidad de dinero
(materialmente), entonces lo liquido, el envio de remesas desde el exterior, el aumento del crédito y la compra de
puede utilizar como medida vivienda permitié dinamizar la economia hasta esa tasa.
de bienestar econdmico. En tanto, para el 2011 crecid en 5.9% con respecto al afio 2010
Fuente: Banco de la republica, www.portafolio.co
LAS TASAS DE | Es el porcentaje al Cuanto mayor sea mas alto le | ALTO Tasas de interés - 27 de febrero de 2012
INTERES que esta invertido resultara a las empresas Tasa de intervencién 5.25%

un capital en una
unidad de tiempo,
determinando lo
que se refiere como
"el precio del dinero
en el mercado
financiero". Influye
en latoma de
decisiones a la hora
de financiar las
operaciones de la
empresa a través del
crédito.

financiar sus proyectos de
inversion, y por lo tanto, mas
costosa le serd a los
consumidores la adquisicion
de bienes mediante pagos
aplazados. En consecuencia,
tanto la inversion como el
consumo tenderan a
decrecer.

Histdrico TI

2008 9.50%

2009 3.50%

2010 3.00%

2011 4.75%

En el 2012 la tasa de interés del BANREP de Colombia se movera al alza en algun
momento del afio para retirar el estimulo monetario a la economia, en medio de un
aumento de las expectativas inflacionarias.

El jefe del banco precisd que el incremento del tipo, se realizard de manera gradual,
para contener un efecto sobre la inflacion provocada por el fuerte dinamismo de la
demanda interna.

Fuente : Banco de la republica, El espectador
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IPC El indice de precios al | A través del IPC se pretende ALTO IPC 0,61% (Febrero 2012)

consumidor (IPC) | medir mensualmente la IPC para 2011: 3,73%
mide la  variacién | evolucion del nivel de precios de IPC para 2010: 3,17%
porcentual de los bienesy§ervicios de consumo IPC para 2009: 2,00%
precios de un mes | €N UunpaIs. Entre octubre de 2006 y septiembre de 2007 se realizd la Encuesta de Ingresos y
con respecto a otro ) ) ) Gastos en el marco de la Gran Encuesta Integrada de Hogares, teniendo una
mes de referencia, | Este mide PT' cambio .promedlo cobertura de 42733 hogares para las 24 principales ciudades del pais, lo cual permitié
para un conjunto de | delos precios en el tiempo, determi bi los habitos de consumo y la estructura del gasto de |
bienes y  servicios | mediante una canasta e ern?|’nar cam |_os en los habitos de consumo y la estruc u. a de gas.o e la
representativos  del | Ponderada de bienes y servicios poblacién colombiana. Con los resultados de esta encuesta, bajo el trabajo de un
consumo  de los | representativa del consumo de grupo interdisciplinario de especialistas y la asesoria de la entidad estadistica del
hogares colombianos. las familias. Canadj, se desarrolléd una nueva metodologia para calcular el IPC, que es aplicada a
Le sirve a la empresa partir de enero de 2009. Se cred una nueva canasta con una estructura de dos
para la comparacién | Dadala gran importancia que niveles, uno fijo y uno flexible, que permite actualizar la canasta de bienes vy
de precios de bienes | tiene el gasto familiar en el servicios, por cambios en el consumo final en un periodo relativamente. Ademas de
y servicios y el nivel gasto agregado de la economia, la ampliaciéon de la canasta, el nuevo IPC-08 amplié su cobertura geografica a 24
de ingresos las v?riaciones del IPC se ciudades. Fuente: DANE
disponibles para el cons@eran‘ luna buena o
cOnsSUMo. aproximacién de las variaciones

de los precios de los bienes y

servicios comerciados en el

pais.

TASA DE El desempleo esta Un alto nivel de desempleo | ALTO Tasa de desempleo
DESEMPLEO. |formado por la indica que la economia no 2008- 10,6%, 2009-14,2%, 2010- 11,8%,2011-10,8%;(febrero de 2012)- 11,9 %

poblacién activa (en
edad de trabajar)
que no tiene
trabajo.

llega al punto que deberia
llegar, generando menos
ingresos en la poblacién, y
por lo tanto una reduccidon
en las compras. Afecta a la
empresa ya que si hay menos
ingresos en los hogares
colombianos el nivel de
consumo va disminuyendo
porque se suplen
necesidades mds bdsicas.

Hasta febrero 2012, la tasa de desempleo fue del 11,9%.

Asimismo, durante el trimestre movil diciembre 2011 — febrero 2012 |a tasa global de
participacion fue 64,4%, la de ocupacion 57,1% vy la de desempleo 11,4%. En dicho
trimestre, la rama de actividad que concentré el mayor nimero de ocupados fue
comercio, restaurantes y hoteles (26,8%).

Por su parte, el trimestre mostrd que la posicién ocupacional que registré menor
participacién fue la del trabajador por cuenta propia (43,1%). En cuanto a la tasa de
desempleo de los jefes de hogar en el trimestre mévil diciembre 2011 — febrero 2012
fue del 5,2%.

Actualmente existe unos 2.605.000 colombianos sin trabajo. Entre las ciudades con
mas desocupados se encuentra Quibdd, con 18,8%.

Fuente :DANE
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BALANZA
COMERCIAL

Indica la diferencia
de las importaciones
y exportaciones de
un pais.

Las exportaciones permiten
que los productos que se
fabrican en Colombia se
vendan en el extranjero,
logrando que mayores
recursos ingresen al pais,
fortaleciendo el empleo, la
estabilidad econémica de los
sectores y la inversion.

Las importaciones implican
adquirir productos que en el
pais no se producen, mas
baratos e incluso de calidad.
Ademas permite a los
aparatos productivos
conseguir productos que en el
pais no se adquieren, para la
produccion de otros.

ALTO

Millones de

ddlares FOB
Aiios Exportaciones Importaciones Balanza
2008 37,626 37,155 470.5
2009 32,853 31,188 1,665.2
2010 39,820 38,351 1,468.9
2011 56.954 51.998 4.955,5
2012* 4.691 4.212 478,6

*Enero 2012

Fuente: DANE
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6.5 ENTORNO AMBIENTAL

VARIABLE SUPUESTO RELACION INCIDENCIA | ¢POR QUE?

Decreto 2811 de Con base en las facultades extraordinarias | Los estudios de impacto ambiental serdn el | Alta El uso apropiado de los recursos naturales
1974 (Codigo concedidas en la Ley 23 de 1973 se expide el | instrumento bdsico para la toma de los cuales se dicta en el decreto 2811 de
Nacional de Cédigo Nacional de Recursos Naturales | decisiones de actividades que afecten 1974 son basicos para la preservacion de
Recursos Naturales Renovables y de Proteccién al Medio | significativamente el medio ambiente un ambiente apropiado.

Renovables y de
Proteccion al Medio
Ambiente)

Ambiente.

Tales recursos son: la atmodsfera y el espacio
aéreo Nacional; las aguas; la tierra; el suelo
y el subsuelo; la flora; la fauna; las fuentes
primarias de energia no agotables; las
pendientes topograficas con potencial
energético; los recursos geotérmicos; los
recursos bioldgicos de las aguas y del suelo
y el subsuelo del mar territorial y de la zona
econdmica de dominio continental e insular
de la Republica; los recursos del paisaje; la
defensa del ambiente y de los recursos
naturales renovables contra la accion nociva
de fendmenos naturales; y los demas
elementos y factores que conforman el
ambiente o influyan en él denominados en
este Codigo elementos ambientales
(residuos, basuras, desechos y desperdicios;
el ruido; las condiciones de vida resultantes
de asentamiento humano urbano o rural; y
los bienes producidos por el hombre, o cuya
produccion sea inducida o cultivada por él,
en cuanto incidan o puedan incidir
sensiblemente en el deterioro ambiental).

natural o artificial.
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LEY 99 DE 1993

Por la cual se crea el MINISTERIO DEL
MEDIO AMBIENTE, se reordena el Sector
Publico encargado de la gestion vy
conservacion del medio ambiente y los
recursos naturales renovables, se organiza
el Sistema Nacional Ambiental —SINA y se
dictan otras disposiciones

El MINISTERIO DEL MEDIO AMBIENTE
formulara, junto con el Presidente de Ia
Republica y garantizando la participacion de
la comunidad, la politica nacional ambiental
y de recursos naturales renovables, de
manera que se garantice el derecho de
todas las personas a gozar de un medio
ambiente sano y se proteja el patrimonio
natural y la soberania de la Nacidn.

Alta

En la economia actual, la sociedad exige
cada vez mayor responsabilidad social a
las empresas. Ya no se trata sélo de crear
empleo y de generar riqueza y valor.
Hoy en dia el éxito involucra el desarrollo
de los agentes que la rodean y participan
en ella directa o indirectamente
(empleados, clientes, proveedores, socios
y la comunidad en general). Los
consumidores y los ciudadanos, estan
tomando conciencia sobre la importancia
del medio ambiente y esperan que las
empresas  se preocupen y se
comprometan en el desarrollo y el
mejoramiento de la calidad de vida de la
comunidad directa o indirectamente.

NTC - 1SO 14001

La NTC-ISO 14001, sistemas de gestién
ambiental. Especificacién y directrices
para su uso, fue una de las primeras normas
de la serie NTC-ISO 14000 en ser
concluida. Proporciona una estructura total
para la gestion ambiental en cualquier
organizacion y la integra a su sistema de
gestion global.
La organizacién establecerd y mantendrd
uno o mas procedimientos para identificar
los

aspectos ambientales de sus actividades,
productos o servicios que pueda controlar y
sobre los que se pueda esperar que tenga
influencia, para determinar aquellos que
tienen o pueden tener impactos
significativos sobre el medio ambiente.

La norma ISO 14001 exige a la empresa crear
un plan de manejo ambiental que incluya:
objetivos y metas ambientales, politicas y
procedimientos para lograr esas metas,
responsabilidades definidas, actividades de
capacitacion del personal, documentacion y
un sistema para controlar cualquier cambio
y avance realizado. La norma ISO 14001
describe el proceso que debe seguir la
empresa y le exige respetar las leyes
ambientales nacionales. Sin embargo, no
establece metas de desempefio especificas
de productividad

Alta

Los aspectos ambientales constituyen uno
de los conceptos basicos de la NTC ISO
14001. Ellos no se restringen solamente a
los de caracter humano, por lo que es
necesario que las organizaciones que
implementen un sistema de este tipo
tengan

presente que sus operaciones deben ser
tratadas en el contexto de todas las
especies y todas las consecuencias
ambientales.
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LEY 9 DE 1979 Esta ley establece las normas generales que | Medidas sanitarias sobre manejo de | Alta El Ministerio de Salud establecerad cudles
servirdn de base a las disposiciones vy | residuos sélidos, Define los residuos usos que produzcan o puedan producir
reglamentaciones necesarias para | especiales, los criterios de identificacion, contaminacion de las aguas, requeriran su
preservar, restaurar u mejorar las | tratamiento y registro. Establece planes de autorizacion previa a la concesiéon o
condiciones necesarias en lo que se | cumplimiento vigilanciay seguridad. permiso que otorgue la autoridad
relaciona a la salud humana; los competente para el uso del recurso.
procedimientos y las medidas que se deben
adoptar para la regulacién, legalizacion y
control de los descargos de residuos y
materiales que afectan o pueden afectar las
condiciones sanitarias del Ambiente.

NORMA TECNICA En la actualidad a nivel mundial la norma | La certificaciéon ISO 14001 es bien conocida | Alta Proporciona a las organizaciones los

COLOMBIANA ISO
14000

ISO 14000 es requerida, debido a que
garantiza la calidad de un producto
mediante la implementacién de controles
exhaustivos, asegurandose de que todos los
procesos que han intervenido en su
fabricacion  operan dentro de las
caracteristicas  previstas y bajo el
complimiento de la legislacién ambiental
vigente.

Toda empresa debe tener en cuenta esta
norma pues es el punto de partida en la
estrategia de la responsabilidad ambiental.

en el sector industrial. Con esta certificacidon
se trata de mejorar la manera en que una
empresa reduce su impacto en el medio
ambiente, lo que puede crear beneficios
internos al mejorar el uso de los recursos
(por ejemplo, reduciendo el uso de materia
prima y energia, o mejorando el manejo de
desechos)

elementos de un sistema de
administracion ambiental; proporciona
asistencia a las organizaciones que
consideran la puesta en practica o mejoria
de un sistema para cumplir con
expectativas de desempefio ambiental.
Incluye elementos discretos de aspectos
ambientales, requerimientos legales,
objetivos 'y metas, programa de
administraciéon ambiental, comunicaciones
y preparacién y respuesta a emergencias.
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6.6 AMENAZAS Y OPORTUNIDADES

Después de realizar el respectivo a analisis a cada uno de los entornos hemos logrado
identificar una serie de amenazas y oportunidades que le permiten a la empresa tener una
vision amplia de su medio ambiente y las cuales se debe enfrentar o aprovechar
dependiendo del caso.

Amenazas

e En el entorno politico se encuentra una gran turbulencia al interior de los partidos,
salpicados por escandalos de corrupcion tanto en contrataciones como en vinculos
con grupos al margen de la ley.

e A pesar de tener una supuesta estabilidad en el gobierno nacional que viene
recuperando la confianza a nivel internacional del pais se puede pensar que la
estructura politica, administrativa y judicial de la nacion puede sufrir ciertos
impases que pueden generar desestabilidad en la economia los cual tendria una
incidencia negativa en todos los sectores de la economia.

e En el aspecto legal existe un gran marco normativo que define y regula la actividad
en cuanto a la producciéon, manipulacién, almacenaje, transporte 'y
comercializacion de alimentos y bebidas, que de no ser seguida al pie de la norma
puede desencadenar en graves sanciones para la organizacion.

e Las empresas consolidadas en el mercado y que tienen un capital muy grande
pueden obtener ventajas competitivas mas facilmente debido a la inversion en
innovacién y desarrollo de nuevos productos. El no acceso a la tecnologia por
parte de la organizacién la puede dejar facilmente en desventajas serias en el
mercado.

e La disponibilidad de los recursos naturales debido a la crisis ambiental por el
invierno pasado y la contaminacién de los rios se constituye en una amenaza
latente, no sélo para la empresa, sino también para la sociedad en general.

e Las leyes ambientales cada dia se hacen mas estrictas y su cumplimiento
obligatorio, estar pendiente de estas leyes y decretos es de vital importancia para
la organizacion y mas teniendo en cuenta que se manipulan alimentos.

Oportunidades

e En el ambiente gubernamental se  nota estabilidad y claridad en las
organizaciones 0 entes que tienen que velar por el adecuado funcionamiento de
los diferentes tipos de organizaciones, es decir, cada ministerio tiene muy bien
definidas sus funciones al igual que los entes descentralizados como la DIAN, los
cuales presentan un nivel de autonomia adecuado que le ha permitido al pais
avanzar positivamente en términos de tramites y regulaciones para las
organizaciones.
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En el aspecto gubernamental encontramos apoyo de diferente tipo de
organizaciones como el INVIMA con sus certificaciones, capacitaciones y demas
gue ayudan al desarrollo competitivo del sector y de la organizacion.

El apoyo de entidades como la Camara de comercio también es de vital
importancia, y mas teniendo en cuenta que estas se han esforzado mucho en
ayudar a disminuir la tramitologia necesaria para la creacion de las empresas.

La ley de emprendimiento creo redes de apoyo a mismo que pueden utilizar en pro
de obtener ayuda de cualquier tipo, incluyendo técnica y financieramente.

En el aspecto tecnoldgico encontramos que se han desarrollado maquinaria y
equipo que facilitan la elaboracién de productos de mejor calidad.

Igualmente desde el marco legal, politico y gubernamental se estan dando las
condiciones para que la importacion de maquinaria, procesos y procedimientos
hagan mas efectivos la produccién en todos los sectores, esto dinamiza en gran
manera el desarrollo de las organizaciones.

En el plano de la innovacion en tecnologia el sector de las bebidas se ha
preocupado mucho en los Ultimos afios y ha logrado realizar inversiones de gran
volumen en plantas y equipos, creando un ambiente competitivo en el mercado.

En el plano ambiental encontramos entidades reguladoras que estan haciendo
campafa para trabajar con materiales amigables con el ambiente y productos que
sean facilmente degradables, esta puede ser una oportunidad interesante dado
que el mercado se esta inclinando hacia esta tendencia y por lo tanto tener
productos acordes con estos preceptos permitiria una aceptacion y penetracion
rapida en el mercado.

Otra oportunidad que encontramos es la cantidad de personal calificado para la
labor requerida en la empresa (Principalmente formado por el SENA) que se
encuentra disponible en el mercado laboral.

Las perspectivas econdmicas para el pais al mediano plazo son conservadoras,
sin embargo son de crecimiento esto significa una oportunidad para el mercado.

En materia de tasa de interés se estdn manejando unos valores bajos con
tendencia a la alza, debido a la crisis ocurrida hace afios y medio se logro un nivel
bajo de la misma en busca de un dinamismo en la economia, sin embargo debido
al alto nivel de endeudamiento alcanzado por los hogares la tendencia es un
incremento progresivo y lento que permita manejar los indices de la inflacion, esto
representa una ventaja para las organizaciones ya que pueden acceder al crédito
a un costo bajo por ahora.
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7. PLAN DE NEGOCIO
7.1 RESUMEN EJECUTIVO

La empresa
Se dedica a la produccién de bebidas tipicas con caracteristicas tradicionales y caseras,

pasteurizadas, envasadas, selladas y elaboradas con estandares de calidad que
garanticen la seguridad e higiene de los productos.

Mercado

Perfil de los consumidores:

Son un mercado exigente preocupado por la elaboracion de los productos que consumen.
Prefieren los productos saludables, higiénicos, caseros, tradicionalistas, valoran lo natural
y lo tipico y de facil consecucién para su consumo.

Habitantes de Cali, adultos preocupados por su salud y su apariencia fisica, que por ende
analizan muy bien los productos que consumen, se fijan muy bien en lo que contienen sus
alimentos y sus procesos de elaboracién. Prefieren productos conocidos y certificados por
el INVIMA. Pero sobre todo prefieren los productos naturales, con poco conservantes y
muy tradicionales. Su estrato socio econémico oscila entre el 2 y el 4. Y sus ingresos
estan entre 1y 4 SMMLV

Habitantes Santiago de Cali 2.181.317
18 afios en adelante 1.620.020
Residentes en estrato 2 al 4 69,4%
Poblacién con ingresos entre 1 y 4 SMMLV 36,9%
Potencial 414,791

Recursos financieros

DESCRIPCION VALOR
TOTAL

Constitucion de la

empresa
Instalaciones y equipos Planta de produccion con todos
los equipos instalados.
(Procesamiento y
almacenamiento )

$88.000.000

Oficinas

Plan de lanzamiento Toda la publicidad y el $15.000.000
mercadeo para el lanzamiento
al mercado.
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FUENTE VALOR COSTO Rentabilidad

Aporte socios $ 10.000.000 0% Minimo 15%
Prestamos (Emp) $ 110.000.000 30% EA

Anticipo clientes 0 12% EA

Crédito proveedores 0 N.A

TOTAL $120.000.000

Pago de los créditos

Los Créditos referentes al montaje de las instalaciones y la maquinaria seran diferidos a
un plazo mediano de unos 5 afios aproximadamente, lo cual permita amortiguar la
inversion a lo largo de varios periodos y no se vea tan afectado el resultado de un solo
periodo. Ademas por la facilidad de pago que representaria afectando menos el flujo de
efectivo de los primeros meses. En cuanto los préstamos de emergencia para pagar
obligaciones o compra de materia prima e insumos seran diferidos a plazos mucho mas
cortos es decir que serian solo esporadicos y transitorios.

Metas del mercado

La forma de lograr llegar al mercado objetivo se basa en una estrategia de marketing
“agresiva” desde el punto de vista del producto con alto valor agregado, diferenciador, que
tenga las caracteristicas que el consumidor quiere encontrar en el producto, las cuales
seran determinadas mediante una investigacion de mercados la cual también nos
determinara cuales son los medios a través de los cuales se debe realizar la difusion del
mensaje para llegarle al potencial consumidor. La estrategia de distribucion estard basada
en la consigna que el consumidor pueda adquirir el producto donde quiera que se
encuentre, es decir que en cuanto a el sitio de compra estariamos hablando de
incursionar en la distribucién tienda a tienda, en las grandes superficies y demas
minoristas ademas también tendriamos un canal de ventas al paso para ofrecerlo en las
calles, paraderos, sitios y eventos publicos.

Fortalezas del grupo administrativo vy perfil del gerente

La persona que actuara como gerente es el gestor de la idea de negocio, tiene
capacidades administrativas propias de la carrera en la que se esta formando
(administracion de empresas), ha hecho parte del consejo administrativo de una
organizacion y de la cual posteriormente fue nombrado subgerente, actualmente también
esta liderando otro proyecto empresarial en una organizacién prestadora de servicios de
mantenimiento en la cual tiene acciones y de la cual fue nombrado gerente. Sus
caracteristicas principales son la capacidad de planeacién y organizacion. Dentro de las
funciones principales del gerente se encuentra lograr la integracion entre el &rea de
produccion y el area de marketing para lograr consolidar el producto que el mercado
espera, ya que de esto depende el éxito de la empresa. En vista de las necesidades
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especificas que tiene la organizacion el apoyo de asesores a la gestion gerencial es de
gran importancia, por ejemplo la funcién de marketing, ademas teniendo en cuenta que
ninguno de los integrantes del grupo tiene actitudes y habilidades enfocadas hacia la
gestion contable y legal, es necesario subcontratar estas funciones.

Caracteristicas del cargo

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider.

Planificar los objetivos generales y especificos a corto y largo plazo.

Organizar la estructura de la empresa.

Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y detectar
las desviaciones o diferencias.

Coordinar con el Ejecutivo de Ventas, aumentar el nimero y calidad de clientes.
(Intermediarios)

Realizar las compras de materiales, decidir acerca de las oportunidades de mejora
en la empresa.

Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal.

Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo,
personal, contable entre otros.

Realizar calculos matematicos, algebraicos y financieros.

Beneficios para los socios, proveedores, empleados, el comprador y la sociedad en
general

Inversionistas
> Rentabilidad
o Satisfaccion personal

Empleados

o Educacion

° Ingresos

o Salud y recreacion
Sociedad

° Impuestos

o Empleo

Clientes y consumidores
o Satisfaccion de necesidades
o Productos confiables
Proveedores
o Relacién de confianza
o Pedidos constantes
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7.2 ESTUDIO DE MERCADO

7.2.1 Analisis y descripcién del mercado

7.2.1.1 Descripcion del sector produccién de bebidas

En Colombia existe un gran mercado de bebidas que esta subdividido en dos grandes
subsectores el primero es de las bebidas alcohdlicas y el otro el de las bebidas no
alcohdlicas. Basicamente para analizar el sector partiremos del andlisis macro del sector
en conjunto y posteriormente pasaremos a caracterizar y analizar mas en detalle el sector
de las bebidas no alcohdlicas.

Segun el Mincomercio el PIB industrial del 2do trimestre del afio 2012 contd con el aporte
del sector de las bebidas que fue del 6,7%", vale la pena aclarar que la participacion de
la industria en el PIB de la nacién es del 12,2% para este mismo periodo de tiempo.
Igualmente el informe de industria sefiala que el sector de las bebidas ha tenido una
variacion de 9,2% en el periodo comprendido entre JULIO 2011 y JULIO 2012, por lo
tanto es uno de los principales aportando positivamente al crecimiento de la industria en
general.

Este subsector inicié su recuperacion en el 2011, después de contraerse -1,8% en el
2008 y -3,5% en el 2010, esto como consecuencia de la crisis financiera internacional, la
pérdida del mercado venezolano y los efectos del invierno en Colombia. Por ejemplo, las
exportaciones hacia Venezuela pasaron de US$ 10,2 millones en el 2008 a US$ 2,9
millones en el 2011. Sin embargo, en el 2011 el sector crecié 4,9%, por la mayor dinamica
de la demanda interna y asi las ventas reales crecieron 9,0% en el 2011 y las
exportaciones registraron un aumento de 5,5%.

Durante el primer semestre de 2012, el subsector continlio recuperando su dinamica y
crecié 8,0% en su produccion real y 6,1% en sus ventas reales. Por otro lado, el empleo
en el sector se recuper6 a partir de marzo del presente afio y durante el bimestre junio-
julio de 2012 creci6 3,4% frente a la contraccion registrada -3,5% durante el afio 2011
para estos dos meses.

Finalmente este informe también revela que las exportaciones crecieron 22,5% para lo
corrido de 2012 a julio. Los destinos de las exportaciones de la industria de bebidas que
impulsaron el crecimiento de las ventas reales fueron: Perl (169,4%), Panama (520,9%),
Estados Unidos (17,5%), Espafia (17,1%), Chile (362,0%) y Puerto Rico (78,5%), entre
otros. Los datos anteriormente presentados estan actualizados de acuerdo al informe de
la industria de mayo de 2012.

' COLOMBIA, MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO, Oficina de estudios
econdémicos, Informe de industria mayo 2012, Mayo 2012.
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Aspectos destacables del sector bebidas

e Principales productos o subsectores (participacion en el total) 2009:
o Cerveza (36%), bebidas gaseosas no alcohdlicas (36%), bebidas no
alcohdlicas sin gasificar (8%), agua purificada (5%), aguardiente (4%).
e Tasa de apertura exportadora 2009: 1% (promedio industria: 18%).
e Principal destino exportaciones 2010:
o Ecuador (32%), Estados Unidos (19%), Espafia (16%), Peru (10%),
Venezuela (7%).
e Porcentaje de materias primas importadas 2008:
o 12,9%.
¢ Principales insumos (porcentaje importado) 2009:

o Bebidas alcohdlicas: Cebada malteada (0%), cebada raspada (100%),
envases de hojalata (0%), tapas corona (0%), arroz partido (0%), alcohol
etilico potable (3%), miel de cafia (0%), tapas y tapones de material
plastico (0%).

o Bebidas no alcohdlicas: Azucar refinada (0%), concentrados para bebidas
no alcohdlicas (91%), botellas de vidrio (0%), azucar sulfitada (0%),
envases de material plastico (0%), tapas corona (0%), tapas y tapones de
material plastico (0%), esencias (60%).

Subsector Bebidas no alcohdlicas

Como se dijo anteriormente el sector de las bebidas en Colombia esta dividido en dos
grandes subsectores que son el de las bebidas alcohdlicas y las no alcohdlicas, a
continuacion profundizaremos en el andlisis del subsector de las bebidas no alcohdlicas
que es el de nuestro interés.

Caracterizacion del subsector bebidas no alcoholicas

Los mercados que componen el sector de bebidas no alcohdlicas, son los siguientes:
bebidas gaseosas (47%), agua (19%), jugos de fruta (17%), té (9%), bebidas funcionales
(6%) y néctares (2%). %

El sector se ha fortalecido en términos generales gracias a varios aspectos, uno de los
mas importantes ha sido la integracion de nuevas tecnologias a los procesos de
produccion lo cual ha permitido tener desarrollos tanto en productos como en procesos,

 COLOMBIA, DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION, Balance sector industrial 2011,
Bogota D.C Diciembre 2011

? RIVERA R. HUGO, Documento de Investigacion No. 85: “Turbulencia empresarial en Colombia:
caso sector bebidas no alcohdlicas”, Editorial Universidad del rosario, Facultad de administracion,
diciembre de 2010.
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otro de los pilares importantes del sector ha sido el modo de manejar el marketing por
parte de las empresas que interactian en el sector, entendiendo que han nacido nuevas
tendencias en los consumidores que deben ser satisfechas por los productos, ahora no
solo basta con calmar la sed sino que deben ir por la linea de ser productos nutritivos,
saludables o que aporten de alguna forma un valor agregado, es decir, beneficios o
bienestar. Otra de las caracteristicas que se presenta en el sector es la robusta cadena de
distribucion que se han elaborado las empresas del sector, permitiéndole al consumidor
conseguir el producto en muchos lugares disponible y listo para el consumo, todo lo
anterior y el crecimiento que ha tenido el sector se ha representado en generacion de
empleo pues los indicadores en este sentido son favorables en lo que va corrido de este
ano 2012.

Las empresas que habian sido tradicionales y que actualmente son las que siguen
teniendo mas participacion en las ventas totales del sector son Femsa (Coca-cola),
Postobon, PepsiCo (a través de su franquicia con Postobon) y el ingreso en gaseosas
desde el 2007 de AjeColombia con su marca Big Cola, el dinamismo que ha tenido el
sector, el crecimiento y todas las caracteristicas que lo han hecho atractivo ha permitido
que mas empresas traten de obtener una porcién del mercado y es asi como han
ingresado grandes empresas con apuestas muy competitivas e interesantes como es el
caso de Nestlé, Alpina y el desarrollo de nuevos productos por parte de empresas como
Bavaria SABmiller con productos como maltizz.

En términos de complejidad podriamos decir que el sector tiene un alto nivel, debido a
gue muchos factores de su entorno pueden afectarlo en gran manera, como por ejemplo
el tema del clima que da un aspecto de temporalidad en cierto sentido al mercado. Otro
de los aspectos relevantes es la influencia que puede tener la capacidad adquisitiva de las
personas para determinar a qué productos puede acceder con el objetivo de calmar la
sed, otro factor fundamental es el entorno tecnol6gico que estd en constante
actualizacion en técnicas y maquinaria lo cual hace pensar que para ser lider en el
marcado hay que estar pendiente y a la vanguardia de nuevas tecnologias. Las materias
primas que se requieren para producir en el sector vienen de varios proveedores lo cual
aumenta la complejidad en términos de negociacion pero a la misma vez es bueno dado
que las empresas tienen diferentes opciones para abastecerse y no dependen de un solo
proveedor.

Igualmente sin realizar un profundo analisis y sélo teniendo en cuenta las situaciones de
los dltimos afios en el sector podriamos decir que se ha impregnado de cierto dinamismo
gue hace 15 afios no tenia, esto se puede confirmar con la insercion de nuevos
competidores en el sector lo cual se ha generado a partir de un cambio en los habitos de
consumo, las gaseosas no son suficiente para satisfacer el mercado, y una nueva gama
de productos aparece para satisfacer necesidades especificas jugos, bebidas
energizantes, productos funcionales, entre otros, hacen parte de esta nueva gama que ha
obligado a las empresas tradicionales del sector a incluir en sus portafolios estas nuevas
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categorias. Otro aspecto que ha generado dinamica de mercado es el factor precio la
inclusion de nuevos competidores y productos ha llevado a las empresas a replantearse
en temas de costos, y esto lo sobrellevan manejado sobre todo el tema del empaque o0 en
algunos casos la distribucion, igualmente el tema de las ofertas y promociones es
fundamental en las estrategias competitivas del sector.

Igualmente este sector es visto con mucho potencial por parte de empresas nacionales y
extranjeras como lo dijo la revista dinero en su edicién 366, “Las empresas también
centran sus expectativas en el potencial del mercado colombiano, que en el caso de
bebidas no alcohdlicas est4 hoy en apenas una quinta parte de lo que consumen paises
como Argentina o México. Y la mejor forma de aprovechar este potencial es con
propuestas innovadoras.” %

Importancia econdmica

La industria de las bebidas emplea a varios millones de personas en todo el mundo, y
cada tipo de bebida produce ingresos desde billones de ddélares anuales hasta el
sostenimiento diario de una familia o comunidad.

Caracteristicas de produccién.

Aunque los ingredientes y los métodos de produccién de las bebidas varien, el personal
empleado en esta industria suele presentar muchas caracteristicas en coman. En el
proceso de recoleccion de las materias primas, se emplea a individuos o familias de bajos
ingresos, no cualificados. Ademas de constituir su principal fuente ingresos, la recoleccién
determina en gran medida su cultura y estilo de vida. En cambio, la elaboracién del
producto requiere operaciones automaticas y mecanizadas, y habitualmente da empleo a
trabajadores semicalificados. En las instalaciones de produccién y en las areas de
almacenamiento, los puestos mas comunes son los de operario de maquinas de
envasado y llenado, operario de cinta transportadora y trabajadores mecanicos. La
formacion para estos puestos se realiza en el propio lugar y se completa con instruccién
sobre el trabajo.

A medida que avanzan la tecnologia y la automatizacion, la plantilla se reduce en nimero
y adquiere mayor importancia la formacion técnica. Este personal de fabricacion
semicalificado suele contar con el apoyo de un grupo técnico altamente cualificado,
integrado por ingenieros industriales, jefes de fabricacion, contables y técnicos en
garantia de calidad/seguridad de alimentos.

En general, las empresas de bebidas distribuyen sus productos a los mayoristas utilizando
medios de transporte corrientes. Sin embargo, los fabricantes de bebidas refrescantes
normalmente emplean conductores para entregar sus productos directamente a los
detallistas.

?La guerra de las colas, En: Revista dinero, 07 de febrero 2011, Edicién 366.
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Nuestro producto en el mercado

El champls es una bebida tipica, muy popular en el suroccidente de Colombia
(Departamentos del Valle del Cauca, Cauca y Narifio), en Ecuador y en el Perd, elaborada
basicamente con miel de panela (melado) o chancaca, maiz, frutas como el lulo o
naranjilla, pifia, membrillo o guandbana, y condimentada con canela, clavos de olor y
hojitas de naranjo agrio. Se puede encontrar en diferentes ciudades de Colombia donde la
gran mayoria son empresas familiares, ellos mismos son los que producen la bebida
tipica para venderla al publico en general.

En el Valle del Cauca , el champus nacié en la pobreza, como una bebida humilde, que
juntaba: la energia del maiz, la dulzura de la cafia y la pifia, la fuerza y el caracter del lulo,
el olor de los clavos y la canela y el toque secreto de las hojas de naranjo. Ha sido la raza
negra que ha perpetuado la receta para colocarla en las mesas y con ella celebrar la
Navidad y las fiestas populares.

El Champus de Lola es uno de los establecimientos mas tradicionales de Cali. Hace mas
de 30 afios, Lola Carabali, abuela de la actual Lola, se instalo con su puesto de champus
cerca a la Plaza de Toros. Hoy en dia todavia existen los establecimientos de Lola.
Podemos analizar que este producto tiene una gran demanda de consumo y tiene una
gran competencia con la Lulada y la avena, entre otras bebidas tipicas de las diferentes
regiones. En el recetario tradicional vallecaucano lo que llama la atencién del champus, es
gue es una bebida creada con base en las mezcladas influencias: sabor indigena, toque
negro y escripulos europeos.
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7.2.1.2 INVESTIGACION DE MERCADO

e FASE CUALITATIVA'Y CUANTITATIVA

- FASE CUALITATIVA

Problema
¢, Cudles son las caracteristicas que deberian tener las bebidas envasadas tipicas
vallecaucanas?
Objetivo general
Encontrar las caracteristicas mas relevantes de las bebidas tipicas envasadas
para ser comercializadas en la ciudad de Cali.
Objetivos especificos
= Determinar las bebidas tipicas vallecaucanas de mayor aceptacion.
= |dentificar el empaque de mayor aceptacion.
= |dentificar los tamafios del producto de mayor aceptacion.
= Determinar los sitios de venta
* Medios de comunicacién mas apropiados para dar a conocer el producto.
» Establecer las expectativas.
= Determinar que otros productos o servicios se pueden lanzar al mercado.
= |dentificar los posibles competidores.

- FASE CUANTITATIVA

Problema
¢, Qué caracteristicas tiene el mercado potencial de las bebidas tipicas
vallecaucanas en Santiago de Cali?
Objetivo general
Determinar el potencial de mercado para las bebidas tipicas vallecaucanas en
Santiago de Cali.
Objetivos especificos
= |dentificar el nmero de posibles compradores (compradores potenciales )
= Determinar el grado de aceptacion del producto
= Determinar la frecuencia de compra
= Establecer los precios de mayor aceptacion
= Determinar el ingreso potencial
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- Calculo de la muestra

Para nuestro caso utilizaremos el muestreo aleatorio simple:

n= ((d/z)’\zp: q(pxq/N)>

Donde:

N: Poblacion = 2'181.317

p: Probabilidad de ocurrencia = 0,5

g: Probabilidad de No ocurrencia = 0,5
d: Error Muestral = 8%

nc: Nivel de Confianza = 94%

z: Tipificacion = 1,55

Reemplazando tenemos:

( 0,5%0,5
n=

(0,08/1,55)"2 + (0.5*0,5/2.181.317)> = 9384 =94

Tomamos como poblacion la cantidad de habitantes de la ciudad de Cali, en la
cual se realizara la encuesta de acuerdo a la participacion porcentual de cada
comuna en el total de la ciudad.

Cuadro 1. Cantidad de encuestas por comuna
Comuna N°Encuestas Comuna N°Encuestas

1 2 13 7
2 6 14 7
3 2 15 5
4 4 16 4
5 4 17 4
6 5 18 4
7 4 19 5
8 5 20 4
9 3 21 4
10 5 22 1
11 5 TOTAL 94
12 3

Fuente: elaboracién propia
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e TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

- Estado Civil de los encuestados :
Grafico 1. Estado Civil

° Viudo 3,2%

©  Divorciado 8,5%

e Casado 40,4%

© Soltero 47,9%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

El estado civil de los encuestados nos permitio identificar que el mas
representativo fue en un 47,9% que eran solteros, y en un 40,4% eran casados.

- Edad de los encuestados

Gréafico 2. Edad

“  Entre56y 70 2,1%

o Entre46y55 11,7%

T Entre36y45 21,3%

©  Entre26y35 27,7%

< Entre18y25 37,2%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

A la pregunta de los rangos de edades donde se encontraban los encuestados

vemos que el 37,2% estaban entre los 18 y 25 afos, el 27,7% entre los 26 y 35,
finalmente el 21,3% entre 36 y 45 afios.
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- Nivel de ingresos de los encuestados:

Gréfico 3. Ingresos

Ingresos
© M4s de 4 salarios minimos 10,6096
O Entre mas de 2 y 4 salarios minimos 35,10%
] Entre 1y 2 salarios minimos ,80%
© Menos de 1 salario minimo 7,40%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

El nivel de ingresos se ubico mayoritariamente en el rango de entre 1 y 2 salarios
minimos con un 46,8% de participacion, seguido por entre 3 y 4 salarios minimos
con un 35,1%.

- Origen (vallecaucano) de los encuestados

Gréfico 4. Origen

maSi b No
5,3%

94,7%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

En cuanto al origen de los encuestados un 94,7% respondidé que si tenia origen
vallecaucano y un 5,3% respondié que no tenian origen en el valle del cauca.

Las personas que respondieron que no tenian origen en el valle del cauca estan
distribuidas en origen asi: Bogota 40%, Medellin 20%, Pereira 20%, Quibdo 20%.

66



- Disponibilidad a comprar a una nueva empresa productora de bebidas
tipicas vallecaucanas envasadas.

Gréfico 5. Disponibilidad de compra

o NO 2,1%

0 Posiblemente No 3,2%

o Posiblemente Si 40,4%

© Si 54,3%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

En cuanto a la disposicion a comprar si existiera una empresa productora de
bebidas tipicas vallecaucanas, el 54,3% dijo que definitivamente si compraria y un
40,4 % dijo que Probablemente Si compraria.

El porcentaje de los que respondieron Definitivamente no y posiblemente no fue
del 2,1y 3,2 % respectivamente. Al ¢ por qué? respondieron lo siguiente:

Depende de la confianza que le genere el nuevo producto 40%, lo prepara para su
propio consumo40%, y prefiere presentacion casera 20%.

- Consumo de bebidas tipicas vallecaucanas

Grafico 6. Consumo bebidas tipicas

maSsSi b No

1,1%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

En cuanto al consumo de alguna bebida tipica vallecaucana el 98,9 % dijo Sl
consumirlas. Solo el 1,1% no consume bebidas tipicas y al ¢ Por qué? Respondio
gue no eran de su preferencia.
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- Frecuenciade consumo

Grafico 7. Frecuencia consumo bebidas tipicas

Frecuenciade consumo

o Mas de cincoveces al mes

& Cuatro veces al mes

o Dos wveces al mes

© Unavez al mes

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

El 52,69% dijo haber consumido aunque sea una bebida tipica con una frecuencia
de al menos una vez al mes, el 39,78% dos veces al mes.

- Ocasiones o lugares donde habitualmente se consumen bebidas tipicas

Gréfico 8. Lugares de consumo bebidas tipicas

Lugares de consumo

< En la calle

00 Haciendo Deporte

4 Universidad o colegio

o  Tiendas o Panaderias

© Reunionessociales
© Ciclovia o Parque 3,7%

o Restaurantes |
®  Centros comerciales l

; : , , . T 26,7%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

En cuanto a las ocasiones o lugares de preferencia para consumir el producto los
encuestados respondieron que en los centros comerciales un 26,7% y en el
parque un 23,7%. Los restaurantes también tuvieron una participacion interesante
con el 15,1% y menos representativos y con una participacion muy similar
alrededor del 6% y 7%, estan las universidades, en la calle, y cuando estan
haciendo deporte.
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- Bebidas tipicas que le gustaria encontrar en una presentacion envasada.

Gréfico 9. Preferencia de bebidas tipicas

4 Jugo de Chontaduro 12,9%

o Jugo de Borojo 17,0%

© Salpicén 11,9%

© Masato 7,7%

o Lulada 19,9%

© Champus 26,0%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

Los productos que la gente quiere encontrar en una presentacion envasada y
sellada son el champus con un 26% de respuestas por parte de los encuestados,
seguido por la Lulada con un 19,9 % vy el jugo de Borojo con el 17%.

- Disposicion a pagar por un vaso de 200 gramos de una bebida tipica

Gréfico 10. Precio dispuesto a pagar por 200 gr. de bebidas tipicas

Jugo de badea 42,86% -
Jugo de chontaduro 42,86% _
Jugo de borojo 33,96% _
Salpicon 37,84% - 2703% [Ni633%

Masato 33,33% _6
Lulada 3065% | 3387% A
Champus 30,86% _

0% 20% 40% 60% 80% 100%
B Menosde 2000 " Entre 2000y 2500 M Entre 2500y 3000 M M4&s de 3000

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)
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La disposicidon a pagar de los consumidores por cada producto es la siguiente:

Para el champus un 38,27% esta dispuesto a pagar entre $2.500 y $3.000 y un
30,86% esta dispuesto a pagar entre $2000 y $2500. Es decir que casi el 70% de
los que tuvieron preferencia por esta bebida estiman que el precio puede estar
entre $2.000 y $3.000

Por el lado de la Lulada que fue el segundo producto con més aceptacion tenemos
que el 33,87% pagaria entre $2500 y $3000 y un 30,6% entre $2000 y $2500.

Finalmente el jugo de Borojo tiene una disposicion a pagar por parte del
consumidor en un 34% entre $2000 y $2500 y un 30% hasta $3.000.

- Empaque de preferencia para las bebidas tipicas envasadas.

Gréfico 11. Preferencia de envases bebidas tipicas

v Vaso o envase de vidrio 12,5%

©° Envase PET (Plastico) 25,5%

© Tetrapak 13,0%

o  Bolsa (plastico Flexible) 5,2%

©  Vaso plastico (Sellado) 41,1%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

Las preferencias en cuanto al tipo de presentacidbn que deberian tener los
productos encontramos que, la gente prefiere los vasos plasticos sellados con un
41.1% de participacion porcentual, seguido de las botellas o envases PET con un
25.5%, en tercer lugar envases tipo tetra pack con un 13% y muy cerca los vasos
0 envases de vidrio con un 12,5%.
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- Presentacion de preferencia para las bebidas tipicas envasadas.

Gréfico 12. Presentacion de preferencia

Presentacion deseada

<  Personal 55,56%

© Familiar

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

En general la preferencia por una presentacion o tamafio especifico nos permite
observar que el 56,6 % de las personas opinaron que deberian existir la
presentacion personal, mientras que un 44,4% opind que deberia existir la
presentacion familiar.

- Caracteristicas que deberia tener el producto para satisfacer al
consumidor
Grafico 13. Caracteristicas para satisfacer el consumidor

- Calidad 7,6%

b Natural 14,0%

v Frescura 10,9%

© Saludable 9,5%

© Sabor 15,4%

©  Presentacion 18,1%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

En cuanto a las caracteristicas como tal que debe tener el producto para satisfacer
las necesidades del consumidor encontramos que lo mas relevante con un 18,1%
de participacion en el resultado es que tenga una buena presentacién o imagen
agradable, seguido de un buen sabor con un 15,4% y que tenga tanto aspecto
como sabor natural con el 14%, con un 10,9 de participacidbn encontramos la
frescura tanto en los insumos como en el producto.
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- Sitios en los que le gustaria encontrar el producto para consumirlo.

Gréfico 14. Sitios para tener disponible el producto

Disponibilidad
4 Centro comercial
o Restaurante
© Eventos Publicos
© En las calles
<« Supermercados 31,90%
© Tiendasy panaderia 4,?1%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)
Hablando de la distribucion las preferencias de los consumidores en cuanto a los

sitios donde les gustaria tener disponible el producto, encontramos que en la
tienda o panaderia tiene un 34,9% de participacion, en supermercados un 31,9% y
finalmente con un 11.2% y un 10,34% respectivamente en las calles y eventos
publicos.

- Medios de promocién para productos tipicos envasados.

Grafico 15. Medios de promocién

Paraderos 7,4%
oo Pasacalles 15,4%
4+ Pendones 12,0%
v Volantes 12,3%
© Internet 12,7%
o Prensa 10,2%
©  Televisidon 7,7%
© Radio 22,2%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

La informacion acerca del producto la desean recibir por medio de la Radio
principalmente con un 22,2% de participacion, seguida por los pasacalles con un
15,4%, en tercer lugar con el 12,7% internet, 12,3% volantes y 12% con pendones.

72



- Recordacion de la competencia (Empresa que venda productos tipicos
qgue recuerda el encuestado).

Grafico 16. Competencia

© Ninguno 68,6%
© Champus de Lola 11,4%
® Dofia Francia 20,0%

Fuente: Encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012 (Ver Anexo |. Tablas de
frecuencia)

La mayoria de los encuestados No recuerda ninguna empresa que venda
productos tipicos como tal (68,6%), el 20% dijeron recordar a Dofia Francia y un
11,4% el champus de Lola.
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e HALLAZGOS

- MEZCLA DE MERCADEO

Estrategia de producto

Los productos a ofrecer

= Champus = Jugo de chontaduro
= Lulada = Salpicon
= Jugo de Borojo = Masato

Los resultados de la investigacion de mercados mostro que los productos con
mayor aceptacion son: el Champus con un 26%, la lulada con un 19,9%, vy el jugo
de Borojo con un 17%, el jugo de chontaduro con 12,9%, el salpicén con un 11,9%
y el masato con un 7,7%.

Presentacién del producto

» Vaso plastico- Personal = Envase Tetrapack
= Envase Pet plastico-familiar = Envase de vidrio

Segun los resultados de la investigacion, las personas prefieren que las bebidas
tipicas envasadas se presenten en vasos plasticos con el 41,1 % de participacion
y en envases PET con un 25,5%. Otras opciones son el TETRAPACK y el envase
de vidrio con porcentajes muy similares y cercanos al 13%.

En general la preferencia por una presentaciéon o tamafio nos permite observar
que el 445 % de las personas opinaron que deberia existir la presentacion
familiar, mientras que un 55,5% opind que deberia existir la presentacion personal.
Sin que esto signifique que no estén de acuerdo con que existan las dos opciones
simultaneamente.

Caracteristicas del producto

= Buena presentacion o imagen = Aspecto natural
agradable = Frescura
= Buen sabor
Para los encuestados las caracteristicas mas relevantes para las bebidas tipicas
envasadas son una buena presentacion o buena imagen con un 18,1%, seguido
por el sabor con un 15,4%, la naturalidad con un 14% vy la frescura con un 10,9%
de aceptacion.
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Estrategia de precio

— 2000 + 2500
Xa = — - 2250
_ 2500 + 3000
Xb = B 2750

Precio promedio CHAMPUS segUn resultados de la encuesta

_ (2250 * 25) + (2750 % 31)
X1= T = 2526

Precio promedio LULADA segun resultados de la encuesta

_ (2250 % 19) + (2750 % 21)
X2 = 10 = 2512

Precio promedio JUGO BOROJO segun resultados de la encuesta

_ (2250 % 18) + (2750 = 16)
X3 = o = 2485

El precio que estan dispuestos a pagar los consumidores por 200 gr de bebidas
tipicas envasadas es de $2.526 Pesos en el caso del champus, de $2.512 en el
caso de la Lulada y de $2.485 para el jugo de Borojo, teniendo en cuenta que los
costos unitarios por producir esta cantidad de producto estan por debajo de este
precio y permite tener un margen de utilidad razonable, Es una buena opcion fijar
el precio de los productos por este método, ademas es un precio que lo coloca en
el estandar de la competencia y de cerca con productos sustitutos como los
lacteos, lo cual le brinda la opcién al consumidor de tener mas opciones a la hora
de definir su opcién de compra.
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Estrategia de distribucion

Puntos de venta

» Tiendas y panaderias.
= Supermercados.

Las personas encuestadas prefieren que el producto esté disponible en las tiendas
y panaderias con un 34,9%, seguido de los supermercados con un 31,9%.
Teniendo en cuenta estos resultados de la investigacion la empresa debe optar

por disefiar una estrategia de distribucion intensa que le permita, comercializar el
producto tanto en puntos de ventas tradicionales e informales, como también en
canales de distribucibn méas reconocidos y masivos como los supermercados,
tiendas y panaderias, que le permitan cubrir la mayor parte del mercado local. Lo
que se busca con esta estrategia es mejorar la posicion competitiva de la
empresa, a través de una penetracion en el mercado que permita incrementar la
participacion en el mercado con una fuerza de ventas especializadas y campafas
publicitarias.

Estrategia de comunicacion

Medios de comunicacion

= Radio = Volantes
= Pasacalles = Pendones
= |nternet

Las personas prefieren recibir informacion de los productos a través de la radio
con un 22,2%, seguido los pasacalles con un 15,4%, la internet con 12,7%,
volantes con el 12,3%, y los Pendones con el 12%. Estas se convierten en
alternativas aceptadas por el publico objetivo para recibir la informacién acerca de
los productos.
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INFORMACION GENERAL

La investigacion presentada en este trabajo tuvo su principal fuente de informacién
en la encuesta realizada entre los dias 1 al 15 de octubre de 2012, en la ciudad de
Cali, en las 22 comunas de la ciudad en los estratos 2,3 y 4. Distribuida de la
siguiente forma:

Comuna 12 se realizaron 3 encuestas
Comuna 13 se realizaron 7 encuestas
Comuna 14 se realizaron 7 encuestas
Comuna 15 se realizaron 5 encuestas
Comuna 16 se realizaron 4 encuestas
Comuna 17 se realizaron 4 encuestas
Comuna 18 se realizaron 4 encuestas
Comuna 19 se realizaron 5 encuestas
Comuna 20 se realizaron 4 encuestas
Comuna 21 se realizaron 4 encuestas
Comuna 22 serealiz6 1 encuesta

Comuna 1 se realizaron 2 encuestas
Comuna 2 se realizaron 6 encuestas
Comuna 3 se realizaron 2 encuestas
Comuna 4 se realizaron 4 encuestas
Comuna 5 se realizaron 4 encuestas
Comuna 6 se realizaron 5 encuestas
Comuna 7 se realizaron 4 encuestas
Comuna 8 se realizaron 5 encuestas
Comuna 9 se realizaron 3 encuestas
Comuna 10 se realizaron 5 encuestas
Comuna 11 se realizaron 5 encuestas

Teniendo en cuenta la informacion general mas representativa, encontramos
que.

De las 94 personas encuestadas el 94,7% de los encuestados es de origen
Vallecaucano.

De las 94 personas encuestadas, el 47,9% de las personas encuestadas eran
solteras y el 40,4% son casadas.

De las 94 personas encuestadas, el 58,3% eran mujeres y el 41,7% eran
hombres.

De las 94 personas encuestadas el 55, 7% eran profesionales, 37,2% eran
estudiantes y el 7,1% amas de casa.

De las 94 personas encuestadas el 37,2% estan entre los 18 y 25 afios, el
27,7% entre los 26 y 35, y 21,3% entre 36 y 45 afos

El nivel de ingresos de las personas encuestadas esta entre 1 y 2 salarios
minimos con un 46,8% de participacion y entre mas de 2 y 4 salarios minimos
con un 35,1%.

Perfil del posible comprador

Persona (Hombre o mujer) de origen vallecaucano residente en la ciudad de Cali,
en los estratos 2, 3y 4, con niveles de ingresos entre 1 y 4 SMMLYV con edades de
18 afios en adelante.
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- Potencial del mercado
Demanda potencial
a. Mercado Potencial

De acuerdo a la encuesta realizada entre el 1 y el 15 de octubre de 2012, pudimos
identificar que los consumidores potenciales para las bebidas tipicas son las
personas de 18 afios en adelante, con ingresos entre 1 y 4 SMMLYV, residentes en la
ciudad de Cali en los estratos 2 a 4.

Cuadro 2. Mercado potencial

Habitantes Santiago de Cali 2.181.317
18 afios en adelante 1.620.020
Residentes en estrato 2 al 4 69,4%
Poblacién con ingresos entre 1 y 4 SMMLV 36,9%
Potencial 414,791

Fuente: elaboracion propia

El mercado potencial seran entonces 414.791 personas que cumplen con el perfil
descrito anteriormente.

b. Frecuencia

De acuerdo a la encuesta el 52,7% (49 personas) dijo consumir al menos una vez al
mes y 39,8% (37 Personas) por lo menos dos veces al mes un vaso de 200 gr de
cualquier bebida tipica.

— (1%49)+ (2%37)
FC =
86

= 1,43 veces al mes

FC: frecuencia de consumo

Es decir que en promedio una persona consume 1,40 vasos de 200 gr al mes. (3,36
Kg al afio)

c. Aceptacion

La disposicion para comprar a una nueva empresa de bebidas tipicas envasadas es de
95%, segun la encuesta realizada entre el 1y 15 de octubre de 2012.
Aceptacién: 95%

Entonces, teniendo en cuenta que: DP = MP*F*A, Donde: DP = Demanda Potencial,
MP= Mercado Potencial, F = Frecuencia, A = Aceptacion, reemplazamos:

Kg
persona por afio

DP = (414. 791 personas * 3,36 * 0,95) = 1.324.012 Kg/afo
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- Proyeccién de producto
Andlisis de la capacidad de produccion

Capacidad instalada: 150 kilogramos por dia.
Dias de produccion: 365
Produccion Anual: 54.750 Kilogramos al afio.

L 54750
% Participacion = 1324012 * 100 =4.13 %

Podemos decir que debido a la capacidad instalada solo podemos tener una
participacion del 4,13% en el mercado potencial.

Cuadro 3. Produccién anual

Afno |Produccion anual Incremento
1 54.750
2 82.125(A50%
3 123.188|A50%

Fuente: elaboracion propia

La capacidad instalada para primer afio es de 54.750 kilogramos, se tiene
presupuestada una ampliacion de la planta de acuerdo a la aceptacién en el
mercado del producto después de su lanzamiento y de la demanda potencial
insatisfecha la cual estimamos en un 50% de incremento de la capacidad para el
segundo afo respecto del primero y también del 50% en el tercero con respecto al
segundo.

La proyeccion de produccién de producto se realiza en kilogramos y no diferencia
entre los productos dado que requieren los mismos equipos, sin embargo en la
siguiente tabla muestra la participacion de los productos en la produccion durante
los tres primeros afios, teniendo en cuenta que en el segundo afio del
lanzamiento del primer producto que va a ser el champus lanzaremos la Lulada y
un afo después el jugo de Borojo.

Cuadro 4. Proyeccion produccién anual por producto

p >
ano roduccion Champus Lulada Jugo de Borojo
anual

Kg %part |Kg %part |Kg %part |Kg
54.750| 100%| 54750 0% 0 0% 0]
82.125 80%| 65700 20%| 16425 0% 0]

123.188 70%| 86231 15%| 18478 15%| 18478

Fuente: elaboracion propia

=

N

w
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- Proyeccién de ingresos

Para la proyeccion de ingresos tendremos en cuenta que el margen de
intermediacion sera del 24% aproximadamente, es decir que a los $2.500 de venta
al publico nuestra empresa recibe el 76% 6sea $1.900 durante el primer afio, para
el segundo se ha proyectado un incremento en el IPC del 4% al igual que en el

tercero.

La produccion Anual se expresa en Kilogramos pero se convierte en unidades de
vasos de 200 gr, de las cuales tenemos como referencia el precio, ademas sin
diferenciar cual de las tres bebidas es (Champus, Lulada y/o Jugo de Borojo) ya

que tendran el mismo precio de venta a los intermediarios y finalmente al publico.
Cuadro 5. Proyeccion ingresos anuales

.. |Produccion . . .
. |Produccion Precio fabrica |Ingreso Total Precio al Margen
Afo anual (Vasos , , .
anual (Kg) (Vaso 200gr) |Anual consumidor |intermediacion
200 gr)
1 54.750 273.750| $ 1.900 | $§ 520.125.000 | $ 2.500 24%
2 82.125 410.625| S 1.976 | $ 811.395.000 | $ 2.600 24%
3 123.188 615.938| $ 2.055 | $ 1.265.776.200 | S 2.704 24%

Fuente: elaboracion propia
A continuacion se discrimina el ingreso generado anualmente por cada uno de los
tres productos.
Cuadro 6. Proyeccion ingresos anuales por producto

. Produccion ;
ano Champus
anual
Kg Y%part Kg Vasos 200 Gr (Und) |Precio de fabrica Ingreso Semestre
1 54.750 100%| 54.750 273.750| $ 1.900 520.125.000
2 82.125 80% 65.700 328.500| S 1.976 649.116.000
3 123.188 70%( 86.231 431.156( $ 2.055 886.043.340
afio Produccion Lulada
anual
Kg %part Kg Vasos 200 Gr (Und) |Precio de fabrica Ingreso Semestre
1 54.750 0% 0 of s 1.900 0
2 82.125 20%| 16.425 82.125| $ 1.976 162.279.000
3 123.188 15%| 18.478 92.391( $ 2.055 189.866.430
. Produccion .
afo Jugo de Borojo
anual
Kg %part Kg Vasos 200 Gr (Und) |Precio de fabrica Ingreso Semestre
1 54.750 0% 0 0| S 1.900 0
2 82.125 0% 0 0| S 1.900 (]
3 123.188 15% 18.478 92.391| S 1.976 182.563.875

Fuente: elaboracién propia
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7.2.2 Descripcién de los clientes

Identificacidén y segmentacién por edad, sexo, nivel educativo y de ingresos, etc.:

Segmento de mercado

Tabla 1: Segmento de mercado.

Suroccidente de Colombia, region pacifica Santiago de Cali
Mayor a 1 millén de habitantes 2.269.630
Urbano 2.181.317
Célido y templado
18 a mas de 55 afios 1.620.020

Indiferente 52% Mujeres, 48 % Hombres
Indiferente

Indiferente

2a4 69,4% de la poblacion

Menos de uno hasta 4 SMMLV 804.982 (83%de la P.E.A ocupada)

Indiferente
Econémicamente activos y ocupados (P.E.A]969.595 (44,45% de la poblacion
ocupada) total)

Jovenes, solteros, casados, con o sin hijos,
divorciado, viudo, dependientes o no de sus padres
Indiferente.

[Sesmertb i 414791

Fuente: Investigacion de mercado “Productos Frutoso” segundo semestre 2012.

Nicho

Son un mercado de compradores exigentes preocupados por la elaboracion de los
productos que consumen. Prefieren los productos saludables, higiénicos, caseros,
tradicionalistas, valoran lo natural, lo tipico y de facil consecucion para su consumo.

Perfil de los clientes

Persona (Hombre o mujer) de origen vallecaucano residente en la ciudad de Cali, en los
estratos 2, 3y 4, con niveles de ingresos entre 1 y 4 SMMLV. Con edades de 18 afios en
adelante. Son adultos preocupados por su salud y su apariencia fisica, y por ende
analizan muy bien los productos que consumen, se fijan muy bien en lo que contienen sus
alimentos y sus procesos de elaboracién. Prefieren productos conocidos y certificados por
entidades reconocidas. Pero sobre todo prefieren los productos naturales, con pocos
conservantes y muy tradicionales. Su estrato socioecondémico se encuentra entre el 2 y el
4,
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Caracteristicas de los mayoristas, minoristas y consumidores finales.

Mayoristas

ANANENENEN

Ubicados en los principales centros urbanos del Departamento del Valle del Cauca
Amplia trayectoria y experiencia en el mercado

Poseen una alta capacidad de compra.

Los precios de venta se ajustan al comprador.

Empresas responsables y comprometidas no solo con sus compradores, sino
ademas con sus proveedores.

v' Buscan nuevos productos y presentaciones para ampliar las alternativas de

compra para sus clientes.
Minoristas

v' Son los principales supermercados, autoservicios, tiendas, panaderias y grandes
superficies.

v Posicionados en el mercado por sus precios, amplia cantidad de productos y por
poseer alta calidad y excelente servicio.

v' Ubicados en los principales centros urbanos del Departamento del Valle del
Cauca.

v" Poseen una alta capacidad de compra.

v/ Buscan nuevos productos y presentaciones para ampliar las alternativas de

compra para sus clientes.

Consumidores Finales

v

ANENENEN

v

Hombres y mujeres de los principales centros urbanos del Departamento del Valle
del cauca.

Con edades de 18 afios en adelante.

Nivel socioeconémico medio bajo y medio.

Econdmicamente activos y ocupados

Personas sociables, alegres y tradicionalistas. Preocupadas por las salubridad e
higiene de los productos que consumen.

Prefieren lo natural, tipico, saludable e instantaneo.

Localizacién geogréfica
Ubicados en el valle del Cauca en la principal zona urbana de la regién: Cali
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7.2.3 Descripcién dela competencia
7.2.3.1 Analisis de la Competencia
Identificacién de las principales empresas y marcas competidoras.

Cuadro 7. Descripcién de la competencia

Nombre: El champus de lola
Direccion: Av. 2 N 10-129 , Loma de San Antonio y Juanambu
Teléfono: 4466312

Ciudad: Cali
Antigliedad : méas de 30 afios
Productos Precio Forma Servicios Garantias Estrategia
pago Distribucién
Champus $2.500 vaso | Efectivo Restaurante | Tradicion, Venta en local
casero 12 Oz. sabor propio.
hogarefio.

Nombre: Champus pasteurizado
Direccion: No disponible - Teléfono: No disponible

Ciudad: Cali
Producto Precio Forma pago | Servicios Garantias Estrategia
Distribucién
Champus $2.000 Vaso | Depende del | N/A Ninguna, el | Almacenes de
envasado vy |10 Oz. sitio de aspecto del | cadena (la 14),
sellado compra producto no | panaderias.
le favorece.

Nombre: Dofia Francia

Direcciéon: San Fernando Cra. 27 #3-100, Centro Comercial Jardin Plaza,
Centro Comercial Premier Limonar,

Centro Comercial Palmetto Plaza.

Teléfono: 5564859

Ciudad: Cali

Antigliedad: mas de 38 afios

Productos Precio Forma pago | Servicios Garantias Estrategia
Distribucién

Champus $5.000 Vaso | Efectivo, Restaurante | Tradicion, Puntos de

Lulada 12 Oz. debito Calidad, venta propios.

Salpicén ingredientes

Jugo badea naturales.

Fuente: Elaboracién propia
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Razones por las cuales son preferidos por los consumidores:

Los competidores que cuentan con punto de venta propio ofrecen un ambiente muy
tradicionalista, que enmarca el producto en una presentaciébn muy natural, fresca y

casera.

El producto que se encuentra pasteurizado, envasado y sellado en teoria ofrece mas
seguridad en cuanto a las formas de elaboracién del producto y el origen de sus
ingredientes, sin embargo su empaque y la apariencia del producto no son las mas
adecuadas para su preferencia por parte del cliente.

Debilidades de sus productos y/o servicios.

Cuadro 8: Debilidades de la competencia

PRODUCTO

DEBILIDAD

Champus de Lola

Falta estandarizacion en proceso de
produccion, Solo se consigue en puntos de
ventas propios.

Champus Dofia Francia

Solo se consigue en puntos de venta
propios.

Champus Pasteurizado

Aspecto Desagradable, Problemas en la
mezcla de mercadeo.

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro 9: Comparativo frente a la propuesta del proyecto

Competidores | Calidad del | Preci |Canal Publicidad Calificacién
Producto y/o|o Distribucién |Promocion |frente a la
servicio empresa

Champus de|- = - - -

Lola

Dofia Francia |= + - - -

Champus - = - - -

Pasteurizado

Fuente: Elaboracion propia

Escala de Calificacion: Mas (+), menos (-), igual que (=)
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7.2.3.2 Matriz del Perfil Competitivo

Cuadro 10: Matriz del perfil competitivo

Factor clave de Ponderacion | Champus | Dofia “Champus Productos
éxito de lola | Francia | pasteurizado” | Frutoso
PRECIO 0,15| 3 0,45 2| 0,30 3 0,45| 3 0,45
COMPETITIVO

IMAGEN (producto 0,15 3 0,45| 3| 0,45 1 0,15 4 0,60
y/o empaque)

INNOVACION 0,15| 1 0,15 2| 0,30 2 0,30| 4 0,60
(producto, proceso o

empaque)

VIDA UTIL 0,20| 1 0,20 2| 0,40 3 0,60| 4 0,80
CLARIDAD EN LA 0,10| 1 0,10 1| 0,10 1 0,10| 4 0,40
INFORMACION

INTEGRACION 0,15| 1 0,15 2| 0,30 2 0,30| 1 0,15
PROVEEDORES

CANALES 0,10| 1 0,10, 3| 0,30 3 0,30| 4 0,40
ALTERNOS

Total 1,00 1,60 2,15 2,20 3,40

Fuente: elaboracion propia

Escala de Calificacion: 1 = Debilidad grave 3 = Fortaleza menor

2 = Debilidad menor 4 = Fortaleza importante

Cuadro 11: Resultados matriz perfil competitivo

Pos.| Empresa |Valor
1 Productos 3.40
Frutoso
5 Champus 1220
pasteurizado
3 |Dofia Francia | 2,15
4 Champus de 1,60
lola

Fuente: elaboracién propia

La propuesta de productos Frutoso mejora o innova en aspectos que los competidores no
han introducido en el mercado por medio de sus productos, a pesar de lo posicionadas

gue estan sus marcas en el mercado.
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7.2.4 Descripcién de proveedores

Identificacidn de las principales empresas y marcas a ser utilizadas como proveedoras.
Cuadro 12: Descripcion de proveedores

Nombre: ASADORES Y HORNOS LOS PAISAS
Direccién: Carrera 8 18-45 Teléfono: 8893557 - 317 2793879 Ciudad: Cali -Colombia

Antigiiedad: 9 afios

POLITICA DE NEGOCIACION

Productos Precio Precio Forma pago Garantia Descuentos
contado crédito plazos

Estufa G-l $380.000 $480.000 La mitad al 2 Afios de
Boquilla principio y garantia.
Picadora $1'800.000 $2'400.000 cuando le 3 afios de
entregan el garantia.
producto la

otra mitad.

Por compras
de mas de
$3°000.000.
(10% Desc.)

Fuente: elaboracion propia

Asadores y hornos los paisas es una empresa que se encarga de fabricacion y venta de
todo tipo de cubiertas y equipos en acero inoxidable:

Equipos para Cocina

Estufas Industriales

Hornos a gas y Carbon

Carros para Comidas Rapidas

Hornos para Pizza y Panaderia

Parrillas Asadoras

Todo en Equipos para Gas y Muebles para Restaurantes

ASENE NENENENEN

En esta empresa se fabrican los productos sobre medidas y los adaptan a las
necesidades del cliente, los pagos se realizan dando un adelanto para iniciar el producto
si lo tienen que hacer y si es un equipo que ya esta elaborado, se paga de contado,
reciben todas las tarjetas de crédito y cheques posfechados.

Materias Primas
e Cavasa — Cali: Pifa, Lulo, Maiz amarillo, panela y hojas de naranjo.

e Comercial Fox-Bogota: Bicarbonato de sodio y benzoato de sodio
¢ Norquimicos- Bogota: Bicarbonato de sodio y benzoato de sodio
e Protokimica- Medellin: Bicarbonato de sodio y benzoato de sodio
¢ Raw Chemical SA- Cali: Bicarbonato de sodio y benzoato de sodio
e Laboratorios San Jorge — Cali: Bicarbonato de sodio
e EMCALI: Agua potable.

Insumos

o Darnel empaques: Vasos desechables impresos y/o con etiqueta.
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e Carvajal Empaques: Vasos desechables, Sticker con el logo y la informacién
nutricional.
e EMCALI: Servicios publicos: electricidad, agua potable y alcantarillado (servicio).

Tecnologia y equipos
e Castell: Refrigeradores industriales

e Friomix: Refrigeradores industriales

e Autopesaje: balanzas y basculas electronicas Basculas JJ S.A.: balanzas y
basculas electronicas

e Eonline: Equipos de pasteurizacion y esterilizacion, despulpadora, estufas
industriales, etiquetadoras, empacadoras y selladoras de vasos, enjuagadoras y
lavadoras.

7.2.5 Estrategias de mercado

7.2.5.1 Portafolio de productos y/o servicios

A pesar que la investigacion de mercados indica que el mercado compraria productos
como la Lulada y el jugo de Borojo, la produccién inicial de productos Frutoso se limitara
al champus esto se debe principalmente al presupuesto estimado para poner en marcha
la empresa. Poner en el mercado otros productos generaria inversiones no solo de dinero
sino de tiempo para el desarrollo de los productos como tal, mientras que el champus es
un producto que ya cuenta con un desarrollo técnico para su elaboracion.

Cuadro 13: Descripcion de productos

Descripcién Necesidad Propuesta de . -
Producto Ventaja competitiva
Detallada Que cubre valor
Champus | Bebida tipica del Valle del | Es un | Es un producto | Somos una empresa
Cauca. Generalmente es | producto natural, saludable | lider en la incursién
producida de manera | de consumo |y digestivo, | de este tipo de
informal. La idea consiste | que cubre | producido con las | productos en el
en estandarizar la | una mejores cosechas | mercado, bajo las
produccion de esta | necesidad de maiz, Ilulo vy | exigencias del
bebida, bajo los | fisioldgica: pifia, bajo los | mercado, un
requerimientos hambre o | requerimientos de | producto: tradicional,
establecidos por el | sed. BPM. Higiénico, de calidad,
INVIMA, comercializarlo natural, refrescante y
en diferentes digestivo. Ademas
presentaciones y penetrar presenta

el mercado en diferentes
puntos de venta.

innovaciones en el
canal de distribucion.

Fuente: elaboracion propia
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7.2.5.2 Estrategias de precio y de recaudo:

La estrategia de precio de nuestra empresa estard basada en la percepcién del
comprador.

Justificacion

Dado que es un producto con alto valor agregado, podriamos plantear una estrategia de
precio diferenciado, que sea acorde a las caracteristicas del producto y de la imagen que
tiene el consumidor del mismo. Sin embargo los precios de la competencia serviran de
referencia para saber cuanto esta dispuesto a pagar un consumidor por el producto, y
obviamente también tendremos como referencia los costos para el planteamiento de dicha
estrategia. Todo lo anterior estd enmarcado en los resultados arrojados por la
investigacion de mercados de productos Frutoso realizada en el segundo semestre del
afio 2012.

LISTA DE PRECIOS
Cuadro 14: Descripcion precios

DESCUENTO (Mayoristas) |PSVP
PRODUCTO COSTO PRECIO DE | Pago Volumen Precio
VENTA de venta
(distribuidores) publico
Champus $1400 $1900 10% 15% $2500
(Vaso 200 gr.)

Fuente: elaboracion propia.
7.2.5.3 Estrategias de Promocién

La promocién tiene como objetivo comunicar la existencia del producto, dar a conocer sus
caracteristicas, ventajas y las necesidades que satisface, buscando ante todo estimular la
demanda.

El mensaje debe estar enfocado en los beneficios que se obtienen a partir del consumo
del producto y las caracteristicas que lo hacen atractivo para el mercado, todo el mensaje
debe estar enmarcado en un ambiente de alegria dado que este es notorio en la cultura
de la ciudad, el producto debe crear en el consumidor un ambiente de familiaridad que le
permita desarrollar confianza en el producto y al final lo consuma como si fuera
preparado en casa, en familia.
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7.2.5.4 Estrategias de comunicacion y divulgacion:

Nombre de la empresa: Productos Frutoso S.A.S

Logo:
Imagen 1. Logo Productos Frutoso

Fuente: Elaboracion propia

Imagen de los productos:
Imagen 2. Logo Champus Frutoso

frutoso

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 3. Logo Lulada Frutoso

frutoso

Fuente: Elaboracion propia
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Nombre del producto principal:

Champus Frutoso

Con el nombre se resaltan los aspectos mas importantes del producto, con una
connotacion de tradicionalidad, naturalidad, siendo un producto casero y saludable. Se
Considera apropiado hacer referencia del nombre de la bebida tipica, con el objetivo que
el consumidor la relacione de inmediato como la bebida tipica del Valle. Por otro lado con
el apellido Frutoso se proyecta hacia un futuro con la idea de expandir la gama de
productos que presente la compafiia, como por ejemplo, jugos Frutoso, Salpicén Frutoso,
Etc.

La imagen de este producto se construye a partir de diferentes elementos, los colores
utilizados tanto la tipografia como en el fondo, su mezcla son colores muy impactantes.
Dado que el color naranja y verde son colores muy vistosos y llamativos.

Amarillo: resalta la calidez, el sol para muchas culturas, brillo, alegria.

Verde: resalta la naturaleza, la frescura, vegetacion, salud.

Ideas béasicas a presentar en la publicidad
Contenido del mensaje

En el mensaje se resaltan los atributos mas importantes de Champus Frutoso: Su sabor,
naturalidad, higiene, producto saludable, nutritivo, casero y refrescante.

El mensaje se encuentra estratégicamente sustentado en un segmento bien definido:
Hombres y mujeres adultos, que estén influenciados o tengan inclinaciones hacia la
cultura calefia o valluna, por lo que es necesario integrar en el mensaje su ocupacion,
estilo de vida, los gustos, etc. para tener una mejor efectividad en el mensaje a través de
textos, imagenes, colores, simbolos que transmitan la idea. Asi mismo el mercado nos
permitira determinar la ubicacion del producto y del material publicitario en el punto de
venta.

7.2.5.5 Imagen corporativa

Productos Frutoso busca consolidarse a través de lineas de productos con caracteristicas
especificas, la imagen de cada una de estas lineas pretende ser atractiva visualmente y
generando sensaciones en los clientes y consumidores para que la perciban como una
marca refrescante, natural, que ofrece productos de calidad, comprometidos con el
manejo ambiental y sobretodo saludables para los consumidores.
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7.2.5.6 Estrategias de ventas y canales de distribucion

El objetivo de la compafiia es cubrir ampliamente el mercado, con una estrategia de
distribucion intensa, donde el producto esté disponible en varios puntos de ventas. El
objetivo de esta estrategia es lograr penetrar el mercado, desarrollar el mercado y
desarrollar el producto.

Esta estrategia de penetracion de mercado se llevara a cabo persuadiendo al cliente a
usar el producto, y atraer los clientes de la competencia. Para esto es necesario de una
fuerza de ventas capacitada y la destinacién de recursos en publicidad. Para el desarrollo
del mercado, la estrategia se basa en ampliar los canales de distribucién en toda la
ciudad, y asi facilitarle la tarea de busqueda en el punto de venta al consumidor final.
Para ello hemos disefiado una fuerza de ventas que se encargara de las ventas al paso
en diferentes puntos de cada ciudad. Por otro lado la empresa ha decidié utilizar los
servicios de intermediarios como lo son las grandes superficies, supermercados,
minimarkets, autoservicios, panaderias y tiendas para la comercializacion efectiva del
producto.

Clientes iniciales:

Entre nuestros clientes iniciales estan las tiendas, panaderias y minimarkets, estos seran
seleccionadas teniendo en cuenta ubicacion estratégica, su instalaciones deben ser
amplias y un nimero importante de visitantes entre estas panaderias podemos nombrar a
pan norte, la Kutty, Pan pa ya, Pastelpan, entre otras.

Teniendo en cuenta el cubrimiento de los supermercados y grandes superficies, en una
segunda etapa se podria contemplar ubicar los productos en grandes superficies y
almacenes de cadena con el fin de darle posicionamiento a la marca y recordacién en el
consumidor.

Se realizard una distribucion de clientes para ser atendidos por la fuerza de ventas TAT
teniendo en cuenta el tamafio del establecimiento y su capacidad de compra. Para estos
clientes la empresa ha disefiado una fuerza de ventas, que se encargara a través de una
base de datos de los establecimientos de cada area de la ciudad. Esta fuerza de venta
también se encargara de realizar visitas periddicas aquellos establecimientos que
muestren un interés por comercializar el producto y darle un acompafiamiento durante el
periodo de prueba del producto. Para ello también tendremos en cuenta trabajar con los
referidos que cada punto de venta pueda darnos y asi brindar puntos acumulables por
cada referido, donde posteriormente sera canjeable por descuentos especiales o premios.
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Ventas al paso

Productos Frutoso contara con ventas al paso ubicadas estratégicamente en diferentes
lugares de la ciudad como Ciclo vias, Universidades, Colegios, Hospitales, etc. Que les
permita una vez mas a nuestros consumidores adquirir el producto en los diferentes
lugares donde este se encuentre. El objetivo de este tipo de venta, es continuar
comercializando el producto en lugares donde este se adquiere en la actualidad.

Al igual que en los anteriores establecimientos, el producto debe estar impecable, pues a
diferencia del producto tradicional, este pasa por un proceso de pasteurizacion y
excelentes condiciones de salubridad.
El consumidor siempre encontrard un producto refrescante pues se conservara en
refrigeradores méviles que les permitirdn a nuestros vendedores desplazarse facilmente
por la ciudad y conservar adecuadamente el producto.

Cuadro 15: Estrategias de distribucidn

Estrategia de | Descripcién Estrategias
distribucién
La empresa contara con una | Champls Frutoso contara con ventas al paso
fuerza de ventas que se | ubicadas estratégicamente en diferentes lugares
encargara de atender las ventas | de la ciudad: Ciclovias, Universidades, Colegios,
Empresa— al paso, el objetivo de este tipo | Hospitales, Bancos, etc. Que les permita una vez
Cliente de venta, es continuar | mds a nuestros consumidores adquirir el
comercializando el producto en | producto, en diferentes lugares donde este se
lugares donde este se adquiere | moviliza.
en la actualidad.
Para lograr cubrir totalmente el | En estos canales de distribucion, el cliente tiene
mercado, la empresa necesitara | la oportunidad de seleccionar con mas
de intermediarios minoristas que | detenimiento el producto, siendo un lugar ideal
le permitan comercializarlo de | para explotar a mayor escala las compras por
forma efectiva: supermercados, | impulso. Por esta razén es importante que cada
minimarkets, autoservicios, | uno de los puntos de venta cuente con producto
tiendas y panaderias. disponible en diferentes &areas estratégicas del
Empresa- supermercado que motiven la compra. Ademas
Detallista- de la ubicacion el producto contara con una
Cliente excelente sefializacion que le permita al
consumidor ubicar facilmente el producto.
En estos establecimientos el producto sera
ubicado en el area de productos frios y cerca a
los productos frios precocidos. Los
establecimientos contaran con material POP que
le permita a los visitantes identificar el producto y
conocer su ubicacion.
En la region solo existe un solo | En estos puntos de venta el producto contara con
almacén mayorista ( Makro), sin | una sefalizacion estratégica en cada uno de los
embargo teniendo en cuenta lugares donde el producto sea ubicado. Por la
Empresa- Nuestra - es.trategi.a de naturaleza del p.roducto este debe ,estar
Mayorista- penetracién intensiva del | continuamente refrigerado, por esta razéon el

Detallista-Cliente

mercado es necesario cubrir

todos los puntos de ventas
donde los clientes minoristas
(tiendas) y consumidores

adquieren el producto.

producto se expondra al publico en neveras.

Fuente: elaboracion propia
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Estrategia en internet
www.productosfrutoso.com

En la pagina web, nuestros clientes y consumidores encontraran informacién mas
detallada sobre las caracteristicas del producto.

La péagina contara con 2 perfiles, uno para los consumidores finales; en este perfil el
consumidor encontrard informacion acerca de los procesos de fabricacion del producto,
puntos de ventas, fechas de participacion en ferias gastrondmicas y noticias sobre salud
relacionadas con la digestion y nuestro producto.

Para el perfil de los clientes (Distribuidores): se contara con una contrasefia de seguridad
donde nuestros clientes podran obtener informaciéon sobre el estado de sus pedidos,
inventario, facturacion y un contacto directo con la empresa. A través de un enlace con los
puntos de ventas podemos realizar un seguimiento detallado sobre las ventas realizadas
en cada uno de los Supermercados y grandes superficies para conocer el inventario
disponible en el establecimiento. Cuando el punto de venta tenga un numero
predeterminado por la empresa para solicitar un nuevo pedido teniendo en cuenta su
namero de ventas, el software se encargara de enviar una notificacion tanto al punto de
venta (E-mail) como a la fuerza de ventas de la empresa para informar de dicha
situacion. La notificacion para el punto de venta tendra un enlace hacia la pagina de
empresa para que realice su pedido. Ademas habra una sesion especial para aquellas
empresas que se encuentren interesadas en la comercializacion del producto donde se le
brindara la informacién y un acompafiamiento especial a los clientes potenciales.

En ambos perfiles se realizaran encuestas donde podemos obtener mayor informacion
acerca de las preferencias de nuestros clientes y consumidores.

Redes sociales

Ademas la empresa tendra perfiles en las redes sociales con el fin de posicionar la marca
y generar contenido de interés para los consumidores, con el fin de incrementar la
recordacion de la marca y sus productos. Finalmente la ultima parte de la estrategia en
internet consiste en publicitar los productos en diferentes paginas para generar trafico
hacia nuestra pagina web o paginas en redes sociales o blogs.

7.2.6 Proyeccion de ventas

Proyeccion de ingresos

Para la proyeccion de ingresos tendremos en cuenta que el margen de intermediacién
sera del 24% aproximadamente, es decir que a los $2.500 de venta al publico nuestra
empresa recibe el 76% o6sea $1.900 durante el primer afio, para el segundo se ha
proyectado un incremento en el IPC del 4% al igual que en el tercero.

La produccién Anual se expresa en Kilogramos pero se convierte en unidades de vasos
de 200 gr, de las cuales tenemos como referencia el precio, ademas sin diferenciar cual
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de las tres bebidas es (Champus, Lulada y/o Jugo de Borojo) ya que tendran el mismo
precio de venta a los intermediarios y finalmente al publico.

Cuadro 16. Proyeccion de ingresos por ventas

.. |Produccion . 3 .
. |Produccion Precio fabrica |Ingreso Total Precio al Margen
Afo anual (Vasos . . .
anual (Kg) (Vaso 200gr) |Anual consumidor |intermediacion
200gr)
1 54.750 273.750| S 1900 | $ 520.125.000 | S 2.500 24%
2 82.125 410.625| $ 1976 | $ 811.395.000 | S 2.600 24%
3 123.188 615.938| $ 2.055 | S 1.265.776.200 | S 2.704 24%

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se discrimina el ingreso generado anualmente por cada uno de los tres
productos.

Cuadro 17. Proyeccion de ingresos por ventas Champus

. Produccion .
ano Champus
anual
Kg %part Kg Vasos 200 Gr (Und) |Precio de fabrica Ingreso Semestre
1 54.750 100% 54.750 273.750| S 1.900 520.125.000
2 82.125 80% 65.700 328.500| $ 1.976 649.116.000
3 123.188 70% 86.231 431.156( S 2.055 886.043.340
Fuente: Elaboracion propia
Cuadro 18. Proyeccion de ingresos por ventas Lulada
afio Produccion Lulada
anual
Kg %part Kg Vasos 200 Gr (Und) |Precio de fabrica Ingreso Semestre
1 54.750 0% 0 o|s 1.900 0
2 82.125 20%| 16.425 82.125( $ 1.976 162.279.000
3 123.188 15%( 18.478 92.391] $ 2.055 189.866.430

Fuente: Elaboracién propia

Cuadro 19. Proyeccidn de ingresos por ventas Jugo Borojo

~ Produccion .
ano Jugo de Borojo
anual
Kg %part |Kg Vasos 200 Gr (Und) |Precio de fabrica Ingreso Semestre
1 54.750 0% 0 of s 1.900 0
2 82.125 0% 0 ol $ 1.900 0
3 123.188 15% 18.478 92.391| $ 2.055 189.862.734

Fuente: Elaboracion propia
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7.2.7 Estrategia de aprovisionamiento

Depende exclusivamente de los estimados de produccién y se realiza para insumos y
materias primas.

Lo que se pretende con esta estrategia es:

e Crear seguridad de suministro en cuanto a calidad, capacidad y confiabilidad.
e Obtener una relacién éptima precio — producto.
e Mejorar la capacidad para actuar y reaccionar rapido en el mercado.

Por lo tanto para los insumos usados en el empaque del producto como:

Vasos, etiquetas, cajas y demas elementos de embalaje, se realizaran pedidos
mensuales, de acuerdo al presupuesto de ventas del mes, lo ideal es conseguir dos
proveedores para el tema de los vasos para tener respaldo en caso que la primera no
pueda cumplir con el requerimiento.

Para el tema de las materias primas que son principalmente frutas, la planeacién se
realizara semanal y se haran las compras de acuerdo a las estimaciones de produccién
para este periodo de tiempo, la idea es trabajar con distribuidores mayoristas de grandes
centrales de abastecimiento como Cavasa por ejemplo, que nhos permitan tener
volumenes importantes de producto a bajo costo y con excelente calidad.
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7.3 ANALISIS TECNICO

7.3.1 Ficha Técnica

DESCRIPCION TECNICA DE LOS PRODUCTOS

Cuadro 20. Ficha técnica Champus

CHAMPUS

Descripcién

Bebida refrescante pasteurizada a base de fruta con maizy
melado de panela

Marca comercial

Champus Frutoso

Composicién

Lulo, pifia, maiz, hojas de naranjo, panela, clavos, agua, acido
citrico (E-330), Benzoato de sodio (E-211), sorbato de potasio
(E-202), Pectina (E-440), Saborizante (lulo).

Caracteristicas
Sensoriales

Olor: caracteristico de lulo y pifia, clavos.
Color: Ocre

Sabor: dulce, levemente acido.

Textura: viscosa.

Caracteristicas
Fisicoquimicas

Pendiente andlisis fisicoquimico.

Forma de consumo

Directo

Consumidores

Adultos, habitantes de Cali cuyo estrato socioeconémico se

Potenciales encuentra entre el 2 y el 4.
Vasos plasticos impresos o con etiqueta para la presentacion
Empaque personal de 200 gr, y envase botella PET para la presentaciéon
familiar de 1 litro.
Etiquetado Impreso sobre el vaso o plastica para pegar en el vaso, con la
q informacion requerida por el INVIMA en su normatividad.
Presentacion 200gr. — 70z
Vida Util 30 dias

Condiciones de
manejo

Refrigerado de 0° a 4°C

Conservacion

Refrigerado preferiblemente sin presencia de luz

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 21. Ficha técnica Lulada

LULADA
Descripcion Bebida refrescante a base de fruta
Marca , Lulada Frutoso
comercial
Composicién Lulo, agua, acido citrico (E-330), Benzoato de sodio (E-211), sorbato de

potasio (E-202), Pectina (E-440), Saborizante (Lulo).

Caracteristicas
Sensoriales

Olor: caracteristico del lulo.

Color: verde.

Sabor: dulce, acido.

Textura: moderadamente viscosa.

Caracteristicas
Fisicoquimicas

Pendiente andlisis fisicoquimico.

Forma de
consumo

Directo

Consumidores

Adultos, habitantes de Cali cuyo estrato socioecondmico se encuentra

Potenciales entre el 2y el 4.
Empague Vasos plasticos impresos o con etiqueta para la presentacién personal
bag de 200 gr, y envase botella PET para la presentacién familiar de 1 litro.
Etiquetado Impreso sobre el vaso o plastica para pegar en el vaso, con la
q informacion requerida por el INVIMA en su normatividad.
Presentaciéon | 200gr. — 70z
Vida Util 30 dias

Condiciones de
manejo

Refrigerado de 0° a 4°C

Conservacion

Refrigerado preferiblemente sin presencia de luz

Fuente: Elaboracion propia
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7.3.2 Diagrama de Flujo

Proceso de produccién (Diagrama de flujo)

El proceso inicia con la compra de materia prima e insumos, a continuacién los mismos

deben ser seleccionados para garantizar la calidad del producto,

Los productos que

requieran ser pelados y cortados o picados pasan por estas areas mientras los demas son
directamente agregados en el area de preparacion y transformacion obteniendo el
producto terminado, posteriormente se lleva al &rea de empaque donde queda listo para ir
al centro de distribucion y poder ser refrigerado y conservado en condiciones optimas
hasta que sea despachado para alguno de los intermediarios.

Diagrama 1. Proceso de produccion

INICIO
Orden produccion

Stock MP?

Solicitud
MP

Recepci
6n MP

Verificacion
Cantidady
condiciones
MP

Almacén Materias primas e insumos

Limpieza
Desinfeccion

NO

P Apta

S|

Pelado-Corte

Produccién

e

Pelado

Fuente: Elaboracién propia

s

Coccioén?

Empaque

Toma de

muestras
del lote

Resultado
evaluacion
calidad del

oliojeloqgen

Etiquetado

Empaque

Refrigeracion

Fuera de linea

FIN

Es necesario ver mas en detalle los subprocesos, a continuacion se presentan los
diagramas de flujo de estos.
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Diagrama 2. Diagrama de flujo por subproceso

INICIO INICIO INICIO

Seleccion

Desempaque Recepcion MP
limpia Ubicacion

de MP e (o)
insumos chEllih VE |
Tamizaje? cne

pelador

Seleccién
manual de las Inmersién en
MP e insumos tanque de
lavado

Pelado? Manual o auto® Encender
pelador

- Ubicar MP
lnspefu?r;_de |Zs Ubicacién en enel Con pelador Retirar la
caracteristicas de - ;
la MP e insumos rejilla de Lzl . o
- aspersion y separar el
desperdicio

Recoleccién
en

Buen estado?
recipientes

Ubicacién
MPen el
picador

Manual o auto:

Desinfeccion? Inmersion
solucion Recoleccién Con cuchillo
Encender

Ubicacién en desinfectante en recipientes onmesa :
canastas de ¥ siguiente INOX EIEEHEY
limpieza Reco!et;cmn proceso !
enrecipientes Retirar la
MP picada

Pesaje de MP

INICIO INICIO INICIO
Recepcion
producto listo

Preparar
Insertar paraenvasar

Marmita producto a
pasteurizar 5
Depositar
producto en
Depositar MP envase
en canastillas
e Programarel SfellaFJo
. térmico
pasteurizador
Sumergir MP Etiquetadel
enla marmita envase primario
con agua Inc. Lote F.V.y
hirviendo - F.F.
Iniciar el
proceso
Empacado
Retirar MP dela en cajas
marmita
Etiquetado
Retirar MP del secundario
~ equipo
Igmedla_ta'\r;lwsnte Hll Almacenaje de producto
umergir N <n terminado
agua Fria

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion el diagrama de flujo para la elaboracion de cada producto.

Diagrama 3. Flujograma para la elaboracion de champus

’ Recepcidn Materia Prima ‘

|

‘ ‘ Clavosy
‘ Lulo ‘ ‘ Pifia ‘ Maiz Canela
Seleccion ‘ ‘ Coccidn ‘
Caramelizacion

l
[ Lavado Y Desinfeccion ‘

‘
[ Peladoy corte ‘

Mezclado

Pasteurizacion

Refrigeracion
‘, Envases
Envasado Inspeccion o
Plasticos
Almacenamiento

Distribucion

Fuente: Elaboracion propia

Diagrama 4. Flujograma para la elaboracion de Lulada

Lulo

|

Seleccidon

|

[ Lavado Y Desinfeccidon ‘
l
[ Escaldado ‘

Peladoy corte
— Envases

Envasado H Inspeccion '7 rrape
Plasticos

Fuente: Elaboracion propia

[ Recepcidn Materia Prima {

Aditivos ‘
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7.3.3 Planta de produccién

Ubicacién estratégica, y distribucién de planta:
Ubicacién Geogréfica

Teniendo en cuenta que el principal mercado que va a atender la empresa inicialmente es
la ciudad de Cali y también que los proveedores de las materias primas e insumos tienen
facilidad para colocar sus productos en cercanias a este, se debe ubicar la planta en la
ciudad o en sus alrededores puede ser en la zona de Acopi, Menga o inclusive cerca a
Cavasa, Finalmente en materia infraestructura de servicios publicos Cali y sus
alrededores presentan condiciones aceptables que permiten el desarrollo de la empresa,
los servicios que necesitariamos serian agua potable, gas y electricidad.

A continuacion se muestra en detalle la distribucion interna de la planta de produccién.

Diagrama 5. Planta de produccién “Productos Frutoso”

PELADO Y CORTE PASTEURIZADO REFRIGERACION
PRODUCCION l
T ESCALDADO
LAVADO Y CARAMELIZACION EMPAQUE
DESINFECCION MEZCLADO
T BODEGA ESTACION LOCKERS | pEoRAOR O
SELECCION M‘::E':;A'- e |— CASINO
BANOS
PALETIZADO
ALMACEN ADMINISTRACION
INSUMOS

| [

Fuente: Elaboracion propia
Descripcién de areas de la planta de produccién

e Almacén de frutas
En esta area se almacenaran las frutas de acuerdo a la temperatura y humedades
relativas requeridas, ademas se identificaran por lotes de acuerdo a la fecha de ingreso,
para determinar la materia prima a utilizar en el area de produccion teniendo como
principio que lo primero en llegar es lo primero en procesar. Para esta operacion se
requiere personal que inspeccione tanto la fruta que llega como la almacenada, que
organice la materia prima y que realice constantemente inventario.

101



Cuadro 22. Elementos necesarios

almacén de frutas

Cuarto de refrigeracion

Control de temperatura y humedad relativa.
Piso en material lavable de facil desinfeccién y
drenado.

Puerta isotérmica.

Canastas plasticas

Identificadas con color amarillo.

Estibas plasticas

De facil limpieza
Resistentes.

Balanza de piso

Superficie en acero antideslizante.

Carretilla para transporte de canastas

Preferiblemente en acero inoxidable.

Cartas de maduracion

Para frutas

Fuente: Elaboracién propia

e Almacén de Insumos

En esta area se almacenaran todos los materiales requeridos para el proceso de
produccion a excepcion de las frutas y el material de aseo. Es importante instalar
extractores o ventiladores para regular la temperatura del sitio, debido a que la mayoria
de las materias primas requieren estar en un lugar fresco; también se incluir4 un espacio
para la dosificacion de los aditivos del producto. Se requiere personal para la recepcion de
la materia prima para realizar labores de inspeccion, pesaje, organizacion en estanterias y

dosificacion.

Cuadro 23. Elementos necesarios almacén de Insumos
Balanza de piso = Superficie en acero antideslizante
Estanterias = Metdlicas, de facil limpieza.

Mesa = En acero inoxidable.

Balanza de mesa = Para 15 kg aprox.

Bolsas plasticas

Recipientes plasticos

Palas = Acero Inoxidable

Fuente: Elaboracion propia

e Produccioén.

Area disefiada de acuerdo a un flujo que permite la elaboracion de los productos de una
manera ordenada y en secuencia légica, que asegure la inocuidad del producto

terminado.

Cuadro 24. Elementos necesarios area produccién

Canastas plasticas

De facil limpieza.
Identificadas con color verde.

Estibas plasticas

De facil limpieza.

Carretillas para transporte de canastas

Identificadas con color gris.

Balanzas

Para 100 Kg aprox.

pH metro Material sanitario
Termdmetros Digitales e infrarrojo
Refractometro Material sanitario
Mesas Acero inoxidable
Tanques de remojo Acero inoxidable
Cuchillos Sin mango de madera

Equipo de lavado y desinfeccién

Acero inoxidable

Marmitas

Acero inoxidable

Canastillas

Acero inoxidable
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Palas agitadoras = Acero inoxidable
Pasteurizador = Acero inoxidable

= De facil limpieza y desinfeccion.
Mezclador de paletas = Acero inoxidable

= De f&cil limpieza y desinfeccion.
Cuarto frio = Almacenamiento de materia prima

Fuente: Elaboracion propia

e Empaque
Cuadro 25. Elementos necesarios area empaque
Canastas Plasticas Identificadas con color rojo.
Estibas Plasticas De facil limpieza.
. Almacenamiento provisional del material de
Estanteria . -
empaque del dia de produccion.
Equipo
Banda transportadora. Material liso, no absorbente y resistente.
Cuarto frio Almacenamiento de producto terminado
Carretillas para transporte de canastas Identificadas con color gris.

Fuente: Elaboracion propia

e Paletizado
Cuadro 26. Elementos necesarios seccidn paletizado

Canastas Plasticas = |dentificadas con color gris.
Carretillas para transporte de Canastas = |dentificadas con color gris.
Estibas plasticas = De facil limpieza.

= Control de temperatura y humedad relativa.

= Piso en material lavable de facil
desinfeccién y drenado.

= Puerta isotérmica.

Cuarto de refrigeracion

Fuente: Elaboracién propia

¢ Bodega material de aseo
Cuadro 27. Elementos necesarios bodega de aseo

= En este espacio se almacenaran escobas,
traperos, cepillos, espétulas, esponjas,
mopas sanitarias, detergentes,
desinfectantes, jab6n para manos, baldes,
mangueras, guantes, papel higiénico,
toallas de papel.

Estanteria metalica

Fuente: Elaboracién propia

e Estacion de aseo
Cuadro 28. Elementos necesarios estacién de aseo

Mesa Acero inoxidable

Manguera

Fuente: Elaboracion propia

En esta area se lavaran los utensilios de mayor volumen que requieren una limpieza
profunda, por ejemplo, las canastas, utensilios en acero inoxidable. Ademas se dispondra
de una zona para el lavado y desinfeccion de guantes.
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7.3.4 Areas y operaciones en la planta de produccion

Operaciones de acondicionamiento
Recepcion de materia prima

¢ Pifa

Pardmetros de calidad: el producto debe presentarse fresco y sano, sin elementos
extrafios, en estado pintén y textura firme; sin deformaciones y con una sola corona. El
pedunculo debe tener entre 2'y 3 cm.

Condiciones de almacenamiento: se realiza entre 7° y 13°C a humedad relativa del 90 a
95% para conservar la fruta en éptimas condiciones por 2 a 4 semanas. La pifia es muy
susceptible al dafio por frio; por debajo de 6°C la corteza se torna de color pardo, la pulpa
se ablanda y la corona se marchita y desprende, la fruta pierde sabor.

Para la ejecucion del proyecto se utilizara la Variedad Cayena Lisa caracterizada por
tener Las hojas tienen los bordes lisos, fruto alargado y cilindrico con un peso promedio
de 2.4 Kg. poco contenido de fibra y alto porcentaje de jugo. Cascara lisa y pulpa blanco-
amarillenta. Su fruto es de color amarillo oro cuando estd madura y presenta corona
sencilla, aun cuando es comun encontrar coronas multiples. Su pulpa es de color amarillo
brillante, con un alto contenido de sélidos solubles y de ojos muy profundos

e Lulo

Parametros de calidad: se evallan o inspeccionan aspectos como la apariencia de la
fruta, desarrollo de mohos y/o microorganismos, pérdida de turgencia, olor,
deshidratacién, pudricion.

Condiciones de almacenamiento: se deben almacenar a una temperatura de 7.5 °C y
una humedad relativa de 90%, en estas condiciones la fruta puede estar almacenada
hasta por 22 dias. Si se almacena lulo con mayor indice de madurez se puede conservar
hasta por 10 dias.

¢ Maiz

Condiciones de almacenamiento: se utilizan principalmente recipientes metalicos debido
a que son faciles de manejar, protegen al grano contra insectos y son apropiados para
fumigar cantidades pequefas. La humedad del producto por almacenar debe ser inferior
al 12%. Algunas de las precauciones que deben tomarse al usar tambos son:

v Al depositar el grano o la semilla, los tambos deben estar limpios, secos y
sin agujeros; de existir algunos orificios deben soldarse.

v' Agitar el tambo para que se llene completamente, sin dejar espacios

vacios.

Cerrar los tambos herméticamente.

No deben quedar expuestos al sol, para evitar cambios en la temperatura y

humedad del producto almacenado.

AN
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Seleccioén

Se realiza con objeto de rechazar aquellos frutos que de vista no satisfagan el control de
calidad, por estar infectados por alguna enfermedad, haber sido deterioradas en el
transporte o estar poco maduros.

Para esta operacién de seleccion se emplean cintas de acero como mesas de trabajo,
que a su vez transportan la fruta desde la mesa de recepcion al sistema de lavado, con
las siguientes ventajas

Son higiénicas y faciles de limpiar.

Poseen alta resistencia mecanica y a los cortes.
Permiten un ritmo racional y continuo de trabajo.
No absorben, ni proporcionan olores y/o sabores.
Larga duracion del servicio del equipo.

AN N N NN

Limpieza

Operacion que separa los contaminantes de la materia prima que pueden ser de origen:
mineral (tierra), vegetal (ramas, cascaras), animal (huevecillos, pelos), quimicos
(fertilizantes) y microbianos (microorganismos). Puede hacerse con métodos secos como
tamizado, cepillado, aspiracion, abrasion, separacibn magnética o bien con métodos
humedos como inmersion, aspersion, flotacion, filtracion o decantacion. La seleccion del
método depende del tipo de contaminantes que se desean separar asi como de la
naturaleza de la materia prima que se trate.

Cuadro 29. Métodos de lavado de acuerdo a la materia prima

Materia Método Sistema
Prima
La fruta se introduce en el tanque, donde
N se dispone de agua, para lavar por
Pifha inmersién, de aqui sale la fruta
L automaticamente por la Banda
Inmersion y .
” transportadora dispuesta para elevar a 30
Aspersion

grados; en cuyo transito se dispone de un
Lulo sistema de aspersores mdltiples que
terminan de lavar, antes de caer la fruta por
gravedad a otros recipientes.

La maguina esta equipada con dos tamices
superpuestos, de los cuales se utiliza el
superior para separar cuerpos gruesos y el
Maiz Tamizado | inferior para separar particulas finas. A la
salida el producto pasa por un canal de aire
y en el que se separan las particulas méas
livianas.

Fuente: Elaboracion propia
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Desinfeccion

Tratamiento fisico- quimico o biolégico aplicado a las superficies y alimentos, con el fin de
destruir los microorganismos que pueden ocasionar riesgos para la salud publica; y
reducir substancialmente el nUmero de otros microorganismos indeseables, sin que dicho
tratamiento afecte adversamente la calidad e inocuidad del alimento. Las materias primas
que se deben someter a este proceso son el Lulo y la Pifia.

Operaciones de transformacién y empaque

Pelado y corte

Esta etapa del proceso se hace con el fin de reducir el tamafio del producto. Lo ideal es
gue todos los trozos queden de igual tamafio, asi cuando en el proceso se necesite la
coccioén no quedaran unos trozos mas duros y otros mas blandos.

El corte se puede hacer de dos formas, la primera es manualmente por medio de cuchillos
en acero inoxidable, su desventaja seria un proceso demorado y puede llegar a
contaminarse facilmente. El otro método es el mecanico en el cual se utilizan equipos con
cuchillas de diferentes formas, los cuales pueden cortar la fruta en cubos o trozos.

Escaldado
Este proceso consiste en un tratamiento térmico, el cual se hace muy rapido y su duracion
depende del tipo de fruta que se trabaje, sus objetivos son:

e Ayudar a fijar el color de la fruta, pues los pigmentos quedan atrapados en los
tejidos.

e Eliminar enzimas que van a deteriorar la calidad del producto.

e Eliminar el oxigeno presente en la fruta, este hace que se oscurezca.

e Reducir los microorganismos presentes en la fruta, asi no se dafarad tan
rapidamente.

Para llevar a cabo el proceso se utilizan marmitas, cuando el agua hierve se introducen
las frutas en canastillas en acero inoxidable, después de unos 3 minutos se sacan e
inmediatamente se sumergen en agua fria, ese choque térmico elimina las enzimas,
reduce microorganismos y evita que el producto se siga cocinando. Este es un método
muy utilizado puesto que no se necesitan equipos costosos, el agua puede utilizarse de 4
a 5 veces, pero tiene como desventaja la utilizacion de grandes cantidades de agua y
durante el proceso se pueden perder algunas vitaminas de las frutas.

Pasteurizacion

La pasteurizacion es un método muy eficaz que permite alargar la vida Gtil del producto.
Consiste en el calentamiento del producto a una temperatura entre 62° a 65°C por un
periodo de 30 segundos o 72° a 74°C por un periodo de 15 segundos; esto con el fin de
eliminar los microorganismos patégenos que producen enfermedades en los seres
humanos. La temperatura debe ser la mencionada anteriormente, pues se ha comprobado
cientificamente que en esos rango son eliminados los microorganismos patégenos, pero
no se destruyen las vitaminas y otros compuestos deseados en el producto.

A nivel industrial se utilizan equipos disefiados especialmente para pasteurizacién; estos
pueden ser intercambiadores de placas, los cuales son muy Utiles para el manejo de altos
volumenes de produccion. En este pasa el producto a través de tuberias entre placas que
calientan el producto a la temperatura deseada.
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Envasado

Los envases cumplen un papel fundamental para asegurar la calidad y seguridad de la
bebida, dado que sus materiales de fabricacién la protegen de las condiciones externas y
mantienen el sabor del producto. La diversidad de envases, de diferentes materiales,
formas y tamafios facilita el consumo en distintos lugares y situaciones.

Las principales funciones que cumple el envase son las siguientes:

o Contener y transportar las bebidas refrescantes
o Proteger las bebidas de dafios fisicos y/o quimicos
e Informar al consumidor sobre las caracteristicas del producto y su composicion.

Envase primario
Los envases primarios son aquellos que estan en contacto directo con el producto. Sus
caracteristicas de sellado y composicién inciden directamente sobre la calidad y seguridad
de las bebidas refrescantes.
En el sector existe gran diversidad de envases de tamafos, formas y materiales
diferentes, que ofrecen al consumidor una gran posibilidad de eleccién.
En la actualidad, la materia plastica PET (polietileno) es la mas empleada para envasar
bebidas refrescantes Ademas de las posibilidades de reciclado que ofrece, la ligereza del
plastico ahorra costes en transporte y aumenta la comodidad del consumidor. A su vez, el
PET aumenta la resistencia de las botellas a la penetracion del oxigeno, otorgandoles
brillo y transparencia y haciéndolas casi irrompibles.

En nuestro caso tendremos la presentacion personal en vaso plastico sellado con foil de 7
0z aprox. Y la presentacion en botella de un litro con cobertura de foil y tapa plastica.

Etiquetado

Durante la etapa de etiquetado, los productos se codifican sobre el envase, tapon o sobre
la etigueta. Esto asegura su trazabilidad antes de pasar a las maquinas donde se
agruparan (encajado o empaquetado) en cajas, paletas u otras presentaciones para su
posterior almacenamiento y distribucion.

A su vez, los embalajes secundario y terciario también se codifican para garantizar la
trazabilidad del producto.

En la etiqueta de las bebidas refrescantes figuran de forma visible los siguientes datos:

El nombre o denominacién de venta de la bebida refrescante

La lista de ingredientes

La cantidad de algunos de sus ingredientes

El nombre o razdn social y la direccion del fabricante o del envasador.

La cantidad de bebida que contiene el envase (en litros, centilitros o mililitros)
La fecha de consumo preferente o de duracién minima

El lote.

Registro Sanitario.

¢ Instrucciones de uso y/o consumo.

Todos estos requerimientos son dados por el ministerio de la proteccién social en la
RESOLUCION NUMERO 005109 DE 2005.
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Operaciones de distribucién

- Requisitos de almacenamiento
Tras el envasado y etiquetado, las bebidas refrescantes pasan al almacén de la fabrica,
donde permaneceran hasta su distribucién. Alli la temperatura se mantiene fresca para
una mejor conservacion del producto; ademds, el almacén debe estar correctamente

ventilado.

Normalmente los envases se guardan en cajas debidamente identificados, apilados en
superficie y altura adecuados al movimiento, recepcion, manipulacion y expedicion. Estas
existencias se rotan periddicamente para evitar un almacenamiento prolongado. Ademas
se realizan inspecciones, tanto de los productos como de las condiciones del local, para
evitar que los envases y las bebidas se deterioren

Para el almacenamiento en planta se requiere:

Estibas y canastas preferiblemente plasticas faciles de limpiar.

Sistema de clasificacion y organizacion por lotes y/o fechas de vencimiento.
Cuarto de refrigeracién entre 0° - 4°C.

Las canastas contenidas de producto nunca deben estar en contacto con el
piso.

Personal capacitado en esta labor que garantice el cumplimiento de las BPM y
el aseguramiento de la cadena de frio del producto.

- Requisitos de transporte
Para el transporte desde planta hasta el punto de venta se requiere:

Canastas limpias.

Transporte equipado con un sistema de frio que permita conservar la cadena
de frio (Q° - 4°C).

Personal capacitado en esta labor que garantice el cumplimiento de las BPM y
el aseguramiento de la cadena de frio del producto.

- Requisitos en punto de venta
Para garantizar la vida util del producto y la satisfaccion del cliente final se requiere:

Constante refrigeracion (0° - 4°C) tanto en almacenamiento como en anaquel.
Excelentes condiciones sanitarias.
Preferiblemente lejos de la luz para evitar la oxidacion del producto.
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Proceso de distribucion (Diagrama de flujo)

Cuando el producto esta terminado es de vital importancia mantener su refrigeracion, de
ahi que a través de todo el proceso de distribucion se mantenga la cadena de frio.
Teniendo en cuenta que las formas de llegar al consumidor son diferentes para garantizar
gue donde vaya encuentre el producto. Todo el producto terminado se llevara al centro de
distribucion donde sera despachado en vehiculos refrigerados a los mayoristas,
supermercados y autoservicios, igualmente desde este centro se atendera a la fuerza de
ventas encargada de la estrategia de ventas al paso (Semaforos, colegios, Universidades,
Eventos, etc.) y se realiza el despacho de los pedidos de los vendedores Tienda a Tienda
los cuales atenderan a los clientes detallistas.

Diagrama 6. Proceso de distribucién “Productos Frutoso”

Mayoristas

Autoservicios,
supermercadosy
grandes superficies

Centro de .
. .. Consumidor
distribucion
Detallistas
(Panaderias,
Tiendas)

Ventas directas o al
paso.

Fuente: Elaboracién propia
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7.3.5 Equipo y maguinaria

Cuadro 30. Descripcién de los equipos

DESCRIPCION COMENTARIOS CANTIDAD
Control de temperatura y humedad relativa.
Cuarto de refrigeracion (I;’iso en material lavable de facil desinfeccion y 5
renado.
Puerta isotérmica.

Canastas pléasticas Amarillas, verdes, Rojas 100
Estibas plasticas De facil limpieza. Resistentes 10
Balanza de piso Superficie en acero antideslizante. 2
Carretilla para transporte de Preferiblemente en acero inoxidable. 5
canastas

Estanterias Metalicas, de facil limpieza. 3
Mesas En acero inoxidable. 3
Balanza de mesa Para 15 kg aprox. 1
Recipientes plasticos Medianos 10
Palas Acero Inoxidable 2
pH metro Material sanitario 1
Termometros Digitales e infrarrojo 1
Refractometro Material sanitario 1
Tanques de remojo Acero inoxidable 1
Cuchillos Sin mango de madera 5
Equipo de lavado y desinfeccion Acero inoxidable 1
Marmitas Acero inoxidable 2
Canastillas Acero inoxidable 5
Palas agitadoras Acero inoxidable 3
Pasteurizador Acero inoxidable 1
Mezclador de paletas Acero inoxidable 1
Manguera 1
Elementos de seguridad e higiene Trajes, caretas, cofias, botas, guantes, gafas, 1

tapa oidos.

Fuente: Elaboracién propia

Adquisicion de equipos

Los equipos y maquinaria necesarios para el proceso de elaboracion, empacado y
conservacion del producto serdn de propiedad de la empresa y seran adquiridos por
medio del capital social de la empresa y de los préstamos que se obtengan con entidades
financieras o de promocion del emprendimiento (Ej.: Fondo Emprender). Sin embargo la
parte de la refrigeracion en la distribucion (Cadena de Frio) sera subcontratada pues no
contariamos con los recursos necesarios para adquirir vehiculos refrigerados inicialmente.
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7.3.6 Aseguramiento de la calidad

Buenas préacticas de manufactura (BPM)

Son los principios béasicos y practicas generales de higiene en la manipulacion,
preparacion, elaboracion, envasado, almacenamiento, transporte y distribucion de
alimentos para consumo humano, con el objeto de garantizar que los productos se
fabriquen en condiciones sanitarias adecuadas y se disminuyan los riesgos inherentes a
la produccion.

Programas de BPM

e Programa de Limpieza y Desinfeccion: Este programa se incluye en todas
las areas de proceso de la empresa con el fin de determinar la forma correcta
de limpiar y desinfectar las superficies, utensilios y equipos.

e Programa de abastecimiento de agua potable: Este programa se estable
con el fin de controlar la calidad del agua potable utilizada para la elaboracion
de alimentos, limpieza y desinfeccion; se realiza por medio de la medicién del
pH y cloro los cuales son pardmetros determinantes para la calidad del agua
potable.

e Programa de manejo de residuos sdélidos: El manejo integral de residuos se
convirtié en una prioridad para la calidad de vida urbana con el fin de prevenir y
mitigar los impactos ambientales. Se realizara la identificacion de los residuos
generados con el fin de brindar la eliminaciéon correcta para cada tipo de
residuos.

o Programa de manejo integrado de plagas: Este programa se realiza con el
fin de controlar y evitar plagas por medio de fumigaciones y trampas.

e Programa de educacion y capacitacion al personal manipulador: Debe ser
continuo y permanente para el personal manipulador de alimentos desde el
momento de su contratacion y luego ser reforzado mediante charlas, cursos u
otros medios efectivos de actualizacion. Esta capacitacion estara bajo la
responsabilidad de la empresa y podra ser efectuada por esta , por personas
naturales o juridicas contratadas y por las autoridades sanitarias
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Control de calidad del producto elaborado
De acuerdo a la Resoluciéon 7992 de 1991 del Ministerio de Salud (Capitulo IV de los
Refrescos de Fruta), se realizaran los siguientes analisis antes de liberar los lotes de

produccion:
Cuadro 31. Analisis de Calidad
ANALISIS A MEDICION PARAMETRO
REALIZAR
PH a 20°c pH metro 4.0
Acidez Titulable Bureta con _Na_OH y fenolftaleina como 0.1
indicador de pH.
Grados Brix Refractdmetro (Se mide a temperatura de 30,43
20°C Brix % m/m)
Recuento de Microorganismos Mesdfilicos 100 — 300 UFC/mi
Andlisis NMP Col_iformes Totales 9 - 29 UFC/ml
microbiolégicos NMP Coliformes Fecales <3 UFC/ml
Recuento de Hongos y Levaduras 100 — 200 UFC/mi
Recuento de esporas Clostridium sulfito <10 UFC/mlI
reductor

Fuente: Elaboracién propia

Aspectos y sistemas de control

Cuadro 32. Aspectos criticos control de calidad

ASPECTOS CONTROL DE CALIDAD
PRODUCTO "
CRITICOS Punto inspeccion Herramienta de control
Estado y . .
cantidades de la Ent_rega delos | Pruebas de dureza, colorimetria, y
o insumos peso
materia prima
Conservacion de | 2 dias después de Vigilancia continua de
. : temperatura, prueba de durezay
materias primas la compra )
acidez
Observaciones directas de las
actividades de produccién
Champus Manipulacién de | Pelado, cocciény

alimentos

envasado

Evaluacién de conocimiento y
desempefio del personal

Prueba de integridad.

Revision de registros del
inventario de materia prima

Cadena de frio

Antes de ser
distribuido y en el
punto de venta.

Prueba de integridad

Prueba aleatoria del producto

Imagen Punto de
venta

Lugar punto de

venta

Auditorias aleatorias

Fuente: Elaboracion propia
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Procedimientos de control de calidad

Estado y cantidades de la materia prima: teniendo en cuenta que los insumos son
elementos fundamentales para la calidad del producto, es necesario realizar pruebas
sobre la dureza, firmeza y colorimetria de cada una de las frutas entregadas por nuestros
proveedores. Dicha prueba seréa realizada en el momento que en el que nuestro
proveedor entregue la fruta para la elaboracién del producto, con el fin de realizar el
cambio correspondiente de aquellas frutas que no se encuentren en el estado requerido
para el procesamiento. Para ello se utilizaran penetrometros y durometros, con el fin de
conocer si la dureza y firmeza en la que se encuentra la fruta es adecuada para posterior
proceso de conservacion. Otro punto importante es la cantidad de materia prima
entregada por el proveedor, en este punto se verificara que la cantidad sea la pactada en
el pedido de compra. Aqui se utilizaran balanzas digitales para realizar dicha revision.

Conservacion de materias primas: al ser materias primas perecederas, es importante
trabajar para prolongar el estado adecuado y natural de las frutas, con un minimo uso de
conservantes, para esto serd necesario que las frutas se encuentre en una temperatura
adecuada y se realice una supervision continua sobre la temperatura a la que ha sido
expuesta la fruta. En este punto se tendra en cuenta los registros de cada una de las
supervisiones hechas durante el periodo de conservacion.

Para la inspeccion también se tendra en cuenta, la dureza, la firmeza, colorimetria y
acidez de las frutas que se encuentra en periodo de conservaciébn a través de
penetrometros, durometros y PHimetros.

Si durante la conservacion la fruta presenta un nivel de descomposicién que afecte la
calidad del producto, esta sera dada de baja.

Manipulacién de alimentos: cumpliendo con las BPM, sera necesario adaptar al proceso
todos aquellos procedimientos y normas disefiadas y usadas para asegurar que todos los
insumos satisfacen los requerimientos de identidad, concentracion, seguridad y eficacia
que garantice que los productos cumplan satisfactoriamente los requerimientos de calidad
y necesidades del cliente. Su objetivo principal es buscar siempre la mejor forma de
fabricar un producto limpio y de excelente calidad para garantizar dicha satisfaccion. El
control de calidad se realizara en todas las fases del proceso, asi mismo cada una de las
personas que participan en el proceso, seran responsables de supervisar el estado en el
que se encuentra la fruta.

Para ello se realizara inicialmente una capacitaciéon sobre la manipulacion de alimentos,
pero ademas se realizaran semestralmente una evaluacion de conocimiento y desempefio
a las personas que participan en cada uno de los procesos. Con los resultados arrojados
de esta evaluacion se buscard realizar medidas técnicas correctivas, para aquellas
personas que presenten debilidades que afecten al proceso.
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En este aspecto también se realizaran pruebas de integridad para saber si la fruta se
encuentra en la temperatura adecuada a través de todo el proceso de elaboracion.

En esta fase se contara ademas con supervisores encargados de coordinar, planear y
verificar con las especificaciones de elaboracién del producto.

Cadena de frio: Una cadena de frio que se mantiene intacta garantiza al consumidor que
el producto de consumo que recibe durante la produccién, transporte, almacenamiento y
venta no se ha salido de un rango de temperaturas dada. Durante el proceso de
elaboracion del producto, la cadena de frio estara a cargo directamente por la empresa,
para su control se realizara nuevamente una prueba de integridad para conocer el estado
en el que se encuentra hasta el momento el producto, pero ademas se realizara una
prueba a cada uno de los lotes para determinar si el producto se encuentra en
condiciones optimas para ser comercializado.

La distribucion estard a cargo de una empresa externa, quien se encargara de conservar
y entregar el producto hasta el punto de venta. En los puntos de venta igualmente se
realizaran supervisiones sobre el estado en el que se encuentra el producto para ser
comercializado.

En caso que se detecte algun tipo de irregularidad en uno de los lotes, este quedara por
fuera de la comercializacién y se realizaran los cambios correspondientes del producto en
los establecimientos. Ademas también se verificara si las condiciones en las que el
producto esta siendo transportado cumplen con las especificaciones para su
conservacion. En caso que esta sea la causa de la variacion en las propiedades del
producto, se solicitara a la empresa responsable realizar los cambios correspondientes.

Imagen punto de venta: en cada uno de los puntos de venta el producto y el material
publicitario debe permanecer en condiciones adecuadas, debe ser visible y limpio, y
ademas estar ubicado de forma estratégica y de acuerdo a lo pactado con cada
establecimiento. Para ello la empresa a dispuesto auditores para los puntos de venta,
quien a través de una visita aleatoria verificaran el cumplimiento de las especificaciones
en materia de mercadeo y publicidad. Es un punto importante ya que la empresa ha
dispuesto de recursos para que el producto sea comercializado de forma efectiva, a través
del punto de venta.

Si en dado caso no se esta cumplimento con dichas especificaciones, se realizaran las
medidas correctivas en conjunto con cada uno de los puntos de venta.
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7.4 ANALISIS ADMINISTRATIVO

7.4.1 Direccionamiento estratégico
Productos FRUTOSO S.A.S.

7.4.1.1 Mision
Somos una empresa experta en la produccion de bebidas tipicas, con los mas altos

estandares de calidad, garantizando la salud e higiene de nuestros productos para los
consumidores, estando siempre comprometidos con el bienestar ambiental, social y de
nuestros colaboradores.

7.4.1.2 Vision

En el 2013 incursionar y ser aceptados en el mercado local, en el 2015 ser reconocidos
como una empresa innovadora y cumplidora de los estdndares de seguridad e higiene
para la produccion de bebidas que superen las expectativas de los consumidores.

7.4.1.3 Politica de calidad
Productos Frutoso S.A.S, empresa dedicada a la produccion de bebidas tipicas

envasadas, establece las siguientes directrices como politica de gestion:

e Lograr la satisfacciébn del cliente por medio del desarrollo y elaboracién de
productos que cumplan con sus expectativas y procuren su bienestar.

e Generar relaciones de valor y confianza con proveedores y distribuidores con el
fin de lograr eficiencia y eficacia operativa.

e Mejorar continuamente los procesos e innovar en productos para satisfacer la
dinamica del mercado.

7.4.1.4 Objetivos de calidad

Incrementar la satisfaccion de los clientes y consumidores.
Mejorar la eficacia y la eficiencia de la organizacion.
Mejorar continuamente los procesos.

Innovar en el desarrollo de nuevos productos.

7.4.1.5 Valores corporativos
e Generar satisfaccion en los clientes
e Permanecer en la innovacion y excelencia.
¢ Enfocarnos en conocer al consumidor y satisfacer sus necesidades.
e Compromiso con el desarrollo de la region.
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7.4.2 Diagnostico estratégico DOFA

7.4.2.1 MATRIZ DE EVALUACION FACTORES EXTERNOS M.E.F.E

Cuadro 33. Matriz M.E.F.E

MATRIZ DE EVALUACION FACTORES EXTERNOS
. . RESULTADO

FACTOR PONDERACION [CLASIFICACION PONDERADO
Competencia débil 12,0% 4 0,48
Nuevos productos para
satisfacer las necesidades de 9,1% 3 0,27
los clientes.
Segmentg del mercado 11.0% 3 0,33
desatendido
A,\It_o consumo d(.ellos productos 10.0% 4 0.40
tipicos de la region
Recur;os de produccién 12.0% 4 0.48
accesibles
Alta exigencia del merca.d,o en 9.1% 3 0,27
los procesos de produccion.
Tasa de interés 1 7,0% 2 0,14
Nivel de ingreso de poblacién | 6,0% 1 0,06
Tasa de desempleo 1t 6,0% 2 0,12
Crecimiento lento del mercado 9,1% 2 0,18
Los proveedore; tlfa,nen el 9.1% 1 0,09
poder de negociacion
TOTAL 1,00 2,8

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo al resultado de la anterior matriz la empresa se encuentra con un ambiente
externo que le brinda oportunidades pero que el mismo tiempo esta lleno de amenazas y
como tal la posicién de la empresa no es del todo ventajosa, sin embargo el resultado es
positivo para los intereses de la organizacion.
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7.4.2.2 MATRIZ DE EVALUACION FACTORES INTERNOS M.E.F.I
Cuadro 34. Matriz M.E.F.I

MATRIZ DE EVALUACION FACTORES INTERNOS
. . RESULTADO

FACTOR PONDERACION | CLASIFICACION PONDERADO
Habilidades para la innovacion 9.0% 3 0,27
de producto
Estrategias publicitarias , de
marketing y distribucion bien 10,0% 4 0,40
definidas
Los procesos de produccion
estan bajo las normas del 8,0% 4 0,32
INVIMA
Tecnolo.glla adecuada para la 7.0% 4 0,28
produccion
Controles~sobre areas claves de 5.0% 3 0.15
desempenio
Estrategia de posicionamiento

9,0% 3 0,27
de la marca
Promocién de los servicios 9,0% 3 0,27
Fuerza de venta 7,7% 4 0,31
Infraestructura disefiada
estratégicamente para la 7.7% 4 0,31
produccién
Imagen débil del producto en el 10.0% 1 0,10
mercado
Falta de experiencia 5,0% 1 0,05
Estrecha linea de productos 4,0% 2 0,08
Nivel de endeudamiento 9,0% 2 0,18
TOTAL 1,00 2,6

Fuente: Elaboracién propia
En la anterior matriz podemos ver que la posicion interna de la empresa es fuerte, sin

embargo tiene debilidades que se beben convertir en fortalezas en un mediano o largo
plazo.
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7.4.3 MATRIZ DOFA

A continuacion se listan los items que alimentaran la matriz DOFA para luego desarrollar
las estrategias.

FORTALEZAS
¢ Habilidades para la innovacién de producto
e Estrategias publicitarias , de marketing y distribucion bien definidas
e Los procesos de produccion estan bajo las normas del INVIMA
¢ Tecnologia adecuada para la produccion
e Controles sobre areas claves de desempefio
o Estrategia de posicionamiento de la marca
e Promocion de los servicios
e Fuerza de venta
¢ Infraestructura disefiada estratégicamente para la produccién

OPORTUNIDADES
e Competencia débil
¢ Nuevos productos para satisfacer las necesidades de los clientes.
e Segmento del mercado desatendido
e Alto consumo de los productos tipicos de la regiéon
e Recursos de produccién accesibles
¢ Alta exigencia del mercado en los procesos de produccion.

DEBILIDADES
¢ Imagen débil del producto en el mercado
o Falta de experiencia
e Estrecha linea de productos
¢ Nivel de endeudamiento

AMENAZAS
e Tasade interés 1
¢ Nivel de ingreso de poblacion |
e Tasa de desempleo 1
e Crecimiento lento del mercado
e Los proveedores tienen el poder de negociacion
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Cuadro 35. Matriz DOFA

DEBILIDADES FORTALEZAS
e Imagen débil del producto en el e Habilidades para la innovacion de
mercado producto

. Falta de experiencia

. Estrecha linea de productos

. Nivel de endeudamiento

e  Estrategias publicitarias , de marketing y
distribucién bien definidas

e  Los procesos de produccion estan bajo
las normas del INVIMA

e  Tecnologia adecuada para la produccion

e  Controles sobre &reas claves de
desempefio

. Estrategia de posicionamiento de la
marca

. Promocién de los servicios

. Fuerza de venta
. Infraestructura disefiada
estratégicamente para la produccién

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS FO

Competencia débil
Nuevos productos para
satisfacer las
necesidades de los
clientes.

Segmento del mercado
desatendido

Alto consumo de los
productos tipicos de la
regién

Recursos de
produccion accesibles
Alta exigencia del
mercado en los
procesos de
produccion.

1. Ampliar la linea de productos y
aumentar la capacidad instalada,
desarrollando nuevos procesos y
utilizando los recursos de
produccion disponibles en la region
2. Atender el segmento descuidado
en la actualidad para posicionar la
marca aprovechando el consumo de
este tipo de productos en la region.
3. Utilizar altos estandares de
calidad en producciéon que permitan
elaborar una imagen saludable en
cuanto al producto.

1. Posicionar la marca, haciendo énfasis en las
caracteristicas que sobresalen del producto,
beneficios y valores agregados, logrando
cautivar al mercado potencial y fidelizarlo con la
marca.

2. Innovacion

constante en productos vy

procesos para crear soluciones a las
necesidades de los consumidores.
3. Fortalecimiento de los procesos de

produccion de acuerdo a las normas para
cumplir con la exigencia del mercado.

AMENAZA

ESTRATEGIAS DA

ESTRATEGIAS FA

Tasa de interés 1
Nivel de ingreso de
poblacioén |

Tasa de desempleo 1
Crecimiento lento del
mercado

Los proveedores tienen
el poder de
negociacion

1. Desarrollar estrategias de
abastecimiento que elimine la
dependencia de un solo proveedor y
sus condiciones.

2. Contratar personal con
experiencia en el mismo modelo de
empresa, sector, o productos.

3. Dinamizar el crecimiento de la
empresa por medio de productos
conocidos por el mercado, ademas
de las lineas propias de la marca.
(Por ej. Aguas, bebidas isotonicas,
refrescos, etc.)

1. Estrategias de marketing dinamicas vy
efectivas que permitan acelerar el crecimiento
del mercado. Estrategias de precio: precio bajo
para incentivar la compra, lograr una
penetracién méas rapida y dar a conocer los
productos. Estrategias de distribucién: uso de
intermediarios para abarcar mas puntos de
venta. Estrategias de promocion y
comunicacion: 2x1, descuentos, cupones,
piezas publicitarias.

2. Desarrollar métodos productivos (Como J.E.T
por ejemplo), que permitan consolidar
relaciones de confianza con los proveedores de
tal manera que se trabaje mas en colaboracion
y no de acuerdo a sus exigencias.

3. Aumentar por medio de la fuerza de ventas y
de estrategias de promocion los ingresos de la
empresa para no tener que recurrir en
obligaciones financieras.

Fuente: Elaboracién propia
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7.4.4 Estructura organizacional

7.4.4.1 Grupo empresarial
La persona que actuard como gerente es el gestor de la idea de negocio, tiene

capacidades administrativas propias de la carrera que esta estudiando (administracion de
empresas), ha hecho parte del consejo administrativo de una organizacion y de la cual
posteriormente fue nombrado subgerente, actualmente también esta liderando otro
proyecto empresarial en una organizacion prestadora de servicios de mantenimiento en
la cual tiene acciones y de la cual fue nombrado gerente. Sus caracteristicas principales
son la capacidad de planeacién y organizacion. Dentro de las funciones principales del
gerente se encuentra lograr la integracion entre el area de produccién y el area de
marketing para lograr consolidar el producto que el mercado ya que de esto depende el
éxito de nuestra empresa. En vista de las necesidades especificas que tiene la
organizacién el apoyo de asesores a la gestion gerencial es de gran importancia, por
ejemplo la funcién de marketing, ademas teniendo en cuenta que ninguno de los
integrantes del grupo tiene actitudes y habilidades enfocadas hacia la gestién contable y
legal, es necesario subcontratar estas funciones.

7.4.4.2 Organizacién, personal ejecutivo y empleado:

Organigrama

GERENTE
GENERAL

Centro de
distribucion y
ventas

JEFE DE
PRODUCCION

Operarios

Diagrama 7. Estructura organizacional
Fuente: Elaboracién propia
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Necesidades cualitativas y cuantitativas de personal:

Cuadro 36. Necesidades de Eersonal

Descripcion Cantidad Perfil
Gerente General Universitario
Jefe de produccion Universitario
Operador logistico Universitario
Operario produccion Técnico

Fuente: Elaboracién propia

7.4.4.3 Descripcion de cargos, perfiles y politica de personal

Cuad

ro 37. Perfil Gerente general

CARGO: Gerente General

1. Actividades:

Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.

Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las
funciones y los cargos.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta.

Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y detectar las
desviaciones o diferencias.

Coordinar con el Ejecutivo de Ventas, aumentar el nUmero y calidad de clientes,
realizar las compras de materiales, resolver sobre las reparaciones u
oportunidades de mejora en la empresa.

Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal adecuado
para cada cargo.

Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo,
personal, contable entre otros.

Realizar calculos matematicos, algebraicos y financieros.

Deducir o concluir los andlisis efectuados anteriormente.

2. Dimensiones del cargo:

2.1 Personas a cargo

Jefe de Produccion
Operador Logistico

2.2 Magnitud econoémica

Manejo de todo el presupuesto de la empresa
Distribucion de utilidades

Pago de obligaciones laborales

Pago de obligaciones financieras

Pago de obligaciones de impuestos

2.3

iesgos asociados

....;U.....

Manejo de informacion confidencial
Hojas de Vida

Salarios

Presupuesto
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3. Autonomia que maneja el cargo:

¢ Contratacién de personal
¢ Distribucién del presupuesto por areas
¢ Toma de decisiones para mejora productiva y financiera de la empresa

4. Relaciones que maneja el cargo:

Relaciones internas

¢ Jefe de Produccion: Comunicacion diaria para control en los procesos de calidad y
optimizacion de recursos.

e Operarios: Comunicacién abierta y constante para establecer oportunidades de
mejora.

e Operador Logistico: Comunicacion diaria para calificar proceso de logistica y venta
del producto.

Relaciones externas

e Proveedores: Comunicacion cada que se requiere materia prima y mantenimiento
preventivo y curativo de maquinas.

e Bancos: Comunicacién cada que se requiera financiamiento para la operacion de la
empresa, pagos de némina y manejo de portafolio empresarial.

¢ Clientes: Comunicacion diaria para dar atencién a las necesidades y gustos de los
clientes.

5. Funcion del cargo:

5.1 Qué hace: Accibén organizativa

Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y
deducir el trabajo de la empresa, ademas de contratar al personal adecuado, efectuando
esto durante la jornada de trabajo.

5.2 De acuerdo con qué: Guia o marco

e Codigo Sustantivo del Trabajo.
e Politicas Internas de la Empresa.

5.3 Para qué: Resultado global a obtener.

Produccion con excelente calidad vy estabilidad de personal contratado a gusto y
satisfecho.

6. Mision:

Garantizar el fortalecimiento y crecimiento de la empresa mediante la implementacion de
estrategias que ayuden a mantener el correcto funcionamiento bajo el cumplimiento de
las normas legales, generando en el mercado un producto diferente y nutritivo.

7. Requisitos para el desarrollo del cargo:

e Administrador de Empresas o ingeniero industrial.
e Experiencia minima de 3 afios en el mercado de productos alimenticios.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 38. Perfil Jefe de produccién

CARGO: Jefe de Produccioén

1. Actividades:

¢ Proyectar, desarrollar, implantar y evaluar el modelo de la Calidad Total.

e Programar las actividades de implantacion; definicion del modelo de control para la
evaluacion de la calidad en la empresa la organizacion del flujo de informaciones de la
calidad y evaluar el producto en el mercado y, de ahi, obtener el andlisis de su calidad.

e Coordinacion de los esfuerzos para la Produccion de la calidad

2. Dimensiones del cargo:

2.1 Personas a cargo

e Operario de Fabricacion
e Operario de Empaque

2.2 Magnitud econémica

¢ Presupuesto estimado para la produccion.
e Manejo adecuado y razonable de la materia prima y optimizacién de recursos.

2.3 Riesgos asociados

e Control de calidad en cada uno de los puntos criticos de la cadena productiva.

3. Autonomia que maneja el cargo:

¢ Implementacion de BPM.
o Delegar funciones operativas al personal que se encuentra a su cargo.

4. Relaciones que maneja el cargo:

Relaciones internas

e Gerente General: Comunicacion diaria para control en los procesos de calidad y
optimizacion de recursos y reporte de actividades en la produccion.

e Operarios: Comunicacion diaria para el control de tareas y funciones del cargo.

e Operador Logistico: Comunicacién diaria para retroalimentacion en cuanto a
oportunidades de mejora en el producto o mejora en el oportunidad de entrega al
consumidor final.

Relaciones externas

e Proveedores: Comunicacion cada que se requiere materia prima y mantenimiento
preventivo y correctivo de maquinas.

5. Funcién del cargo:

5.1 Qué hace: Accion organizativa.

Control de los procesos de produccion, implementar normas de calidad, optimizar recursos y
materia prima, garantizar el buen funcionamiento de las maquinas y velar por la entrega
oportuna del producto en el tiempo y lugar que se requiere.

5.3 De acuerdo con qué: Guia o0 marco.

e Ciclo PHVA
e Normas BPM

5.3 Para qué: Resultado global a obtener.

Produccién con excelente calidad y consumidor satisfecho.

6. Mision:

Garantizar el fortalecimiento y crecimiento de la empresa mediante la implementacién de
estrategias que ayuden a mantener el correcto funcionamiento bajo el cumplimiento de las
normas legales, generando en el mercado un producto diferente y nutritivo.

7. Requisitos para el desarrollo del cargo:

e Ingeniero de Alimentos.
e Experiencia minima de 3 afios en el area de produccion de bebidas.
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Cuadro 39. Perfil Operario

CARGO: Operario

1. Actividades:

¢ Recibir la materia prima y revisar su buen estado.

e Limpiar, pelar y cortar cada uno de los ingredientes.

¢ Controlar tiempo de preparaciéon de cada uno de los ingredientes del producto final.
¢ Seleccionar el producto y descartar posibles defectos.

e Empacar el producto

e Almacenamiento en cuartos frios

2. Dimensiones del cargo:

2.1 Personas a cargo

¢ Ninguna

2.2 Magnitud econémica

e Presupuesto de materia prima

2.3 Riesgos asociados

¢ Manipulacion de alimentos perecederos
¢ Manejo de maquinas corto-punzantes, calientes y a presion.

3. Autonomia que maneja el cargo:

e Ninguna

4. Relaciones que maneja el cargo:

Relaciones internas

o Jefe de Produccion: Reporte diario de las actividades, planteamiento de mejoras y
vigilancia conjunta de la materia prima.

Relaciones externas

e Ninguna

5. Funcion del cargo:

5.1 Qué hace: Accién organizativa

Producir una bebida de la mas alta calidad, revisiébn de la materia prima, optimizar de
recursos, proponer mejoras en el proceso, controlar desperdicios, mantener limpio el
lugar de produccion, hacer mantenimiento preventivo y correctivo de las maquinas.

5.4 De acuerdo con qué: Guia 0 marco

e Normas BPM

5.3 Para qué: Resultado global a obtener.

Garantizar al cliente el consumo de una bebida elaborada para la mas alta calidad.

6. Mision:

Elaboracion de productos de la mas alta calidad con cumplimiento, garantizando sabor,
textura, presentacion, almacenamiento y empaque.

7. Requisitos para el desarrollo del cargo:

e Técnico en alimentos
e Certificacion BPM
e Sin experiencia

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 40. Perfil operario logistico

CARGO: Operador Logistico

1. Actividades:

e Procesamiento de pedidos: Actividades relativas a la recogida, comprobacion y
transmision de érdenes de compra.

e Manejo de materiales: Determina que medios materiales y procedimientos se han
de utilizar para mover los productos dentro de los almacenes y entre estos y los
locales de venta.

e Embalaje: Decidir que sistemas y formas de proteccién va a utilizar para sus
productos.

e Transporte de los productos: Decidir medios de transporte a utilizar y elaboracién
de los planes de ruta.

¢ Almacenamiento: Encargado de seleccionar el emplazamiento, la dimension y las
caracteristicas de los almacenes.

e Control de inventarios: Determinacion de la cantidad de productos que se deben
tener disponibles para entregar a un posible comprador. También ha de establecer
la periodicidad de los pedidos.

e Servicio al cliente: Determina donde van a estar los puntos de servicio y que
medios materiales y que personas hay que tener en cada punto para atender
correctamente al cliente.

2. Dimensiones del cargo:

2.1 Personas a cargo

e Ninguna

2.2 Magnitud econémica

e Presupuesto estimado para la compra de materia prima.

2.3 Riesgos asociados

e Control de calidad en cada uno de los puntos criticos de la cadena de compra y
negociacion con proveedores.

3. Autonomia que maneja el cargo:

e Cotizacién de materia prima al mas bajo costo conservando la mejor calidad.

4. Relaciones que maneja el cargo:

Relaciones internas
e Gerente General: Comunicacion diaria para control en los procesos de calidad y
optimizacidén de recursos y reporte de actividades en la produccion.
e Jefe de Produccion: Comunicacion diaria para retroalimentar la oportunidad de
entrega a los clientes.
Relaciones externas
e Proveedores: Comunicacién cada que se requiere materia prima, negociacion de
precios y beneficios.

5. Funcién del cargo:

5.1 Qué hace: Accidn organizativa.

Buscar proveedores y servicios, negociar con proveedores, evaluar el curriculum de los
proveedores y experiencia con otras empresas, interlocutor de proveedores para
cualquier contacto, control de pedidos, gestion y emision de pagos a proveedores.

5.5 De acuerdo con qué: Guia 0 marco.

e Ciclo PHVA
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e Normas BPM

e |SO

5.3 Para qué: Resultado global a obtener.

Garantizar el proceso de compra de materia prima con proveedores certificados en ISO 6
BASC, logistica y distribucién del producto final y comercializacion entre consumidores.

6. Mision:

Garantizar el fortalecimiento y crecimiento de la empresa mediante la implementacion de
estrategias que ayuden a mantener el correcto funcionamiento bajo el cumplimiento de
las normas legales, generando en el mercado un producto diferente y nutritivo.

7. Requisitos para el desarrollo del cargo:

e Administrador de Empresas — Ingeniero Industrial
e Experiencia minima de 3 afios en el area compras

Fuente: elaboracion propia

Politicas de administracion de personal
Contratacion laboral

La empresa Frutoso S.A.S, manejara 2 tipos de contratacion laboral:
v' A término Indefinido: Gerente general, Jefe de Produccion
v' A término fijo Inferior a 1 afio: Operarios y Operador Logistico

El contrato a término fijo, como su nombre lo indica, tiene una duracién determinada,
limitada. El contrato a término indefinido, no tiene limite en el tiempo.

Las obligaciones de los dos tipos de contrato son los mismos en cuanto al pago de las
diferentes obligaciones derivadas del contrato, como es el pago de seguridad social,
prestaciones sociales y aportes parafiscales. Estos conceptos se deben pagar sin
importar que el contrato sea indefinido o a término fijo, si se trabaja un mes o diez afos,
por lo que respecto a este tipo de obligaciones, no existe diferencia alguna entre los dos
tipos de contrato de trabajo.

El contrato a término indefinido, respecto al contrato a término fijo, tiene la desventaja que
la empresa no puede despedirlo en el momento en que por alguna razoén considera que
un determinado empleado no le es conveniente 0 ya no es necesario.

Al firmarse un contrato a término fijo, la empresa tiene la opcién de renovar el contrato o
de no hacerlo. Si al finalizar un contrato de término fijo, la empresa decide no renovarlo
por considerar que el empleado no cumple con sus expectativas o porque la empresa
tiene dificultades econdmicas, todo lo que debe hacer es avisar al trabajador con una
anticipacion de 30 dias su decision de no renovar el contrato de trabajo, en cambio en el
contrato a término indefinido, la empresa no puede despedir al empleado a no ser que
existan unas justas causas para hacerlo.

Las condiciones econémicas de la empresa, pueden hacer que firmar contratos a término
indefinido sea una decision no muy acertada, puesto que en un futuro imposibilita la
opcién de prescindir de un empleado que ya no es necesario, 0 que no ha presentado un
rendimiento acorde a las necesidades y expectativas de la empresa.
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Para el trabajador, lo mejor indudablemente es un contrato de trabajo a término indefinido,
puesto que le ofrece estabilidad laboral y contrario al empresario, no lo quita flexibilidad ni
libertad alguna, puesto que el trabajador puede en cualquier momento, dar por terminado
el contrato sea este fijo 0 indefinido, sin tener que asumir mayores consecuencias.

Para comenzar las actividades de la empresa y contratar por primera vez personal para
trabajar con nosotros, debemos estimar periodos de tiempo que nos permita evaluar si su
desempefio y compromiso con el trabajo puede dar lugar a realizar prorrogas a su
contrato o cambiarlo a término indefinido.

Rangos salariales

De acuerdo a la Encuesta Anual Salarial de Gestion Humana para el afio 2011, los rangos
de salarios ofrecidos deben estar en los siguientes cuartiles:

Tabla 2. Cuartiles salariales por cargo

JEFE DE PRODUCCION Salario

Cuatrtil I: rango salarial mas bajo (empresas pequenas) |$3.980.000
Cuatrtil Il: rango salarial medio (empresas medianas) $ 4.500.000
Cuatrtil lll: rango salarial alto (empresas grandes) $5.200.000

OPERARIOS DE PRODUCCION
Cuatrtil I: rango salarial mas bajo (empresas pequefas) |$650.000
Cuatrtil II: rango salarial medio (empresas medianas) $980.000
Cuatrtil lll: rango salarial alto (empresas grandes) $1.120.000
OPERADOR LOGISTICO
Cuartil I: rango salarial mas bajo (empresas pequefnas) | $950.000
Cuatrtil II: rango salarial medio (empresas medianas) $1.200.000
Cuartil IlI: rango salarial alto (empresas grandes) $1.410.000
Fuente: Encuesta Anual Salarial de Gestion Humana 2011 de Human Capital y Legis S.A.

Estos valores mensuales incluyen la carga prestacional, es decir, lo realmente recibido
por el empleado en salarios y provision de prestaciones: Vacaciones, Cesantias, Intereses
de Cesantias y Prima de Servicios (salarios * 1.1767).

El salario del Gerente General se alcanzara al 100% en la medida que se cumpla la meta
en los niveles de ventas mensuales, es decir que no tendra asignacion fija hasta que se
logre un crecimiento que permita garantizarlo.

Es claro que para comenzar la empresa debemos ofrecer salarios por debajo de la media
de una empresa pequefa, mientras se logra el crecimiento esperado en unos 2 afios y las
utilidades generadas permitan establecer aumentos salariales y dar beneficios
extralegales a nuestros trabajadores.
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7.4.4.4 Organizaciones de apoyo:

e Agenciade publicidad: construccion y desarrollo de marca

Es necesario lograr cautivar a los consumidores con una imagen fresca, casera,
tradicional y segura, por esta razén la parte de marketing es una de las areas en las
cuales la empresa debe hacer énfasis y realizar inversiones de peso. Este proceso de
consolidacién de la marca lo llevaremos a cabo con alguna agencia de publicidad
dedicada a la construccion y posicionamiento de marca. Esta asesoria sera externa para
que la empresa pueda dedicarse a su Core business el cual es la produccién de bebidas
tipicas envasadas con altos estandares de calidad.

e Asesor contabley legal
La parte contable y financiera sera subcontratada de acuerdo a las necesidades de la
empresa, las cuales en principio no requieren de un contador o un auxiliar de tiempo
completo.

e Bancade primer y segundo piso

Una de las fuentes de financiacion con las que pretendemaos contar es la de la banca de
segundo piso por lo tanto el apoyo que nos pueda dar Bancoldex por ejemplo, es de vital
importancia para el desarrollo del proyecto en caso de requerir recursos monetarios
adicionales e inmediatos.

La banca de primer piso es otra de las opciones que se tendria en ultima instancia dado el
costo del dinero que estos suplen, sin embargo la posibilidad de recurrir a sus préstamos
es una opcién que estd latente. También el tema de banca comercial nos dara la
posibilidad de acceder a los servicios financieros basicos como las cuentas corrientes y
de ahorro, tarjetas crédito y debito, chequeras entre otros, los cuales facilitan la gestion
empresarial y disminuyen el riesgo de manejar dinero en efectivo.

e SENA

Fondo emprender
Al ser un proyecto emprendedor que requiere de recursos econémicos para Ssu
implantacién se debe recurrir a este tipo de organizaciones que fomentan los proyectos
productivos, esta alternativa de financiacion es una buena opcién teniendo en cuenta que
dependiendo del impacto de la empresa estos recursos pueden tener una exoneraciones
considerables. Y los montos que se prestan representan cifras considerables.
Alianza SENA — INVIMA
Este convenio ayuda a empresas a desarrollar las condiciones necesarias para poder
cumplir con los requisitos necesarios para la acreditacion de los diferentes certificados
que expide el INVIMA, dentro de los planes de la empresa de cumplir con todos los
requerimientos legales y las BPM en cuanto a la manipulacion de alimentos es de gran
ayuda el acompafiamiento que esta alianza la pueda brindar a la empresa en este
proceso.
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7.5 ANALISIS LEGAL

7.5.1 Figurajuridica
Productos Frutoso se constituird mediante la figura S.A.S. por presentar las siguientes
caracteristicas:
e Definicion: La sociedad por acciones simplificada es el nuevo tipo societario
creado por la Ley 1258 de 2008, se constituye por una o varias personas naturales
o0 juridicas, quienes seran responsables hasta el monto de sus aportes.
o Excepcién: Casos de fraude a la ley o abuso de la S.A.S en perjuicio de terceros.
e Caracteristicas Eliminacion parametros tradicionales y anacronicos en materia de
sociedades.
e Versatilidad: Se acomoda a la idea de negocio, mas no la idea de negocio se
acomoda a la sociedad.

Ventajas:

o Es posible fijar las reglas que van a regir el funcionamiento de la sociedad.

e El proceso de constitucion y reforma es mas facil y eficiente.

La responsabilidad de los socios se limita a sus aportes, sin requerir la estructura

de una sociedad an6nima.

Es posible crear diversas clases y series de acciones.

Es buen vehiculo de negocios que facilita el desarrollo de inversiones extranjeras.

No se requiere establecer una duracion y el objeto social puede ser indeterminado.

La S.A.S es mas facil de gobernar.

Mayor flexibilidad en la regulacién de los derechos patrimoniales y politicos de los

accionistas en las S.A.S.

¢ Evita probabilidades de iniciar actuaciones litigiosas y establece otros mecanismos
de solucion de conflictos.

e Es posible constituir por tiempo indefinido.

o El objeto social puede ser indeterminado.

También teniendo en cuenta la ley 1429 de 2010 referente al primer empleo la cual
proporciona ventajas desde la parte fiscal por los proximos 5 afios que hacen que el inicio
de la empresa sea mas facil y llevadero.

Adoptar esta figura que esta dentro del plan del gobierno para dinamizar el proceso de

creacion de empresas, nos permite acceder a ayudas de parte de instituciones
gubernamentales y no gubernamentales.

7.5.2 Leyes especiales vigentes en la actividad econdmica.

Ley 1429 del 29 de diciembre de 2010, reglamentada mediante el Decreto 545 del 25 de
febrero de 2011, del congreso de la republica, la cual tiene como objeto la formalizacion y
generacion de empleo en el pais.

Resolucion 4125 de 1991 Ministerio de Salud, Regula lo referente a los conservantes
que se pueden utilizar en alimentos.
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Resolucion 7992 de 1991 Ministerio de Salud (INVIMA), Por lo cual se reglamenta
parcialmente lo relacionado con la elaboracion, conservacion y comercializacién de jugos,
concentrados, néctares, pulpas azucaradas y refrescos de frutas.

Decreto No. 4444 de noviembre 28 de 2005 Presidencia de la republica, Por el cual se
reglamenta el régimen de permiso sanitario para la fabricacion y venta de alimentos
elaborados por microempresarios.

Resolucion 0288 del 31 enero de 2008 Ministerio de la proteccién social, Por la cual
se establece el reglamento técnico sobre requisitos de rotulado o etiquetado nutricional
que deben cumplir los alimentos envasados para consumo humano.

Decreto namero 60 de enero 18 de 2002, Presidencia de la republica, Por el cual se
promueve la aplicacion del Sistema de Analisis de Peligros y Puntos de Control Critico -
Haccp en las fabricas de alimentos y se reglamenta el proceso de certificacion.

Resolucion namero 333 de 10 de febrero 2011, Ministerio de la proteccién social,
Por la cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos de rotulado o
etiquetado nutricional que deben cumplir los alimentos envasados para consumo humano.

7.5.3 Normas particulares para el funcionamiento del negocio

Constitucién formal de la sociedad
Las gestiones que se deben realizar para la constitucion legal de la sociedad son:

v" Solicitud de los permisos especificos.

v Certificado de que el nombre seleccionado no es utilizado por otra empresa ya
existente.

v/ Otorgamiento de escritura publica.

v" Inscripcion en el Registro de la Propiedad Industrial.

v Inscripcion en el Registro Mercantil.

v'Liquidacion del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales.

v' Liquidacion del L.V .A.

v' Solicitud de la tarjeta de identificacion fiscal y del cédigo de identificacion fiscal.

v Solicitud de alta en Licencia Fiscal.

v' Solicitud de alta en la Camara de Comercio.

v' Solicitud de calificacién para las sociedades anénimas laborales.

v Peticion de licencias municipales de obras.

v Solicitud de licencia municipal de apertura de negocios, en el Ayuntamiento.

v" Declaracion de apertura.

v Inscripcion en la Seguridad Social y peticion del numero de identificacion patronal.

v Afiliacién de los trabajadores a la Seguridad Social.

v' Solicitud de alta en los impuestos locales.

v" Adquisicion y legalizacion de los libros contables obligatorios y de los libros de

visita y matricula.
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PERMISOS
Uso de suelos

Uno de los principales permisos a obtener es el del tramite del uso del suelo en el local
donde vamos a realizar la fabricacién y produccion del producto; el cual es un esquema
basico de implantacion para las actividades calificadas como de mayor impacto requeriran
someterse a este tramite que consiste en localizar el proyecto y verificar que mitiguen los
impactos: ambientales ( contaminacion por: ruidos, olores, residuos, etc.) urbanos (
ocupacién de calzada, anden, zona verde, antejardin, pdrtico, cerramiento irreglamentario,
deterioro vial, congestion vehicular etc.), social ( molestias causadas a los vecinos).
Ademds las soluciones viales de estacionamientos, aislamientos especiales, provision
especifica de proteccion, y las que resulten necesarias. El resultado final es una
resolucion de aprobacion. El tipo de usuario pueden ser: curadurias urbanas, arquitectos,
0 ingenieros, inmobiliarias. Los esquemas basicos condicionados por cambio de uso del
suelo lo tramita la comunidad en general. El resultado final es un concepto favorable o
desfavorable que se refleja en la obtencion del uso del suelo.

Registros INVIMA

Tramitados por medio del convenio SENA - INVIMA el cual ofrece a los micro, pequefios y
medianos empresarios del sector de alimentos, la posibilidad de recibir formacion,
acompafiamiento y asistencia técnica gratuita por parte del SENA, para que puedan
acceder al registro, permiso y concepto sanitarios, asi como al certificado de no
obligatoriedad que entrega el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos vy
Alimentos (INVIMA).

Los certificados a tramitar son:

e Certificado de calidad de Alimentos $1.250.000

e Certificaciones y Autorizaciones sobre los Registros Sanitarios. $2.750.000

e Certificacion de Implementacion y funcionamiento del sistema de analisis de
peligros y puntos criticos de control (Hazard analysis critical control points)
HACCP, en la Industria de Alimentos. $3.930.000

e Certificacibn en Buenas Practicas de Manufactura -BPM- en industrias o
fabricas de alimentos $3.930.000
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7.6 ANALISIS SOCIAL

La politica de administracibon de la organizacion se basard en principios de
responsabilidad social empresarial “RSE”, entendiendo que como tal esto no exige
grandes inversiones de dinero sino compromiso con los agentes relacionados con la
empresa, partiremos del supuesto de tener empleados capacitados que constantemente
estén actualizando sus conocimientos para mejorar sus aptitudes y generando beneficios
a la organizacién, igualmente se buscara la obtencion de equipos que sean amigables con

el medio ambiente y reduzcan el consumo de energia y recursos naturales.

Efectos positivos y negativos de la empresa sobre su entorno social:

Impuestos

Cuadro 41. Efectos de la organizacion

Efectos positivos Efectos negativos

Empleo

Le da al emprendedor la posibilidad de
aplicar todas sus habilidades,
conocimientos y creatividad, y, de ese
modo, poder desarrollarlas, por ejemplo, al
tener que enfrentar diferentes desafios o
retos. Y, por otro lado, le permite aprender
muchas cosas. Ademas de generar una
fuente de ingresos no solo para los socios
sino para todos los que colaboren en el
funcionamiento de la empresa.

La empresa se puede convertir en un nicho
de empleo regional, que inicialmente sera
una microempresa pero luego puede crecer
y generar muchas mas fuentes de empleo
digno.

Contribuyes a mejorar los servicios que
brinda el estado, como son educacion,
carreteras, salud y todo aquello que esta a
cargo del estado.
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En un trabajo, uno encuentra
todo ya establecido, su
funcionamiento y crecimiento
no dependen solo de uno, y
lo mas probable es que si el
negocio alcanza un logro
importante, éste nunca se le
seré reconocido a uno como
realmente se deberia.

Disminuyen en forma
considerable tus ingresos ya
que los porcentajes fijados
por la ley en materia de
impuestos son bastante
altos, el IVA 16%, por
ejemplo entre otros.

Aumenta el precio de compra
y venta de la mayoria de los
productos.



Salud y
recreacion

Educacion

Medio
ambiente

La empresa puede determinar una politica
de bienestar para los empleados que
permita que estos accedan a espacios de
recreacibn 'y campafias de salud
adicionales a las del plan obligatorio de
salud.

La empresa puede consolidar como uno de
sus pilares fundamentales la constante
capacitacion de las personas que colaboran
con la organizacion, no solo en aspectos
técnicos y de produccién sino en aspectos
administrativos, de finanzas familiares etc.
Y luego extender esta cobertura hasta las
familias.

Mediante la busqueda de la certificacion en
la norma 1SO 14000, se fortalece la imagen
de empresa responsable y comprometida
con el medio ambiente.

La utilizacion adecuada de los recursos
naturales durante el desarrollo operativo de
la  organizacion  contribuye a la
conservacion de los mismos.

Fuente: Elaboracién propia
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Si no se toman las medididas
necesarias para tener una
politica de seguridad y salud
ocupacional, los empleados
de la organizacion pueden
estar expuestos a riesgos
propios de la actividad
laboral.

La no utilizacién de equipo
amigables con el medio
ambiente o el uso de
agentes quimicos, como el
uso irracional de los recursos
naturales podria llegar a
afectar el medio ambiente.



7.7 ANALISIS ECONOMICO

7.7.1

Inversion inicial

B Descripcion y costos de: terrenos e instalaciones, adecuaciones locativas, muebles y
equipos de oficina y comunicaciones, vehiculos y medios de transporte, marcas y
patentes, publicidad de lanzamiento, constitucion de la sociedad, etc.

Cuadro 42. Inversiones iniciales

DESCRIPCION VALOR
TOTAL

Constitucion de la
empresa

Instalaciones y equipos Planta de produccion con todos $88.000.000
los equipos instalados.
(Procesamiento y
almacenamiento )

Plan de lanzamiento Toda la publicidad y el $
mercadeo para el lanzamiento  15.000.000
al mercado.

Fuente: elaboracion propia

Capital de trabajo inicial: Inventario inicial de insumos y/o productos terminados.
Cuadro 43. Inversién capital de trabajo

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO ANOO ANO 1 ARNO 2
Valor inicial invetario materia prima S 3.000.000 | S 5.512.500 | S 6.300.000
+ Valor inventarios producto en proceso S - S - S -

+ Valor inventarios producto terminado S 3.000.000 | S 5.512.500 | $ 6.300.000
+ Valor cuentas por cobrar S 6.300.000 | S 7.560.000 | $ 7.938.000
- Valor cuentas por pagar S 4.500.000 | S 4.500.000 | S 5.250.000
+ Colchon de efectivo S 3.000.000 | S 5.000.000 | $ 6.000.000
TOTAL REQUERIMIENTO DE K TRABAJO S 10.800.000 | S 19.085.000 | S 21.288.000
Fuente: elaboracion propia

7.7.2 Fuentes de financiamiento:

Cuadro 44. Fuentes de financiamiento

FUENTE ‘ VALOR COSTO

Aporte socios $ 10.000.000 0%

Prestamos $ 110.000.000 30% EA

Anticipo clientes 0 12% EA

Crédito proveedores 0 N.A

TOTAL $120.000.000

Fuente: elaboracion propia
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7.8 ANALISIS FINANCIERO

7.8.1 Presupuesto ingresos
Cuadro 45. Presupuesto de ingresos

Ano 1 Afno 2 Ano 3

Precio Por Producto

Precio Champus S/ unid. S 9.500 S 9.937 S 10.392
Precio Lulada S/ unid. S - S 9.937 S 10.392
Precio Jugo de Borojo S/ unid. S - S - S 10.392
Unidades Vendidas por Producto
Unidades Champus Kilos 27375 65700 82231
Unidades Lulada Kilos 0 16425 18478
Unidades Jugo de Borojo Kilos 0 0 18478

Presupuesto de ingresos

Precio Promedio
Ventas

Fuente: Elaboracién propia

Supuestos:

- Crecimiento del IPC igual al 4,6%

- Las ventas son de unidades de vasos de 200 gr, pero para unificar capacidad de
produccion y precio en una misma unidad de medida se expresa en kilogramos
(Kg). 1 kilo = 5 unidades.

- Se establece como capacidad de produccion 150 kg/dia que son 500 vasos. Al
afio son 54.750 Kg.

- La proyeccion para el primer afio se realiza desde junio por eso las unidades son
la mitad de las presupuestadas para el afio en total.

- Con la misma capacidad instalada se podrian realizar mas kg diarios, esta
capacidad remanente solo se empezara a utilizar en el segundo afio con el
lanzamiento del segundo producto.

7.8.2 Presupuesto de materias primas y servicios

Supuestos:
- Costo de MP por cada kilogramo producido es $3.000
- Los servicios incluyen el transporte del producto terminado en camiones
refrigerados. Este servicio esta calculado de forma variable y corresponde al 10%
del valor de los productos.
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Cuadro 46. Compra materia prima y servicios

Presupuesto de MP y servicios

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Valor total compras de materiapri §  41.062.500 S  103.950.000 $§  109.147.500
Valor total compras de servicios S  13.003.125 S 32.917.500 S 41.476.050

Valor total de compras S 54.065.625 $§ 136.867.500 S  150.623.550
Descuentos S S

Valor neto de compras S 54.065.625 $§ 136.867.500 S  150.623.550
Pago de cartera vencida S 43.450.000 S 98.062.500 S  102.965.625
Total desembolso $ 97.515.625 $ 234.930.000 $  253.589.175

Fuente: elaboracion propia
7.8.3 Presupuesto de personal

Supuestos:
- Por cuestién de presupuesto el cargo de jefe de producciéon en un inicio debe ser
asumido por el gerente.
- El personal administrativo incluye el gerente con un salario mensual de $1.400.00
- El personal operativo incluye dos operarios con un salario de $566.700
- El personal de ventas incluye un vendedor con un béasico de 1 SMMLV, las
comisiones NO estan incluidas en el presupuesto de personal.
- Se calcula una carga prestacional del 52,33% adicional al valor de cada salario.
- El total de las prestaciones se provisiona mes a mes y se efectla el gasto cuando
corresponde:
o Consignacién de Cesantias a los fondos en Febrero del afio siguiente
o Pago de Intereses de Cesantias en Enero del afio siguiente
o Pago de Prima de Servicios en Junio y Diciembre
o Vacaciones cuando sean solicitadas

Cuadro 47. Presupuesto de personal

Presupuesto de Personal

Cantidad ANO 1 ANO 2 ANO 3
Valor némina de personal administrativo 1 S 8.400.000 S 17.472.000 $ 18.170.880
Valor némina de personal operativo 2 S 6.800.400 S 14.144.832 S 14.710.625
Valor némina de personal ventas 1 S 3.400.200 S 7.072.416 S 7.355.313
Prestaciones sociales- parafiscales-ARP 4 S 9.733.694 S 20.246.083 S 21.055.927
Total gastos de personal S 28.334.294 S 58.935.331 S 61.292.745

Fuente: elaboracion propia
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7.8.4 Presupuesto de gastos

Supuestos:

- Las comisiones por ventas representan el 3% de las ventas totales, estas seran
pagadas al vendedor.

- Propaganda y promaocién incluye los gastos del plan de lanzamiento y los costos
de la campafia de posicionamiento de marca.

- Se calculan arrendamientos por un valor de $500.000 mensuales.

- Los honorarios de los asesores incluyen el gasto de la tercerizacion de la
contabilidad.

Cuadro 48. Presupuesto de gastos
Presupuesto Gastos

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Gasto de fabricacion S 16.518.750 S 37.140.000 S 43.881.600
Otros servicios (Servicios publicos) S 2.800.000 S 5.040.000 $ 5.241.600
Mantenimiento y reparacion S 1.400.000 S 2.400.000 $ 3.000.000
Personal temporal S - S - S -
Envases y empaques S 12318750 S 29.700.000 $ 35.640.000
Herramientas S - S - S -

Arriendos 3.500.000 S 6.300.000 S 6.615.000
Honorarios de asesores 5.600.000 S 10.080.000 $ 10.584.000
Otros 3.500.000 S 6.000.000 S 6.000.000

Gastos de aseo y vigilancia

Gastos de capacitacion al personal
Gastos de ventas

Propaganda y promocidon
Comisidn de ventas (3%)

63.801.875 S 113.967.000 $ 122.430.420
56.000.000 $ 100.800.000 $  105.840.000
7.801.875 $ 13.167.000 S 16.590.420

Fuente: elaboracién propia
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7.8.5 Analisis de Costos

Cuadro 49. Anadlisis de costos

ANALISIS DE COSTOS

Costos fijo Afo 1 Ao 2 Ao 3
Gastos en personal S 28334294 S 58.935.331 S 61.292.745
Gastos de administracion S 12.600.000 S 22.380.000 $ 23.199.000

Total costos fijos 40.934.294 81.315.331 84.491.745

Costos variables

Materia prima S 97.515.625 S 234.930.000 S 253.589.175
Gastos de fabricacién S 16.518.750 S 37.140.000 $ 43.881.600
Total costos variables 114.034.375 272.070.000 297.470.775
COSTO TOTAL $ 154.968.669 $  353.385.331 $  381.962.520
Unidades producidas 27.375 66.000 79.200
Costo promedio S 5831 $§ 5352 S 4.821
Precio promedio de venta S 9.500 $ 9.975 $ 10.474
Margen promedio 38,62% 46,34% 53,97%

Fuente: elaboracién propia
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7.8.6 Estados financieros basicos

7.8.6.1 Flujo de Caja
Cuadro 50. Flujo de caja

Ao 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3
FLUJO DE CAJA
Utilidad Operacional 35.118.384 198.254.314 386.139.312
Depreciaciones 8.025.000 8.025.000 8.025.000
Amortizacién Gastos 0 0 0
Agotamiento 0 0 0
Provisiones 433.438 926.689 704.215
Impuestos 0 -11.589.067 -65.423.924
Neto Flujo de Caja Operativo 43.576.821 195.616.937 329.444.603
Flujo de Caja Inversion
Variacion Cuentas por Cobrar -21.671.875 -46.334.469 -35.210.736
Variacion Inv. Materias Primas e insumos -1.140.625 -2.572.109 -1.953.294
Variacion Inv. Prod. En Proceso -1.366.146 -2.817.344 -2.141.512
Variacion Inv. Prod. Terminados -2.732.292 -5.634.688 -4.283.024
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0
Otros Activos 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 15.056.250 33.808.125 25.698.144
Variacion Acreedores Varios 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0
Variacién del Capital de Trabajo 0 -11.854.688 -23.550.484 -17.890.422
Inversién en Terrenos 0 0 0 0
Inversién en Construcciones 0 0 0 0
Inversion en Maquinaria y Equipo -61.050.000 0 0 0
Inversiéon en Muebles -9.600.000 0 0 0
Inversién en Equipo de Transporte 0 0 0 0
Inversién en Equipos de Oficina 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -70.650.000 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -70.650.000 -11.854.688 -23.550.484 -17.890.422
Flujo de Caja Financiamiento
Desembolsos Fondo Emprender 110.000.000
Desembolsos Pasiwo Largo Plazo 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0
Dividendos Pagados 0 -2.352.932 -19.924.559
Capital 10.000.000 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 120.000.000 0 -2.352.932 -19.924.559

Neto Periodo

Saldo anterior

49.350.000 31.722.134

49.350.000

169.713.521
81.072.134

291.629.623
250.785.654

Fuente: elaboracién propia
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7.8.6.2 Estado de Resultados

Cuadro 51. Estado de Resultados

Ao 1 Ao 2 Ao 3
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas 260.062.500 816.076.125 1.238.604.963
Devoluciones y rebajas en ventas 18.204.375 57.125.329 86.702.347
Materia Prima, Mano de Obra 90.337.500 293.186.250 447.375.115
Depreciacion 8.025.000 8.025.000 8.025.000
Agotamiento 0 0 0
Otros Costos 26.006.250 81.607.613 123.860.496
Utilidad Bruta 117.489.375 376.131.934 572.642.004
Gasto de Ventas 60.970.179 127.458.131 133.831.037
Gastos de Administracion 23.568.000 49.492.800 51.967.440
Provisiones 433.438 926.689 704.215
Amortizacién Gastos 0 0 0

Utilidad Operativa 32.517.759 198.254.314 386.139.312
Otros ingresos

Intereses 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0
Revalorizacion de Patrimonio 0 0 0
Ajuste Activos no Monetarios 0 0 0
Ajuste Depreciacion Acumulada 0 0 0
Ajuste Amortizacion Acumulada 0 0 0
Ajuste Agotamiento Acumulado 0 0 0
Total Correccién Monetaria 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 32.517.759 198.254.314 386.139.312
Impuestos (35%) 10.730.860 65.423.924 127.425.973
Utilidad Neta Final 21.786.898 132.830.390 258.713.339

Fuente: elaboracion propia
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7.8.6.3 Balance general
Cuadro 52. Balance general

BALANCE GENERAL

Activo

Efectivo
Cuentas X Cobrar
Provision Cuentas por Cobrar
Inventarios Materias Primas e Insumos
Inventarios de Producto en Proceso
Inventarios Producto Terminado
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar
Gastos Anticipados
Amortizacion Acumulada
Gastos Anticipados
Total Activo Corriente:
Terrenos
Construcciones y Edificios
Depreciacién Acumulada Planta
Construcciones y Edificios
Maquinaria y Equipo de Operacion
Depreciacion Acumulada
Magquinaria y Equipo de Operacion
Muebles y Enseres
Depreciacion Acumulada
Muebles y Enseres
Equipo de Transporte
Depreciacion Acumulada
Equipo de Transporte
Equipo de Oficina

Depreciacion Acumulada
Equipo de Oficina

Ao 0

49.350.000
0

O O O O o o o

o

.000

o o

0
61.050.000

61.050.000
9.600.000

9.600.000
0

Ano 1

78.471.509
21.671.875
-433.438
1.140.625
1.366.146
2.732.292

61.050.000
-6.105.000
54.945.000
9.600.000
-1.920.000
7.680.000

Ano 2

249.217.477
68.006.344
-1.360.127

3.712.734
4.183.490
8.366.979

61.050.000

-12.210.000
48.840.000
9.600.000
-3.840.000
5.760.000

Aiio 3

540.847.100
103.217.080
-2.064.342
5.666.028
6.325.002
12.650.003

61.050.000

-18.315.000

42.735.000
9.600.000
-5.760.000
3.840.000

Total Activos Fijos: 62.625.000 54.600.000 46.575.000
Total Otros Activos Fijos (0] (0] (0]
ACTIVO 120.000.000 167.574.009 386.726.897 713.215.871
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 15.056.250 48.864.375 74.562.519
Impuestos X Pagar 0 10.730.860 65.423.924 127.425.973
Acreedores Varios 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 110.000.000 110.000.000 110.000.000 110.000.000
PASIVO 110.000.000 135.787.110 224.288.299 311.988.492
Patrimonio
Capital Social 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000
Resenva Legal Acumulada 0 0 2.178.690 5.000.000
Utilidades Retenidas 0 0 17.429.519 127.514.040
Utilidades del Ejercicio 0 21.786.898 132.830.390 258.713.339
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0
PATRIMONIO 10.000.000 31.786.898 162.438.599 401.227.379
PASIVO + PATRIMONIO 120.000.000 167.574.009 386.726.897 713.215.871

Fuente: elaboracién propia




7.8.6.4 Criterios de decision

Cuadro 53. Indicadores financieros

Indicadores Financieros Proyectados

Ao 1 Aio 2 Ao 3
Liquidez - Razén Corriente 4,07 2,91 3,30
Prueba Acida 4 3 3
Rotacion cartera (dias), 30,00 30,00 30,00
Rotacion Inventarios (dias) 7,3 7,2 7,2
Rotacion Proveedores (dias) 55,1 58,4 58,9
Nivel de Endeudamiento Total 81,0% 58,0% 43,7%
Concentracién Corto Plazo 0 1 1
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad Operacional 12,5% 24,3% 31,2%
Rentabilidad Neta 8,4% 16,3% 20,9%
Rentabilidad Patrimonio 68,5% 81,8% 64,5%
Rentabilidad del Activo 13,0% 34,3% 36,3%

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 54. Criterios de decision
Criterios de Decision

Tasa minima de rendimiento esperada

TIR (Tasa Interna de Retorno)

VAN (Valor actual neto)

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion)
Nivel de endeudamiento inicial del negocio,
teniendo en cuenta los recursos del fondo
emprender. ( AFE/AT)

Fuente: elaboracién propia
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8. Conclusiones

Por medio de la elaboracion del presente documento logramos determinar el modelo de
negocio que se debe implementar para hacer viable la creacién, puesta en funcionamiento
y desarrollo de una empresa que se dediqgue a la produccién de bebidas tipicas
envasadas. Esta se llamara Productos Frutoso S.A.S e iniciara operacion abarcando el
mercado de la ciudad de Cali.

Durante el desarrollo del documento se pudieron establecer los conceptos y teorias que
deben guiar el desarrollo de este proyecto. Igualmente, se logré identificar cual es el
entorno econdmico, politico, legal, ambiental y tecnoldgico de Colombia y especificamente
de la ciudad de Cali donde se piensa comercializar el producto y también se analiz6 como
estos podran influir el desarrollo de proyecto.

Desde el punto de vista del mercado se logré analizar cuales son los antecedentes, la
situacion actual y las perspectivas del sector de las bebidas en Colombia en el cual se va
a desarrollar el proyecto. Se pudo definir cual es el tamafio del mercado y donde se
encuentran ubicados los clientes y consumidores potenciales, estos son habitantes de la
ciudad de Cali, son personas mayores de 18 afos, residentes en los estratos 2 al 4 y sus
ingresos se encuentran entre 1 y 4 SMMLV, extrapolando los porcentajes de estas
caracteristicas a la poblacion total de la ciudad se pudo determinar un mercado potencial
de 414.791 personas. También logramos determinar cuales son las necesidades del
mercado y cudles son sus habitos de consumo por medio de la investigacion de mercado.
Asi mismo se ldentificé que empresas comercializan el mismo tipo de producto y cuales
ofrecen uno que lo pueda sustituir, posterior a esta identificacion fue posible analizar
cuales son las principales debilidades y fortalezas del producto. Se establecié cuales son
las estrategias de la mezcla de mercado (clientes, comunicacién, canales de distribucién y
precio) que se van a seguir. Se definié cuales son los proveedores con que se podria
contar. Se cred y se consolido el plan de venta y plan de consumo de la empresa, asi
como también la proyeccién de las ventas para los primeros 3 afios de funcionamiento
que corresponden a 27.375, 82.125 y 119.187 kilos respectivamente y que significan
ingresos por aproximadamente 260, 816, y 1.238 millones en cada uno de estos tres
afios.

Desde el punto de vista técnico se elabor6 la descripcion técnica de cada producto a
distribuir, en cuanto a disefio, tamafio, color, empaque y embalaje.

Se construyo el diagrama de flujo de los procesos de la empresa e igualmente se pudo
determinar los requerimientos que hay en cuanto a tecnologia, mano de obra, distribucién,
transporte, almacenaje, materias primas e insumos. Finalmente se especifico el tipo de
control que se va a ejercer para medir la calidad del producto que se va a ofrecer.

En los aspectos administrativos se consiguié determinar cudl serd el direccionamiento
estratégico de la empresa. Igualmente se elaboré la matriz DOFA del negocio y por ultimo
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se consiguid definir la estructura organizacional de la empresa, el tipo de contratos que se
van a manejar y qué funciones se van a desempefiar en cada uno de los cargos.

Desde el ambito legal se estableciod el tipo de sociedad que se va a constituir y se
identificaron los tramites legales especiales se requieren para iniciar la empresa.

Social y ambientalmente se investigd que impactos tiene este proyecto para la sociedad, y
el medio ambiente, para asi contribuir con el mejoramiento de esos dos factores.

En los aspectos econdmicos se consiguié determinar el monto de inversibn que se
requiere para iniciar este proyecto, el monto asciende a los 120 millones de pesos que
corresponden a instalaciones y equipos por 88 millones, plan de lanzamiento de 15
millones, adecuacién de oficinas y gastos pre-operativos de 5 millones vy
aproximadamente 11 millones de capital de trabajo, igualmente se estimé cuales son los
medios o las entidades que lo financiaran. Se pudo establecer cuales son los costos fijos
y variables a manejar, en los fijos el componente mas representativo es el de personal
que asciende a 28 millones seguido por los gastos de administracion por una valor de
12,6 millones, para un total de 41 millones en el primer afio, 81 en el segundo y 84 en el
tercero. Igualmente se consolido el capital que se necesita durante los 3 afios iniciales del
proyecto. Por medio de la elaboracién de los presupuestos pudimos hallar el margen de
contribucidn unitario y la cantidad de productos que una vez vendidos, permitiran llegar al
punto de equilibrio, finalmente se pudo fijar cual es el presupuesto de ingresos esperado.

En la dltima parte del plan de negocios se analizan los aspectos financieros en este se
realizaron las proyecciones del flujo de caja, de los balances y los Estados de Resultados,
de las operaciones correspondientes a los tres primeros afios de funcionamiento del
proyecto. Se lograron definir cuales son los principales indicadores que demuestran la
viabilidad del proyecto y por ultimo se logré establecer cual es el valor presente neto de la
operacion y la tasa interna de retorno del inversionista por medio de la cual se pudo
determinar la factibilidad del negocio.

144



BIBLIOGRAFIA

BEBIDAS, EL RETO ES COMPETIR. Revista | Alimentos [en linea], Mayo 2011,
edicion N° 21. [Fecha de consulta: 20 abril 2012]. Disponible en:
(www.revistaialimentos.com.co/ediciones/ediciones-2011/edicion-21/sector-
destacado-bebidas-3/industria-de-bebidas-en-2010-y-2011-en-colombia.htm)

BLANK, Ledn. La administracion de organizaciones: un enfoque estratégico. 3era
edicion. Facultad de ciencias de la administracion de la universidad del Valle y
Artes gréaficas del Valle Ltda., 2002.

CASTILLO G., Luis Carlos, PhD. Articulo: Resefia de "ldentidad, cultura y politica.
Perspectivas conceptuales, miradas empiricas" En: Revista Sociedad y Economia
No. 18, Enero — Junio 2010. pp. 304

CHANDLER, Alfred D. Strategy & structure. Massachusetts Institute of
Technology. 1962

COLOMBIA, DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION, Balance sector
industrial 2011, Bogota D.C. Diciembre 2011

COLOMBIA, MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO, Oficina de
estudios econdmicos, Informe de industria mayo 2012, Mayo 2012.

COLOMBIA, MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL; Resolucion 5109 de
2005 (29 de diciembre 2005). Bogota D.C. 2005.

COLOMBIA, MINISTERIO DE LA SALUD; Resolucion numero 7992 de 1991 (21
de julio de 1991). Bogota D.C. 1991.

COLOMBIA, PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA, Decreto numero 60 de 2002;
(enero 18 de 2002) Bogota D.C. 2002.

145



Encuesta consumo de bebidas tipicas en Santiago de Cali; octubre 1 al 15 de
2012.

GIMENEZ, Gilberto. Identidad, cultura y politica: perspectivas conceptuales,
miradas empiricas, Cali: Programa Editorial de la Universidad del Valle, 2010.
Capitulo 2. ISBN: 978-958-670-756-5.

HUMAN CAPITAL y LEGIS S.A; Encuesta Anual Salarial de Gestion Humana
2011

ISAACS, Jorge. Maria. Buenos Aires: Editorial Huemul. 1969.

La guerra de las colas, En: Revista dinero, 07 de febrero 2011, Edicion 366.

MCCARTHY, E. Jerome. Basic Marketing: a managerial approach. 8° edicion.
Homewood , R.D. Irwin, 1984. P 46.

MOSQUERA A. Henry Alberto "Guia para la investigacion de mercados", Editorial
Poemia, Colombia, 2009, 100p.

MOTTA G. Nancy. Articulo: Las dinamicas culturales y la identidad vallecaucana.
En: Historia y espacio: revista del departamento de historia de la universidad del
valle. N° 28, Enero — junio 2007.

NARANJO, Elizabeth. Bebidas funcionales, “una necesidad saludable”. Revista |
Alimentos [en linea], junio 2008, edicion N° 4. [Fecha de consulta: 27 marzo 2012].
Disponible en: (www.revistaialimentos.com.co/ediciones/edicion4/bebidas/bebidas-
funcionales-una-necesidad-saludable.htm)

PATINO OSSA, German. Fogon de negros: Cocina y cultura en una region
latinoamericana. Bogota: Convenio Andrés Bello, 2007, 143p.

146



PEARCE, Jhon A. Il y ROBINSON, Richard Jr. Strategic management: strategy
formulation and implementation. Homewood, lllinois, Richard D. Irwin Inc. 1982

PORTER, Michael. Competitive Strategy. New York. Free Press. 1980.

RIVERA R. HUGO, Documento de Investigacién No. 85: “Turbulencia empresarial
en Colombia: caso sector bebidas no alcohodlicas”, Editorial Universidad del
rosario, Facultad de administracion, diciembre de 2010.

STONER, James. Administracion. 6ta ed. Prentice Hall. 1996.

VARELA v., Rodrigo. Innovacion Empresarial, Arte y Ciencia en la creacion de
empresas. 3era. Edicién. Pearson Educacién de Colombia, Ltda. 2008.

WILENSKY, Alberto. Marketing Estratégico. Buenos Aires: Editorial Tesis-Norma,
1985.

147



8. ANEXOS

Anexo |l. Tablas de frecuencia

Tabla 1. Frecuencia Estado Civil encuestados

Alternativa Frec |% Par. | % Acum.
a Soltero 45 |47,9% |48%
b Casado 38 |40,4% |88%
C Divorciado | 8 8,5% |97%
d Viudo 3 3,2% |100%
Total 94
Tabla 2. Frecuencia edad encuestados
Alternativa Frec|% Par. | % Acum.
a Menos de 18 |0 0,0% |0%
b Entre 18y 25|35 [37,2% |37%
c Entre 26y 35|26 |27,7% |65%
d Entre 36 y45|20 |[21,3% |86%
e Entre 46 y 55|11 [11,7% |98%
f Entre 56 y 70| 2 2,1% |100%
g Mas de 70 0 0,0% |100%
Total 94
Tabla 3. Frecuencia ingresos de los encuestados
Alternativa Frec |% Par. | % Acum.
a Menos de 1 salario minimo |7 7,4% |7%
b Entre 1y 2 salarios minimos |44 |46,8% | 54%
c Entre masde 2y 4 SMMLV |33 |35,1% |89%
d Mas de 4 salarios minimos |10 |10,6% |100%
Total 94

Tabla 4. Frecuencia Origen vallecaucano de los encuestados

Alternativa | Frec |% Par. | % Acum.

a Si |89 94,7% |95%

b No |5 5,3% |100%

Total 94

Tabla 5. Frecuencia origen de los encuestados NO vallecaucanos.

Alternativa Frec % Par. % Acum.
a Bogota 2 40,0% 40%
b Medellin 1 20,0% 60%
C Pereira 1 20,0% 80%
d Quibdo 1 20,0% 100%
Total 5
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Tabla 6. Frecuencia disposicion de compra de los encuestados
Alternativa Frec | % Par. | % Acum.

a Definitivamente Si |51 |54,3% |54%
b Posiblemente Si |38 |40,4% |95%
c Posiblemente No |3 3,2% |98%
d Definitivamente No | 2 2,1% |100%
Total 94

Tabla 7. Frecuencia aspectos que influirian la disposicién de compra

Alternativa Frec |% Par. |% Acum.
Depende de la confianza que le genere el

a nuevo producto. 2 40% 40%

b Prepara para su propio consumo 2 40% 80%

c Prefiere presentacion casera 1 20% 100%

Total 5

Tabla 8. Distribucidn de frecuencia consumo bebidas tipicas

Alternativa | Frec |% Par.|% Acum.
a Si |93 [98,9% |99%

b No |1 1,1% |100%
Total 94

Tabla 9. Frecuencia consumo bebidas tipicas

Alternativa Frec |% Par. |% Acum.
a Una vez al mes 49 52,69% [53%

b Dos veces al mes 37 39,78%[92%

C Cuatro veces al mes 5 5,38% |98%

d Mas de cinco veces almes |2 2,15% [100%
Total 93

Tabla 10. Frecuencia sitios de consumo bebidas tipicas

Alternativa Frec |% Par. |% Acum.
a Centros comerciales 62 26,7% |27%

b Ciclo via o Parque 55 23,7% |50%

c Reuniones sociales 22 9,5% 60%

d Restaurantes 35 15,2% |75%

e Tiendas o Panaderias 10 4,3% 79%

f Universidad o colegio 15 6,5% 86%

g Haciendo Deporte 17 7,3% 93%

h Enla calle 16 6,9% 100%
Total 232
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Tabla 11. Frecuencia Bebidas tipicas que le gustaria encontrar en una presentacion envasada.

Tabla 12. Frecuencia dis

Alternativa Frec | % Par. | % Acum.
a Champus 81 |[26,0% |26%

b Lulada 62 |19,9% |46%

C Masato 24 7,7% | 54%

d Salpicén 37 |11,9% |66%

e Jugo de Borojo 53 |17,0% |83%

f Jugo de Chontaduro |40 | 12,9% | 95%

g Jugo de Badea 14 145% |100%
Total 311

0sicion a pagar por cada vaso de 200 gr. de cada bebida tipica

rango
de precios | Menos de 2000 E"tr:S(z;;ooy Entr:(::)OOy Maés de 3000 |TOTAL
Producto
Champus 7 8,64% 25( 30,86% 31| 38,27% 18| 22,22% 81
Lulada 11 17,74% 19| 30,65% 21| 33,87% 11| 17,74% 62
Masato 6 25,00% 8| 33,33% 8| 33,33% 2 8,33% 24
Salpicén 7 18,92% 14| 37,84% 10| 27,03% 6| 16,22% 37
Jugo de borojo 12 22,64% 18| 33,96% 16| 30,19% 7] 13,21% 53
Jugo de chontaduro |6 14,29% 18| 42,86% 10| 23,81% 8| 19,05% 42
Jugo de badea 4 28,57% 6| 42,86% 3 21,43% 1 7,14% 14
Tabla 13. Frecuencia empaques preferidos para bebidas tipicas
Alternativa Frec | % Par. | % Acum.
a Vaso plastico (Sellado) |79 [41,1% |41%
b Bolsa (plastico Flexible) |10 [5,2% | 46%
C Tetrapak 25 13,0% | 59%
d Envase PET (Plastico) |49 |25,5% |85%
e Vaso o envase de vidrio |24 | 12,5% |97%
f Metalico 5 2,6% |100%
Total 192
Tabla 14. Frecuencia empaques preferidos para bebidas tipicas
Alternativa Frec |% Par. |% Acum.
a Familiar |56 44,44% |44%
b Personal |70 55,56% ] 100%
Total 126
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Tabla 15. Frecuencia de las caracteristicas que satisfacen a los encuestados en las bebidas tipicas

Alternativa Frec | % Par. | % Acum.
a Presentacion | 76 18,1% | 18%
b Sabor 65 |[15,4% |33%
C Saludable 40 [95% |[43%
d Confiable 9 2,1% |45%
e Frescura 46 10,9% |56%
f Natural 59 14,0% | 70%
g Tradicional (19 [45% [75%
h Dulce 1 0,2% |75%
i Precio 14 3,3% |78%
i Refrescante |16 [3,8% |82%
k nutritivo 6 1,4% |83%
I Calidad 32 |7,6% |[91%
m Higiénico 10 [2,4% |93%
n Light 12 |12,9% |96%
0 reconocida |16 3,8% |100%
Total 422

Tabla 16. Frecuencia de las caracteristicas que satisfacen a los encuestados en las bebidas tipicas

Alternativa Frec % Par. |% Acum.
a Tiendas y panaderia |81 34,91% |35%

b Supermercados 74 31,90% |67%

c Enlas calles 26 11,21% | 78%

d Eventos Publicos 24 10,34% |88%

e Restaurante 18 7,76% |96%

f Centro comercial 9 3,88% []100%
Total 232

Tabla 17. Frecuencia medios a través de los cuales le gustaria recibir la publicidad.

Alternativa Frec | % Par.|% Acum.
a Radio 72 |22,2% |22%

b Television |25 |7,7% |30%

c Prensa 33 |10,2% |40%

d Internet 41 12,7% | 53%

e Volantes 40 |12,3% |65%

f Pendones |39 12,0% | 77%

g Pasacalles |50 |15,4% |93%

h Paraderos |24 7,4% | 100%
Total 324

Tabla 18. Frecuencia Empresas que recuerda que vendan productos tipicos.
Alternativa Frec |% Par.|% Acum.
a Dofia Francia 37 |20,0% |20%

b Champus de Lola|21 [11,4% |31%

c Ninguno 128 |68,6% |100%
Total 186
Fuente: Encuesta realizada entre el 1y el 15 de octubre de 2012
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Anexo Il.  Encuesta Consumo de bebidas tipicas en Cali, Octubre 1 al 15
2012

ENCUESTA
SOBRE EL CONSUMO DE BEBIDAS TIPICAS ENVASADAS A NIVEL LOCAL

Esta encuesta es realizada por un grupo de estudiantes que pretende conocer las
tendencias y frecuencia en el consumo de bebidas tipicas, su identificacion o
conocimiento a nivel local y las caracteristicas que los consumidores quieren encontrar
en el producto, ademas de la forma como le gustaria conocer el producto y los sitios
donde este se debe ubicar.

Nombre: Ocupacion: Teléfono:
Direccion/barrio:
Género: Masculino _ Femenino
1. Estado Civil: (Unica opcién de 2. ¢En quérango de edad se
respuesta) encuentra usted? (Unica opcion
a. Soltero de respuesta)
b. Casado a. Menos de 18
c. Divorciado b. Entre 18y 25
d. Viudo c. Entre26y35
d. Entre 36y 45
e. Entre46y55
f. Entre 56y 70
g. Mésde 70

3. Sus ingresos ascienden a: (Unica opcién de respuesta)
a. Menos de 1 salario minimo
b. Entre 1y 2 salarios minimos
c. Entre més de 2 y 4 salarios minimos
d. Mas de 4 salarios minimos

4. ¢Su origen es vallecaucano? (Unica opcion de respuesta)
a. Si
b. No

En caso de responder NO ¢ de dénde
es?

5. ¢Si existiera una empresa productora de bebidas tipicas vallecaucanas
envasadas usted estaria dispuesto a comprar? (Unica opcion de respuesta)
a. Definitivamente Si
b. Posiblemente Si
c. Posiblemente No
d. Definitivamente No

En caso de ser “definitivamente No” o “posiblemente No”, Por qué?
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6. ¢Consume usted alguna bebida tipica vallecaucana? (Unica opcién de
respuesta)
a. Sl
b. NO

En caso de responder NO ¢ Por qué?

Nota: En caso de responder “NQO” termina de la encuesta.

7. ¢Con que frecuencia consume bebidas tipicas Vallecaucanas? (Unica opcion
de respuesta)
a. Unavez al mes
b. Dos veces al mes
c. Cuatro veces al mes
d. Mas de cinco veces al mes

8. ¢Db6nde consume usted bebidas tipicas? (Mdltiples opciones de respuesta)
Centros comerciales

Parque o Ciclovia

Reuniones Sociales

Restaurantes

Tiendas o panaderia

Universidad o colegio

Otro: ¢ Cual?

@~oooow

9. ¢Qué bebidatipica vallecaucana le gustaria que contara con una
presentacion envasada? (Multiples opciones de respuesta)

Champus

Lulada

Masato

Salpicén

Jugo de Borojo

Jugo de Chontaduro

Jugo de Badea

Otros, Cuales?

S@mPo0Tp
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10. Para las bebidas tipicas seleccionadas en la pregunta anterior ¢ Cuanto
estaria dispuesto a pagar por un vaso de 200 gramos (10 Oz aprox.)?

Marcar con una X el rango de precios dispuesto a pagar por cada producto

Menos de 2000 | Entre 2000y Entre 2500y Méas de 3000
rango 2500 3000
de precios

Producto

Champus

Lulada

Masato

Salpicon

Jugo de
borojo

Jugo de
chontaduro

Jugo de badea

Otro

11. ¢ Qué tipo de envase (empaque) preferiria para las bebidas tipicas
envasadas? (Unica opcion de respuesta)

Vaso plastico (Sellado)

Bolsa (plastico Flexible)

Tetrapak

Envase botella PET (Plastico)

Vaso o envase de vidrio

Metalico

Otro: ¢,Cual?

@~oooow

12. (En qué presentacion (tamafio) le gustaria encontrar el producto? (Mdltiples
opciones de respuesta)
a. Familiar
b. Personal
c. Oftra ¢ Cudl?
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13. ¢, Qué caracteristicas deberia tener este producto para cumplir sus
expectativas? (Mdltiples opciones de respuesta)

Tener buena presentacion

Tener buen sabor

Ser saludable

Ser de una marca confiable

Frescura

Ser natural

Ser tradicional

Otro: ¢ Cual?

S@mooooTy

14. ¢En qué sitios le gustaria tener disponible el producto para consumirlo?
(Mdltiples opciones de respuesta)

Tiendas y panaderias

Supermercados

En las calles (Semaforos, paraderos)

Eventos publicos

Restaurantes

Otros, ¢cuales?

"~ o0 T

15. (A través de qué medio le gustaria enterarse de la promocién de estos
productos? (Mdltiples opciones de respuesta)

Radio

Television

Prensa

Internet

Volantes

Pendones

Pasacalles

Paraderos

Otros ¢ Cuales?

TT@ToooT

16. ¢ Qué empresa que venda productos tipicos recuerda?
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