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Sintesis

El trabajo de Grado tiene como propoésito estudiar la factibilidad de creacion de una
empresa productora y comercializadora de salsas naturales libres de aditivos y
conservantes artificiales en la ciudad de Pereira.

El presente trabajo permitid adquirir conocimiento y desarrollar destrezas y habilidades
para cada una de las partes del proyecto, como la gestibn empresarial, plan de
mercadeo, plan de operacién, plan de produccion, plan de ventas, plan financiero,
entre otros que fueron los que permitieron darle finalidad a este proyecto y determinar
la factibilidad de creacion de empresa.

Descriptores: Empresa, Emprendedor, Pyme , Plan de Negocios, Producto, Equipo de
trabajo, Plan de Mercado, Sistema de Negocio, Riesgos, Plan de Implementacion,
Plan Financiero.

Abstract

The degree work has the purpose to study the feasibility to create a company that
produce and marketer natural sauces, free of artificial additives and
preservatives in the city of Pereira.

This work let us acquire knowledge and develop skills and abilities, in every part of the
project by making the business management, marketing, operating, production, sales
and financial plans, as others that allowed us to end this project, and determine the
feasibility to create this kind of company.

Descriptors: Company, entrepreneur, SME, business plan, product, team, marketing
plan, business system, risks, implementation plan, financial plan.
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Introduccién

El presente estudio de viabilidad de creacion de empresa Salsas Lunch, tiene
como propasito incursionar en un mercado de consumo tradicional, en el cual se
busca identificar un mercado que esté dispuesto a consumir salsas naturales
conscientes del cuidado de su salud e interesados en un sabor atractivo y
nutritivo.

El trabajo proyecta basicamente las tendencias saludables, al concientizar y dar a
conocer un producto que cuenta con propiedades naturales, que estan acordes
con la tendencia de una alimentacion sana y rapida, en la que es posible adherir
nuestras salsas a la comida del hogar y en restaurantes, generando un
experiencia rica, rapida y saludable en su consumo.

El proyecto se desarrolla inicialmente con su idea de negocio, y continda con una
serie de pasos entre los cuales esta la definicion del producto o servicio, el equipo
de trabajo que desarrollara el proyecto, el plan de mercadeo a implementar, el
sistema de negocio (el cual muestra la filosofia estratégica de la empresa), el
andlisis de los riesgos, el plan de implementacion, el plan financiero y enuncia las
entidades de apoyo para el desarrollo del mismo.

Finalmente la declaracion formal del proyecto y todos sus componentes son los
gue permiten determinar si la idea de negocio se convertird en una empresa viable
0 no.
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UN NEGOCIO VISIONARIO

“‘Un negocio visionario: Transformar el
mundo haciendo aquello que nos gusta
hacer en un ambiente ecolégicamente
sostenible, con paz y abundancia para
todas las criaturas humanas” (Alen, 2002)

Area Problémica

Descripcion del problema

El interés que tiene el hombre por sobrevivir y superarse es quizas una de
las causas que lo lleva a la creacion de su propio negocio. Esta decision esta
influenciada por mudltiples factores tales como: el desempleo, el deseo de
emprender, la capacidad de innovacion, la inactividad, o simplemente el suefio de
independizarse, de ser su propio jefe. Son estas y muchas mas las razones por las
cuales se crean las MIPYMES! en Colombia, el cual es un pais de micro,
pequefias y medianas empresas. Segun la Superintendencia de Sociedades para
el aflo 2006 las pymes representaban el 85% de las empresas de Colombia, las
cuales generaban el 90% del empleo en el pais (Rodriguez M. , 2006); para el afio
2011 las Mipymes representaban el 96% de las empresas Colombianas las cuales
generaban el 76% del empleo del pais [...] y de donde proviene el 40% de los
salarios registrados. (Cantillo D. C., 2011)

En la actualidad las Mipymes han tenido en Colombia un nivel de
crecimiento bastante alto debido a que se han convertido en una actividad
importante para la economia por sus caracteristicas y su gran potencial como
generadoras de empleo, promotoras de avances en la region y por considerarse
como un importante complemento del trabajo en la gran empresa.

Las caracteristicas mas relevantes de la pymes son: a) estructura organizativa simple y en
ocasiones de caracter familiar; b) limitacion de recursos humanos; c) ausencia de
burocracia interna; d) bajo grado de diversificacion productiva; e) limitacion de recursos
financieros; f) produccion para mercados locales o especializados; g) cercania al mercado
y al cliente; h) rapidez de respuesta, flexibilidad y adaptabilidad a los cambios del entorno.
(Caracteristicas de las pymes, 2011)

Y| término Mipyme hace referencia al grupo de empresas micro, pequefias y medianas con activos totales a partir
de 0 SMMLV (Salarios Minimos Mensuales Legales Vigentes) y hasta 30.000 SMMLV. (Bancoldex, 2012)
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Con la creaciéon de las Mipymes lo que se intenta es generar utilidades, lo
cual origina una apropiacion de los recursos y asi obtener una estabilidad
econdémica y una mejor calidad de vida, tanto para sus propietarios como para sus
empleados.

Hoy en dia se considera que la actividad de las Mipymes es muy importante para la economia
Colombiana. Después de los noventa, se reconocié que en Colombia existia gran cantidad de Pymes
desconocidas y dispersas, que no tenian ningln tipo de proteccion o ayuda, no obstante estaban
contribuyendo sustancialmente al Producto Interno Bruto. Se estima que hay un ndmero por encima
de un millén de Pymes que aportan més del 50% del Producto Interno bruto, y generan la mayor
parte del empleo nacional. (Puyana, 2004)

Las Mipymes son para muchos paises, regiones o localidades la mayor
fuente generadora de ingresos. El departamento de Risaralda es de los principales
en la creacién de empresas a nivel nacional. Segun datos estadisticos del afio
2005 entre los 32 departamentos de Colombia, se ubico en el séptimo lugar con
un total de 285 empresas, representando el 1.8% de las creadas en el pais
(Rodriguez M. , EIl gran libro de las PYMES, 2006). Las PYMES en esta region
aparte de incentivar el empleo, son caracterizadas por su fuerza productiva. Segun
el diario La Republica: “Risaralda sigue liderada por las micro, pequefas vy
medianas empresas, 84 por ciento de las cuales pertenecen a los sectores de
comercio al por mayor y al por menor, vehiculos y actividades conexas y
actividades inmobiliarias [...] en total, son 371 empresas que tienen asentamiento
en la region”. (La Republica, s.f).

Particularmente, en la ciudad de Pereira se evidencia que gran parte de las
empresas estan catalogadas como micro, pequefias, medianas y las grandes solo
constituyen un bajo porcentaje en relacion a las Mipymes. “El 94.5% de los
establecimientos son calificados como micros, 4.3% corresponde a la pequefia
empresa, el 1.0% esta catalogado como mediana y finalmente el 0,2% a la gran
empresa”. (Torres & Olivella, 2010)

Planteamiento del problema

Debido a problemas graves de salud y disminucién en la calidad de vida?,
las personas en el mundo se han venido concientizando y cambiando sus habitos
alimenticios® preocupandose por consumir productos naturales y balanceados que
velen por el cuidado y buen funcionamiento de su salud.

2l concepto representa un “termino multidimensional de las politicas sociales que significa tener buenas
condiciones de vida ‘objetivas’ y un alto grado de bienestar ‘subjetivo’, y también incluye la satisfaccion
colectiva de necesidades a través de las politicas sociales”. (Palomba, 2002)

*Estos “estan condicionados por numerosas influencias procedentes, sobre todo, de la familia (factores
sociales, econémicos y culturales), del ambito escolar y a través de la publicidad. (Birch & Fisher, 1998)
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El factor conciencia en los hogares esta delimitado por algunas variables,
tales como: nivel socio-econdmico, edad y género; en cuanto al consumo
responsable, las personas que pertenecen a estratos socioecondémicos altos
tienen un mayor nivel de conciencia a diferencia de los estratos bajos, esto se
debe comunmente a la diferencia de oportunidades en cuanto a educacion,
formacién profesional y estudios superiores, ademas difieren en su situacién
econdémica y por ende en su capacidad adquisitiva. Por otro lado, esta la edad; los
jovenes y medio adultos son personas influenciables, ya que estan en su etapa de
formacion y permanecen abiertos a nuevos conocimientos, por esto son los mas
conscientes a la hora de consumir responsablemente en relacion con los mayores
adultos, quienes tienen una formacion y criterio definido. Por ultimo, esta el
género, en el cual las mujeres a diferencia de los hombres, desarrollan mayor
conciencia al preocuparse por los demas, mientras que ellos tienden a pensar
siempre de manera individual. (Trapero, Lozada, & Garcia, 2011)

Colombia no es ajena a esta tendencia “los hombres y mujeres en la
actualidad estan tomando otra perspectiva, quizda mas consciente, equilibrada y
enfocada en adoptar hébitos y conductas saludables en materia alimenticia” (La
Barra, 2011). La alimentacion sana ha venido ejerciendo una gran influencia en la
mente de las personas, esto se ve reflejado en el momento de compra, donde
prefieren productos organicos e ingredientes frescos que no contengan algun tipo
de contaminantes, conservantes artificiales y demas materias primas que sean
perjudiciales para la salud.(Ver anexo 1)

Es un hecho que la tendencia saludable ha llegado para quedarse y que los
colombianos, a pesar de no sufrir de sobrepeso, estan preocupandose cada
vez mas por comer bien [...] Segun el estudio de Foodtrends International
realizado por Ipsos- Napoledén Franco a finales de 2007, un 59% de los
colombianos afirma haber realizado recientemente cambios en su
alimentacion para hacerla mas saludable. (Osorio)

Lo anterior ha hecho que las empresas reevallen su portafolio de productos
y servicios a fin de satisfacer las necesidades, innovando y creando alimentos
atractivos y saludables para los consumidores, tales como las salsas, cuyos
ingredientes y propiedades han hecho que el consumo disminuya, ya que “el ama
de casa no percibe las salsas como alimenticias o nutritivas para su familia y por
eso restringe su consumo”. (Barra, 2008)

Por consiguiente, se ha encontrado gran interés en la produccion y
comercializacién de salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales,
que no solo contribuyen saludable y econdmicamente, si no también, estan
dirigidos a satisfacer la necesidad de quienes cocinan en cuanto a la variedad de
alimentos preparados en casa de una manera rapida, puesto que algunos
“prefieren tomarse un tiempo mayor dentro de la cocina con tal de estar seguros
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que los ingredientes y la forma de preparacion de sus aderezos y alimentos
cumplen con los cuidados de higiene y asepsia minima” (Arias & Maya, 2012).

Formulacién del problema

Dada la creciente necesidad de las personas en los hogares Pereiranos
por consumir alimentos que otorguen beneficios a la salud, contribuyan al
mejoramiento de la calidad de vida y ofrezcan beneficios al momento de
prepararlos, se planea estudiar la factibilidad de crear una empresa productora y
comercializadora de salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales
que estén en la capacidad de responder a las necesidades actuales del mercado.

15



Objetivos

Objetivo general

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales
en la ciudad de Pereira.

Objetivos especificos

e Hacer una investigacion de mercados que permita conocer el mercado de la
empresa y la salsa de mayor aceptacion en la ciudad de Pereira

e Describir por medio de un estudio operativo las necesidades de insumos,
maquinaria y mano de obra para la produccion de salsas naturales libres de
aditivos y conservantes artificiales en la ciudad de Pereira

e Realizar un estudio financiero que permita conocer el capital por invertir
para la creacion de una empresa productora y comercializadora de salsas
naturales libres de aditivos y conservantes artificiales en la ciudad de
Pereira.

e Apropiar las normas legales que rigen la constitucion de una empresa

productora y comercializadora de salsas naturales libres de aditivos vy
conservantes artificiales en la ciudad de Pereira.

16



Justificacion

Este proyecto de investigacion aportara a la comunidad académica de la
Universidad Catdlica de Pereira conocimientos acerca de la factibilidad de crear
una empresa productora y comercializadora salsas naturales libres de aditivos y
conservantes artificiales en la ciudad de Pereira.

Esta investigacion es de gran importancia, pues genera un conocimiento
atil para la universidad; se enfoca especialmente en el valor que tiene para el
administrador la creacion de empresa, ya que en ella logra su desarrollo personal
y profesional, se independiza, toma sus propias decisiones, genera empleo y
contribuye al desarrollo econémico, ademéas de aplicar lo aprendido en toda su
carrera.

Esta investigacion sera respaldada desde diferentes enfoques tedricos los
cuales sirven de base para la argumentacion y el desarrollo metodoldgico del
proyecto de investigacion. Mercadeo, administracion de la produccion, contabilidad
financiera, finanzas corporativas y la linea administrativa seran las areas de
conocimiento utilizadas para apoyar, desarrollar y dar el orden adecuado a este
trabajo, a fin de llegar a la consecucion de los objetivos planteados.

Por ultimo, se aspira mostrar la importancia que tiene ésta investigacion
para la region, debido a que estd compuesta de temas de interés y vital
importancia en la actualidad, tales como creacion de empresa, emprendimiento,
salud y productos innovadores.

17



Marco Referencial

Marco teérico

Existen dos conceptos diferentes sobre la palabra organizacién, en primer
lugar y la més conocida es la de Organizacién vista como un “sistema abierto con
varios propositos o funciones que encierran multiples interacciones entre la
organizacion y su medio; con el objetivo de tomar materias primas, personas,
energias e informacion y transformarla o convertirla en productos y/o servicios
que son exportados al medio.” (Johansen Bertoglio, 1982, pag. 24); por otro lado
también se define como una funcion que conforma el denominado proceso
administrativo la cual “consiste en ensamblar y coordinar los recursos humanos,
financieros, fisicos, de informacion y otros que son necesarios para lograr las
metas (...)también se define como las actividades que incluyan atraer gente a la
organizacion, especificar las responsabilidades del puesto, agrupar tareas en
unidades de trabajo, dirigir y distribuir recursos y crear condiciones para que las
personas Yy las cosas funcionen en conjunto parar alcanzar el maximo éxito”
(Bateman & Snell, 2001, pag. 7)

La organizacion es la coordinacion de diferentes actividades de
contribuyentes individuales con la finalidad de efectuar transacciones planeadas
con el ambiente.

El proceso administrativo estd conformado por cuatro funciones,
planeacion, organizacion, direccion y control, y se realiza en el orden mencionado,
por ende antes de empezar con la funcion de Organizacion, se debe saber
inicialmente qué es lo que se desea organizar, en la funcién de planeacion se
responde a esta pregunta, en donde en resumen se plantean los objetivos a
perseguir y la acciones o estrategias a realizar.

La estrategia son los medios por los cuales se lograran los objetivos y se
define como “la orientacion y el alcance de la organizacién a largo plazo
idealmente, que ajusta recursos a su entorno cambiante y, en particular, a sus
mercados, consumidores o clientes de forma que satisfagan las expectativas de
los stakeholders” (Johnson & Scholes, 1997, pag. 8).

De acuerdo con las necesidades de la empresa y los objetivos que se estan
persiguiendo se define el tipo de estrategia que se debe utilizar.

“Las diferentes estrategias empresariales incluyen expansién geogréfica,
diversificacion, adquisicibn de competidores, obtencion de control sobre
proveedores o distribuidores, desarrollo de productos, penetracion en el mercado,
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reduccion, desposeimiento, liquidacion, “asociaciones”, o una combinacién de
alguna de estas acciones.” (Fred, 1990, pag. 10).

Como se mencion6 previamente la escogencia de una estrategia esta
determinada por la situacion actual que se presenta en la organizacion por eso
existen herramienta como el proceso de direccionamiento estratégico el cual se
basa en el andlisis de los sucesos tanto internos como externos, donde una
organizacion debe aprovechar por medio de las estrategias los beneficios de las
fortalezas internas mientras mitiga sus debilidades internas, a su vez aprovecha
las oportunidades y aminora el impacto de las amenazas del medio. (Fred, 1990,

pag. 4).
El proceso de direccionamiento estratégico estd compuesto por tres pilares
fundamentales a saber, la formulacién, ejecucidén y evaluacion de las estrategias.

En el siguiente esquema se resumen las etapas y actividades de éste que
posteriormente seran explicadas.

ETAPAS ACTIVIDADDES

Realizacion Toma de
de analisis decisiones

Formulacion Realizacion de la

de estrategia investigacion

Fijacion Fijacion de Asignacion

Ejecucion de d
de metas politica € recursos

estrategia

i Analisis de it
Evaluacion de VU G Toma de accidn

la estrategia factores internos S :
8 realizacion correctiva

y externos

Cuadro resumen: Etapas y actividades del direccionamiento estratégico (Fred,
1990, pag. 16)

En primer lugar y como punto de partida se encuentra la formulacién
estratégica, es alli donde se evaltan las debilidades, fortalezas, oportunidades y
amenazas que tiene la empresa para posteriormente formular la mision de ella, los
objetivos y las acciones que se van a realizar para garantizar que se cumpla con lo
planeado. Para ello es indispensable investigar sobre lo que esta sucediendo en la
empresa y el sector para asi poder conocer cada uno de los frentes (interno y/o
externo) que se desea mejorar.
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Para conocer el estado actual en el que se encuentra una empresa y Su
entorno se utilizan el modelo del diamante de competitividad de Michael Porter.

“El modelo de Porter constituye un método excelente para analizar el
ambiente competitivo y poder adaptarse a la naturaleza de la competencia o influir
en ella” (Bateman & Snell, 2001, pag. 61).

Amenaza de
los nuevos
competidores

e —
Poder de

negociacion

de los
proveedores

/—\.
Rivalidad
entre los

competidore

s existentes

S

Poder de
negociacion
de los
clientes

S

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutos

Al momento de analizar la posicion estratégica de una compafia se debe
tener en cuenta el andlisis del macroambiente en el que esta se ve inmersa, alli se
examinan las leyes y la politica, la economia, la tecnologia, las caracteristicas
demograficas de la poblacion, asi como los aspectos sociales y el ambiente
natural. Como lo indican Thomas Bateman y Scott Snell en su libro Administracién,
todas las organizaciones tienen un ambiente alin mas préximo que el denominado
macroambiente, en el cual se incluyen las rivalidades existentes entre los
competidores actuales, la amenaza de los competidores nuevos, la amenaza de
los sustitutos, el poder de los proveedores y el poder de los clientes.

En cuanto a la rivalidad de los competidores existentes hace referencia a
las demés empresas que estan dentro de la misma industria y que se enfrentan
entre si pues estan dirigidos a los mismos clientes y buscan aumentar su posicién
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en el mercado. "Una vez que se han identificado a los competidores, el siguiente
paso consiste en analizar como compiten. Los competidores utilizan tacticas como
la reduccion de precios, la introduccion de nuevos productos y las campafas de
publicidad para ganar ventaja sobre sus rivales” (Bateman & Snell, 2001, pag. 62).
La amenaza de nuevos competidores consiste en la rivalidad entre las nuevas
empresas y las compariias ya establecidas teniendo en cuenta que existen las
denominadas barreras de entrada las cuales segun sea su severidad dificulta o no
la entrada de estos. Los productos sustitutos se definen como “aquellos que
cumplen la misma funcion para el mismo grupo de compradores aunque se
produzcan con una tecnologia diferente” (Soto, 2004, pag. 77). El siguiente
aspecto a tener en cuenta son los proveedores, un elemento también muy
importante en el andlisis del ambiente de la organizacion teniendo en cuenta la
relacion que la empresa tiene con ellos, pues el posible incremento en los precios
de las materias primas o el deterioro en la calidad de estas podria disminuir las
utilidades de una organizacion si sus clientes son altamente sensibles al precio,
quienes por ultimo son los encargados de comprar los bienes o servicios que las
industrias producen y es por esta razén la importancia que tienen ellos sobre las
compafiias, pues son quienes tienen el poder de decidir con quién adquirir el
producto que desea, teniendo en cuenta el volumen de compra, el precio, la
calidad entre otros factores.

Una vez obtenida la informacion de la situacion actual de la organizacion se
procede al analisis de esta, en donde se utilizan técnicas como la matriz PEEA
(que evalla la posicién estratégica y evaluaciéon de accién), Posterior al analisis
para el conocimiento del sector en el que la empresa se encuentra y una vez
realizado también un diagndstico interno que permita conocer la debilidades y
fortalezas de la empresa se procede con el desarrollo de las estrategias
comparando los puntos fuerte y débiles de la empresa tanto interna como
externamente para asi formular las estrategias con el apoyo de la matriz DOFA
(debilidades, oportunidad, fortalezas, amenazas).

Finalizado el proceso de formulacion de la estrategia se procede a la
ejecucion de la misma, es alli donde la organizacion se “moviliza” para llevar a
cabo las estrategias que fueron formuladas, teniendo en cuenta tres actividades
esenciales, en donde se fijan las metas, las politicas y a su vez se ponen a
disposicion los recursos necesarios para esta.

La ultima etapa a realizar en el proceso de direccionamiento estratégico se
encuentra la evaluacion de las estrategias, en donde se hace seguimiento a los
resultados reales obtenidos con la implementacion de la estrategia contra los
planeados y se toman los correctivos 0 ajustes necesarios para mejorar los
resultados obtenidos.
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Identificar
] amenazas
Realizar

auditoria

Identificar
externa

Mercadeo

oportunida Fijar

Finanzas

des objetivos

Identificar Produccién

mision

actual,

Fijar mision
dela

objetivos y

estrategias S
resultado

compafiia

Fijar

estrategias

Identificar Mercadeo

debilidades

Realizar Finanzas

auditoria Produccién

|

Resumen del proceso de direccionamiento estratégico (Fred, 1990, pag. 18)

nerne Identificar

fortalezas

Entre los aspectos que se deben tener en cuenta para la elaboracion y
puesta en marcha de una idea de negocio se encuentra los estudios pertinentes
con la disciplina del mercadeo.

El mercadeo como disciplina académica organizada, se ha convertido en un
pilar importante para las compafiias y organizaciones que producen un bien o
servicio, con el fin de satisfacer las necesidades y deseos de un mercado. El
mercadeo segun Kotler se define como un “conjunto de principios para la
seleccion de mercados objetivos, medicion de sus necesidades, desarrollo de
productos y servicios que satisfagan necesidades, la entrega de valor a sus
clientes y utilidad para la compafia” (Kotler, 1982, pag. xxi).

La gerencia en mercadeo, es una practica minuciosa de orientacion que
permitira a la empresa conducir sus actividades a partir de los objetivos
propuestos como: la produccion, el producto, la venta, el mercadeo, entre otros de
mercadeo social.

La necesidad de fundamentar la empresa que se estd formando en todas
sus areas funcionales y estratégicas hace que sea necesario incursionar en una
investigacion de mercados la cual permitira detectar oportunidades, reducir
riesgos y evaluar desempefios que conlleven al crecimiento de la empresa.

Dado que el estudio tiene como proposito mirar la factibilidad para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de salsas naturales libres
de aditivos y conservantes artificiales en la ciudad de Pereira, se debe realizar
una investigacion de mercados que arroje la suficiente informacion para tomar una
decision sustentada en un: “disefio sistematico, recopilacion, analisis, divulgacion
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de los datos y hallazgos relevantes de una situacion especifica de mercadeo a la
cual se enfrenta la compania”. (Kotler, 1982, pag. 148).

Para poder llevar a cabo una investigacion de mercados que permita
conocer viabilidad de creacion de la empresa previamente mencionada, ésta
necesita definir qué tipo de mercado atendera. Por ello, se realiza una
segmentacion del mercado, donde difieren los requerimientos del cliente, sus
respuestas de compra, y muchas otras caracteristicas criticas que se deben tener
en cuenta para que la compafia seleccione un mercado objetivo. Entendiéndose
éste, como: “el conjunto de clientes bien definido cuyas necesidades la compafiia
planea satisfacer”. (Kotler, 1982, pag. 92)

Se consideran dos tipos de mercado objetivo o meta:

Primario: son todos los “consumidores directos con decision de compra vy
que realizan las actividades de seleccion y evaluacion del producto”

Secundario: los “que a pesar de tener contacto con el producto, no tienen la
decisibn de compra, y en ocasiones tampoco realizan las actividades de
evaluacion del mismo” (Fernandez Valifias, 2001, pag. 4).

Para poder llevar a cabo la seleccion del mercado objetivo, es fundamental
entender que la segmentacion de mercados es: “una de las herramientas que nos
permite realizar un analisis de mercado de forma efectiva” realizando la “division
de un universo heterogéneo en grupos con al menos una caracteristicas
homogénea” (Fernandez Valinas, 2001, pag. 12).

Para esto, se requiere contar con variables claras y precisas como:

1. Variables demogréficas: las cuales se pueden consultar de datos
estadisticos confiables del gobierno como:

Edad, sexo, nivel socio-econémico, estado civil, religion, caracteristicas de
vivienda, etc.

2. Variables geogréficas: que son las que dan origen a las diferencias en la
personalidad de comunidades por su estructura geografica como:

Unidad geografica, condiciones geogréficas, raza y tipo de poblacion.

3. Variables psicograficas: que son las de influencia en los motivos vy
decisiones de compra del consumidor, tales como:

Grupos de referencia, clase social, personalidad, cultura, ciclo de vida
familiar y motivos de compra.

4. Variables de posicion del usuario o de uso: es la disposicién que tiene el
consumidor ante la posible compra de un producto, es la posicion que juega
dentro de nuestro segmento de mercado:

Frecuencia de uso, ocasion de uso, tasa de uso, lealtad, y disposicion de
compra. (Fernandez Valifas, 2001, pag. 4)
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Seleccionar el grupo de consumidores mas adecuado para nuestro
producto no es una tarea facil, por el contrario, requiere de una serie de
conocimientos muy amplia, desde psicologia hasta cuestiones
demograficas y sociales. La segmentacion de mercado es una herramienta
de la mercadotecnia que nos permite determinar quienes son nuestros
consumidores ideales, ademas, de que nos ayuda a definir claramente el
mercado meta de nuestros productos, es decir, el grupo de consumidores a
los cuales dirigiremos todos nuestros esfuerzos. (Fernandez Valifias, 2001,

pag. 4).

Une vez definido el mercado objetivo es pertinente desarrollar una
competitiva y efectiva estrategia de mezcla de mercadeo que se define como “la
combinacion particular de las variables controlables del mercadeo que la firma
utiliza para alcanzar sus objetivos en el mercado objetivo” (Kotler, 1982, pag. 94).

Segun McCarthy estos elementos se pueden clasificar en cuatro P’s segun sus
iniciales Precio, Producto, Plaza y Promocion.

El producto “es cualquier cosa que puede ofrecerse a la atencién del
mercado para su adquisicién, uso o consumo y que se puede satisfacer un deseo
o necesidad.” (Rodriguez & Fernandez, 1996, pag. 114) Donde se examinan
variables como: calidad, caracteristicas, opciones, estilo, marca, empaque,
tamanos, servicios, garantia y devoluciones.

La Plaza son “las diferentes maneras por las que pueden circular los
productos desde los productores hasta los consumidores finales” (Rodriguez &
Fernandez, 1996, pag. 122) se entiende como: canales, cobertura, localizaciones,
inventario y transporte.

El Precio “es la expresion monetaria del valor, la cantidad de dinero que se
cobra por un bien o un servicio o la suma de valores que el consumidor
intercambia por el beneficio de tener o usar un determinado producto o servicio”
(Rodriguez & Fernandez, 1996, pag. 128)comprende: el precio de lista,
descuentos, deducciones, periodo de pago y términos de crédito.

Finalmente la Promocion hace referencia a “la comunicacion de la
caracteristicas de un determinado producto a su publico meta, a fin de inducirlo a
su uso o consumo” (Rodriguez & Fernandez, 1996, pag. 131) se entiende como
propaganda, venta personal, promocién de ventas y publicidad.

Una vez identificadas las variables por medio de las cuales se hara la
segmentacion del mercado es necesario realizar el plan de muestreo el cual
permite  “especificar las caracteristicas de aquellos individuos o cosas (por
ejemplo, clientes, compafias, tiendas) de quiénes o acerca de quiénes se
necesita una informacion para satisfacer los objetivos de la investigacion”
(McDaniel & Roger, 2005, pag. 358).
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El disefio de la investigacion incluye un plan de muestreo que exige cuatro
decisiones segun Philip Kotler (Kotler, 1982, pag. 157):

e Unidad de muestreo: una vez identificada la informacién que se necesita,
aqui se determina quién probablemente la tiene, es decir ¢a quién se va a
encuestar?

e Tamafo de la muestra: ¢ Cuantas personas deberian encuestarse?

“El tamafo de la muestra es el numero de items o individuos de los que se
han obtenido los datos de la muestra” (Lucefio & Gonzalez, 2004, pag. 7).

A partir del mercado objetivo se extrae una parte sustancial, teniendo
presente que: “una fraccion menor que el uno por ciento de la poblacion
frecuentemente pueden proporcionar buena confiabilidad, dado un confiable
procedimiento de muestreo”

e Procedimiento de muestreo:¢,como se seleccionaran los encuestados?,
con el uso de uno de los tipos de muestreo probabilistico®, se seleccionara
la muestra segun parametros establecidos

e Medios de contacto: ¢como se deberia contactar al individuo? Es decir, por
teléfono, por correo, 0 mediante entrevista personal.

Para la recopilacion de los datos el proyecto adoptara como instrumentos
de investigacion la entrevista, la encuesta, y el grupo focal, los cuales permitiran
obtener datos de orden tanto cuantitativos como cualitativos que daran la
posibilidad de conocer cudles son las caracteristicas y los deseos de nuestro
mercado objetivo.

La encuesta, es una “busqueda sistematica de informacion en la que el
investigador pregunta [a través de un cuestionario predisefiado) a los investigados
sobre los datos que desea obtener, y posteriormente ‘reune estos datos
individuales para obtener durante la evaluacién datos agregados” “ (Diaz de R,
2001, pag. 13).

La entrevista “es la relacion directa establecida entre en investigador y su
objeto de estudio a través de individuos o grupos con el fin de obtener testimonios
orales” (Tamayo, 2004, pag. 184).

Existen varios tipos de entrevista, ente ellos encontramos la entrevista
mixta, estructurada y la no estructurada.

Para el caso de esta investigacion se utilizara la entrevista estructurada o
dirigida esta técnica se aplica a informantes clave ya que estos poseen
experiencias y conocimientos relevantes sobre el tema que se estudia, 0 se

* Muestreo probabilistico: “en este caso todos los miembros de la poblacién tienen una probabilidad distinta
de cero de ser seleccionados como unidad muestral” (Fernandez, 2004)
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encuentran en una posicion (econdémica, social o cultural) dentro de su comunidad
0 grupo social que les permite proporcionar informacion que otras personas
desconocen, esta necesita de una guia que puede contener preguntas abiertas o
temas a tratar a partir de las variables que se desean explorar, a partir de una
relacion de confianza con el informante, para garantizar que haya veracidad de los
datos recopilados. (Rojas Soriano, 1998, pags. 216-218).

Grupo focal

El grupo focal es un tipo especial de entrevista grupal que estructura para
recolectar opiniones detalladas y conocimientos acerca de un tema
particular (...) esta técnica permite organizar grupos de discusion alrededor
de una temaética, la cual es elegida por el investigador. Ademas, se obtienen
respuesta a fondo sobre lo que piensan y sienten las personas de un grupo
de forma libre y espontanea, guiados por un moderador (Belalcazar, 2005,
pag. 129).

Un grupo de enfoque consta de entre 8 a 10 participantes que se reldnen
con un moderador — analista, para realizar un analisis grupal “enfocado” en
un producto o categorias de productos en particular (o cualquier tema de
interés para el investigador). Se alienta a los participantes para discutir
sobre sus intereses, actitudes, reacciones, motivos, estilos de vida,
sentimientos sobre el producto o la categoria de productos, la experiencia
como usuarios de estos, y asi sucesivamente (Leon G, pag. 38).

Es fundamental mirar que factores hay que tener presentes para la
implementacion del proyecto en base a las tendencias del entorno: (Kotler, 1982,
pag. 218).

Medio ambiente demografico: es de principal interés, ya que éste nos
permite tener conocimiento de la gente, la cual permite la actividad de los
mercados. Donde es necesario tener conocimiento del crecimiento explosivo de la
poblacion mundial, disminucion de la tasa de nacimientos, envejecimiento de la
poblacién, la estructura familiar, crecimiento de casas no familiares, cambios
geograficos de la poblacion, etc. (Kotler, 1982, pag. 218).

Medio ambiente econémico: “los mercados requieren no solamente gente
sino poder de compra”. El cual es una funcién de los ahorros, de los precios y de
los ingresos corrientes, asi como de disponibilidad de crédito. Las cuatro
tendencias principales estan sustentadas en: baja en el crecimiento del ingreso
real, continua presion inflacionaria, cambios en los patrones de ahorro y
endeudamiento y cambios en los patrones de gastos del consumidor. (Kotler,
1982, pag. 222).

Medio ambiente ecoldgico: Al cual debe prestarsele gran importancia por
la creciente preocupacion sobre la adecuacion de recursos naturales futuros para
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sostener el crecimiento econdmico; todo esto a raiz de la actividad industrial.
Donde hay amenaza de escases de materias primas, incremento en el costo de la
energia, incremento en los niveles de polucién y creciente intervencion del
gobierno en el manejo de los recursos naturales para su conservacion. (Kotler,
1982, pag. 225).

Medio ambiente tecnoldgico: donde hay que asegurarse de tener
pequefias innovaciones que suplan deficiencia. Sin embargo estas tendencias han
evolucionado a tan alta velocidad, que no solo permiten la creacion de industrias,
sino que éstas también destruyan. (Kotler, 1982, pag. 227).

Medio ambiente politico: “El sistema politico es una aspecto amplio que
cobija normas e instituciones por medio de las cuales se gobierna una nacion”.
(Kotler, 1982, pag. 231) Donde hay un conjunto de leyes, agencias
gubernamentales y grupos de presion, que influencian y limitan la conducta de
varias organizaciones y personas en la sociedad.

Medio ambiente cultural: Es un ambiente, donde la gente crece en una
sociedad determinada que forma sus creencias basicas, valores y normas. Donde
el hecho de poseer valores culturales esenciales con alta persistencia,
conformacién de subculturas 'y cambios en los valores culturales, hace que todas
estas caracteristicas puedan afectar la toma de decisiones en el mercadeo de una
empresa. (Kotler, 1982, pag. 237).

Caracteristicas sociales: “el comportamiento del consumidor es
influenciado no solamente por amplios factores culturales, sino también por
factores sociales como los grupos de referencia del consumidor, la familia, papeles
y posiciones sociales” (Kotler, 1982, pag. 258).

Grupos de referencia: son todos aquellos grupos que influyen en las actitudes,
opiniones, y valores de las personas.

Familia: Influye en gran medida en las decisiones de compra individuales.

Papeles y posiciones: es decir cuando la persona participa en muchos grupos a
través de su vida, como grupos de referencia, organizaciones e instituciones,
donde el individuo posee una posicion especifica dentro del grupo, y esto hace
gue tome ciertas decisiones a partir de su papel o posicion social.

Por lo general los proyectos inician construyendo los estudios de mercado,
viabilidad técnica, legal, entre otros, para finalmente concluir con los estudios de
factibilidad desde el punto de vista financiero "en la elaboracion de un plan de
negocios con su correspondiente evaluacién financiera se tiene en cuenta el
conocimiento del negocio tanto para proyectos nuevos como para proyectos en
marcha, mediante elementos resultantes de varios estudios que se denominan:
estudio de mercado, estudio técnico, estudio legal o diagnostico empresarial, que
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en ambos casos concluyen con el estudio de planeaciéon y evaluacion financiera”
(Fierro, 2004, pag. 15).

La puesta en marcha de un proceso de analisis para determinar la
factibilidad de lanzamiento al mercado va ligado con los estudios pertinentes a los
que de lugar la idea de negocio, "una evaluacion financiera, sin el fundamento de
unos estudios de mercado, ingenieria del producto, legal y administrativo,
obedece ma&s a buenos palpitos de los duefios, que a procesos debidamente
fundamentados en el conocimiento de in profesional " (Fierro, 2004, pag. 17).

La evaluacion financiera es una herramienta que se utiliza tanto para
proyectos o empresas completamente nuevas, como para productos o servicios
gue un empresa ya constituida tenga en miras de sacar al mercado, donde se
examina la rentabilidad de la idea contra el riesgo de la inversion para determinar
la ejecucién o no del proyecto (Fierro, 2004).

"la rentabilidad de un proyecto se puede medir de muchas formas distintas:
en unidades monetarias, en porcentaje o en el tiempo que demora la
recuperacion de la inversién, entre otras" - (Nassir, 2007, pag. 245) teniendo en
cuenta que al plantearse es imposible conocer el comportamiento de todas
variables intervinientes por lo que por lo general los célculos se hacen para un
escenario que posiblemente se pueda presentar, bien sea pesimista, realista u
optimista.

Las maneras por las que se pueden evaluar la rentabilidad de un proyecto "
se basan en el concepto del valor tiempo del dinero, que considera que siempre
existe un costo asociado a los recursos que se utilizan en el proyecto, ya sea de
oportunidad, si existen otras posibilidades de uso del dinero, ya sea financiero,
si se debe recurrir a un préstamo." (Nassir, 2007, pag. 245).

Existen diversos criterios de evaluacion que son usados para conocer la
viabilidad de creacion de una empresa o puesta en marcha de un proyecto en la
cual se " compara mediante distintos instrumentos, si el flujo de caja proyectado
permite al inversionista obtener la rentabilidad deseada, ademas de recuperar la
inversion. Los métodos mas comunes corresponden al denominado valor actual
neto, mas conocido como VAN, la tasa interna de retorno o TIR, el periodo de
recuperacion y la relacion costo - beneficio. " (Nassir, 2007, pag. 253).

Emprendimiento

El emprendimiento “tiene que ver con la capacidad que tienen la personas
de identificar oportunidades de desarrollo empresarial, planear el desarrollo de
esas ideas, gestionar la ejecucion de las actividades que implica su puesta en
marcha y mantener una actitud de aprendizaje permanente para mejorar la unidad
productiva del bien y /o servicio en funcionamiento, asi como la capacidad de
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innovar segun el descubrimiento de las nuevas oportunidades que toda iniciativa
empresarial genera en cadena” (Méndez, 2008, pag. 11).

Plan de empresa o0 negocio

Un plan de negocio es una herramienta utilizada por el emprendedor que
permite darle orden a lo que se planea hacer, ademas le ayuda a tener un rumbo
definido para la construccion del futuro de su empresa.

Los planes de negocio como instrumento para cristalizar una idea de
creacion de empresa requieren de gran cuidado en su formulacion pues de su
realizacion depende en gran medida del éxito de lo que se planea hacer pues
muchas han fallado por que no se sabe expresar clara ente lo que se hace o se
explica de forma muy vaga.

“‘Es un documento que plantea de manera clara y bien sustentada, desde
diferentes perspectivas (mercado, técnica, organizativa, financiera y social), la
creacion de una empresa con el fin de aprovechar una oportunidad”. (Méndez,
2008, pag. 362).

Citando el libro Iniciativa Emprendedora publicado por Harvard Business
Review sobre como confeccionar un excelente plan de negocios se deben tener
en cuenta cuatro factores criticos, como lo son: la gente, la oportunidad, el
contexto y el riesgo y la recompensa potenciales.

En cuanto a la gente, se deben resolver tres cuestiones: ¢qué saben? ¢a
quién conocen? y ¢son bien conocidos? en cuanto a la oportunidad, el plan debe
centrarse en dos preguntas: ¢es grande o esta creciendo de prisa el mercado para
el producto o servicio de la nueva empresa? y ¢es atractivo el sector desde el
punto de vista estructural?.

En cuanto al contexto se debe tener claro como se va a responder ante las
situaciones fluctuantes. Finalmente el plan debe responder a cual va a ser la
utilidad y el tiempo de retorno. (A, W.A., J.M., Z., & Macmillan, 2004, pag. 31).

Emprendedor

La ley 1014 de 2006 plantea que “el emprendimiento es una manera de
pensar y de actuar orientada hacia la creacion de riqueza. Constituye una forma
de racionar y proceder cerrada en las oportunidades, planteada con vision global y
llevada a cabo mediante un liderazgo equilibrado y la gestiébn de un riesgo
calculado; su resultado es la creacion de valor que beneficia a la empresa, a la
economia y a la sociedad” (Méndez, 2008, pag. 364).

“El término emprendedor proviene de las locuciones latinas in, en, vy
prendere, cuyo significado es a cometer o llevar a cabo (...) en conciencia
emprendedor es quien aborda la aventura de un negocio, lo organiza, busca
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capital para financiarlo y asume todo o la mayor accion de riesgo. Por lo anterior,
se concluye que los emprendedores son los principales agentes de cambio de la
sociedad”.

El deseo de emprender bien sea por necesidad o por oportunidad no solo
se limita a satisfacer las necesidades del empresario sino que ademas permite
beneficiar a las demas personas por medio de la creacion de empleo lo cual es un
elemento fundamental para la convivencia humana. Mas alld& de generar una
rentabilidad o incrementar los ingresos econdmicos el emprendedor se hace cargo
de tareas que van a trascender “y que por su sentido contribuiran al mejoramiento
de la calidad de vida de un conglomerado poblacional” (Silva Duarte, 2008, pag.
28).

Todas las personas estan en capacidad de crear proyectos productivos, sin
embargo muchas veces se carece de metodologia para examinar las variables
pertinentes a analizar para definir la conveniencia o no de participar en proyecto
de inversion.

Segun Rafael Méndez un proyecto de desarrollo “es el andlisis cuidadoso
de una idea que puede surgir de una persona o grupo de personas (...) para crear
una unidad productiva de bienes y / o servicios en beneficio tanto de los
interesados en la idea como de poblacion a la cual va dirigido el proyecto”
(Méndez, 2008, pag. 4).

De igual manera como lo plantea Alberto Domingo un proyecto “es el
conjunto de actividades planificadas, ejecutadas y supervisadas que, con recursos
finitos, tiene como objeto crear un producto o servicio Unico” (Méndez, 2008, pag.
4).

De ser efectivo el plan de negocios es aconsejable aplicar algunos de los
elementos de planificacion y control como lo es el ciclo Deming, el cual incluye las
actividades de: planear, hacer verificar y actuar.
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Marco contextual

Para los administradores y gerentes es de vital importancia el conocimiento
de las organizaciones y el contexto en el cual se encuentran inmersas dentro de
un mundo que crece aceleradamente debido al fendmeno de la globalizacion, el
cual es causado principalmente por los procesos econdémicos, impactos y
consecuencias de los mercados en el contexto del neoliberalismo, donde el
mercado nacional se encuentra ahora en una gran diversidad con los mercados
extranjeros, en lo que podria llamarse una economia de mercado mundial, con
esta forma de mercado, al afectarse una de las economias mas grandes esta
influird en todas las economias mundiales principalmente las que tienen nexos
econdémicos con este pais.

Por la gran variacion que existe en la economia de muchos paises
subdesarrollados y en via de desarrollo como Colombia, sus habitantes buscan
oportunidades creando su propio negocio, pequefas y medianas empresas que
generan oportunidades de trabajo, estudio, salud y mejores ingresos, logrando asi
una mejor calidad de vida. Como consecuencia de estas necesidades nacen las
PYMES a nivel mundial, “empresas unipersonales que generalmente operan
desde hogares” (Rodriguez M. , 2006, pag. 24)

En el mundo, las PYMES representaban en el afio 2006 el 50% del
empleo, ejemplo de esto, paises como China donde las PYMES eran el 99% de
las empresas, representaban el 60% del PIB, y el 75% del empleo urbano; en la
Union Europea el 98 %de las empresas eran catalogadas PYMES las cuales
generaban 75 millones de empleos 34% en Europa (Rodriguez M. , 2006), para el
afio 2009, “Las Pymes representaban, por lo menos, el 95% de las empresas
registradas en todo el mundo; en Europa, por ejemplo, el porcentaje es bastante
superior al 99%” (Banca Pyme, 2009); por ultimo, en Estados Unidos, el 99% de
todas las empresas eran pequefias, la pequefia empresa proveia
aproximadamente el 75% de los empleos nuevos netos que se agregaban cada
afo a la economia del pais; la pequefia empresa representaba el 99,7% de todos
los empleadores, empleaba al 50,1% de la fuerza laboral privada, y aportaba el
40,9% de las ventas privadas en el pais. (Sanchez & Valdéz)

Del total de PYMES que hay en el mundo, el 11% se encontraban en
Latinoamérica, el 44.44% en Brasil (3.806.769), 12.7% en México (2.595.345),
11.11%, en Argentina (1.911.234), y en Colombia el 6,97% (1.134.211);
generando asi el 36.4% de los empleos de esta region. (Rodriguez M. , 2006)

Es necesario entonces describir el tema de las MIPYMES como actividad
econdémica en Colombia; micros, pequefias y medianas empresas que representan
el 96% del total de empresas existentes en el pais (Cantillo D. , 2011) y el 50% del
Producto Interno bruto, y generan la mayor parte del empleo nacional. Para el afo
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2012 se encuentran registradas ante la Camara de Comercio en todo el pais
alrededor de 1.330.085 empresas las cuales generan cerca del 70% del empleo
(Manay & Gishely, 2012)

Delimitando un poco la tematica abordada, es importante hacer referencia
al municipio de Pereira, donde se ubica la empresa que se va a crear, en esta
ciudad, las pequefias y medianas empresas han incrementado su participacion y
siguen siendo parte fundamental de la economia del municipio.

Segun el analista econémico Carlos Osorio en el informe, “Las Pymes En
Ascenso”: las pymes siguen en ascenso representando el mayor numero de
establecimientos en la ciudad, con una participacion porcentual del 95% de
los negocios que tiene el municipio [...] el estudio observa una menor
participacion de la gran empresa, que a pesar de representar tan solo el
0,10% del total de las empresas, genera el 10% del empleo. (Periodico La
Tarde, 2011)

Clasificacion de las pymes

Nacional

De acuerdo con la Ley 590

\Y
i 0 EEs

Micro Pequena Mediana Grande
< 10 trabajadores < 50 trabajadores < 200 trabajadores >200 trabajadores

< 500 SMLV Activos < 5000 SMLV Activos < 30,000 SMLV Activos > 30.000 SMLV Activos

AU LUTUII UM AU U U U U LU T T v L

A nivel mundial, el sector de alimentos ha venido presentando cambios
notables en cuanto a las preferencias de consumo de las personas. Hace algunos
afios la gran tendencia se marcaba hacia los productos light, las personas se
preocupaban por su aspecto fisico y por mantener su figura, hoy en dia los
clientes exigen mas, exigen salud; es por esto, que las grandes industrias han
modificado e innovado en los componentes e ingredientes de sus productos.
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‘En  la Industria de alimentos, en el ambito global, se
identifican preferencias por: 1. Alimentos saludables. Es decir productos
nutritivos y que proporcionen beneficios para la salud. 2. Alimentos
identificados con su procedencia. Estos son productos relacionados con
una region o grupo étnico. Por ejemplo, comida mexicana. Este tipo de
productos son consumidos por grupos poblacionales mayoritarios en
determinada region y que tienden a consumir productos relacionados con
su region de origen. 3. Alimentos de conveniencia. Alimentos que facilitan
la vida y requieren poco esfuerzo para su preparacion. 4. Alimentos
dirigidos a segmentos. Es decir, dirigidos a grupos de consumidores con
necesidades muy especificas que no pueden ser cubiertas con alimentos
genéricos. 5. Alimentos naturales y 6. Alimentos de larga conservacion”.
(UPB, 2012)

Este movimiento de consumo responsable, no solo afecta paises
desarrollados, Colombia es ejemplo de ello. Dia a dia la industria de alimentos en
esta nacion se ve favorecida, asi lo indica el crecimiento acelerado en los ultimos
afos, el cual ha estado por encima del seis por ciento anual, y las ventas que para
este afio se acercan a los seis billones y medio de pesos, ademas, de los
trescientos mil empleos directos que ubican al sector. como uno de los grandes
generadores de empleo en el pais. (Toro, 2012, pag. 18)

Las industrias en este sector, se encuentran cada vez mas informadas de
las necesidades y requerimientos de sus clientes, por eso estan innovando
frecuentemente en sus productos y o en las caracteristicas e ingredientes de los
mismos. Debido a la globalizacion y los cambios que esta trajo a la sociedad, a la
economia y al medio ambiente, las personas en Colombia tienden a consumir
con un nivel de responsabilidad mucho mas alto en comparacion al de hace
algunos afos, la tendencia hacia lo saludable es ahora una de las variables mas
influyentes en el momento de compra.

"En 10 afios, los consumidores colombianos estaran consumiendo
alimentos funcionales diariamente, como lo estan haciendo paises como
Japon y la mayoria de paises Europeos, dice la empresa colombina [...]
Francisco Ochoa, directivo de Colombina, explica que la industria de
alimentos deberd estar sintonizada con una poblacion mas alineada con
las tendencias segun las cuales los consumidores son mas conscientes de
la relacién entre lo que ingieren y su bienestar fisico y emocional’.
(Portafolio, 2012)

En el subsector de las salsas, bases y aderezos, pasa exactamente lo
contrario, el consumo ha disminuido en los ultimos anos, puesto que “el ama de
casa no percibe las salsas como alimenticias o nutritivas para su familia y por eso
restringe su consumo” (Barra, 2008), ademas, no son consideradas un producto
de primera necesidad en los alimentos de hogares colombianos. Lo que se
convierte en una ventaja competitiva para Salsas Lunch, ya que nuestros
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productos son elaborados con ingredientes naturales, libres de grasas trans y de
conservantes artificiales.

Como dato importante, el mercado de salsas en Colombia, en su mayoria,
oscila entre los estratos 2-3 y la ciudad con mayor nivel de consumo es Bogota,
alcanzando el 74% del consumo del pais. (UPB, 2012). A continuacion una gréfica
gue corrobora lo dicho anteriormente.

Porcentaje de .
Frecuencia de
: hogares
Regional Total de hogares . compra en el
consumidores ;
trimestre (veces)
de otras salsas
Centro 5,164,501 15% 6
Suroccidente 3,737,000 7% 6
Nororiente 3,430,018 7% 6

PROYECCIONES DE CONSUMO ANUAL 2012 - 2014(Unidades)

Regional 2.012 2.013 2.014

Centro 18,592,204 19,893,658 21,286,214
Suroccidente 6,278,160 6,717,631 7,187,865
Nororiente 5,762,430 6,165,800 6,597,406

(Universidad Pontificia Bolivariana)

Se estima que la demanda crecera en un 7% anual , en los afios 2,013 y
2,014,un dos puntos mas que lo registrado entre el 2010 y el 2011. (Universidad
Pontificia Bolivariana)

Segun lo dicho anteriormente, podemos concluir que el producto que oferta
nuestra empresa cumple con las necesidades actuales del mercado y las tendencias
del consumo.

Ademas de un analisis sectorial, es necesario identificar de manera contextual,
algunos competidores nacionales e internacionales que puedan sustituir el producto
teniendo en cuenta sus propiedades y caracteristicas naturales. Algunos de los
identificados en los principales supermercados de la ciudad, son:

e Cecilia Payan (Dulces del Valle)
Productos que cuentan con propiedades 100% naturales para su
conservacion
- Brevas en Almibar
- Asquillos de Limén
- Mermelada Guayaba
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- Desamargado

e (Casa Vittoriana
Productos sin conservantes ni aditivos
- Cascara de Maracuya con Papaya en Almibar
- Brevas en Panela
- Antipasto
- Tomate de Arbol en Almibar

¢ Amaltea
Productos 100% naturales
- Brevas en Panela

e BUCATTI
Productos con ingredientes naturales
- PannaRosa
- Bolognese
- Pomodoro e Verdure
- Alfredo

Con lo anterior se puede evidenciar una gran ventaja que tienen las salsas
Lunch en el mercado, pues en la breve investigacion de la competencia, no se
encontraron salsas naturales a base de ajo, ademas los precios de la competencia
oscilan entre $5.000 y $12.000, siendo superiores al precio de introduccién del
producto.

Impactos

Impacto Econémico

La empresa al desarrollar su labor productiva de salsas naturales libres de
aditivos y conservantes artificiales, hace que el subsector de las salsas y aderezos se
dinamice, ya que es un producto que entra con una ideologia acorde a la tendencia
saludable, la cual puede incrementar las ventas al ser catalogada como una salsa que
ademas de rica va a ser innovadora por el hecho de contar con propiedades que
benefician la salud de las personas.

Lo que permiten que se diversifiqguen los productores de salsas, aumentando la

competencia, entre mucho otros factores que van a permitir que se dinamice el
subsector econbmicamente.
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Impacto Social

Entendiendo que la alimentacion en la salud de las personas tiene una
importante dimension social, las salsas naturales que seran ofrecidas por Salsas
Lunch, tienen un gran impacto social, en el sentido que traeran grandes beneficios
para la salud y estética de las personas, pues mas que convertirse en un habito de
consumo que complementa una comida para hacerla mas atractiva, son productos que
generan una rica experiencia al paladar y cuentan con propiedades benéficas para el
consumidor.

La empresa una vez cuente con capacidad de vincular personal para sus
operaciones, tiene como finalidad contratar personas con discapacidades fisicas,
buscando procesos acordes para sus habilidades y destrezas sin tener presente sus
limitaciones, pues son seres humanos que aunque no cuenten con todos sus
miembros pueden desempefiar muy buenas labores; ademas, seran vinculados
aprendices del Sena que puedan desarrollar procesos de comercializacion.

A través de la vinculacion de este tipo de personas, la organizacion esta
haciendo una labor social importante, en la cual, se le brinda la oportunidad de laborar
a una persona que por circunstancias de la vida ha perdido o carece de alguno de sus
miembros y que en la mayoria de los casos es privado de realizar actividades
laborales en determinadas empresas. Es entonces donde podriamos ayudar no solo a
generar una satisfaccidn y realizacion personal, si né también, a generar un empleo y
dinamizar la economia del sector.

Impacto Ambiental

Entendido el impacto ambiental, como cualquier modificacion en el ambiente
por consecuencia de la actividad del ser humano (AMC, 2010), la organizacion Salsas
Lunch manifiesta que sus actividades tienen un bajo impacto ambiental, gracias a que
ésta no hace uso de productos téxicos que generen residuos peligrosos; y que
maneja un mediano consumo energético, en la que se destacan procesos de
esterilizacion entre otros que de pronto requieran de ésta calidad de recursos.

Para efectos de lo anterior, la empresa ha adoptado medidas para mitigar el
impacto ambiental, a través de un Plan de Mejoramiento continuo, en el que se busca
prevenir y controlar dafios por emisiones atmosféricas, contaminacion del agua, suelo,
olores y roedores, vertimientos, ineficiencia energética, entre otros.

Ver llustracion 41 Plan de Mejoramiento Ambiental Salsas Lunch
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Marco legal

Las PYMES son un excelente motor de desarrollo pero solas no pueden
hacerlo, se requiere de la suma de esfuerzo por parte de los sectores productivos,
el gobierno, programas y entidades educativas.

Una de las entidades educativas caracterizada por su apoyo a las PYMES
es el SENA, el cual capacita y actualiza a trabajadores y empleados de las
PYMES, mejorando sus capacidades tecnolégicas. Ademas, El gobierno por
medio del SENA apoya a las PYMES en su formacion, normalizacion y
certificacion por competencias, conforme con las necesidades del sistema
productivo. EI SENA trabaja de la mano del Fondo Emprender, cuyo objetivo es
“apoyar proyectos productivos que integren los conocimientos adquiridos por los
emprendedores en sus procesos de formacién con el desarrollo de nuevas
empresas [...] El Fondo Emprender facilita el acceso a capital semilla al poner a
disposicion de los beneficiarios los recursos necesarios en la puesta en marcha de
las nuevas unidades productivas. (Fondo Emprender)

Centrandose en el componente legal de la investigacién a continuacion se
desarrollan las tematicas que desde este ambito soportan el presente trabajo:

El gobierno mediante la ley 590 de 2000 conocida como ley Mipymes
(modificada por la ley 905 de 2004) cre6 el Sistema Nacional de Mipymes y el
Fondo Colombiano de Modernizaciéon y Desarrollo Tecnolégico de las Micro,
Pequefias y Medianas Empresas, FOMIPYME, para incentivar la modernizacion y
el desarrollo tecnoldgico y promover la participacion de otros agentes en proyectos
en las pymes y actividades dirigidas a la creacion de empresas y al fomento del
espiritu empresarial. (Florez, 2007). El cual estuvo vigente hasta el afio 2011 tras
la aparicion de una nueva iniciativa liderada por Bancoldex conocida como
INNpulsa.

FOMIPYME se encargaba de financiar el 65% de valor de los proyectos,
maximo 2100 salarios minimos mensuales vigentes, recursos de caracter no
rembolsable. (Rodriguez M. , El gran libro de las PYMES, 2006). Ademas por
medio de esta ley se permiti6 el establecimiento de incentivos parafiscales para la
creacion de Mipymes como periodos de exclusion, y tarifas especiales, entre otras.
A la par se permitio el establecimiento de incentivos parafiscales para reducir los
aportes al SENA, ICBF y cajas de compensacion durante los primeros tres afos
de funcionamiento de la empresa y se cre0 un ambiente atractivo para que las
entidades financieras apoyaran con recursos en calidad de crédito a las Mipymes
emergentes. (Microfinanciera, Emprender : boletin No 11, 2008).

Esta ley tiene como finalidad, entre otras
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Promover el desarrollo integral de las micro, pequeiias y medianas
empresas en consideracion a sus aptitudes para le generacién de empleo ,
el desarrollo regional , la integracion entre sectores economicos, el
aprovechamiento productivo de pequefios capitales y teniendo en cuenta la
capacidad empresarial de los colombianos estimular la promocion y
formacion de mercados altamente competitivos , mediante el fomento a la
permanente creacion y funcionamiento de la mayor cantidad de micro,
pequefias y medianas empresas, Mipymes, ademdas de asegurar la
promocion y desarrollo de proyectos que garanticen la demanda de bienes
y servicios con origen en este sector productivo y/o comercial (Gobierno
Nacional de la republica de Colombia, 2000, pag. 1).

“Con la entrada en vigencia de la Ley 1450 de 2011 el pasado 16 de junio
de 2011. Se dio vida al “Fondo de modernizacidén e innovacion para las micro,
pequefias y medianas empresas”, denominado “INNpulsa Mipymes”, que asumio
la operacion del anterior fondo denominado FOMIPYME. El nuevo fondo es
administrado por Bancoldex para lo cual el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo y Bancdldex celebraron el Convenio Interadministrativo de Administracién
No. 199 del 30 de septiembre de 2011. ES DECIR, FOMIPYME HA
EVOLUCIONADO HACIA INNPULSA MIPYMES®. (Ministerio de Comercio
Industria y Turismo, 2010).el cual es:

Una unidad del Gobierno Nacional creada para promover la innovacion
empresarial 'y el emprendimiento dinamico como motores para la
competitividad y el desarrollo regional: Nos enfocamos en tres objetivos
estratégicos: - La construccion y el fortalecimiento de una mentalidad y
cultura que fomente la innovacion y el emprendimiento dinamico. - El
fortalecimiento del "ecosistema" para ofrecerles a los emprendedores
dindmicos y a las empresas innovadoras nuevos vehiculos de financiacion
para que sean mas competitivos. - El desarrollo y fortalecimiento de las
capacidades de las regiones con énfasis en sus apuestas productivas.
(INNPULSA)

Este programa ayuda a las Mipymes por medio de la cofinanciacion no
reembolsable de proyectos dirigidos a la innovacion y la competitividad de este
segmento, concentrandose en el apoyo de nuevos productos o servicios el
mejoramiento de los mismos, asi como para “la modernizacion para el desarrollo
de proveedores, distribuidores y encadenamientos verticales de las micros,
pequefias y medianas empresas, con mas de dos afios de operacion”. Donde la
comunidad puede acceder a ellas por medio de convocatorias periddicas dirigidas
a todas las regiones y sectores hasta agotar los recursos disponibles (Ministerio
de Comercio Industria y Turismo, 2010).

La ley 1014 conocida como la ley de fomento a la cultura del
emprendimiento tiene como objeto promover el espiritu emprendedor en todos los
institutos educativos del pais que permita desarrollar la cultura del emprendimiento
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y la creacion de empresas con el fin de “promover y direccionar el desarrollo
econodmico del pais impulsando la actividad productiva a través de procesos de
creacion de empresas competentes, articuladas con las cadenas y clusters
productivos reales relevantes para la region y con un alto nivel de planeacion y
vision a largo plazo” (Congreso de la Republica, 2006, pag. 2).

Entre otros articulos que conforman la ley en 1014 se destaca el articulo No
5 en donde se crea la Red Nacional para el Emprendimiento, una iniciativa del
gobierno que busca la creacidon de mesas de trabajo y donde se delegan las
funciones de las llamadas “incubadoras” de ideas de negocio, los cuales son entes
creados con el fin de apoyar la idea de negocio del emprendedor.

Ademas las micro, pequefias y mediana empresas deben regirse por la ley
1429 del 2010, es la Ley de Formalizacién y Generacién de Empleo, la cual se
encarga de otorgar beneficios y disminuir costos en pro de la creacion de
empresas, ya que la gran mayoria cierran sus operaciones en los primeros afios.

El objetivo de esta ley es “Formalizar empleos y empresas que hoy son
informales; Generar mas empleos formales; Mejorar ingresos de la poblacién
informal, de los desempleados en desventaja y de pequefios empresarios. La
norma esté dirigida a facilitar la creacion, la formalizacion y la sostenibilidad de las
empresas, especialmente las pequefas empresas.” (Departamento Nacional de
Planeacion, 2010).

Esta ley busca ayudar a conseguir empleo a los jovenes menores de 28
afios, a mujeres mayores de cuarenta afios que lleven por lo menos un afio sin
contrato formal, a la poblacion discapacitada. Reinsertados, desplazados, entre
otros. Como se menciond anteriormente gran parte de las Mipymes desaparecen
en los tres primeros afos, por ende, la presente ley ofrece a quienes se acojan a
esta

Beneficios como el ahorro en la matricula mercantil el primer afio y pago de
tarifa especial el segundo y tercer afio. (...) igualmente, no pagaran
contribuciones parafiscales los dos primeros afios, es decir, a las cajas de
compensacion, al ICBF y al SENA. Pagaran tarifas reducidas del tercer al
quinto afio. Tampoco pagaran impuesto de renta por los primeros dos afios
y tendran tarifas reducida del tercer al quinto afio. Cualquier empresa que
sea formal y que incremente su ndémina, vinculando a trabajadores
considerados vulnerables o de baja empleabilidad, podra descontar del
impuesto de renta el valor de las contribuciones parafiscales y un
porcentaje de los aportes en salud y pension. (Departamento Nacional de
Planeacion, 2010).

También, el emprendedor debe tener en cuenta el tipo de empresa que va a
crear, el futuro de su negocio, el numero de socios y la actividad de la empresa,
rigiendose siempre por la legislacion comercial colombiana, dentro de la cual se
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encuentran: sociedad por acciones S.A, sociedad por acciones simplificada S.A.S,
sociedad de responsabilidad limitada LTDA, sociedad comanditaria (simple o por
acciones), sociedad colectiva.

La Ley 782 de 2002 consagra en el Articulo No 40 el surgimiento del fondo
emprender el cual es “una cuenta independiente y especial adscrita al Servicio
Nacional de Aprendizaje, SENA, el cual sera administrado por esta entidad y cuyo
objeto exclusivo sera financiar iniciativas empresariales que provengan y sean
desarrolladas por aprendices 0 asociaciones entre aprendices, practicantes
universitarios o profesionales” (congreso de Colombia, 2002, pag. 22).

Una vez examinados los aspectos juridico-legales que enmarcan el
emprendimiento y la creacioén de empresas en Colombia se procede a determinar
el tipo de sociedad comercial sobre la cual sera regida la microempresa que se
piensa constituir.

Para el presente trabajo se escogi6é la Sociedad Andnima Simplificada ya
qgue las SAS pueden constituirse por una o varias personas naturales o juridicas,
quienes solo seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes. El o
los accionistas no seran responsables, tributarias o de cualquier otra indole en que
incurra la sociedad.

Ademas entre los principales beneficios de estar regido bajo el objeto social
de una SAS se encuentran la reduccidon de tramites y costos de escrituracion al
dar la posibilidad de constituirse mediante escritura privada, no exige un numero
de accionistas determinado, el pago del capital social puede ser hasta de maximo
dos afos, no requiere revisor fiscal salvo cuando tenga un patrimonio y unos
ingresos brutos superiores a 5000 y 3000 SMLV respectivamente, entre otras.
(Raul, pag. 2)
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Disefio Metodologico

Identificacion

Este trabajo de grado tuvo como finalidad realizar un estudio de factibilidad
de una empresa productora y comercializadora de salsas naturales libres de
aditivos y conservantes artificiales en la ciudad de Pereira.

Metodologia

El modelo utilizado para la elaboracion del presente estudio de viabilidad
de creacion de empresa se enfoca en una guia metodoldgica aprobada y validada
por la corporacién Ventures, promovida por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo y aprobado por la Universidad Catodlica de Pereira.

El presente estudio se basé en una investigacion aplicada que consta de
una serie de pasos en los cuales se desarrolla la idea de negocio, lo que permite
estructurar el proyecto de forma coherente y sencilla, en donde se tienen en
cuenta, la definicion del producto o servicio, el equipo de trabajo que desarrollara
el proyecto, el plan de mercadeo a implementar, el sistema de negocio (el cual
muestra la filosofia estratégica de la empresa), el analisis de los riesgos, el plan de
implementacion, el plan financiero y enuncia las entidades de apoyo para el
desarrollo del proyecto.

Tipo de Investigacion

Este trabajo de grado es de caracter descriptivo-cuantitativo, ya que se
requiere de un analisis de gustos y preferencias.

La investigacion = descriptiva, tiene como  finalidad “especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos,
comunidades y cualquier otro fenbmeno que se someta a un andlisis. Miden,
evallan o recolectan datos sobre diversos aspectos, dimensiones o componentes
del fendbmeno a investigar, desde el punto de vista cientifico describir es recolectar
datos”. (Sampieri, 2010)

Universo y Muestra

Durante la investigacion de campo, con el fin de conocer el consumo de
salsas tradicionales y no tradicionales, se realiz6 una encuesta a hombres y
mujeres, en la cual se hizo uso de un programa calificado del SENA con el fin de
identificar la poblacion objetivo, la cual arrojo 190.080 hombres y 206.020 mujeres
de la ciudad de Pereira y el municipio de Dosquebradas, que estuvieran en un
rango de edad entre los (10-50 afos) para el afio (2013)
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Una vez identificada la poblacién (N) de 396.100 hombres y mujeres, los
parametros establecidos fueron con: un nivel de confianza (z) del 90% (1.285) y un
margen de error (€) del 3.5155% y una probabilidad de éxito (p) del 0.5. Lo que
arroj6 el tamafio de la muestra (n) que para efectos de esta investigacion, fue: de
334 Hombres y mujeres de la ciudad de Pereira y municipio de Dosquebradas

n=__(N).(2)2(p).(@)
(N-1).(¢)? + (2)*.(p)-(a)
p=0.5 g=0.5

n =(396.100).(1.285) 2.(0.5).(0.5) =334
(N-1). (0.03515) 2 + (1.285) 2. (0.5) * (0.5)

Técnicas y fuentes para la recoleccidon de informacion

Se recurrirdn a fuentes de informacién primaria, tanto oral como escrita, la
cuales recopilada por los investigadores y seran relatados segun los
acontecimientos.

Fue necesario recurrir a asesoria con dos expertos en las que se realizo
acompafnamiento en el area de produccion (necesidades de maquinaria, equipos,
materia prima, procesos, costos, gestion de calidad y demas) y en el area de
disefio gréafico (disefio de logos, empaque, slogan)

Ademas se hara uso de fuentes secundarias, recolectada a través de
fuentes como: internet, textos, documentos, trabajos de grado, entre otros.

Instrumento:
e Encuesta de Poblacién. Ver llustracion 6
e Panel de degustacion. Ver llustracién 7
e Asesoria de expertos Ver estudio técnico y de produccion; Ver estudio
disefio grafico

Etapas de Investigacion
e Primera Etapa: Conocimiento del Universo
e Segunda Etapa: Panel de degustacién (prueba de producto)

e Tercera Etapa: Conocimiento de nuestro mercado objetivo y factibilidad de
creacion de empresa (conclusiones y recomendaciones)
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Plan de Negocios
SALSAS LUNCH

Resumen Ejecutivo

La idea de negocio, consiste en tomar un producto hogarefio tradicional y
esencial en toda cocina, pero agregando una propuesta innovadora en sabores,
texturas y valor nutricional.

La propuesta se basa en la fabricacion de una linea de salsas de ajo
naturales , libres de aditivos y conservantes artificiales, las cuales seran usadas en
todo tipo de comidas; especialmente italiana, mexicana y comidas rapidas.

La viabilidad del producto, se encuentra en la importancia que tienen los
ingredientes naturales que contiene la salsa, lo que permite que el producto pueda
tener una buena acogida en el mercado.

La idea surge de la necesidad de consumir productos saludables que
ademas de ser agradables para el paladar, sean innovadores en un mercado ya
saturado de marcas y sabores de salsas para cocina, haciendo que el sabor de la
comida sea una experiencia diferente, que ademas, facilita las labores de cocina
de las amas de casa, disminuyendo enormemente los tiempos dedicados a dicha
labor, lo que es de gran ayuda para las personas que tiene el tiempo limitado a la
hora del alimentarse.

La nueva filosofia de velar por una tendencia saludable, enfocada a un
consumo responsable, hace posible que nuestro producto incremente su acogida,
en la medida que nuestros clientes tengan una mayor conciencia frente a la
tendencia actual.

Con el fin de permanecer en el mercado, la idea seguira en crecimiento,
realizando investigaciones que proporcionen un mayor desarrollo de los
productos ya existentes y de nuevos que permitan diversificar nuestro portafolio
desde un enfoque natural.

1. Definicién del producto y servicio

Debido a problemas graves de salud y disminucién en la calidad de vida®,
las personas en el mundo se han venido concientizando y cambiando sus habitos

5 . . qs . see . . e

El concepto representa un “termino multidimensional de las politicas sociales que significa tener buenas
condiciones de vida ‘objetivas’ y un alto grado de bienestar ‘subjetivo’, y también incluye la satisfaccion
colectiva de necesidades a través de las politicas sociales”.(Palomba, 2002)
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alimenticios® preocupandose por consumir productos naturales y balanceados que
velen por el cuidado y buen funcionamiento de su salud.

Colombia no es ajena a esta tendencia; la alimentacion sana ha venido
ejerciendo una gran influencia en la mente de las personas, esto se ve reflejado en
el momento de compra, donde prefieren productos organicos e ingredientes
frescos que no contengan algun tipo de contaminantes, conservantes artificiales y
demas materias primas que sean perjudiciales para la salud.

Por consiguiente, se ha encontrado gran interés en la produccion y
comercializacion de salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales
que no solo contribuyen saludable y econdémicamente, sino también, estan
dirigidos a satisfacer la necesidad de quienes cocinan en cuanto a la variedad de
alimentos preparados en casa de una manera rapida.

®Estos “estan condicionados por numerosas influencias procedentes, sobre todo, de la familia (factores
sociales, econémicos y culturales), del ambito escolar y a través de la publicidad.(Birch & Fisher, 1998)
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2. Equipo de Trabajo
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e Nombre: Andrea Silva Agudelo

e Cédula: 1.088.287.858

e Email: andreasilvaagudelo@gmail.com

e Numero celular: 318 350 0441

e Perfil:

Estudiante de Administracion de Empresas UCP.

Con habilidades para desarrollar la planeacion de nuevos proyectos.
Facilidad para desarrollar trabajos en equipo, posee buenas relaciones
interpersonales.

Habilidades para comunicarse facilmente, ejercer liderazgo, habilidad
negociadora y Mantener permanente relacion y comunicacion tanto con su
cliente (usuario del objeto de sus compras) como con sus proveedores.
Disposicion para asimilar nuevos conceptos que permitan el crecimiento
profesional, capacitandose y asesorandose continuamente.

Buscara permanentemente proveedores confiables que le permitan llevar a
cabo su trabajo.

Habilidades en el manejo de programas como Excel, Word y Power Point,

Funcién en el equipo: Gerente

Nombre: Jessica Giraldo
Cédula: 1.087.994.423

Email: jjgiraldo@hotmail.com
Numero celular: 312 261 6732
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Perfil:

Estudiante de Administracion de Empresas UCP. Posee conocimientos
para revisar la viabilidad y rentabilidad economica de las inversiones
realizadas por la compafiia. Asi mismo cuenta con conocimientos para
analizar la informacién financiera y calculos contables apoyando el area de
presupuestos y el desarrollo inversiones.

Orientada al logro de los resultados esperados, empleando los recursos,
herramientas y técnicas apropiadas en todas las actividades de
administracion del proyecto.

Persona con alto sentido de responsabilidad, con capacidad para tomar
decisiones ante situaciones de presion, buen manejo del equipo de trabajo.

Con aptitudes para el inglés y habilidades para manejar los programas de
disefio asistido por computador, como: Word, Excel, Power Point y demas
herramientas de office

Funcién en el Equipo: Gerente Financiero

Nombre: David Antia

Cedula: 1.088.289.979

Email: antia-s@hotmail.com

Numero celular: 310 440 3456

Perfil: Estudiante de administracibn de empresas de la UCP, con
capacidades de brindar asesoria para planificar los recursos productivos de
la empresa, trabajara junto con un equipo multidisciplinar para realizar
planes a corto, medio y largo plazo.

Habilidades para liderar y hacer seguimiento de los avances en las
actividades correctoras y preventivas en areas de productividad, calidad y
medio ambiente, proporcionando informacion periédica, puntual y fiable
Supervisa y controla actividades de almacenaje, tanto de materias primas
como de productos terminados.

Funcién en el Equipo: Gerente de produccién

Nombre: Lina Maria Rojas

Email: lina.rojas@misena.edu.co

Numero celular: 312 895 4248

Perfil: ingeniero de alimentos, staff de produccion

Contribuye a la realizacion de asesorias, consultoria y asistencia técnica
en la produccion de salsas en la empresa, empaque, etiquetado, embalaje y
sistemas de regulacién, control y calidad.
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Funcién en el Equipo: encargado de disefiar y evaluar los procesos,
equipos y plantas para la produccion, conservacién y almacenamiento de
los alimentos procesados, haciendo un uso racional y eficiente de las
materias primas y residuos.

3. Plan de Mercado

De acuerdo a estudios de informacion secundaria recopilada por medio de
una encuesta elaborada mujeres y hombres en la ciudad de Pereira y el municipio
de Dosquebradas, el consumo de salsas tradicionales (mayonesa y salsa de
tomate) se ubica en los estratos 2 y 3, mientras que en los estratos 4 a 6 se
presenta una tendencia de consumo creciente en salsas no tradicionales.

El 90% de las personas encuestadas consumen salsas y lo hacen de 2 a 3
veces por semana, el 10% restante no consumen por motivos de salud y
consumirian algun dia si las salsas fueran naturales y sus componentes tuvieran
propiedades benéficas. En este sentido, se cuenta con una ventaja en cuanto al
producto que ofertamos, ya que, su principal caracteristica es ser natural, libre de
aditivos y conservantes artificiales.

El mercado potencial de Salsas Lunch, seria entonces todas aquellas
personas que estan localizadas en la ciudad de Pereira y el municipio de
Dosquebradas, que les guste las salsas y estén enfocadas hacia la tendencia
saludable, buscando siempre alimentos que ademas de contar con propiedades
benéficas para la salud, sean practicos en su uso y atractivos al paladar.

También, se ha identificado como mercado objetivo las mujeres entre los 25
y 50 afios y una poblacion de nifios y jovenes entre los 10 y 25 afios (hijos en
casa) ambos de estratos 4, 5 y 6, puesto que los determinantes de compra dentro
del grupo familiar son las madres y los hijos representando un 85% de las
personas encuestadas.

Para satisfacer las necesidades de este mercado, Salsas Lunch ofrece
cuatro tipos de salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales, entre
las cuales se encuentran sabores como: Ajo tradicional, Ajo Ranchero, Ajo finas
hierbas y Ajo Picante.
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3.1 Estrategias De Comunicacion

- ATL

Publicidad en revistas especializadas de comidas, estilo de vida y salud, las
cuales van dirigidas a restaurantes, chefs y personas representativas de la
escena, como Top Chef Eje Cafetero y Un buen Gourmet, Revistas online gourmet
que llegan principalmente a lideres de opinion que se encargaran de viralizar el
lanzamiento de nuestra salsa; Ademas en la prensa virtual, paginas web y redes
sociales de uso frecuente.

- BTL

Sampling: se hara una campafia de educacién al consumidor en los
principales restaurantes de la ciudad, de manera que los chefs se den cuenta de
las propiedades benéficas y de los usos de las salsas y las apliquen en sus
comidas, a su vez comunicarle al cliente el consumo responsable y saludable de
nuestra salsa en la elaboracion de sus platos a través de la carta, en la cual estara
enunciado el nombre del producto cuando se use en un mendu.

Patrocinio: aprovechar los espacios ejecutivos de las personas que hacen
conferencias en hoteles y restaurantes exclusivos de la ciudad en los cuales
podamos dar productos con nuestra salsa y entregar a las personas un tag con
informacion del producto haciendo énfasis en sus propiedades benéficas para la
salud y sus diferentes usos en la cocina.

3.2 Marketing Mix

Estrateqgia de distribucion:

El objetivo es entregar a nuestros clientes productos naturales en las
mejores condiciones.

Estrategia: La empresa Salsas Lunch contard con una bodega de
almacenaje de sus productos terminados, y asi mismo, dentro de su estructura
administrativa contara con un asesor comercial que tendra a su cargo la visita a
los clientes tanto para presentacion del producto, como para la toma de pedidos y
entrega inmediata del producto

Actividades:
e Diariamente el Asesor Comercial tendra una ruta de visita previamente

revisada y aprobada por el Gerente para la ejecucién del plan de ventas
incluyendo la toma de pedidos y la entrega de los mismos

48



El Asesor Comercial se desplazara en una motocicleta de su propiedad
adaptada previamente para la carga de productos mediante la adecuacion
de un pequefio furgdn cerrado y sefializado con la informacion de la
empresa, su imagen y datos de contacto.

Cada mafana el Asesor Comercial llegara a la empresa, define la ruta a
visitar en el dia y abastece el furgbn con la demanda necesaria
dependiendo de la ruta que valla a realizar.

Al fin de la jornada se dirigira nuevamente a la empresa para la entrega del
consolidado de las ventas realizadas durante el dia, asi como la
conciliacién de la misma informacion de clientes en una base de datos de
clientes para su seguimiento y proyeccion de ventas y metas.

Estrategia de precios

La empresa ingresara con un precio de introduccién de $4.000 para poder

ingresar a un mercado ya existente. Este tendra un incremento minimo acorde a
inflacion una vez se halla concientizado y familiarizado el cliente con nuestro
producto.

A medida que la demanda del producto aumente y que existan

distribuidoras o comercializadoras interesadas en tener nuestro producto en sus
inventarios se realizaran promociones con nuestros clientes por compras con
volumenes superiores a 1 caja del producto que contiene 24 salsas.

Estrategias de promocion

El objetivo es lograr recordacion de la marca entre los consumidores

Estrategia:

Creacién de una imagen corporativa que permita la identificacion de la
marca.
Elaboracion de producto para la entrega de degustaciones en punto de
venta.

Actividades

Impresion imagen en el furgon

Pauta en revistas especializadas
Definicion de logos y disefio de empaque.
Publicidad en revistas Especializadas
Impresion Portafolio de productos
Impresion de tarjetas de presentacion
Impresiéon Pendon
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Inventario de productos para degustaciones
Impresion de adhesivos con el logo de la marca

Estrategia de comunicacion

El objetivo es realizar acercamiento con los clientes potenciales para lograr

la fidelizacion.

Estrategias: Mantener buenas relaciones con los mayoristas, distribuidores

y entidades que propicien la informacion para la asistencia a eventos comerciales
gue permitan el acercamiento a nuevos clientes.

Actividades

Planificacion para la asistencia a diferentes eventos comerciales, de acuerdo
con el plan de mercado. Durante los primeros afios nuestra distribucion
estard enfocada a mercados tienda a tienda, mini mercados de menor
formato, y restaurantes reconocidos de la ciudad. Posteriormente entre los
afios 2 y 3, se evaluara la posibilidad de ingresar a grandes superficies. (sin
embargo no es nuestro mercado objetivo por el momento. Es posible que se
paguen exhibiciones por temporadas, por un mes, lo que sirve para que las
personas conozcan nuestro producto).
Alli se realizaran degustaciones del producto esperando con ello aumentar
las ventas en estos puntos de venta.

Realizar visitas o contacto permanente con los clientes para lograr una
buena relacibn de negocios, asi mismo con las entidades publicas o
privadas de agremiaciones que provean la informacion sobre eventos
comerciales a los que se pueda asistir

Estrategias de servicios

El objetivo es lograr la satisfaccion de los clientes.

Estrategia

Elaboracion de un producto sano y con altos valores nutricionales
Atencion al cliente.
Devolucién de productos
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Actividades

Realizacion de estudios de muestras para la conservacion de las
propiedades nutricionales y su mejoramiento (a medida que la utilidad del
negocio lo permita)

Disposicion de correo electronico para la consulta de los clientes y
consignacion de sugerencias y pedidos. Permitiendo que haya una estrecha
relacion al solucionar inconvenientes, aclarar dudas, y compartir
experiencias con nuestro producto.

Disposicion de cuenta en Facebook y Twitter.

Una manera de acercarnos a nuestro cliente:

Se anexara semanalmente una deliciosa y atractiva receta acompafiada de
nuestra salsa.

Concurso de fotos: Realiza y acompafia tu comida preferida de nuestra
salsa y envianos tu foto. La que mas ‘likes” tenga tendra la oportunidad de
ir un fin de semana a comer tu comida preferida a nuestros restaurantes
aliados.

Devolucién de productos:

Las empresas a quienes se les distribuye el producto, tendran la
oportunidad de reponer sus productos proximos a vencerse, comunicando a
Salsas Lunch 15 dias antes para que el impulsador los recoja y éstas sean
utiizadas durante los siguientes dias en las degustaciones que se
realizaran.

Estas devoluciones hacen parte del presupuesto de sampling

Estrategias de aprovisionamiento

El objetivo es mantener las materias primas a disposicion sin problemas

para la comercializacién de los productos.

Estrategias

Pardmetros para escoger posibles proveedores de los productos: fiables,
legalmente constituidos y de trayectoria en el mercado, calidad en los
producto y cumplimiento con base en los aspectos analizados de cada uno
de los proveedores que cumplen con los requisitos, se cuenta con los
siguientes proveedores:
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PROVEEDORES |PRODUCTO ACTUAL/POTENCIAL
Mercasa Ajo Actual
Super Inter Ajo Potencial
Super Inter Acido Acético Actual
Mercamas Acido Acético Potencial
Super Inter Especias Actual
Mercamas Especias Potencial
Super Inter Sal Actual
Mercamas Sal Potencial
Alico Empaque Actual
Alico Empaque Actual
Alico Empaque Actual
tecnas aji natural deshidratado Actual
tecnas finas hierbas naturales Actual
tecnas Humo natural Actual
tecnas Fruver Conservante Natural Actual
Super inter huevos Actual
Mercamas huevos potencial
Super inter Aceite Actual
Mercamas Aceite potencial

Ver llustracionl cuadro completo/ Formato Recepcion de Materia Prima

Actividades
e Investigacion de proveedores existentes, nuevos y productores para la
solicitud de cotizaciones y comparacién de precios.

Plan B de compras:

Para el aprovisionamiento de productos, se dispondra de un congelador
que permita almacenar materia prima en caso de escases, dificultades de
transporte de los productos por cualquier tipo de inconveniente.

En caso de que algunos de los insumos requeridos para producir la salsa
no estén a disposicion, se recurrira a un proveedor de Boyaca Cultiajo para el
consumo de ajo. Cimpa, como proveedor de humo liquido que tiene cobertura en
Colombia en su capital, y en Cundinamarca Factores y Mercadeo., Estos otros
proveedores son utilizados como plan de contingencia llegado un caso de
emergencia, siempre y cuando se respeten las restricciones de materia prima en
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cuanto a calidad y cantidad, siendo conscientes del incremento en gastos de
transporte y otros.
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4. Sistema de Negocio

4.1 Misién

SALSAS LUNCH es una empresa dedicada a la elaboracion vy
comercializacion de Salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales,
que brindan al consumidor un producto innovador, elaborado con materias primas
de excelente calidad que aportan beneficios saludables y que simplifican las
labores culinarias del hogar.

Salsas Lunch se propone mejorar la calidad de vida de jévenes y adultos, y
promover el consumo ambiental y socialmente responsable

4.2 Vision

SALSAS LUNCH sera en el 2018 una empresa lider en la region del Eje
Cafetero en la elaboracion y comercializacion de Salsas naturales libres de
aditivos y conservantes artificiales , diferenciados por la constante innovacion y
satisfaccion de las necesidades del mercado de alimentos de modo que los
clientes reconozcan nuestra marca y se fortalezca el consumo responsable y
saludable.

4.3 Valores institucionales

Los valores institucionales de SALSAS LUNCH se han forjado a partir de
los inculcados por nuestros padres; valores que se han construido y fortalecido
colectivamente a través de los afios y que asi mismo seran compartidos y
ensefiados a todos nuestros colaboradores.

Etica

La ética en SALSAS LUNCH se ve reflejada de adentro hacia afuera; por
una parte, en la solidez y la transparencia de los principios que caracterizan a
cada uno de nuestros colaboradores, en la importancia que tiene para nosotros el
talento humano y como tal el trato que se le debe dar al mismo, mas alla de un
contrato legal, un acuerdo moral; y por otra parte, en la calidad de nuestras salsas
y un excelente servicio al cliente
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Responsabilidad

La responsabilidad en SALSAS LUNCH se ve reflejada de igual manera, de
adentro hacia afuera. Internamente, brindamos a nuestros colaboradores unas
condiciones de trabajo dignas, que no solo favorezcan su seguridad, salud laboral,
desarrollo humano y profesional, si no también, aumenten su amor por la empresa
y por la labor que desempefian. A nivel externo, este valor se ve reflejado en
nuestro compromiso social, econémico y ambiental.

En cuanto al impacto social, SALSAS LUNCH contrata personas con
discapacidades fisicas, a fin de integrar personas que en muchos de los casos
tienen problemas para conseguir empleo, también, brindamos un producto cien
por ciento natural que contribuira a la salud de quienes lo consuman.

Econ6micamente, queremos que con nuestro producto el mercado y
consumo de las salsas aumente de nuevo y las madres o padres cabeza de
familia dejen de ver las salsas como perjudiciales para la salud

Humanismo

Antes que nada, SALSAS LUNCH es una organizacion consiente de la
importancia que tiene hoy y tendra siempre el talento humano, respeta los
derechos de sus colaboradores, brinda el derecho a una participacion democratica
y ofrece éptimas condiciones de trabajo.

Profesionalismo

Sin dejar de lado nuestros lazos familiares, SALSAS LUNCH se caracteriza
por la calidad del trabajo que desempefia cada uno de sus colaboradores sin
importar su nivel jerarquico, comprometiéndose a dar lo mejor de si en cada labor
desempefiada, brindando siempre una mayor satisfaccion al cliente.

Comunicacion

La comunicacion es el principal método a la solucion de problemas tanto
personales como laborales, es el camino a la mejora de las relaciones con
nuestros colaboradores y de ellos hacia nosotros

Conciencia Ambiental
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La actuacion de Salsas Lunch estard encaminada hacia el desarrollo
sostenible que permita el equilibrio entre las actividades de la empresa y los
requerimientos ambientales, mediante la promocion de buenas practicas
ambientales entre clientes y proveedores, el uso de envases biodegradables,
material reciclado, manejo responsable de los residuos sélidos y el uso eficiente
de la energia.

La empresa Salsas Lunch, a partir de un plan de mejoramiento continuo,
establece medidas preventivas para ciertos fenOmenos que se comprometen con
el dafio al medio ambiente, mencionando temas como reutilizacion de empaques,
manejo de material reciclado para etiquetado y embalaje de productos, politicas de
gestidn de residuos sélidos para minimizar cantidades, aumentar aprovechamiento
racional de los mismos y mejorar los sistemas de eliminacion, tratamiento y
disposicion final de los residuos.

Ver llustracion 41 Plan de Mejoramiento Ambiental Salsas Lunch

4.40rganigrama Salsas Lunch

i - CONTADCR

ING DE

JEFE ADTIVO Y ALIMENTOS

COMNTABLE

FUENTE: Elaboracion propia
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5. Andlisis de Riesgos

Necesidad de recursos
Viabilidad de captar los recursos requeridos

Financiero

* Registro para la produccion de las salsas
* Permisos sanitarios

Legislacion

Estructura
Sistemas y Procesos (produccion artesanal)

Organizacion [|Hastds

* sustitutos mas economicos
* Aumento en el costo de las materias primas
* Reduccion en el nivel de ventas

Mercado * Barreras de entrada por la existencia de
marcas sustitutas posicionadas

» Falta de conocimientos en comercializacion
* Producto de bajo consumo
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5.1Estrategias para mitigar los riesgos

1.

Hacer campafas en redes sociales y medios de comunicacion que estén
dirigidas a posibles consumidores para dar a conocer las propiedades
naturales de las salsas y sus beneficios en cuanto a la salud de las
personas.

Acudir a entidades como Fondo Emprender, Bancoldex, Innpulsa y demas a
fin de encontrar ayudas externas en pro de la creacion de la empresa.

Indagar en organizaciones como Proexport sobre posibles mercados
internacionales a través de los cuales podamos expandir nuestro mercado.

Llevar a cabo un plan de capacitacién en cuanto a comercializacion y
desarrollo tecnoldgico utilizando las oportunidades que brindan entidades
gubernamentales.

Incrementar el consumo de las salsas en los hogares haciendo campanas
en redes sociales y medios de comunicacion que permitan que los
consumidores se enteren de las propiedades naturales y beneficios
saludables que poseen las Salsas Lunch.

Vincular a la empresa talento humano calificado, generando empleo a
madres cabezas de familia, practicantes y personas con discapacidades
fisicas.

Industrializar la produccion de nuestras salsas, utilizando los recursos
econémicos que nos brindan entidades como Fondo Emprender,
Bancoldex, Fomypyme entre otras.

Crear recordacibn de marca por medio de campanas de impacto al
mercado objetivo, paneles de degustacion y sampling del producto, de
manera que los consumidores nos diferencien de la competencia no solo
por ser salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales, si no
también, por nuestro caracter personalizado en cuanto a la atencion al
cliente.

Realizar un portafolio de productos que permita que nuestra oferta sea clara
al momento de vender nuestras salsas.

10.Implementar un sistema de planeacion y control adecuados, a fin de tomar

decisiones acertadas, prever situaciones, y solucionar problemas
correctamente en cada departamento de la empresa.
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6 Plan de Implementacion

Diagrama de Gantt

. Semana de Duracidn Semana de
Actividades . i ) Responsale
trabajo (semanas) trabajo
Maduracion de la idea 1 1 3 4 Equipo de trabajo
Estudio de mercados 2 16 20 David Antia
Prueba de Producto 3 13 3 16 Equipo de trabajo
Identificar canales de distribucidn 4 20 5 25 David Antia
Fichas Tecnicas 5 16 3 19 David Antia y Lina Rojas
Parte legal & 25 12 37 Andrea Silva
Busqueda de locacion 7 37 8 45 Equipo de trabajo
Compra de herramientas, materiales y equipo 8 37 4 41| Jessica Giraldo y Lina Rojas
Adecuacion planta 9 45 16 61 David Antia
Proceso de contratacion de talento humano 10 45 12 57 Andrea Silva
Capacitacion al Talento Humano 11 61 2 63 Andrea Silva
Inicio de Operaciones 12 63 1 64 Equipo de trabajo
Control de calidad 13 64 2 66 Lina Rojas
Comercializacidn 14 66 1 67 Equipo de trabajo

SEMANAS

135791135712 RIINBBBBBHAUNAAASEISHH1H6HH7

Maduracién de la idea

Estudio de mercados

Prueba de Producto

Identificar canales de distribucion

Fichas Tecnicas

Parte legal

Busqueda de locacién

Compra de herramientas, materiales y equipo
Adecuacion planta

Proceso de contratacién de talento humano
Capacitacion al Talento Humano

Inicio de Operaciones

ACTIVIDADES

Control de calidad

Comercializacion
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7 Plan Financiero

Para la realizacion del plan financiero se tuvieron en cuenta tres escenarios

posibles en la puesta en marcha de la idea de negocio, un escenario pesimista,
uno optimista y uno realista; para la evaluacion de cada uno se elaboraron
balances generales, estados de resultados, proyecciones, tasa interna de retorno,
valor actual neto y flujos de caja, ademéas se calcul6 el punto de equilibrio que
determina el minimo de ingresos requeridos para el funcionamiento de la
organizacién. (Cubrimiento de costos y gastos).

Supuestos del escenario

Capacidad maxima de produccion 2438 unidades mensuales

Nivel de produccion para el primer afio 1660 unidades

El nivel de ventas de la empresa estara determinada por la competencia,
nos basamos en la metas mensuales de venta de “Juancamole” y
suponemos un porcentaje del 10%, 6.5%, 3% (segun el escenario)
teniendo en cuenta nuestras condiciones (microempresa, primer afio de
operaciones, capacidad productiva , mano de obra, mercado, aceptacion
del producto, entre otras)

La meta de ventas de “Juancamole” en el afio 2012 era de $50.000.000
mensuales (Ocampo) teniendo en cuenta un promedio de precio en punto
de venta de $3.000, que corresponde a 16.667 unidades mensuales.

El incremento anual en ventas estd sujeto al crecimiento del consumo de
salsas en Colombia que para los afios 2013 y 2014 se estima que sea del
7% (ver marco contextual, pag. 42)

El precio de venta de las salsas, al igual que el precio de los insumos, el
costo del arrendamiento, los CIF, los costos de materia prima, los gastos
de venta y los gastos de administracion aumentaran afo tras afio en un 4%
(de acuerdo a un promedio en la meta de inflacién para 2013).

La cantidad de unidades producidas no alterara la mano de obra en los
primeros cinco afos ya que la produccion y comercializacién de las salsas
estard a cargo del equipo de trabajo, no se despedira o contratara ningin
operario en este lapso de tiempo, es importante resaltar que el equipo de
trabajo no es remunerado.

Las variables afectadas en cada uno de los escenarios de acuerdo al
volumen de produccién son: volumen de ventas, cantidad de materia
prima, gastos de venta, gastos de administracion, costos indirectos de
fabricacion. (Ver ilustraciones Plan Financiero)

Con el Modelo Financiero utilizado, los gastos por constitucién de la
empresa se ingresaron solo para el primer afio por el item “gastos de
administracion”
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La inversién en maquinaria, planta y equipo se hace al inicio del primer afio
y se basa en una capacidad instalada superior a la del escenario optimista
en el quinto afio, con el fin de evitar nuevas inversiones. Esta variable no
se ve afectada en ninguno de los tres escenarios siempre y cuando las
ventas pronosticadas no sobrepasen las 2.438 unidades mensuales, pues
en este caso habria que hacer nuevas inversiones en maquinaria, planta y
equipo.
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Escenario Optimista

Partiendo de una capacidad méxima instalada mensual de 2.438 unidades
(segun estudios secundarios con ingeniero de alimentos) se estima una
produccion de 1.660 unidades mensuales el primer afio de operaciones que
corresponden al 45% de la capacidad instalada. Esta cifra de ventas
corresponde al 10% de las ventas de Juancamole que para efectos de
demanda estimada, es una empresa que tiene caracteristicas similares ya
que se ubica en la misma region, comparte un proceso de produccion
similar, es una organizacion familiar y va dirigido a un mercado parecido al
nuestro.

El precio de venta durante el primer afio para todas las salsas sera de
$4.000 e incrementara anualmente estimando una inflacion del 4%; el total
de las ventas seria de $59'752.000, adicionalmente se estima un
incremento segun el crecimiento del subsector de salsas del 7% anual en
unidades vendidas que para el quinto afio representan un total de
$91'626.461.

El costo unitario de produccion para la salsa de ajo original es de $3.059
para el primer afio; el costo de la ranchera seria de $3.076, la de ajo
picante $3.085 y la de ajo finas hierbas tendria un costo unitario de $3.078.
El costo unitario tiene un incremento anual del 4% segun un estimativo de
inflacion.

El costo total de la materia prima es de 19'267.665 y para el quinto afio
29'545.923.

Con el fin de aumentar el capital social de la empresa, las utilidades
generadas durante el primer afio, seran destinadas a beneficios de la
misma, por este motivo el ingeniero de alimentos se contratara por
prestacion de servicios, ya que no se requiere de su constante estadia
dentro de la empresa y su labor podria limitarse a unas cuantas horas de
trabajo al mes. Lo mismo sucede con la sampler, su labor se hara los fines
de semana durante 5 horas en sitios especificos que se determinaran de
acuerdo al target.

Para no incurrir en gastos adicionales por mano de obra, la produccion y
comercializacion de las salsas estara a cargo del equipo de trabajo, el cual
esta capacitado en manipulacion de alimentos y ventas, ademas, conoce a
la perfeccion el proceso de produccién de las salsas. Una vez incrementen
los volumenes de ventas y la utilidad lo permita, se contratara personal con
discapacidades fisicas, que aun con su condicion puedan desempefar
labores de produccion, aprendices del Sena en el departamento de ventas y
por ultimo se asignaran salarios al equipo de trabajo.

La inversién en maquinaria, herramientas y equipo es de $15.247.543

Los gastos de administracion para el primer afio de operaciones son de
$15’918.428, gastos de ventas de $4'913.000 y otros costos de fabricacién
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de $4°299.000 Es importante aclarar que estos valores se basan partiendo
del supuesto que el funcionamiento de la empresa seria a partir del mes de
abril del afio 1 y para los afios siguientes estos gastos aumentan el 4%
segun datos inflacionarios.

La TIR que arroja el estudio financiero es de 120,48% lo que quiere decir
gue el negocio en este escenario es sumamente rentable pues la tasa de
retorno esperada por el emprendedor es del 25%; el VAN es de
$17°734.012 lo que indica que una vez traidos a presente los flujos de caja
de la inversion y descontando el valor invertido inicialmente esta generando
ésta ganancia.

Si se quisiera conocer a que capacidad se debe trabajar para cubrir como
minimo los costos y gastos totales, es decir el punto de equilibrio, la
empresa debe vender 11.641 unidades durante el primer afio y un
estimativo a cinco afios de 11.138 salsas.

Teniendo en cuenta el nivel de ingresos y egresos mencionados durante el
primer afio de operaciones, la utilidad neta final seria de $4°600.072, lo cual
para este escenario demuestra ser un negocio rentable, en el cual se
cubren los gastos y queda un remanente que se convertira en el capital
social del proximo afio; para el quinto afio segun proyecciones, se lograria
una utilidad neta final de $14’384.787.

VER TABLAS DE ILUSTRACION CON INFORMACION ADICIONAL DEL
MODELO OPTIMISTA (ilustraciones 14 - 22)

Escenario Realista

Partiendo de una capacidad méxima instalada mensual de 2.438 unidades
(segun estudios secundarios con ingeniero de alimentos) se estima una
produccién de 1.085 unidades mensuales el primer afio de operaciones que
corresponden al 30% de la capacidad instalada. Esta cifra de ventas
corresponde al 6,5% de las ventas de Juancamole.

El precio de venta durante el primer afio para todas las salsas sera de
$4.000 e incrementara anualmente estimando una inflacion del 4%; el total
de las ventas seria de $39'068.000, adicionalmente se estima un
incremento segun el crecimiento del subsector de salsas del 7% anual en
unidades vendidas que para el quinto aflo representan un total de
$59°908.665.

El costo unitario de produccion para la salsa de ajo original es de $3.059
para el primer afio; el costo de la ranchera seria de $3.076, la de ajo
picante $3.085 y la de ajo finas hierbas tendria un costo unitario de $3.078.
El costo unitario tiene un incremento anual del 4% segln un estimativo de
inflacion.

El costo total de la materia prima es de $12’596.277 y para el quinto afio
$19'315.710.
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Con el fin de aumentar el capital social de la empresa, las utilidades
generadas durante el primer afio, serdn destinadas a beneficios de la
misma, por este motivo el ingeniero de alimentos se contratara por
prestacion de servicios, ya que no se requiere de su constante estadia
dentro de la empresa y su labor podria limitarse a unas cuantas horas de
trabajo al mes. Lo mismo sucede con la sampler, su labor se hara los fines
de semana durante 5 horas en sitios especificos que se determinaran de
acuerdo al target.

Para no incurrir en gastos adicionales por mano de obra, la produccién y
comercializacion de las salsas estara a cargo del equipo de trabajo, el cual
esta capacitado en manipulacion de alimentos y ventas, ademas, conoce a
la perfeccion el proceso de produccidn de las salsas. Una vez incrementen
los volimenes de ventas y la utilidad lo permita, se contratara personal con
discapacidades fisicas, que aun con su condicion puedan desempefar
labores de produccion, aprendices del Sena en el departamento de ventas y
por ultimo se asignaran salarios al equipo de trabajo.

La inversidon en maquinaria, herramientas y equipo es de $15.247.543

Los gastos de administracion para el primer afio de operaciones son de
$15'918.428, gastos de ventas de $3'980.080 y otros costos de fabricacion
de $3'286.500 Es importante aclarar que estos valores se basan partiendo
del supuesto que el funcionamiento de la empresa seria a partir del mes de
abril del afio 1 y para los afos siguientes estos gastos aumentan el 4%
segun datos inflacionarios.

La TIR que arroja el estudio financiero es de 3,91% lo que quiere decir que
el negocio en este escenario es medianamente rentable pues la tasa de
retorno esperada es del 25%, en este caso, aungque se estd generando
utilidad, no es la esperada por los emprendedores.

Teniendo en cuenta el nivel de ingresos y egresos mencionados durante el
primer afio de operaciones, la pérdida seria de $-2’274.240, lo que significa
gue los ingresos no cubren los gastos durante el primer afio, sin embargo
segun proyecciones, en los siguientes afos si se generan utilidades, para el
quinto ano la utilidad es de 4°915.903.

Para cubrir como minimo los costos y gastos totales, es decir el punto de
equilibrio, la empresa solo debe vender 10.775 unidades durante el primer
afio y un estimativo a cinco afios de 10.167 salsas.

A manera de conclusion, este no es el mejor escenario, aunque es realista
sus ganancias son minimas y no alcanzarian para contratar nuevo personal
ni asignar salarios durante los primeros 5 afios de operacion, es entonces
donde nuestra empresa apuntaria a una demanda del 8,5% en relacion con
las ventas de Juancamole y de esta manera aumentar la tasa de retorno
esperada y por ende la utilidad neta.
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VER TABLAS DE ILUSTRACION CON INFORMACION ADICIONAL DEL
MODELO REALISTA (ilustraciones 23 - 31)

Escenario Pesimista

e Partiendo de una capacidad maxima instalada mensual de 2.438 unidades
(segun estudios secundarios con ingeniero de alimentos) se estima una
produccion de 500 unidades mensuales el primer afio de operaciones que
corresponden al 14,53% de la capacidad instalada. Esta cifra de ventas
corresponde al 3% de las ventas de Juancamole.

e EIl precio de venta durante el primer afio para todas las salsas sera de
$4.000 e incrementara anualmente estimando una inflacion del 4%; el total
de las ventas seria de $17°916.000, adicionalmente se estima un
incremento segun el crecimiento del subsector de salsas del 7% anual en
unidades vendidas que para el quinto afio representan un total de
$27°473.217.

e EIl costo unitario de produccion para la salsa de ajo original es de $3.059
para el primer afio; el costo de la ranchera seria de $3.076, la de ajo
picante $3.085 y la de ajo finas hierbas tendria un costo unitario de $3.078.

e El costo unitario tiene un incremento anual del 4% segun un estimativo de
inflacion.

e El costo total de la materia prima es de $5776.467 y para el quinto afio
$8’857.900.

e El ingeniero de alimentos se contratard por prestacion de servicios, ya que
no se requiere de su constante estadia dentro de la empresa y su labor
podria limitarse a unas cuantas horas de trabajo al mes. Lo mismo sucede
con la sampler, su labor se hara los fines de semana durante 5 horas en
sitios especificos que se determinaran de acuerdo al target.

e Para no incurrir en gastos adicionales por mano de obra, la produccion y
comercializaciéon de las salsas estara a cargo del equipo de trabajo, el cual
esta capacitado en manipulacion de alimentos y ventas, ademas, conoce a
la perfeccion el proceso de produccién de las salsas. Una vez incrementen
los volimenes de ventas y la utilidad lo permita, se contratara personal con
discapacidades fisicas, que aun con su condicidon puedan desempenfar
labores de produccion, aprendices del Sena en el departamento de ventas y
por ultimo se asignaran salarios al equipo de trabajo.

e Lainversion en maquinaria, herramientas y equipo es de $15.247.543

e Los gastos de administracion para el primer afio de operaciones son de
$15'918.428, gastos de ventas de $3'237.080 y otros costos de fabricacion
de $2'274.000 Es importante aclarar que estos valores se basan partiendo
del supuesto que el funcionamiento de la empresa seria a partir del mes de
abril del afio 1 y para los afos siguientes estos gastos aumentan el 4%
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segun datos inflacionarios. Para este escenario, vale la pena resaltar que
los CIF como, energia, gas y agua han disminuido ya que el nivel de
produccion es menor al de los escenarios realista y optimista, también
disminuyen los costos de ventas, pues se hace menos inversion en
distribucion, publicidad y obsequios a los clientes.

e Teniendo en cuenta el nivel de ingresos y egresos mencionados durante el
primer afilo de operaciones, se tienen unas pérdidas de -$12’485.431, lo
cual para este escenario demuestra ser un negocio que no es rentable,
puesto que el nivel de ventas no alcanza a cubrir los costos y gastos
durante los 5 afios de operacion.

e Para cubrir como minimo los costos y gastos totales, es decir el punto de
equilibrio, la empresa debe incrementar la venta de salsas a un total de
10.001 unidades durante el primer aflo y un estimativo a cinco afos de
9.282 salsas.

e Como conclusion del escenario pesimista, se tiene que el proyecto no
deberia ser aceptado bajo estas condiciones ya que evaluado en un
horizonte de tiempo de 5 afios el proyecto solo daria perdidas, esto se
puede evidenciar tras el resultado del VAN que es de -$36°378.419, de igual
manera la TIR es negativa y reitera lo dicho anteriormente.

VER TABLAS DE ILUSTRACION CON INFORMACION ADICIONAL DEL
MODELO PESIMISTA (ilustraciones 32-40)
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8 Entidades de Apoyo

Para este tipo de negocio es importante contar con el apoyo de entidades
gue sean vitales para la puesta en marcha del proyecto, entre ellos se encuentran
el SENA, el cual ofrece y ejecuta la formacion profesional integral, para la
incorporacion y el desarrollo de las personas en actividades productivas que
contribuyen al desarrollo social, econémico y tecnolégico del pais; también se
encuentra el Fondo Emprender, el cual facilita el acceso a capital semilla al poner
a disposicion de los beneficiarios los recursos necesarios en la puesta en marcha
de las nuevas unidades productivas; Bancoldex quien ofrece asesorias para
emprendedores y empresarios, alternativas de financiacion y actividades de
capacitacion; entre otras entidades de apoyo estan, la corporacion Ventures, las
alcaldias y gobernaciones, las Camara de comercio, asi como fondos de capital
privado etc.

67



Estudio técnico y de produccion

Salsa de ajo y su procedimiento de fabricacién industrial

Teniendo en la salsa como ingrediente oleoso principal aceite de soya, un sabor
y textura como los de las mejores salsas caseras caracterizada porque se ofrece en
envases que protegen de la luz y del aire, estabilidad durante periodos prolongados de
tiempo, ausencia de aditivos, y que se comercializa envasada en presentacion de 200 y
1000 gr.

Su composicién comprende:

40-80% en peso/peso total de aceite de soya,
10% a 20% en peso/peso total de yema de huevo,
2% a 5% en peso/peso total de vinagre blanco,
5% a 10% en peso/peso total de ajo y especias, y
0,5% a 1,5% en peso/peso total de sal.

El procedimiento de fabricacion de la salsa de ajo objeto del presente proyecto
comprende las operaciones siguientes:

Recepcion De Materia Prima: En la recepcién de materia prima se debe revisar que el
material de empaque no presente alteraciones fisicas como rupturas abollamientos o
humedades visibles en el carton de la caja contenedora. El area de recepcién debe ser
para uso exclusivo y debe contar con mesas de acero inoxidable, bascula y grameras
electrénicas, estibas y canastillas plasticas, bandejas termoformadas para almacenar
huevos, recipientes con tapa para caracterizaciéon de residuos, area de lavado de
estibas canastillas hidrolavadora.

1.1 Disposicion de material de empaque: el material de empaque de los huevos es
altamente contaminante, por tal motivo es necesario pasar los huevos a recipientes
termoformados lavables. Almacenar material de empaque en sitio exclusivo para ser
entregado a la empresa recolectora que hara la disposicion final. (Reciclaje)

Inspeccién De Materia Prima. simultAneamente a la recepcion, una vez abierta la caja,
revisar visualmente el estado de la materia prima verificando que no hayan cuerpos
extrafios, cambios visibles en su forma fisica, olores extrafios o presencia de plagas.
Importantisimo, verificar las fechas de empaque y vencimientos del material de
empaque.

Estado De La Materia Prima Segun la inspeccion anterior, se determina si la materia
prima se devuelve al proveedor o se da de baja

Devolucion o Baja Del Producto: Si la materia prima presenta comportamientos o
alteraciones que evidencien contaminaciones desconocidas y plagas, estas deben ser
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10.

destruidas por incineracion o inactivacion quimica o colocada en contenedores
especiales para ser entregadas a la empresa de recoleccion de residuos especiales
para su disposicion final.

Devolucion Al Proveedor: devolucion inmediata o almacenar en un sitio de uso
exclusivo para evitar contaminar materia prima en buen estado hasta el momento de
entrega al proveedor

Destruccion del producto. Si la materia prima presenta comportamientos, alteraciones
gue evidencien contaminaciones desconocidas y plagas, estas deben ser destruidas
por incineraciéon o inactivacion

Almacenamiento: La materia prima se debe almacenar en su empaque original sobre
estibas plasticas acomodadas en racks. En el recinto debe haber un termohigrometro
digital para controlar la temperatura y la humedad ambiente. (el ajo es higroscopico y
requiere de monitoreo constante de humedad). El control de inventarios es muy
ajustado gracias a la facil consecucion de las materias primas pero se debe tener un
stock de seguridad.

7.1 El ajo se almacena en canastillas plasticas, en un sitio oscuro, sin humedad,
libre de plagas y contaminantes.

7.2 Los huevos se deben mantener en refrigeracion donde podran estar de 3 a 5
semanas en bandejas termoformadas con capacidad de 90 huevos. Se requiere de
refrigerador de 20 pies.

Espera Por Orden De Produccion: Se realiza una preventa para definir qué cantidad de
salsa producir a fin de evitar stocks sobrantes.

Pesaje y alistamiento de materias primas: se hace segun la formulacién y se requiere
de basculas y grameras electronicas, recipientes de acero inoxidable para Premezcla y
espatulas.

9.1 Checklist pre produccién. Segun la orden de produccion, se saca la cantidad de
materia necesaria para el alistamiento. Se realiza una inspeccion previa de materias
primas y estado de asepsia de la planta y estado de mantenimiento de los equipos.

Preparar por separado simultanea o secuencialmente la papilla acida y la emulsion.

10.1 Papilla acida: Se escalda el ajo en un recipiente de acero inoxidable en una estufa
industrial de un solo puesto; se realiza una papilla acida constituida por el ajo, especias,
vinagre blanco y la sal, usando una licuadora industrial con capacidad minima de 20
litros.
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10.2 Emulsién: se procede a la emulsién de yema de huevo + fase oleosa usando un
emulsificador con capacidad de 800 a 1400 Kg hora.

11.Mezcla de materias primas: mezclar en el emulsificador la papilla &cida con la emulsién
hasta obtener una dispersion homogénea.

12.Control de PH: Después de comprobar que el pH del producto esta en el intervalo de
4,00 a 4,30 y las caracteristicas organolépticas son las estipuladas, el lote esta listo
para ser sometido a la operacion de envasado.

13.Empaque etiquetado y embalaje: se realiza en una dosificadora de salsas con tolva de
capacidad de 40 It con cadencia de empaque de 15 bolsas por minuto. Es preciso
resaltar que en este procedimiento la operacién de envasado forma parte del proceso
de fabricacion, en tanto y cuanto el envasado es con toda propiedad la operacion final,
dado que por las caracteristicas del producto y las necesidades de su proteccién por el
material especifico constitutivo del envase, dicha operacién de envasado no puede
demorarse tras el mezclamiento y homogeneizacion de la papilla &cida y la emulsion
yema de huevo + fase oleosa.

14.Control de calidad: Una vez terminado el proceso de rotulaciéon y empaque, se debe
hacer una inspeccion visual de las caracteristicas fisicas de la salsa, no debe presentar
separacion de componentes, pigmentaciones o coloraciones extrafias, ni cambios en su
textura; el envase no debe dejar escapar ni el aroma ni el contenido y los rétulos deben
estar en perfecto estado. Se separan muestras y contra muestras del lote para ser
almacenados y hacer posteriores pruebas de calidad.

15. Almacenamiento
16. Distribucion

Ver Diagrama Analitico y Diagrama de Flujo (llustracion 3, 4)
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Disefio de marca

Con la ayuda de la unidad de emprendimiento de la Universidad Catdlica de
Pereira y asesoria del SENA se ha venido desarrollando una idea de negocio
desde hace tres afos, en los cuales se han desarrollado diferentes logos y slogan
para la empresa, que han permitido llegar al actual.

2010 2011

2011 2012

isaborea
colombial






A continuacién se ensefia el disefio de la etiqueta de empaque de las salsas

A\ S A\ ]
— RS SEy
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Conclusiones

El presente trabajo permitio desarrollar destrezas, habilidades y poner en

practica conocimientos aprendidos durante nuestra carrera en las asignaturas que
conforman el proyecto, tales como, seminario espiritu emprendedor, contabilidad
financiera, fundamentos de investigacion, contabilidad de costos, estadistica 1,
administracion financiera, desarrollo organizacional, mercadeo, investigacion de
mercados, gestion del talento humano, presupuestos, administracion de la
produccién, CEINFI, legislacion laboral y comercial, logistica, ventas y publicidad,
evaluacion de proyectos, finanzas corporativas, entre otras, que en ultimas fueron
las que permitieron darle finalidad a este proyecto, para determinar la factibilidad
en la creacion de una empresa productora y comercializadora de salsas naturales
libres de aditivos y conservantes artificiales en la ciudad de Pereira.

Como primera y gran conclusion del objetivo general del presente trabajo
de grado se puede afirmar que es factible la creaciébn de una empresa
productora y comercializadora de salsas naturales libres de aditivos y
conservantes artificiales en la ciudad de Pereira, bajo las condiciones que
se plantean preferiblemente en el escenario optimista o de lo contrario en el
escenario realista.

En el escenario optimista la TIR supera las expectativas de los
inversionistas, ademas que genera utilidades desde el primer afio de
operacion de la empresa, lo que indica que es una inversion atractiva para
guien tenga un capital disponible

En el escenario realista por el contrario, la TIR es inferior a la esperada por
los inversionistas y se generan utilidades Unicamente a partir del segundo
afo de operaciones, lo cual indica que es una buena inversion a largo plazo
y para una persona que no dependa de los rendimientos de esta en el corto
plazo.

En cuanto al objetivo especifico del area de mercadeo, se puede concluir
que:

Gracias a la encuesta aplicada a 167 mujeres y 167 hombres
aleatoriamente en la ciudad de Pereira y el municipio de Dosquebradas, se
identificd que nuestro mercado objetivo son mujeres entre los 25 y 50 afios,
una poblacién de nifios y jovenes entre los 10 y 25 afos (hijos en casa)
ambos de estratos 4, 5y 6 que les gusten las salsas y estén encaminados
hacia el consumo saludable.

Ademas, se pudo determinar la factibilidad de producir y comercializar
estas salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales, puesto
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gue el 90% de las personas encuestadas consumen salsas y lo hacen de
dos a tres veces por semana, el 10% restante no consume por motivos de
salud y consumirian algun dia si las salsas fueran naturales y sus
componentes tuvieran propiedades benéficas. Lo anterior hace que nuestro
producto no solo sea aceptado por un mercado que ya consume salsas,
sino también por otro segmento que no ha sido atacado ya que sus
necesidades no han sido satisfechas.

Segun los resultados arrojados por el panel de degustacién, con un
porcentaje del 100%, la salsa de ajo original y la salsa de ajo ranchera son
las de mayor aceptacion, seguidas de la salsa de ajo picante con un 87,5%
y la salsa de ajo finas hierbas con tan solo el 50%.

En cuanto al precio, el 100% de las personas en el panel estdn de acuerdo
con el precio de las dos presentaciones de salsa, para la de 200 Gr de
$4.000 c/u y para la de 1.000 Gr de $15.000 c/u, sin embargo, la misma
aplicacién arrojo que estas personas preferirian comprar Unicamente la
presentacion de 200 Gr.

Una vez desarrolladas las estrategias de marketing, podemos concluir que
la forma de comunicarlas debe ser en su mayor parte por medios BTL, que
no solo capten la atencion de los consumidores sino que sean
convincentes, que generen recordacion y que sean altamente atractivas a la
poblacion objetivo, ya que la competencia principal se encuentra
fuertemente posicionada en el mercado.

Por ultimo, en relaciéon con esta area, podemos concluir que es necesario
invertir constantemente en estrategias de publicidad, conocimiento y
reconocimiento de marca. En la creacién de empresa, el mercadeo es el
axis en pro de la introduccién, crecimiento y madurez de la organizacion,
puesto que genera ventajas competitivas.

Segun estudio operativo con Ingeniero de alimentos, se pudo describir las
herramientas, maquinaria, mano de obra y materias primas necesarias para
la elaboracion de los cuatro tipos de salsa de ajo naturales. Sus
caracteristicas, precios, proveedores y demas informacion relacionada con
el estudio operativo, se encuentran en el cuerpo del trabajo (ver
ilustraciones del estudio operativo).

Concluimos también, que el éxito del producto no solo se encuentra en su
caracteristica natural, sabor e innovacion, sino también, en el proceso de
produccion, en el cual se deben acatar unas buenas practicas de
manufactura con alimentos, a fin de certificarle al cliente que el producto
gue esta consumiendo es de excelente calidad y por ende puede satisfacer
sus necesidades.
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Dando respuesta al objetivo del area financiera se tiene que la inversion
para este proyecto es de $38.839.159 como se observa en la siguiente

ilustracion.
MES 1 2 3
INGRESOS 0 0 0
TOTAL CIF 83.000 83.000 83.000
TOTAL GTOS VTA 199.417 199.417 199.417
TOTAL GTOS ADMON 694.540 694.540 694.540
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO -976.957 -976.957 -976.957
CAPITAL DE TRABAJO -2.930.871
ACTIVOS FlJOS
MAQUINARIA EQUIPO Y HERRAMIENTAS 13.170.547
EQUIPO DE OFICINA 2.076.996
TOTAL ACTIVOS FIJOS 15.247.543
ACTIVOS DIFERIDOS
MATERIA PRIMA 19.267.665
PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO (mezcla de mercadeo) 2.393.080
REGISTRO INVIMA 4.000.000
GASTOS DE INSCRIPCION 500.000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 26.160.745
SUBTOTAL INVERSION 41.408.288
MENOS APORTES 4.500.000
TOTAL INVERSION 36.908.288
CAPITAL DE TRABAJO 2.930.871
TOTAL INVERSION INICIAL 39.839.159

o Como se evidencia en el estudio el proyecto no requiere de una cifra a
invertir muy alta, por lo tanto se podrian buscar fuentes de financiamiento
(ver entidades de apoyo — plan de negocios) o recurrir a capital propio del
equipo de trabajo.

o Con fundamento en el plan, se realizaron los ejercicios financieros
correspondientes, como Balance General, Estado de Resultados, Flujo de
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Caja, e Indicadores Financieros, lo que permiti6 obtener los siguientes
datos de rentabilidad del proyecto estimando los tres posibles escenarios:

INDICADOR ’ RESULTADO
ESCENARIO OPTIMISTA
VPN $17.734.012
TIR 120,48%

Punto de Equilibrio | 11.641
ESCENARIO REALISTA

VPN $-5.802.675

TIR 3,91%

Punto de Equilibrio | 10.775
ESCENARIO PESIMISTA

VPN $-36.378.419

TIR N/A

Punto de Equilibrio | 10.001

Se puede concluir que financieramente se espera obtener buenos
resultados con una VPN =0 y una TIR = 25%.

Una vez determinadas todas las normas legales que rigen la constitucién
de una empresa productora y comercializadora de salsas naturales libres
de aditivos y conservantes artificiales en la ciudad de Pereira, se
identifica que la empresa debera adherirse a ellas, con el fin de poder
desarrollar cada una de sus operaciones. La empresa SALSAS LUNCH
se constituira como una sociedad andnima simplificada (ver anexo 2 tipo
de sociedades y 3 matricula mercantil de las S.A.S)

Los tramites y dias necesarios para registrar una empresa se han
reducido notablemente, ventaja que posee el emprendedor colombiano
como punto de partida para desarrollar la actividad empresarial formal.

Finalmente, como conclusion personal del presente trabajo de grado
sobre la factibilidad de crear una empresa productora y comercializadora
de salsas naturales libres de aditivos y conservantes artificiales en la
ciudad de Pereira, encontramos que es de gran satisfaccion el tiempo
dedicado, pues nos permiti6 realmente aplicar la mayoria de los
conocimientos adquiridos durante el pregrado. En este trabajo
experimentamos lo que realmente implica llevar a cabo el desarrollo de
una idea de negocio, encontrando que es mas util para nosotros como
administradores este tipo de trabajo de grado, a diferencia de uno
investigativo que se enfoca en un tema especifico de gran contenido
tedrico.
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Por primera vez en nuestra historia universitaria somos realmente
autores en gran medida del contenido del trabajo.
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Recomendaciones

Para Emprendedores

Para crear empresa no solo se debe tener una idea y madurarla, se debe
también recurrir a entidades y personas expertas en el tema a fin de
desarrollar una planeacion que permita visualizar el negocio a corto,
mediano y largo plazo y de esta manera saber, cuanto, en donde, en qué,
y como debo invertir, para determinar la posibles utilidades o pérdidas
gue generaria la empresa.

Teniendo en cuenta el auge del consumo saludable y la movimiento
“Fitness” se recomienda a los empresarios aprovechar esta oportunidad
de negocio para desarrollar productos que cumplan con éstas
caracteristicas

Colombia es un pais visto en el marco de la globalizacion como un
productor de materias primas, en este momento en el mercado mundial el
que gana es el pais manufacturero, este trabajo nos ayuddé a
concientizarnos de la necesidad que tiene nuestro pais de crear
empresas que oferten productos con valor agregado que no solo mejore
nuestra calidad de vida sino también la condicion econémica del pais

El proceso de creacién de empresa no debe ser visto tanto como un mito,
sino como una verdadera oportunidad que tienen los emprendedores de
cambiar su vida y ayudar a los demas

Entidades de Apoyo

Recomendamos a las entidades de financiamiento y al Gobierno
comunicar las grandes oportunidades que ofrecen a personas naturales
de crear su propia empresa, ya que la gran mayoria de personas en
nuestro pais desconocen estos programas.

A la Universidad

Recomendamos a la Universidad fomentar la creacion de empresas entre
los estudiantes desde el primer semestre de pregrado, en el cual se ve la
asignatura de seminario espiritu emprendedor, en donde seria adecuado
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la realizacion de una idea de negocio que sea madurada gracias al
conocimiento que se adquiere en cada uno de los semestres que se van
cursando. Podemos dar testimonio del uso de las asignaturas aplicadas
en este trabajo, por eso creemos firmemente que con el acompafamiento
de los docentes en el transcurso de la carrera se podria crear una
excelente idea de negocio.

Para los siguientes trabajos de grado de este tipo que se realicen en la
Universidad, la mecéanica de asesoria deberia ser la misma de los
colectivos, en la cual todos los tutores tengan total conocimiento de la
idea de negocio que se esta desarrollando y que desde su area aporte los
conocimientos pertinentes y dé el aval de cada una de las entregas.
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Anexos

ANEXO 1: El consumidor cambi6 su PocketShare. Proyecciones de consumo

2012.

(Herrera, 2012)

Tabla 1 Fenomeno 5: El Consumidor cambio su pocketshare. Proyecciones de
consumo 2012.

FENOMENO 5: EL CONSUMIDOR CAMEIO SU POCKETSHARE

Ne ITEM al an | B
051 - HORTALIZAS Y LECHUGAS - - :
1 | PREscAS (80) 1.926 % |2.2917% | 18.95%
2 1082 - FRUTAS FRESCAS (SC) 1.6749% | 1.8673% | 11.49%
3 [ 037 — TUBERCULOS (SC) 1.9712% | 2.1248% | 7.79%
068 — HORTALIZAS Y LECHUGAS ; ) :
4 | SEcAs Y ENLATADAS (SO) 0.7761% | 0.8265% | 5.50%
573 — COMPRA VEHICULOS, OTROS
| TRANSPORTES PERSONALES (SC) | 2:2931% | 2.3602% | 4.76%
5 | 696 — SERVICIOS FINANCIEROS (SC) | 3.666 % | 3.6425% | -0.66%
526 -  OTROS _ ARTICULOS ; o | 7o
7 | BELACIONADOS (50) 0.0267% | 0.0265% | -0.70%
8 | 195 — BEBIDAS NO ALCOHOLICAS(SC) | 1.3288% | 1.3177% | -0.83%
9 | 182 — ABARROTES (SC) 0.7112% | 0.7044% | -0.96%
10 | 596 - TRANSPORTE URBANO (SC) 6.3534% | 6.2860% | -1.05%
11 | 461 — APARATOS ORTOPEDICOS (SC) | 0.0397% | 0.0385% | -2.95%
12 | 004 — CEREALES (5C) 1.839% | 1.7786% | -3.32%
13 | 130 — OTRAS DE MAR(SC) 0.1998% | 0.1926% | -3.59%
14 | 152 — ACEITES Y GRASAS (SC) 0.7691% | 0.7398% | -3.80%
15 (551(23}‘ TRANSPORTE INTERMUNICIPAL | 85399 | 0.8207% | -3.89%
16 | 630 - SERVICIO DE TELEFONIA (SC) | 2.3254% | 2.2260% | -4.27%

Fuente Report Ago 2012 — Alimentos — camiloherreraraddar.net
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ANEXO 2: Tipo de Sociedades

TIPOS DE SOCIEDADES
ITEM SOCIEDAD COLECTIVA SOCIEDAD EN COMANDITA SIMPLE EDRD S CMANDITA SOCIEDAD ANONIMA EDADDE O =
ACCIONES UMITADA
Dos categorias de socios: Dos categorias de socios:
a) colectivos o gestores: a) colectivos o gestores:
Tipo de socios Socios d la dad la dad. Acclonistas Socios
b) comanditarios: no intervienen | b) comanditarios: no intervienen
en la administracién de la misma. | en ls administracién de la misma.
El capital se divide en acciones de
El capital se divide en cuotas de
El capital se divide en partesde | % ; $5 ) igual valor.
igual valor que confieren un voto 2 | El capital se divide en acciones de
interés cuyo valor puede ser 3 Las acciones en circulacion
A cada una. igual valor. g =,
desigual. corresponden al capital parado por | El capital se divide en cuotas de
R 3 Se Integra con los aportes de Se Integra con los aportes de 3 %
Cada socio tiene un voto, sin los accionistas. igual valor.
- capital de los socios comanditarios | capital de los socios comanditarios S %
Capital social importar el valor de su 3 g B - Se pueden emitir acciones El aumento o disminucion del
: y de los colectivos (si estos y de los colectivos (si estos aportes
participacion, 2 ¥ privilegiadas, acclones de goce o capital soclal requiere reforma
< aportes existen). existen).
El aumento o disminucién del o 2 " ? ) industria, acciones con dividendo estatutaria.
‘s S El aumento o del El > del capital autorizado 5 z
capital requiere reforma preferencial y sin derecho a voto, y
% capital social requiere reforma reguiere reforma estatutaria, A g
estatutaria. 8 bonos obligatoriamente
estatutaria.
convertibles en acclones.
Mini:
Numero de socios|  Minimo dos socios y no hay Minimo un soclo gestor y maximo om:nr::atf‘ossm: fis;o:,::te Minimo 5 accionistas y no hay OIS S SR
0 accionistas limite mdximo. 25 socios comanditarios. ¢ s 2 ,-y LS limite maximo. Y .
maximo.
bilidad S L i Solidaria e ilimitada la de los Hasta el monto de sus aportes, la
Hesponse Solidaria e ilimitada > p 2 % Hasta el monto de sus aportes. Hasta el monto de sus aportes.
de los socios socios gestores. de los socios comanditarios.
Asamblea g | de acci
y Junta de socios Junta de socios Asamblea de asociados Junta de socios
Organos sociales Junta de socios
Representante Legal Representante Legal Representante Legal Representante Legal
Representante Legal
Los socios comanditarios pueden
. ceder sus cuotas libremente. Las acciones son libremente Las acciones son libremente
Cesion de Requiera autorizacion expresa p F Wl 2 ) -
Los socios g q neg salvo que se pacte negociables, salvo que se pacte Existe derecho de preferencia.
Participaciones de los consocios. 2 :
s = aaira el autorizacion expresa de los demas derecho de preferencia. derecho de preferencia. No requiere reforma estatutaria.
ia.
i comanditarios. Norequiere reforma estatutaria. | No requiere reforma estatutaria.
g reforma ia.
En |3 escritura de constitucion de| Pagar la totalidad del capital en el Suscribir el 50% del capital Suscribir el 50% del capital Pagar |a totalidad del capital en el
Pago de capital |la sociedad los socios se Obligan | momento de la constitucion de la | autorizado y pagar la tercera parte | autorizado y pagar la tercera parte | momento de la constitucion de la
a hacer un aporte. sociedad. del capital suscrito. del capital suscrito. sociedad.
isor fiscal No Requiere No Requiere Requiere Requiere No Requiere
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ANEXO 3: Matricula mercantil de la S.A.S

Como primer paso, es necesario aclarar que la empresa se constituira
como Sociedad Andénima Simplificada, ya que las SAS pueden constituirse por una
0 varias personas naturales o juridicas, quienes solo seran responsables hasta el
monto de sus respectivos aportes. El o los accionistas no seran responsables,
tributarias o de cualquier otra indole en que incurra la sociedad.

Ademas entre los principales beneficios de estar regido bajo el objeto social
de una SAS se encuentran la reduccion de tramites y costos de escrituracion al
dar la posibilidad de constituirse mediante escritura privada, no exige un nimero
de accionistas determinado, el pago del capital social puede ser hasta de maximo
dos afios, no requiere revisor fiscal salvo cuando tenga un patrimonio y unos
ingresos brutos superiores a 5000 y 3000 SMLV respectivamente, entre otras.
Dicho esto, se procede a realizar los tramites ante las diferentes entidades:

Ante Camara de Comercio

e Verificar la disponibilidad del Nombre.

e Diligenciar el formulario de Registro y Matricula.

¢ Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede
hacer en la DIAN)

e Pagar el Valor de Registro y Matricula.

Ante la Notaria

e Escritura Publica. (Esta debera ser presentada ante Camara de Comercio en
el momento del Registro)

e Tener en Cuenta: Todo tipo de sociedad comercial, si tienen menos de 10
trabajadores o hasta 500 salarios minimos de activos al momento de la
constitucién, no necesitan escritura publica para constituirse.

Ante la Dian:

e Inscribir el RUT (Registro Unico Tributario)
e Obtencion del NIT (Namero de Identificacion Tributaria).

Ante la Secretaria de Hacienda de la Alcaldia:
e Registro de Industria y Comercio.

e Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad.
Especificamente:
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Verifique que el nombre o la sigla que se va a utilizar para la sociedad no se
encuentre registrado en la Camara de Comercio de Pereira o0 en cualquiera
de las restantes 56 Camaras de Comercio del Pais.

Esta verificacion de homonimia se puede realizar a través de la pagina web:
WWW.rues.com.co

Debe diligenciar los formularios de matricula, los cuales pueden hacerse en
los formularios de Registro Unico Empresarial o virtualmente a través de la
pagina del portal CAE: www.crearempresa.com.co

Tenga presente que el nombre de la sociedad que aparece en el
documento de constitucion debe ser igual al indicado en el formulario y en
la carétula.

Para las sociedades cuyo domicilio principal sea la ciudad de Pereira, en el
Centro de Atencion Empresarial — CAE — de la Camara de Comercio de
Pereira, lo asisten en el diligenciamiento a través de Internet, del formato
CAE, mediante el cual queda matriculada la sociedad en el Registro de
Industria y Comercio, la apertura de la empresa y del establecimiento de
comercio queda reportado ante las diferentes entidades municipales de
control, como son Secretaria de Salud, Secretaria de Gobierno, y
Bomberos.

Este formato CAE debe ser suscrito igualmente por el Representante Legal
de la sociedad.

Ilgualmente un Asesor Especializado CAE, le realiza la verificacion de Uso
de Suelo dependiendo de la actividad economica a desarrollar, y de la
ubicacién del establecimiento de comercio o de la sociedad, en la ciudad de
Pereira.

En el CAE o en las pantallas de autoconsulta, lo acompafian en el
diligenciamiento de la preinscripciéon del Registro Unico Tributario — RUT.

Adicionalmente en el Centro de Atencion Empresarial, un Asesor
Especializado CAE, le orienta en forma integral sobre las medidas de
seguridad a tener en cuenta, tales como: Normas de Salud e Higiene,
derechos de autor, impacto ambiental, medidas de seguridad y bomberos.

En las cajas de la Camara de Comercio de Pereira se debe cancelar el
valor de los derechos de matricula e inscripcion del documento de
constitucion, que liquidara el Asesor de Registros, tomando como base los
activos indicados en el formulario y el capital, respectivamente. Asi mismo
se debera cancelar el impuesto de registro y anotacion a favor del
Departamento de Risaralda.

(Camara De Comercio, 2013)

90



llustraciones

ILUSTRACION 1: Resumen de abastecimiento de materia prima

FORMATO RECEPCION DE MATERIA PRIMA

DSCUENTOS
ACTUALIFOT FORMA DE FORMA DE COSTO DE | ESPECIFICACIONES
PROYEEDORES FRODUCTOD ENCIAL PRECIO | PRESENTACION | UBICACION PAGOD vqu?SEr' ENTREGA ENTREGA DE CALIDAD
v v v v v v v v v v v

Diebe de tener de 12 215
dientes, de 325
centimetros, 10 gr de peso
aproz, color blanco

Mercasa Ajo Actual % 26000 | eajax 10 kilos Fereira Contado Minguno Sitio Proweedor % 10000 | amarillento
Diebe de tener de 12 215
dientes, de3af
centimetros, 10 gr de peso
aproz, color blanco

Super Inter Ajo Potencial % 50.000 | caja s 10 kilos Fereira Contado Minguno Sitio Proweedor % 13.000 [ amarillento

Super Inter Acido Acdtico Actual 2600 oo mi Prereira Contada Mingunz Sitio Proweedar 12.000 | preducts Matural

Merzamas Acido Acttica Potencial 4.000 {1000 ml pereira Contado Minguno o Proweedor 18.000 | Producto Matural

Super Inter Ezpecias Actual 37.500 | bolsa x 500 gr Pereira Contado Minguno o Proweedor 13.000

Mercamas Especias Fotencial ¥ 35400 [bolsas 500 gr Fereira Contado Minguno Sitio Proveedar ¥ 12.000

Super Inter Sal Actual 3 800 | bolsa x 1000gr Pereira Contado Mingunc Sitio Proweedor % 13.000

Mercamas Sal Potencial % 800 | bolsa x 1000gr Pereira Contado Minguno Sitio Prowve edor k] 12.000
el empaque debe de ser
Felzible, con walula

Alico Empaque Atual 3 134 | bolsa de 200 gr Pereira Contado Mingunao En planta de produccion dosificadora.
el empaque debe de ser
feltible, con wilula

Alico Empague Actual 3 344 | bolsa de 1000 gr Pereira Contado Minguno En planta de produccion dosifizadora.
el empague debe de ser
Feliible, son vilula

Alico Empague Actual ;3 900 | Bolza de 5000 gr Pereira Contado Minguno Enplanta de produccion dogificadora.

tecnas 4ji natural deshidratado Actual 3 54.400 | bolsa » 1000gr Fereira Contado Minguno En planta de produccion producto Matural

tecnas finaz higrbas naturales Actual Pereira Contado Mingunz Er planta de produccion producto Matural

tecnas Humo natural Actual 3 40.657 | 1000 gr Pereira Contado Minguno En planta de produccion producto fatural

tecnas Fruwer Congervante Matural| Actual % 35380 | #1000 gr Fereira Contado Minguno En planta de produccion producto fatural
Huewo blanca tipo A&,

Super inter hueuos Actual 3 7.500 |Fanal por 30 huevos | pereira Contado Minguno Sitio Proveedor 3 12.000 [freseo
Huewo blanco fipo A8,

Mercamas huewoz potencial 3 8.300 |Panal por 30 huewos | pereira Contado Minguno Sitio Proweedor % 15.000 | fresco

Superinter Aceite Actual ¥ 22500 [Botellas G its Fereira Contado Minguno Sitio Proveedar ¥ 12.000 | Aceite de soya

Mlerzamas Aceite potencial 3 23.000 | Botella s 5 lks Pereira Contado Minguno Sitio Proweedar % 18.000 | Aceite de soua

Fuente: elaboracién propia
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ILUSTRACION 2: Fichas técnicas y Control de Calidad

Fichas técnicas de los conservantes naturales para la produccion de las salsas

e Conservant fruver

INFORMACION TECNICA DE

TECnus PRODUCTO EN DESARROLLO ID-10264

b= 1a o progre

NOMBRE: CONSERMNAT FRUVER

REFERENCIA:10264-04

INSTRUCCIONES PARA EL USO: el CONSERNAT FRUVER es un conservante natural para
ser usado en preparados a base de frutas vy verduras. DOSIFICACION: Se recomienda aplicar
2.0-5.0 g CONSERNAT FRUVER por Kg de producto. Para tratar superficie de frutas y verduras,
preparar una solucién al 0,5% (50 g de CONSERNAT FRUVER por cada 950 g de agua) y
sumergir |1a fruta o verdura en esta solucitn entre 5-10 minutos.

INGREDIENTES: Nisina (234), acido acético (260), y extractoc de romero descdorizado.
ALERGENOS*: Ninguno

*Pueden causar hipersensibilidad en algunas personas susceptibles a estos componentes

RESULTADOS DE ANALISIS

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS RESULTADO
ASPECTO Liquido transparente
COLOR APARENTE™ Amarillo-ambar
OLOR Caracteristico

* Puede cambiar en el tiempo
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INFORMACION TECNICA DE

ecnas PRODUCTO EN DESARROLLO ID-10264

..... 0% &N Su progreso.

CONDICIONES DE EMPAQUE Y EMBALAJE

'EI CONSERNAT FRUVER se empaca por 1 kg en envase de polietlenc de alta densidad,
debidamente identificado con cédigo, nombre del producte, peso neto, numero de lote, fecha de
produccion y fecha de vencimiento.

Mota: puede empacarse en otra cantidad reguerida por el cliente, en un empague gue garantice su
conservacion (sujeto a negociacion).

CONDICIONES DE CONSERVACION, ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE

CONSERNAT FRUVER debe almacenarse scbre plataformas elevadas del pisc, en bodegas
cubiertas, en ambientes secos, con buena ventilacién y a temperatura ambiente.

En las bodegas de almacenamiento se debe contar con un plan integral de control de plagas,
limpieza y buenas practicas de manufactura.

Una vez se abra el empaque, para emplear una parte, se debe cerrar inmediatamente para evitar
la exposicién a la humedad del ambiente.

Este preducto se debe fransportar en vehiculos limpios, se debe colocar scbre estibas, nunca
sobre el piso del vehiculo, no se debe transportar con sustancias téxicas, quimicos o animales

VIDA UTIL

CONSERNAT FRUVER tiene una vida Util de nueve (9) meses a partir de la fecha de empaque,
siempre y cuando se someta a los requisitos de conservacion, almacenamiento y transporte
recocmendados.

Fuente: Tecnas
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e Vinagre

FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO PT- 9237

Tecna

Socios en su progreso

NOMBRE: VINAGRE BLANCO
CODIGO: 9237
REFERENCIA: 2037-01

INSTRUCCIONES PARA EL USO: EL VINAGRE BLANCO. es una sclucién de acidos naturales
obtenidos por fermentacién de melaza de cafia y concentrados por destilacién para su posterior
disclucién, gque mediante un balance apropiado se logra un producto de altisima calidad.

INGREDIENTES: Agua, acidulantes {acidc acético E-260), acentuadcres de sabor (glutamato
monosédico E-621) y sal.

ALERGENOS*: N/A
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CARACTERISTICAS CRITICAS

Las caracteristicas criticas del VINAGRE BLANCO son aspecto, color, clor, sabor y acidez.

CONDICIONES DE EMPAQUE Y EMBALAJE

EL VINAGRE BLANCO se envasa por cuatro (4.0) kg en garrafa plastica y por 500 g en envase
de plastico, luego se embalan varias unidades en cajas de cartén, debidamente identificado con
codigo, nombre del producto, peso neto, numero de lote, fecha de produccién y fecha de
vencimiento.

Mota: puede empacarse en otra cantidad reguerida por el cliente, en un empague gue garantice su
conservacion (sujeto a negociacion).

CONDICIONES DE CONSERVACION, ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE

EL VINAGRE BLANCO debe almacenarse scbre plataformas elevadas del pisc, en bodegas
cubiertas, en ambientes secos, con buena ventilacién y a temperatura ambiente.

En las bodegas de almacenamiento se debe contar con un plan integral de control de plagas,
limpieza y buenas practicas de manufactura.

Una vez se abra el empaque, para emplear una parte, se debe cerrar inmediatamente para evitar
la contaminacién microbiana, la pérdida de aromas |, sabor y debe ser refrigerado.

Este preducic se debe fransportar en vehiculos limpios, se debe colocar scbre estibas, nunca
sobre el piso del vehiculo, no se debe transportar con sustancias toxicas, quimicos o animales.

VIDA UTIL

EL VINAGRE BLANCO tiene una vida Uil de 24 meses a partir de |a fecha de empague, siempre
¥y cuando se someta a los requisitos de conservacidn, almacenamiento y transporte
recomendados.

Fuente: Tecnas
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e Sabor Bacon:

ENEIE]

FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO PT-1813
Tecnas

ios en su progreso.

Versién: 3 Fecha de aprobacién: 2011-05-03 FO-ID-17 /v-5 2009-03-01

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

Nombre SABOR BACON QIL B Referencia|N/A

Ingredientes |Sabor natural humo, aceite parcialmente hidrolizado de soya, aceite lipolizado de leche

& ol &)

FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO PT-1813
Tecnas

Versidn: 3 Fecha de aprobacion:  2011-05-03 FO-ID-17 / v-5 2008-03-01

| CONSUMIDORES POTENCIALES

Industria de alimentos en general

FORMA DE CONSUMO E INSTRUCCIONES ESPECIALES DE MANEJO

Dosis recomedada Adicionar 1 a 3 g/kg de masa total
Forma de aplicacién Directa. Excelente antioxidante natural.
Precauciones Evitar contacto con cjos, mucosas y piel.

RECOMENDACIONES DE CONSERVACION, ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE

Debe almacenarse sobre plataformas elevadas del piso, en bodegas cubiertas, en ambientes frescos y secos,
con buena ventilacién y a temperatura entre 7 - 24 °C

En las bodegas de almacenamientc se debe contar con un plan integral de control de plagas, limpieza y
buenas practicas de manufaciura.

Una vez se abra el empadque, para emplear una parte, se debe cerrar inmediatamente para evitar la pérdida
de aromas.

REQUISITOS LEGALES Y NORMAS TECNICAS APLICABLES AL PRODUCTO

D 3075/1997 , D2106/1983

ALERGENOS

Contiene Aceite de soya, aceite lipclizado de leche. Este producto es reempacado en una planta donde se
utilizan los siguientes productos y sus derivados: cereales que contienen gluten, crustaceos, hueves, pescado,
mani, soya, leche, nueces de arboles y sulfito.

Fuente: Tecnas
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e Pimienta molida:

oM R AR KRS

Los caracteristicas criticas en el PIMIENTA MOLIDA aspecto, color, olor, sabor, granulometria y
pérdidas por secado.

FICHA TECNICA DE

PRODUCTO TERMINADO PT-1612

CONDICIONES DE EMPAQUE Y EMBALAJE

El PIMIENTA MOLIDA se empaca por un (1.0) y tres (3.0) Kg. en bolsa de polietileno de baja
densidad y luego se embalan varias unidades en saco de polipropileno y a granel en saco de
polipropilenc debidamente identificade con cédigo, nombre del producto, nimeroc de lote y
cantidad.

CONDICIONES DE ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE

El PIMIENTA MOLIDA debe almacenarse sobre plataformas de plastico o superficies elevadas
del piso, para protegerio de la humedad, el derrame de liquides y las suciedades, en bodegas
cubiertas, en ambientes secos, con buena ventilacion y a temperatura ambiente.

En las bodegas de almacenamiento se debe contar con un plan integral de control de plagas,
limpieza y buenas practicas de manufactura.

Una vez se abra el empaque, para emplear una parte, se debe cerrar inmediatamente para evitar
la exposicién a la humedad del ambiente y a la contaminacién microbiana.

Este productc se debe transportar en wehiculos limpios, se debe colocar el producio sobre
estibas, nunca scbre el piso del vehiculo, no se debe transportar con sustancias téxicas,
guimicos o animales.

FICHA TECNICA DE

PRODUCTO TERMINADO PT-1612

TeLCnas. ...

SOLUCIONES INTEGRALES EN ALIMENTOS
CODIGO: 1612

USOS Y APLICACIONES

Se utiliza en la elaboracién de diferentes productos alimenticios donde se quieren resaltar notas
caracteristicas a pimienta. Este producto se dosifica al gusto vy necesidad del consumidor. Se
debe utilizar en productos que vayan a ser sometidos a un tratamiento térmico posterior.

COMPOSICION
Especia natural deshidratada, obtenida de los frutos incompletamente maduros, sanocs, limpios,
desecados y molidos del "Piper nigrum L".
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e Comino molido:

1,0 kg en Bolsa polipropileno biorientado/ Foil de Aluminio / polietileno de baja
densidad de 70 um, luego se embalan varias unidades en saco de polipropileno.
3,0 kg en Bolsa polietileno de baja densidad de 5.0 Mils , luego se embalan varias
Presentacion comercial y |unidades en saco de polipropileno.

material de empaque 30,0 kg en saco de polipropilenc

MNota: puede empacarse en otra cantidad requerida por el cliente, en un empaque
gue garantice su conservacion (sujeto a negociacion).

Vida atil® Este producto debe consumirse preferiblemente antes de doce (12) meses

* A partir de la fecha de empaque, siempre y cuando se someta & los requisitos de conservacion,
almacenamiento y transporte recomendados .

CONSUMIDORES POTENCIALES

Industria de alimentos en general

FORMA DE CONSUMO E INSTRUCCIONES ESPECIALES DE MANEJO

Dosis recomedada Al gusto, segln necesidad del consumidar

Se utiliza en la elaboracién de diferentes productos alimenticios donde se quieren

Forma de aplicacién o . N . -
resaltar notas caracteristicas a comino, tanto a nivel industrial, como culinario.

Precauciones Evitar contacto con ojos y mucosas

RECOMENDACIONES DE CONSERVACION, ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE

Debe almacenarse sobre plataformas elevadas del piso, en bodegas cubiertas, en ambiente seco, fresco y
con buena ventilacién.

En las bodegas de almacenamientc se debe contar con un plan integral de control de plagas, limpieza y
buenas practicas de manufactura.

Una vez se abra el empaque, para emplear una parte, se debe cerrar inmediatamente para evitar la
exposicién a la humedad del ambiente, la pérdida de aromas y la contaminacién microbiana.

Este producto se debe fransportar en vehiculos limpios, se debe colocar sobre estibas, nunca sobre el piso
del vehiculo, no se debe transportar con sustancias téxicas, quimicos o animales.
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PGS

FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO PT-1605
Tecnas
Version: 5 Fecha de aprobacion: 2009-04-07 FO-ID-17/ Version N® 5 2009-03-01
IDENTIFICACION DEL PRODUCTO
Nombre ICOMINO MOLIDO Referencia|N/A

Ingredientes |Comin0 molida

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

CARACTERISTICAS ESPECIFICACION METODO
ASPECTO Granulos EC-CC-11
COLOR APARENTE Amarillo Verdoso EQ-CC-12
OLOR caracteristico a comino EC-CC-13
SABOR caracteristico a comino EO-CC-14

Fuente: Tecnas

e Aceite puro de soya (soja)

CARACTERISTICAS GENERALES DEL BIEN

Denominacion del Bien : ACEITE PURO DE SOYA (SOJA)
Denominacion Técnica : ACEITE PURO DE SOYA (SOJA)

Segmento 50 / Familia 15/ Clase 15 (ONU)

Nombre del Bien en el Catalogo ONU :

Cédigo ONU
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Unidad de medida . Litro ()

Anexos adjuntos

Descripcién General . Aceite de puro de soya, es el producto con
el 99 % como minimo de aceite de soya
refinado.

Sindénimo . Aceite de Soja

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL BIEN

Definicion: Aceite puro de Soya es el aceite con el 99% como minimo de aceite de
soya refinado.

Condiciones Generales

CARACTERISTICAS FISICO ORGANOLEPTICAS

CARACTERISTICAS DESCRIPCION

Color Caracteristico

Olor caracteristico del producto exento de olores extrafios o rancios
Sabor caracteristico del producto exento de sabores extrafios o rancios
Textura Firme, consistente

Apariencia: Liquido transparente y libre de cuerpos extrafios a 293K (20°C)

Adulteracion

Se considera como adulterado aquel aceite que no cumpla con las
especificaciones del aceite comestible puro de soya.

El aceite comestible puro de soya debe cumplir con las siguientes especificaciones
fisicas y quimicas.
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Tabla 1

Especificaciones Minimo Maximo

- Acidez (como acido oleico), en % 0.05
Peso especifico 293 K/agua a 293 K (20°C/agua a 20°C) 0.919 0.925
indice de refraccion 298 K (25°C) 1.470 1.476
indice de yodo (Wijs) 120.0 143.0
Materia insaponificable en % 15
Humedad y materia volatil en % 0.05
Color (escala Lovibond) 3.0R20.0A

- Indice de peréxido, en meq/kg 2.0
indice de Reichert Meissl en % 1.0
indice de Polenske en % 1.0
Impurezas insolubles en % 0.05
Prueba fria a 273 K (0°C), (horas) 5:30

- Horas (AOM) sin antioxidantes 10:00

- Prueba caliente sin olores desagradables K (°C) 473-483 (200-210)
indice de saponificacion en mg KOH/g de aceite 189.0 195.0
Punto de solidificacién de los acidos grasos K (°C) 293 (20.0) 300 (27.0)
Reaccion de Baudouin y Villavecchia Fabris (presencia de Aceite Ajonjoli) Negativo Trazas
Reaccion de Halphen (presencia de aceite de algoddn) Negativo Trazas

- Reaccion de Kress (rancidez) Negativo Negativo
Reaccion de Twitchell (presencia de aceite de nabo) Negativo Trazas
Reaccion de Renard y Evers (presencia de aceite de cacahuate) Negativo Trazas
Aceite mineral Negativo Negativo

Antioxidantes en % (principio activo) (véase TABLA 4)

INFORMACION NUTRICIONAL
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Tabla 2

COMPOSICION CONTENIDO EN 100 g

Grasas Poli insaturadas 61 %
Grasas Mono insaturadas | 24 %
Colesterol 0%

Valor calérico

COMPOSICION DE ACIDOS GRASOS

Tabla 3: Acidos Grasos para Aceite Comestible Puro de la Semilla de Soya

Acido graso Minimo Maximo % Minimo Méximo
Acido miristico (Acido tetradecanoico) 0.0 0.5
Acido palmitico (Acido hexadecanoico) 7.0 12.0
Acido palmitoléico (Acido hexadecenoico) 0.0 0.5
Acido esteérico (Acido octadecanoico) 2.0 55
Acido oleico (Acido octadecenoico) 20.0 40.0
Acido linoléico (Acido octadecadienoico) 40.0 57.0
Acido linolénico (Acido octadecatrienoico) 5.0 11.0
Acido araquidico (Acido eicosanoico) 0.0 1.0
Acido gadoléico (Acido eicosenoico) 0.0 1.0
Acido behénico (Acido docosanoico) 0.0 0.5

Aditivos para alimentos: Los permitidos por Ministerio de Salud

Tabla 4: Antioxidantes

Antioxidantes Méaximo

Tocoferoles 0.03
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Galato de propilo 0.01

Galato de octilo 0.01

Acido tiodipropionico y sus ésteres | 0.01

Butilato de hidroxianisol 0.02
Butilato de hidroxitolueno 0.02
Resina de guayaco 0.01

Antioxidantes sinérgicos: Acido citrico o acido fosférico 0.005 % maximo.
REGISTRO: Certificado de registro sanitario de DIGESA

CERTIFICADO DE CALIDAD DEL PRODUCTO PARA DISTRIBUIDORES
Certificado de Buenas Practicas de Almacenamiento (BPA) vigente emitido por
DIGEMID CERTIFICACION Obligatoria

OTRAS ESPECIFICACIONES
Marcado en el envase:

Cada envase del producto debe llevar una etiqgueta o impresion permanente,
visible e indeleble con los siguientes datos:

= Denominacién del producto, conforme a la clasificacion de esta NTP
209.107:1975

= Nombre o marca comercial registrada, pudiendo aparecer el simbolo del
fabricante.

= "Contenido Neto" de acuerdo con las disposiciones vigentes del Ministerio de la
Produccién

= Sefalar los aditivos, porcentaje y su funcién si es que los contiene

= Nombre o razén social y domicilio del fabricante.

= Texto de las siglas Reg. Sanitario correspondiente

Marcado en el embalaje:

Deben anotarse los datos necesarios para identificar el producto y todos aquellos
necesarios como precauciones que deben tenerse en cuenta para el manejo y uso
de embalajes. Asimismo se indicara el N° de Lote y y/o fecha de produccion del
articulo.
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Envase:

El producto objeto de esta Norma, se debe envasar en recipientes de un material
resistente e inocuo, que garantice la estabilidad del articulo, evitando su
contaminacion, no altere su calidad ni sus especificaciones sensoriales.

Presentacion:

Envase Pet 200 ml
Envase Pet 250 ml
Envase Pet 500 ml

Envase Pet 1 Lt

Embalaje:

Para el embalaje del producto objeto de esta Norma, se deben usar cajas de
carton o envolturas de algun otro material apropiado, que tenga la debida
resistencia conmensurable con la calidad existente en el mercado que ofrezcan la
proteccion adecuada a los embases e impedir su deterioro exterior y a la vez
faciliten su manipulacién en el almacenamiento y distribucion de los mismos, sin
exponer a las personas que los manipulan.

Almacenamiento:

El producto terminado debe almacenarse en locales que retnan los requisitos
sanitarios que establece el Ministerio de Salud

Presentaciones:

e 1 cajax12botellas de 1 Ltcl/u

Fuente: Tecnas
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Ficha Técnica Salsa de Ajo Original

DENOMINACION DEL PRODUCTO: SALSA DE AJO ORIGINAL

DESCRIPCION DEL PRODUCTO: Es una salsa de ajo ideal para la elaboracion
de sandwich tipo cubano o acompafiamiento para asados, ensaladas, pasta y la
comida de su preferencia. Su textura hace que sea facil de usar y sus ingredientes
naturales garantizan su exquisito sabor.

VENTAJAS Y BENEFICIOS PRODUCTO: No tiene preservantes quimicos, sus
ingredientes son naturales , listo para usar

CONDICIONES DE MANEJO Y USO: Producto listo para consumo

CONDICIONES DE CONSERVACION: Refrigérese después de abierto,
manténgase en un lugar fresco a temperatura ambiente

CICLO DE VIDA: 6 meses, sellada. Una vez abierta se debe almacenar en
refrigeracion y consumir o mas pronto posible.

PRESENTACION: frasco de 200 gr
INGREDIENTES: Aceite vegetal, huevos frescos, ajo, especias

PROCESO DE ELABORACION: Premezclado Ingredientes sélidos, premezclado
ingredientes liquidos, homogenizacion mezcla de sélidos y liquidos, emulsificar
dosificando la entrada de aceite, envasado o embolsado del producto

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

Caracteristicas organolépticas: Estado fisico viscoso, olor propio del producto,
color blanco amarillento, sabor agradable a ajo.
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Caracteristicas microbioldgicas:

Prod Recu Rto.esp Salmo
ucto ento [ Nmp [ Nmp Rto Rto ooras Rto | nela
Micro | Colifor | Colifor | Estafilo Cl.sulfit | Moho
org mes | mes coco Bac 0] Sy 1259
Norm Meso Fecal | Coagul Reduct | Levad
a filos es osa(®) | Cereus or uras
Salsa | Resol
ajo . No N=3 [ N=3 [ N=3 N=3 N=3 N=3 N=3 | N=3
1788 Menor | Menor | Menor | Menor
2/85 500 | d3 d3 d 100 | d 100 20 0
1000 50
1 0 0 0 0 1 0
Rotulado
En el rotulado se indicara lo siguiente:
a. La leyenda “Salsa de Ajo Original” seguida de su clasificacion de acuerdo a
lo establecido
b. Localidad en donde esta ubicada la fabrica o direccion del fabricante o del
distribuidor.
C. Nombre comercial del producto.
d. Clave, cédigo o serie de produccion.
e. Lista de los ingredientes utilizados en orden decreciente de proporciones.

Fuente: elaboracion propia

NUumero de registro sanitario.
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Ficha Técnica Salsa de Ajo Ranchera

DENOMINACION DEL PRODUCTO: SALSA DE AJO RANCHERA

DESCRIPCION DEL PRODUCTO: Es una salsa de ajo ideal para la elaboracion y
acompafamiento de comidas rapidas, sandwich tipo cubano, asado, ensaladas,
pasta y comida de su preferencia. Su textura hace que sea facil de usar y sus
ingredientes naturales garantizan su exquisito sabor.

VENTAJAS Y BENEFICIOS PRODUCTO: No tiene preservantes quimicos, sus
ingredientes son naturales , listo para usar

CONDICIONES DE MANEJO Y USO: Producto listo para consumo

CONDICIONES DE CONSERVACION: Refrigérese después de abierto,
manténgase en un lugar fresco a temperatura ambiente

CICLO DE VIDA: 6 meses,; sellada. Una vez abierta se debe almacenar en
refrigeracion y consumir lo mas pronto posible.

PRESENTACION: frasco de 200 gr,

INGREDIENTES: Aceite vegetal, huevos frescos, ajo, esencia de humo natural y
especias

PROCESO DE ELABORACION: Premezclado Ingredientes sélidos, premezclado
ingredientes liquidos, homogenizacion mezcla de sélidos y liquidos, emulsificar
dosificando la entrada de aceite, envasado o0 embolsado del producto

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

Caracteristicas organolépticas: Estado fisico viscoso, olor propio del producto,
color blanco amarillento, sabor agradable a ajo.
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Caracteristicas microbioldgicas:

Prod Recu Rto.esp Salmo
ucto ento | Nmp | Nmp Rto Rto ooras Rto nela
Micro | Colifor | Colifor | Estafilo Cl.sulfit [ Moho
org mes | mes coco Bac o] sy 1259
Norm Meso Fecal | Coagul Reduct | Levad
a filos es osa(®) | Cereus or uras
Salsa | Resol
ajo .no N=3 | N=3 | N=3 N=3 N=3 N=3 N=3 | N=3
1788 Menor | Menor | Menor | Menor
2/85 500 d3 d3 d 100 | d 100 20 0
1000 50
1 0 0 0 0 1 0
Rotulado

En el rotulado se indicara lo siguiente:

a.

a lo establecido

b.

C.

d.

La leyenda “Salsa de Ajo Ranchera” seguida de su clasificacion de acuerdo

Localidad en donde esta ubicada la fabrica o direccion del fabricante o del
distribuidor.

Nombre comercial del producto.

Clave, cddigo o serie de produccion.

Lista de los ingredientes utilizados en orden decreciente de proporciones.

Numero de registro sanitario.

Fuente: elaboracion propia
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Ficha Técnica Salsa de Ajo Picante

DENOMINACION DEL PRODUCTO: SALSA DE AJO PICANTE

DESCRIPCION DEL PRODUCTO: Es una salsa de ajo ideal para el
acompafiamiento de comida mexicana, sandwich tipo cubano, asado, ensaladas,
pasta y la comida de su preferencia. Su textura hace que sea facil de usar y sus
ingredientes naturales garantizan su exquisito sabor.

VENTAJAS Y BENEFICIOS PRODUCTO: No tiene preservantes quimicos, sus
ingredientes son naturales , listo para usar, libre de grasas trans.

CONDICIONES DE MANEJO Y USO: Producto listo para consumo

CONDICIONES DE CONSERVACION: Refrigérese después de abierto,
manténgase en un lugar fresco a temperatura ambiente

CICLO DE VIDA: 6 meses, sellada. Una vez abierta se debe almacenar en
refrigeracion y consumir lo mas pronto posible.

PRESENTACION: frasco 200 gr,

INGREDIENTES: Aceite vegetal, huevos frescos, ajo, aji deshidratado y
especias.

PROCESO DE ELABORACION: Premezclado Ingredientes sélidos, premezclado
ingredientes liquidos, homogenizacion mezcla de sélidos y liquidos, emulsificar
dosificando la entrada de aceite, envasado o0 embolsado del producto

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

Caracteristicas organolépticas: estado fisico viscoso, olor propio del producto,
color blanco amarillento, sabor agradable a ajo
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Caracteristicas microbioldgicas:

Prod Recu Rto.esp Salmo
ucto ento | Nmp | Nmp Rto Rto ooras Rto nela
Micro | Colifor | Colifor | Estafilo Cl.sulfit [ Moho
org mes | mes coco Bac o] sy 1259
Norm Meso Fecal | Coagul Reduct | Levad
a filos es osa(®) | Cereus or uras
Salsa | Resol
ajo .no N=3 | N=3 | N=3 N=3 N=3 N=3 N=3 | N=3
1788 Menor | Menor | Menor | Menor
2/85 500 d3 d3 d 100 | d 100 20 0
1000 50
1 0 0 0 0 1 0
Rotulado

En el rotulado se indicara lo siguiente:

a.

lo establecido

b.

C.

d.

La leyenda “Salsa de Ajo Picante” seguida de su clasificacion de acuerdo a

Localidad en donde esta ubicada la fabrica o direccion del fabricante o del
distribuidor.

Nombre comercial del producto.

Clave, cddigo o serie de produccion.

Lista de los ingredientes utilizados en orden decreciente de proporciones.

Numero de registro sanitario.

Fuente: elaboracién propia
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Ficha Técnica Salsa de Ajo Finas Hierbas

DENOMINACION DEL PRODUCTO: SALSA DE AJO FINAS HIERBAS

DESCRIPCION DEL PRODUCTO: Es una salsa de ajo ideal para la elaboracion y
acompafamiento de comida italiana, sandwich tipo cubano, asados, ensaladas,
comida de su preferencia. Su textura hace que sea facil de usar y sus ingredientes
naturales garantizan su exquisito sabor.

VENTAJAS Y BENEFICIOS PRODUCTO: No tiene preservantes quimicos, sus
ingredientes son naturales , listo para usar, libre de grasas trans.

CONDICIONES DE MANEJO Y USO: Producto listo para consumo

CONDICIONES DE CONSERVACION: Refrigérese después de abierto,
manténgase en un lugar fresco a temperatura ambiente

CICLO DE VIDA: 6 meses, sellada. -Una vez abierta se debe almacenar en
refrigeracion y consumir o mas pronto posible.

PRESENTACION: frasco de 200 gr.

INGREDIENTES: Aceite vegetal, huevos frescos, ajo, orégano seco, tomillo seco,
mejorana seca, romero seco, albahaca seca, salvia seca y especias.

PROCESO DE ELABORACION: Premezclado Ingredientes soélidos, premezclado
ingredientes liquidos, homogenizacién mezcla de sdlidos y liquidos, emulsificar
dosificando la entrada de aceite, envasado 0 embolsado del producto

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

Caracteristicas organolépticas: Estado fisico viscoso, olor propio del producto,
color blanco amarillento, sabor agradable a ajo
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Caracteristicas microbioldgicas:

Prod Recu Rto.esp Salmo
ucto ento | Nmp | Nmp Rto Rto ooras Rto nela
Micro | Colifor | Colifor | Estafilo Cl.sulfit | Moho
org mes | mes coco Bac 0] sy 1259
Norm Meso Fecal | Coagul Reduct | Levad
a filos es osa(®) | Cereus or uras
Salsa | Resol
ajo .no N=3 [ N=3 | N=3 N=3 N=3 N=3 N=3 | N=3
1788 Menor | Menor [ Menor | Menor
2/85 500 d3 d3 d 100 | d 100 20 0
1000 50
1 0 0 0 0 1 0
Rotulado
En el rotulado se indicara lo siguiente:
a. La leyenda “Salsa de Ajo Finas Hierbas” seguida de su clasificacion de
acuerdo a lo establecido
b. Localidad en donde esta ubicada la fabrica o direccion del fabricante o del
distribuidor.
C. Nombre comercial del producto.
d. Clave, cédigo o serie de produccion.
e. Lista de los ingredientes utilizados en orden decreciente de proporciones.

Fuente: elaboracién propia

Numero de registro sanitario.
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Sistema de control de calidad para el procesamiento del ajo, (basados en el
decreto 3075)

Control de calidad

Las modernas técnicas de fabricacion, el mercado actual competitivo y la creciente
conciencia del consumidor en cuanto a la calidad, son algunos de los factores que
exigen a los productores una especial atencion en el cumplimiento de las normas y
especificaciones de calidad, relativas a los bienes y servicios que se desarrollan.
En ese sentido, la consecucion de la calidad, hoy dia se convierte en una
estrategia de negocios, la forma de incrementar la competitividad, alcanzar el éxito
y mantenerse en él.

El primer paso para disefiar un sistema de control de calidad es identificar los
puntos criticos en cada uno de los procesos donde se necesita la inspeccion, la
guia para hacer esto es la siguiente:

a) Inspeccionar las materias primas o servicios adquiridos de llegada para
asegurar el cumplimiento de las especificaciones por parte del proveedor. En
algunos casos esta inspeccion se puede eliminar certificando al proveedor como
un proveedor de calidad.

b) Inspeccionar el producto en proceso mientras se estd dando. Como regla
general, el producto se debe inspeccionar antes de que se lleven a cabo
operaciones irreversibles o antes de que se agregue demasiado valor al producto.
En estos casos, el costo de inspeccion es menor que el costo de agregar mas
valor al producto.

Preparacion de alimentos, se realizara una inspeccion para verificar el nivel de
acidez de la salsa y sabor, para determinar si esta en 6ptimas condiciones para
envasarla, esta prueba la realizara el encargado de control de calidad degustando
la salsa.

Llenado de bolsas, se verificara el nivel de llenado de las bolsas para determinar
gue contengan la cantidad indicada.

Verificacion final, se realizara una revision final del lote de producto terminado,
verificando la correcta colocacién de la etiqueta y limpieza de la bolsa en general.

c) El tercer punto de inspeccion critico es en el area de empaque. En manufactura,
los productos finales se inspeccionan con frecuencia antes de colocar el producto
en inventario.

El segundo paso en el disefio de un sistema de control de calidad es decidir el tipo
de medicidon que se debe utilizar en cada punto de inspeccion. Generalmente
existen dos opciones:
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Mediciones basadas ya sea en variables o en atributos. La medicién de variables
utiliza una escala continua para factores tales como longitud, altura, peso,
viscosidad de liquidos, etc.

La medicion de atributos utiliza una escala discreta contabilizando el nimero de
articulos defectuosos o el numero de defectos por unidad.

El tercer paso en la definicion del sistema de control de calidad es decidir la
cantidad de inspeccion a utilizar. Las selecciones son generalmente inspeccion al
100% o una muestra de una porcion de la produccién. El principio guia para esta
decision es comparar el costo de dejar pasar defectos y el costo de la inspeccion.

Después de identificar cada uno de los procesos que necesitan ser controlados y
de tener identificados los puntos de control criticos donde debe tener lugar la
inspeccién o medicion; para el caso de la produccién de salsa de AJO se ha
determinado utilizar el muestreo de control de proceso; que se llevard a cabo
mientras el producto se esté fabricando, desde la recepcion de la materia prima,
hasta el area de empaque. Este tipo de muestreo se basa en dos suposiciones
clave, una de las cuales es que la variabilidad es basica para cualquier proceso de
produccion. No importa que tan perfectamente éste disefiado un proceso, existira
cierta variabilidad en las caracteristicas de calidad de una unidad a otra. El
objetivo del control de procesos es encontrar el rango de variacion natural del
proceso y entonces asegurar que la produccion permanezca dentro de ese rango.

El segundo principio del control de procesos es que los procesos de produccion
usualmente no se encuentran en un estado de control.

Como se especificd anteriormente, aspecto mano de obra; el encargado de
implementar el control de calidad del proceso sera el técnico encargado de la
unidad de control de calidad.

Se ha definido el control de calidad como una mejora continua de un proceso
estable; se puede mantener un proceso estable mediante los métodos de control
de procesos descrito, pero es necesario dar enfoques que son mas Uutiles para
alcanzar la mejora continua.

Inocuidad en el proceso productivo para el mejoramiento de la calidad

Los microorganismos patdégenos pueden pasar de un alimento a otro por contacto
directo o bien a través de quienes los manipulan, de las superficies de contacto o
del aire. Los alimentos sin elaborar deberan estar claramente separados, en el
espacio o en el tiempo, de los productos alimenticios listos para el consumo,
efectuandose una limpieza intermedia eficaz y, cuando proceda, una desinfeccion.
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I. Requisitos relativos a las materias primas

No se debera aceptar ninguna materia prima o ingrediente en un establecimiento
si se sabe que contiene parasitos, microorganismos indeseables, plaguicidas,
medicamentos veterinarios, 0 sustancias toxicas, descompuestas o extrafias que
no se puedan reducir a un nivel aceptable mediante una clasificacion y/o
elaboracion normales. Cuando proceda, deberan determinarse y aplicarse
especificaciones para las materias primas.

Cuando proceda, las materias primas o ingredientes deberan inspeccionarse y
clasificarse antes de la elaboracidon. En caso necesario, deberan efectuarse
pruebas de laboratorio para establecer si son idéneos para el uso. Solamente se
utilizardn materias primas o ingredientes sanos y adecuados.

Las reservas de materias primas e ingredientes deberdn estar sujetas a una
rotacion efectiva de existencias.

ii. Envasado

El disefio y los materiales de envasado deberan ofrecer una proteccion adecuada
de los productos para reducir-al minimo la contaminacion, evitar dafios y permitir
un etiguetado apropiado. Cuando se utilicen materiales o gases para el envasado,
éstos no deberan ser toxicos ni representar una amenaza para la inocuidad y la
aptitud de los alimentos en las condiciones de almacenamiento y uso
especificadas. Cuando proceda, el material de envasado reutilizable debera tener
una duracion adecuada, ser facil de limpiar y, en caso necesario, de desinfectar.

iii. Agua en contacto con los alimentos

En la manipulacion de los alimentos solamente se utilizara agua potable, salvo en
los casos siguientes:

Para la produccion de vapor, el sistema contra incendios y otras aplicaciones
analogas no relacionadas con los alimentos; y

En determinados procesos de elaboracion, por ejemplo el enfriamiento, y en
areas de manipulacion de los alimentos, siempre que esto no represente un
peligro para la inocuidad y la aptitud de los alimentos

El agua recirculada para reutilizacion debera tratarse y mantenerse en tales
condiciones que de su uso no derive ningun peligro para la inocuidad y la aptitud
de los alimentos. El proceso de tratamiento debera supervisarse de manera eficaz.
El agua recirculada que no haya recibido un tratamiento ulterior y el agua que se
recupere de la elaboracion de los alimentos por evaporacién o desecacién podran
utilizarse siempre que esto no represente un riesgo para la inocuidad y la aptitud
de los alimentos.
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Como ingrediente debera utilizarse agua potable siempre que sea necesario para
evitar la contaminacion de los alimentos.

iv. Instalaciones: mantenimiento y saneamiento.

El objetivo es establecer sistemas eficaces para asegurar un mantenimiento y una
limpieza adecuados y apropiados, control de plagas, manejo de desechos y vigilar
la eficacia de los procedimientos de mantenimiento y saneamiento de las
instalaciones.

Las instalaciones y el equipo deberan mantenerse en un estado apropiado de
reparacion y condiciones para facilitar todos los procedimientos de saneamiento y
poder funcionar segun lo previsto, sobre todo en las etapas decisivas.

Limpieza deberan eliminarse los residuos de alimentos y la suciedad que puedan
constituir una fuente de contaminacion. Los productos quimicos de limpieza
deberan manipularse y utilizarse con cuidado y de acuerdo con instrucciones del
fabricante, deberan almacenarse separados de los alimentos a fin de evitar el
riesgo de contaminacion de los mismos.

Las plagas constituyen una amenaza seria para la inocuidad y la aptitud de los
alimentos. Pueden producirse infestaciones de plagas cuando hay lugares que
favorecen la proliferacion y alimentos accesibles. Deberan adoptarse buenas
practicas de higiene para evitar la formacion de un medio que pueda conducir a la
apariciéon de plagas. Se puede reducir al minimo las probabilidades introducidas y
una buena vigilancia, limitando asi la necesidad de plaguicidas.

Tratamiento de los desechos se adoptaran las medidas necesarias para la
remocién y el almacenamiento de los desechos. No debera permitirse la
acumulacion de desechos en las areas de manipulacién y de almacenamiento de
los alimentos o en otras areas de trabajo ni en zonas circundantes, salvo en la
medida en que sea Inevitable para el funcionamiento apropiado de las
instalaciones. Los almacenes de desechos deberan mantenerse debidamente
limpios.

Vigilar la eficacia de los sistemas de saneamiento: Verificarlos periédicamente
mediante inspecciones de revisidon previas o, cuando proceda, tomando muestras
microbiolégicas del entorno y de las superficies que entran en contacto con los
alimentos, y examinarlos con regularidad para adaptarlos a posibles cambios de
condiciones.

v. Instalaciones: higiene personal

El objetivo para asegurar que quienes tienen contacto directo o indirecto con los
alimentos no tenga probabilidades de contaminar los productos alimenticios:

Manteniendo un grado apropiado de aseo personal.
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Comportandose y actuando de manera adecuada.
vi. Estado de salud:

A las personas de las que se sabe 0 se sospecha que padecen o son portadoras
de alguna enfermedad o mal que eventualmente pueda transmitirse por medio de
los alimentos, no debera permitirseles el acceso a ninguna area de manipulacion
de alimentos si existe la posibilidad de que los contaminen. Cualquier persona que
se encuentre en esas condiciones debera informar inmediatamente a la direccion
sobre la enfermedad o los sintomas.

Un manipulador de alimentos debera someterse a examen médico si asi lo indican
las razones clinicas o epidemioldgicas.

vii. Enfermedades y lesiones:

Entre los estados de salud que deberan comunicarse a la direccion para que se
examine la necesidad de someter a una persona a examen meédico y/o la
posibilidad de excluirla de la manipulacion de alimentos, cabe sefalar los
siguientes:

Ictericia

Diarrea

Vémitos

Fiebre

Dolor de garganta con fiebre

Lesiones de la piel visiblemente infectadas (furdnculos, cortes, etc.)
Supuracion de los oidos, los o0jos o la nariz

viii. Aseo personal:

Quienes manipulan los alimentos deberan mantener un grado elevado de aseo
personal y, cuando proceda, llevar ropa protectora, cubrecabeza y calzado
adecuados.

Los cortes y las heridas del personal, cuando a éste se le permita seguir
trabajando, deberan cubrirse con vendajes impermeables apropiados.

El personal debera lavarse siempre las manos, cuando su nivel de limpieza pueda
afectar a la inocuidad de los alimentos, por ejemplo:

Antes de comenzar las actividades de manipulacion de alimentos
Inmediatamente después de hacer uso del retrete; y Después de manipular
alimentos sin elaborar o cualquier material contaminado, en caso de que éstos
puedan contaminar otros productos alimenticios; cuando proceda, deberan evitar
manipular alimentos listos para el consumo.

ix. Comportamiento personal:
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Las personas empleadas en actividades de manipulacion de los alimentos
deberan evitar comportamientos que puedan contaminar los alimentos, por
ejemplo:

Fumar

Escupir

Masticar o comer

Estornudar o toser sobre alimentos no protegidos

En las zonas donde se manipulan alimentos no deberan llevarse puestos ni
introducirse efectos personales como joyas, relojes, broches u otros objetos si
representan una amenaza para la inocuidad y la aptitud de los alimentos.

Los visitantes de las zonas de fabricacion, elaboracibn o manipulacion de
alimentos deberan llevar, cuando proceda, ropa protectora y cumplir las demas
disposiciones de higiene personal que figuran en esta seccion.

3.1.1. Seleccidn de la materia prima

En todo proceso productivo la materia prima es el principal insumo para elaborar el
producto final, es por eso, que, es algo imperativo, que los productos que vamos a
utilizar en la fabricacion de la salsa de AJO, sea de la méas alta calidad si
deseamos que nuestro producto final también lo sea.

3.1.2. Ingredientes para la preparacion de la salsa

La mejor manera de poder determinar que los ingredientes 0 insumos que vamos
a utilizar en nuestro proceso productivo sea de calidad, es inspeccionandolos en el
momento de llegada o sea los que adquirimos de nuestros proveedores, ademas
tenemos que tomar en cuenta que la mayoria son productos perecederos, que no
se producen en el MUNICIPIO DE PEREIRA por lo que son llevados de otros
departamentos como en el caso del ajo.

Algo que nos ayudara en la adquisicion de los ingredientes, es contactar a varios
proveedores fijos que nos entreguen el producto por pedido y nos den garantia de
la calidad del producto, ademas de hacer un contrato en donde se especifique
precio, lugar de entrega, forma de pago, que el fruto se entregue lavado, etc. e
indicar que el producto que no llene los requisitos de calidad no se aceptaran.

Para evitar costos de calidad por ingredientes que no llenan los requisitos de
calidad, se implementara un método de inspeccion visual en el momento de la
entrega, por ejemplo si los ajos se compran por lotes de cien unidades, se
obtendra una cantidad de muestras al azar representativas de las cien unidades,
la inspeccion de cada una de las muestras se hard en base a atributos como;
estado fisico del fruto, grado de madurez, si esta lavado o no, que no esté
lastimado o magullado, tamafio, etc. y decidir, con base en los resultados de la
inspeccion, si se acepta o rechaza el lote entero, para esto se puede definir que se
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analizara el 50% de los ingredientes entregados por los proveedores y si el 10%
de las muestras analizadas no cumple con las especificaciones se rechaza el lote
completo.

Tabla V. Ingredientes para la produccion de salsa de AJO

Ajos

Sal

Vinagre

Pimienta en polvo
Comino

Pimienta

Huevos

3.1.3. Presentacion del producto

En materia de preparacion y envasado de ajos existe diversidad de maneras de
hacerlo, asi como también existe diversidad de ajos que se procesan para
consumo humano. El ajo se ha convertido en un ingrediente mas en la
gastronomia a nivel mundial, existen paises como Meéxico que tienen muy
arraigada la costumbre de comer ajo en todas sus comidas. En nuestro pais
existen areas geograficas donde se consume el producto, como por ejemplo la
costa

Nuestro producto como se ha indicado en el transcurso de la presente
investigacién serad una salsa de AJO 100% natural, creada con las originales
recetas de la cocina ibérica la cual tendra un sabor bastante suave.

La salsa tendra un color blanco a habano claro debido al color del ajo y a los
ingredientes que se utilizaran para prepararla, su consistencia sera entre viscosa y
liquida, tratando que sea facil de digerir y que el color y aroma sea un atractivo
para los consumidores potenciales.

3.1.4. Determinacion del empaque

Las unidades de distribuciébn o unidades de empaque, es una agrupacion de
unidades de consumo utilizadas para facilitar los procesos de almacenamiento,
despacho y transporte de mercancias o productos.

Las unidades de distribucién se clasifican segun su contenido en:

a) Unidades de distribucion de contenido estandar. Son aquellas que estan
compuestas por un solo tipo de unidades de consumo o0 una combinacion fija de
articulos.
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b) Unidades de distribucién no estandarizadas: Son aquellas que no contienen un
solo tipo de articulos, generalmente contienen un pedido variable y cada caja,
tiene un contenido totalmente diferente.

También se clasifican segun el nimero de unidades contenidas

i. Unidades de distribucion de contenido fijo: Son aquellas que contienen siempre
el mismo namero de unidades.

ii. Unidades de distribucién de contenido variable: Son aquellas que varian en el
namero de unidades que contienen o su valor depende del peso. Generalmente
estos embalajes agrupan unidades de consumo de contenido variable.

Como podemos observar en los conceptos anteriores, las unidades de distribucién
o unidades de empaque nos facilitan los procesos de almacenamiento, despacho
y transporte de mercancias, en nuestro medio lo mas practico es utilizar cajas de
carton corrugado que llena todas las especificaciones de calidad y a la vez son
elaboradas de cartdn reciclado, que por ejemplo es uno de los requisitos para
exportar el producto a paises de la Union Europea, ya que estos por preservacion
del medio ambiente no aceptan otro material de empaque que no sea de material
reciclado.

Otro aspecto muy importante para elegir la caja de cartén corrugado es su precio,
ya que en el mercado nacional existen muchos proveedores, esto es favorable
porque existe competitividad en la calidad y precios que ofrecen.

La caja de carton corrugado que se utilizara tendra las siguientes dimensiones:

17.5 cms. de altura x 20.00 cms de ancho x 30.00 cms. de largo, con capacidad
para 24 unidades, estara identificada con una etiqueta del producto que contiene y
un coédigo de barras que permitira identificar nuestro producto en los centro de
distribucién. Segun su clasificacion se utilizaran unidades de distribucion de
contenido estandar y contenido fijo, debido a que las bolsas son de un mismo
tamafo y siempre se empacaran 24 unidades por caja.

Fuente: Tecnas
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ILUSTRACION 3: Diagrama analitico

| DIAGRAMA ANALITICO DE PROCESO

| DIAGRAMA Na
Actividad Actual Economia
Proceso Operacion O
Transporte —>
Actividad Inspeccion ]
Formulario .
Método: Alternativa O
Espera D
Realizado por: Almacenamiento /N
Baja Producto )
Tiempo
Distancia
Descripcion Proceso 100 uds x Simbolo .
200gr de Salsa Ol 0Olol oD | A iempo/ minutog
Planta
1|Recepcion Materia Prima o | 15
2|Inspeccion Materia Prima . 15
3|Estado de la MP ““Hj
4|devolucion o baja de mp [ —
5|dev proveedor o—— | | |
6|destruccion de mp T
7| Almacenamiento /./ 15
8| Espera por orden de produccion | | —T 5
9|Pesajey alistamientp MP y equipos —T | 60
10| Preparacion Pasta Acida 15
11|Mezcla de mat primas 30
12|Inspeccion de PH :::t 10
13|Empaque, etiquetado y embalaje .{M 80
14| Control de Calidad e | 15
15|Almacenamiento I ——
16| Distribucion o | —+— 1 |

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 4: Diagrama de flujo

Fuente: elaboracion propia

ra

o

oo o

a1
10
il
12
121
12
4
141
18
16

Fecepcion Materia Prima
In=zpeccion Materia Prima
Formato de recepcion

E=stado De La MF

Devolucion o baja de mp
Devalucion al provesdor
Formato devolucion
Destruccion de producto
Formato baja producto
Almacenamignto

E=pera por arden de produccion
Formato Orden de produccion
Fexzaje y alistamiento materia prima
| equipos

Checklist pre produccion
Freparacion Pasta Acida
Mlezcla de mat primas
In=zpeccion FH

Formato Inspeceian PH
Empaque, etiquetado y embalaje
Contral de Calidad

Inspeceion calidad
Almacenamignto

Distribucion

14.1

O

122



ILUSTRACION 5: Manual De Funciones

Perfil Requerido Gerente General

IDENTIFICACION DEL CARGO:

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL

JEFE INMEDIATO:

DESCRIPCION DEL CARGO:

OBJETIVO DEL CARGO: Planear, organizar, dirigir y controlar los

procesos Operativos, administrativos y
de talento humano de Salsas Lunch
teniendo  en cuenta politicas vy
procedimientos de la empresa, ademas
realizara labores adicionales en cuento
a la produccion y comercializacion del
producto.

AREAS CLAVES DE RESULTADOS: Gerencial , administrativa, mercadeo,

finanzas y talento humano

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Representar a la empresa.

Optimizar y actualizar tecnol6gicamente la empresa.

Resolver problemas y tomar decisiones ante situaciones que puedan
afectar el bienestar de la empresa.

Coordinar la Administracion de Ventas y Produccion.

Coordinar Contratos y Convenios.

Administrar los Recursos Humanos, Materiales, Financieros y de
Servicios en Salsas Lunch teniendo en cuenta las politicas y practicas
de la organizacion.

Planear, organizar, dirigir y controlar el desempefio del talento humano
de Salsas Lunch, teniendo en cuenta las politicas y practicas de la
organizacion.

Organizar y garantizar el funcionamiento de un programa de Salud
Ocupacional de acuerdo con la Resolucion 1016 de marzo 31 de 1989,
por la cual se reglamenta la organizacion, funcionamiento y forma de
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los Programas de Salud Ocupacional que deben desarrollar los
patronos o empleadores en el pais.

9. Encargarse de la recepcion de materias primas, su calidad y el
alistamiento de las mismas en el momento donde inicia

PERSONAS A CARGO:

Jefe administrativo y contable, Jefe de
produccion.

RECURSOS BAJO SU
RESPONSABILIDAD

Custodia y supervision de
financieros de la empresa inventario y
documentos de la
equipos de computo y claves de acceso
a software.

Recursos

organizacion,

CARACTERISTICAS PREFERIBLES EN EL CANDIDATO:

EDAD: Entre 20 y 60 afios
SEXO: indiferente
ESTADO CIVIL: Indiferente

FORMACION ACADEMICA:

e Administrador de empresas.

e Conocimientos avanzados de
herramientas de gestién y
administracion.

e Conocimientos en finanzas.

e Conocimientos de procesos de
produccion, logistica y
comercializacién de productos.

CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS: Proceso administrativo, estrategias,
procesos  productivos,  direccion  de
personas, conocimiento del mercado
especifico y servicio al cliente.

EXPERIENCIA PREVIA: En administracion de empresas y

mercadeo.
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ENUNCIADOS DE LAS COMPETENCIAS
ORGANIZACIONALES

PONDERACION (%)

ORIENTACION AL CLIENTE: Atiende los
requerimientos de los clientes internos vy
externos movilizando acciones para
satisfacerlos.

100 | 80 50

20

A: Establece una relacion con perspectivas de
largo plazo con el/los cliente/s para resolver sus
Necesidades, debiendo sacrificar en algunas
ocasiones beneficios inmediatos en funcion de los
futuros.

Busca obtener beneficios a largo plazo para el
cliente, pensando incluso en los clientes de los
clientes.

Es un referente dentro de la organizacion en
materia de ayudar y satisfacer las necesidades de
los clientes.

B: Promueve, y en ocasiones Ilo hace
personalmente, la busqueda de informacion sobre
las necesidades latentes, pero no explicitas, del
cliente. Indaga proactivamente mas alla de las
necesidades que el/los cliente/s

C: mantiene una actitud de total disponibilidad con
el cliente, brindando més de lo que éste espera. El
cliente siempre puede encontrarlo. Dedica tiempo
a estar con el cliente ya sea en su propia oficina o
en la del cliente.

D: Promueve, y en ocasiones lo hace
personalmente, el contacto permanente con el
cliente para mantener una comunicacion abierta
con él sobre las expectativas mutuas y para
conocer el nivel de satisfaccion.
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INTEGRIDAD

Es la capacidad de actuar en consonancia con
lo que se dice o se considera importante.
Incluye comunicar las intenciones, ideas y
sentimientos abierta y directamente y estar
dispuesto a actuar con honestidad incluso en
negociaciones dificiles con agentes externos.
Las acciones son congruentes con los que se
dice.

A: Trabaja segun sus valores, aunque ello implique
un importante coste o riesgo. Se asegura de
sefalar tanto las ventajas como los inconvenientes
de un trato. Despide o no contrata a una persona
de dudosa reputacibn, aunque tenga alta
productividad. Da permiso a una persona que lo
esta pasando mal a causa del gran estrés para
gue se recupere. Propone o decide, segun su nivel
de incumbencia, abandonar un producto, servicio o
linea que aun siendo productivo €l considera poco
ético. Se considera que es un referente en materia
de integridad.

B: Admite publicamente que ha cometido un errory
actla en consecuencia. Dice las cosas aungue
puedan molestar a un viejo amigo.

C: Desafia a otros a actuar de acuerdo con sus
valores y creencias. Esta orgulloso de ser honrado.
Es honesto en la relaciones con los clientes. Da a
todos un trato equitativo.

D: Es abierto y honesto en situaciones de trabajo.
Reconoce errores cometidos o0 sentimientos
negativos propios y puede expresarselos a otros.
Dice lo que piensa, aunque no sea necesario o sea
mas sencillo callarse.

100 | 80 50 20
X
X
X
X
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COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PONDERACION (%)

100

80

50

20

CONOCIMIENTO DE LA INDUSTRIA Y EL
MERCADO: Es la capacidad de comprender las
necesidades del o los clientes, la de los clientes de
sus clientes, las de los usuarios finales (segun
corresponda). También es la capacidad de prever
las tendencias, las diferentes oportunidades del
mercado, las amenazas de las empresas
competidoras, y los puntos fuertes y débiles de la
propia organizacion.

A: ldentifica las tendencias de mercado. Elabora y
propone proyectos alineados con los objetivos
estratégicos, realiza correctos analisis de fortalezas y
debilidades, reconoce las potenciales amenazas
provenientes de los diferentes oferentes/jugadores del
mercado en el que actla.

B: Planifica su accionar y conoce a fondo todas las
posibles variables. Toma decisiones estratégicas y
define objetivos para posicionar la propia empresa, y
genera planes de accién y seguimiento que apunten a
lograrlos.

C: Comprende la estrategia, objetivos y la cultura de la
organizacion propia y la de los clientes.

Conoce la segmentacion del mercado que sus propios
clientes realizan, y los productos y servicios que se les
ofrecen.

D: Comprende el negocio del cliente. Tiene
conocimientos generales del mercado y de la industria.

Maneja el lenguaje del cliente y aplica conceptos
adecuados.
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RESUMEN COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES, DE ROL Y
ESPECIFICAS

Atiende los
requerimientos
de los clientes

internos y
externos
movilizando
acciones para
satisfacerlos.

100%

Implica la
capacidad de
colaborary
cooperar con los
demas, de
formar parte de
un grupo y de
trabajar Juntos.

100%

(Tipo de vinculo, nivel de
vocabulario, lenguaje
verbal y no verbal,
persuasion,
comunicacioén oral,
impacto): Es la capacidad
de demostrar una sélida
habilidad de
comunicacion; esta
capacidad asegura una
comunicacion clara.
Alienta a otros a
compartir informacion,
habla por todos y valora
las contribuciones de los
demas..

100%

Habilidad para
trabajar duro en
situaciones o
alternativas
diversas, paralo
cual tiene que
incrementar su
actividad fisica
y/o mental

100%

Es la capacidad
de conocer a
fondo el/los
producto/s y

evaluar la
factibilidad y
viabilidad de su
adaptacion a
los
requerimientos,
gustos 'y
necesidades
del cliente.

100%

Es el deseo de producir
un impacto o efecto
determinado sobre los
demas, persuadirlos,
convencerlos, influir en
ellos o impresionar con el
fin de lograr que ejecuten
determinadas acciones.

100%
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Es la habilidad para crear y mantener una red de contactos con personas
gue son o seran utiles para

Alcanzar las metas relacionadas con el trabajo..

100%

Fuente: elaboracion propia

Perfil Requerido Jefe Administrativo y Contable

IDENTIFICACION DEL CARGO:

NOMBRE DEL CARGO: JEFE ADMINISTRATIVO Y CONTABLE

JEFE INMEDIATO: GERENTE GENERAL

DESCRIPCION DEL CARGO:

OBJETIVO DEL CARGO: Dar soporte a todos los niveles en la
gestion de los Servicios. Ejecutar tareas
administrativas, gestion de la agenda,
organizacién de archivos, verificacion
de facturas, asi como elaboracion,
presentacion de informes de gestién y
apoyo por medio de actividades
asistenciales en el area contable,
ademas realizara labores adicionales
en cuento a la comercializacion y
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produccioén del producto.

AREAS CLAVES DE RESULTADOS: Administrativa, Financiera, recursos

humanos y contable.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Acordar con el superior jerarquico y funcional las actividades que garanticen
el funcionamiento y el logro de los objetivos establecidos para el cargo y la
dependencia

Elaborar informes, relaciones y reportes contables periddicos, de
novedades y otros requeridos en la dependencia.

Elaborar, revisar y digitar documentos contables como recibos de caja,
consignaciones, notas débito y crédito, cheques, reintegros y demas
soportes

Organizar, verificar y entregar documentos a los interesados de acuerdo
con los procedimientos y requisitos establecidos.

Enviar documentos contables requeridos a otras dependencias.

Organizar y verificar el movimiento diario de las cuentas con los respectivos
soportes. Depurar saldos contables y conciliar las cuentas asignadas
Recaudar ingresos en efectivo y elaborar los comprobantes necesatrio.
Hacer visitas periddicas a bancos para depurar informacion.

Mantener actualizados los libros de contabilidad.

Liguidar, descargar o ajustar novedades en el sistema.

Atender, orientar y suministrar informacién a los usuarios de los servicios de
la dependencia.

Organizar, controlar, cuidar y archivar documentos

Realizar actividades de apoyo administrativo cuando se requieran en la
dependencia.

Elaborar un informe de labores anualmente, sefialando labores
desarrolladas, problemas y soluciones.

Mezclar las materias primas, analizar, verificar y entregar la salsa terminada
al operario de empaque.

Las demas que le asigne el superior inmediato de acuerdo con la
naturaleza del cargo y area de desempeiio.

PERSONAS A CARGO: Ninguna

RECURSOS BAJO SU Custodia y supervision de Recursos

RESPONSABILIDAD financieros de la empresa inventario y
documentos de la organizacion,
equipos de cOmputo y claves de acceso
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a software.

PREFERIBLES EN EL CANDIDATO:

EDAD: Entre 20 y 60 afios
SEXO: indiferente

ESTADO CIVIL: Indiferente
FORMACION ACADEMICA: e Bachiller Académico

e Estudios De Contabilidad

CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS: Proceso administrativo, estrategias,

procesos productivos y contable, direccion
de personas, conocimiento del mercado
especifico y servicio al cliente.

EXPERIENCIA PREVIA: .

Conocimientos en contabilidad y
finanzas.

Conocimientos avanzados en
programas como Excel, Word vy
Power Point.

ENUNCIADOS DE LAS COMPETENCIAS
ORGANIZACIONALES

PONDERACION (%)

ORIENTACION AL CLIENTE: Atiende los
requerimientos de los clientes internos vy
externos movilizando acciones para
satisfacerlos.

100 | 80 50 20

A: Establece una relacibn con perspectivas de
largo plazo con elllos cliente/s para resolver sus
Necesidades, debiendo sacrificar en algunas
ocasiones beneficios inmediatos en funcion de los
futuros.

Busca obtener beneficios a largo plazo para el
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cliente, pensando incluso en los clientes de los
clientes.

Es un referente dentro de la organizacion en
materia de ayudar y satisfacer las necesidades de
los clientes.

B: Promueve, y en ocasiones lo hace
personalmente, la busqueda de informacion sobre
las necesidades latentes, pero no explicitas, del
cliente. Indaga proactivamente méas alla de las
necesidades que el/los cliente/s manifiestan en un
principio y adecua los productos y servicios
disponibles a esas necesidades.

C: mantiene una actitud de total disponibilidad con
el cliente, brindando més de lo que éste espera. El
cliente siempre puede encontrarlo. Dedica tiempo
a estar con el cliente ya sea en su propia oficina o
en la del cliente.

D: Promueve, y en ocasiones lo hace
personalmente, el contacto permanente con el
cliente para mantener una comunicacion abierta
con él sobre las expectativas mutuas y para
conocer el nivel de satisfaccion.

INTEGRIDAD

Es la capacidad de actuar en consonancia con
lo que se dice o se considera importante.
Incluye comunicar las intenciones, ideas y
sentimientos abierta y directamente y estar
dispuesto a actuar con honestidad incluso en
negociaciones dificiles con agentes externos.
Las acciones son congruentes con los que se
dice.

100

80

50

20

A: Trabaja segun sus valores, aunque ello implique
un importante coste o0 riesgo. Se asegura de
sefalar tanto las ventajas como los inconvenientes
de un trato. Despide o0 no contrata a una persona
de dudosa reputacion, aunque tenga alta
productividad. Da permiso a una persona que lo
esta pasando mal a causa del gran estrés para
gue se recupere. Propone o decide, segln su nivel
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de incumbencia, abandonar un producto, servicio o
linea que aun siendo productivo él considera poco
ético. Se considera que es un referente en materia
de integridad.

B: Admite publicamente que ha cometido un error y
actia en consecuencia. Dice las cosas aunque| X
puedan molestar a un viejo amigo.

C: Desafia a otros a actuar de acuerdo con sus
valores y creencias. Esté orgulloso de ser honrado.
Es honesto en la relaciones con los clientes. Da a
todos un trato equitativo.

D: Es abierto y honesto en situaciones de trabajo.
Reconoce errores cometidos o sentimientos
negativos propios y puede expresarselos a otros.| X
Dice lo que piensa, aunque no sea necesario o sea
mas sencillo callarse.

COMPETENCIAS DE ESPECIFICAS

PONDERACION (%)

100 80 50

20

CONOCIMIENTO DE LA INDUSTRIA Y EL
MERCADO: Es la capacidad de comprender las
necesidades del o los clientes, la de los clientes de
sus clientes, las de los usuarios finales (segun
corresponda). También es la capacidad de prever
las tendencias, las diferentes oportunidades del
mercado, las amenazas de las empresas
competidoras, y los puntos fuertes y débiles de la
propia organizacion.

A: ldentifica las tendencias de mercado. Elabora y
propone proyectos alineados con los objetivos
estratégicos, realiza correctos analisis de fortalezas y
debilidades, reconoce las potenciales amenazas
provenientes de los diferentes oferentes/jugadores del
mercado en el que actla.

B: Planifica su accionar y conoce a fondo todas las
posibles variables. Toma decisiones estratégicas y
define objetivos para posicionar la propia empresa, y
genera planes de accidén y seguimiento que apunten a
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lograrlos

C: Comprende la estrategia, objetivos y la cultura de la
organizacion propia y la de los clientes.

Conoce la segmentacion del mercado que sus propios X
clientes realizan, y los productos y servicios que se les
ofrecen.

D: Comprende le negocio del cliente. Tiene
conocimientos generales del mercado y de la industria. X

Maneja el lenguaje del cliente y aplica conceptos
adecuados.

RESUMEN COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES, DE ROL Y
ESPECIFICAS

(Tipo de vinculo, nivel de
vocabulario, lenguaje
verbal y no verbal,

persuasion,
Implica la comunicacion oral,
Atiende los capacidad de impacto): Es la capacidad
requerimientos colaborary de demostrar una sdlida
de los clientes cooperar con los habilidad de
internos y 10% demas, de 100% comunicacion; esta 100%
externos formar parte de capacidad asegura una
movilizando un grupo y de comunicacion clara.
acciones para trabajar Juntos. Alienta a otros a
satisfacerlos. compartir informacion,

habla por todos y valora
las contribuciones de los
demas.
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Habilidad para
trabajar duro en
situaciones o
alternativas
diversas, paralo
cual tiene que
incrementar su
actividad fisica
y/o mental

100%

Es la capacidad
de conocer a
fondo el/los

producto/s y
evaluar la
factibilidad y
viabilidad de su
adaptacion a
los
requerimientos,
gustos 'y
necesidades

del cliente.

40%

Es el deseo de producir
un impacto o efecto
determinado sobre los
demas, persuadirlos,
convencerlos, influir en
ellos o impresionar con el
fin de lograr que ejecuten
determinadas acciones.

30%

Es la habilidad para crear y mantener una red de contactos con personas

gue son o seran Utiles para

Alcanzar las metas relacionadas con el trabajo..

100%

Fuente: elaboracion propia

135



Perfil Requerido Jefe de Produccion

IDENTIFICACION DEL CARGO:

NOMBRE DEL CARGO:

JEFE DE PRODUCCION

JEFE INMEDIATO:

GERENTE GENERAL

DESCRIPCION DEL CARGO:

OBJETIVO DEL CARGO:

Planear, dirigir, organizar y controlar
todos los procesos productivos de la
empresa, incluyendo el talento humano
gue hace parte de este departamento,
ademas realizar4 labores adicionales
en cuenta a la comercializacion del
producto, ademas realizara labores
adicionales en cuento a la produccion y
comercializacion del producto.

AREAS CLAVES DE RESULTADOS:

Productiva

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Disefiar y crear nuevos productos
Distribuir el area de trabajo

CoNoO~whE

Realizar un plan de produccion en base a las demandas del mercado
Controlar los costos de produccion

Mejorar constantemente los procesos de produccién

Fijar y controlar los estandares de calidad de los productos

Controlar el recurso humano de produccion

Establecer las medidas de seguridad industrial
Dar mantenimiento a equipos y maquinaria

10 Determinar la calidad de los productos adquiridos

11.Mantener una buena relaciéon con
productos

los proveedores y exigirles calidad en los

12.Encargarse del empaque, etiquetado y embalaje del producto terminado

13.0Otras segun la necesidad

PERSONAS A CARGO:

Ingeniero de Alimentos
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RECURSOS BAJO SU Tendra bajo su responsabilidad el buen
RESPONSABILIDAD manejo de las materias primas, el
talento humano y confidencialidad de la
formula de produccion. También los
recursos Fisicos, técnicos y
tecnoldgicos de Salsas Lunch.

CARACTERISTICAS PREFERIBLES EN EL CANDIDATO:

EDAD: Entre 20 y 60 afios
SEXO: indiferente

ESTADO CIVIL: Indiferente
FORMACION ACADEMICA: Bachillerato Académico

Estudios en manipulacién de alimentos

CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS: Conocimientos de produccion de alimentos
y manejo y personal.

EXPERIENCIA PREVIA: Conocimientos de procesos de produccion,
logistica y comercializacion de
productos.

ENUNCIADOS DE LAS COMPETENCIAS PONDERACION (%)

ORGANIZACIONALES

ORIENTACION AL CLIENTE: Atiende los
requerimientos de los clientes internos vy
externos movilizando acciones para
satisfacerlos.

100 | 80 50 20

A: Establece una relacion con perspectivas de
largo plazo con elllos cliente/s para resolver sus
Necesidades, debiendo sacrificar en algunas X
ocasiones beneficios inmediatos en funcion de los
futuros.
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Busca obtener beneficios a largo plazo para el
cliente, pensando incluso en los clientes de los
clientes.

Es un referente dentro de la organizacion en
materia de ayudar y satisfacer las necesidades de
los clientes.

B: Promueve, y en ocasiones Ilo hace
personalmente, la busqueda de informacién sobre
las necesidades latentes, pero no explicitas, del
cliente. Indaga proactivamente mas alla de las
necesidades que el/los cliente/s manifiestan en un
principio y adecua los productos y servicios
disponibles a esas necesidades.

C: mantiene una actitud de total disponibilidad con
el cliente, brindando mas de lo que éste espera. El
cliente siempre puede encontrarlo. Dedica tiempo
a estar con el cliente ya sea en su propia oficina o
en la del cliente.

D: Promueve, y en ocasiones Ilo hace
personalmente, el contacto permanente con el
cliente para mantener una comunicacion abierta
con él sobre las expectativas mutuas y para
conocer el nivel de satisfaccion.

TRABAJO EN EQUIPO: Implica la capacidad de
colaborar y cooperar con los demas, de formar
parte de un grupo y de trabajar Juntos.

A: Fortalece el espiritu de equipo en toda la
organizacién. Expresa satisfaccion personal con
los éxitos de sus pares o de otras lineas de
negocios. Se preocupa por apoyar el desempefio
de otras &reas de la

Compaiiia, aunque la organizacion no le dé
suficiente apoyo. En beneficio de objetivos
organizacionales de largo plazo, es capaz de
sacrificar intereses personales o de su grupo
cuando es necesario. Se considera que es un
referente en el manejo de equipos de trabajo.
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B: Anima y motiva a los demas. Desarrolla el
espiritu de equipo. Actia para desarrollar un
ambiente de trabajo amistoso, buen clima y
espiritu de cooperacién. Resuelve los conflictos
gue se puedan producir dentro del equipo.

C: Solicita la opinidon al resto del grupo. Valora
sinceramente las ideas y experiencia de los
demas; mantiene una actitud abierta para
aprender de los otros, incluso sus pares y
subordinados. Promueve la colaboracion de los
distintos equipos, dentro de ellos y entre ellos.
Valora las contribuciones de los demas aunque
tengan diferentes puntos de vista.

D: Coopera. Participa de buen grado en el grupo,
apoya sus decisiones. Realiza la parte de trabajo
qgue le corresponde. Como miembro de un equipo,
mantiene informados a los deméas y los tiene al
corriente de los temas que lo afectan. Comparte
informacion.

MODALIDADES DE CONTACTO (Tipo de
vinculo, nivel de vocabulario, lenguaje verbal y
no verbal, persuasidon, comunicacion oral,
impacto): Es la capacidad de demostrar una
solida habilidad de comunicacion; esta
capacidad asegura una comunicacidon clara.
Alienta a otros a compartir informacién, habla
por todos y valora las contribuciones de los
demas.

A: Formula preguntas perspicaces que van al
centro del problema, comprende y comunica temas
complejos.

Se comunica con claridad y precision Demuestra
interés por las personas, los acontecimientos y las
ideas.

Demuestra atencion y sensibilidad frente a las
inquietudes de los otros.

B: Demuestra seguridad para expresar opiniones
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con claridad y precision.

Alienta el intercambio de informacién e ideas y es
abierto y sensible a los consejos y puntos de vista
de las demas personas.

C: Escucha y se interesa por los puntos de vista de
los demas y hace preguntas constructivas.

D: Sus mensajes no siempre son transmitidos o
comprendidos claramente. No demuestra interés
por conocer el punto de vista o los intereses de
otras personas.

COMPETENCIAS DE ROL

PONDERACION (%)

100

80

50

20

DINAMISMO-ENERGIA: Habilidad para trabajar duro
en situaciones o alternativas diversas, para lo cual
tiene que incrementar su actividad fisica y/o mental.

A: Alto nivel de dinamismo y energia trabajando duro
en situaciones cambiantes o alternativas, con
interlocutores diversos, que cambian en cortos espacios
de tiempo, en diferentes lugares geograficos, en
jornadas de trabajo prolongadas o después de viajes,
sin que su nivel de actividad se vea afectado.

B: Demuestra energia y dinamismo trabajando duro,
con interlocutores diversos, que cambian en cortos
espacios de tiempo, en diferentes lugares geograficos,
en largas jornadas de trabajo, sin que su nivel de
rendimiento se vea afectado. Transmite energia a su
grupo y a su accionatr.

C: Trabaja duro en jornadas de trabajo exigente.

D: Tiene escasa predisposicion para el trabajo duro en
largas jornadas; su rendimiento decrece en situaciones
como ésas
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APOYO A LOS COMPANEROS: Hace referencia a la
capacidad de confiar en los demas como sistemas
de apoyo informales. Estas relaciones estan
basadas en la confianza mutua y el respeto,
mediante los cuales los profesionales reciben
realimentacion informal de sus resultados. El apoyo
a los compafieros no estd basado en los
sentimientos sino en la confianza derivada de
compartir los rigores del entrenamiento y de la
valoracion de los saberes de los demas, reunidos a
partir de una politica de seleccion uniforme de la
organizacion para elegir a sus nuevos integrantes y
desarrollar carreras sobre la base del conocimiento.

A: Establece vinculos con los comparieros basados en
el conocimiento apoyandolos informalmente en todo
guehacer relacionado. Genera confianza y respeto. En
considerado un referente entre sus pares; comparten
con él sin dudar recibiendo a su vez realimentacion
informal sobre los resultados obtenidos. Es reconocido
y se requiere su apoyo en la comunidad profesional,
informalmente o en eventos profesionales.

B: Promueve entre sus pares la actitud de compartir
informalmente los conocimientos, apoyandolos vy
recibiendo apoyo. Es reconocido por dar el ejemplo a la
hora de entrenamientos exigentes. Se reconoce a si
mismo como generador de conocimiento y valora y
reconoce esta caracteristica en sus pares, jefes y
subordinados.

C: Participa con entusiasmo en actividades de
entrenamiento riguroso, compartiendo sus avances con
los otros y promoviendo actitudes similares en otros.

D: Participa activamente y comparte sus logros con los
compairieros.

INICIATIVA — AUTONOMIA - SENCILLEZ: Ré&pida
ejecutividad ante las pequeias dificultades o
problemas que surgen en el dia a dia de la
actividad. Supone responder de manera proactiva a
las desviaciones o dificultades, sin esperar a
efectuar todas las consultas en la linea jerarquica,
evitando asi el agravamiento de problemas de
importancia menor. Implica también la capacidad de
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proponer mejoras, sin que haya un problema
concreto que deba ser solucionado. Se trata de
tener capacidad para decidir, estar orientado a la
accion, y utilizar la iniciativa y la rapidez como
ventaja competitiva. Responder con rapidez
asegurando una efectiva instrumentacion, de forma
clara y simple. Capacidad de ser flexible y de
iImaginar que los cambios son oportunidades.
Demostrar un comportamiento decididamente
orientado ala asuncién de riesgos.

A: Responde con rapidez asegurando una efectiva
instrumentaciéon, de forma clara y simple. También es
flexible  para visualizar los cambios como
oportunidades. Propone mejoras sin esperar a que se
presente un problema concreto. Su iniciativa y rapidez
transforman su accionar en una ventaja Competitiva.

B: Responde con rapidez asegurando una buena
instrumentacion de los cambios propuestos por la
Direccion. Habitualmente y por propia iniciativa propone
mejoras dentro de area de responsabilidad. Resuelve
las pequefias complicaciones  cotidianas = con
efectividad.

C: Resuelve con rapidez las pequefias complicaciones
del dia a dia: raramente propone mejoras en su area de
accionar. Pone en marcha adecuadamente los cambios
propuestos por la Direccion.

D: Pone en marcha con poca diligencia los cambios
gue se le proponen y consulta con su superior sobre
todos los pequefios problemas del dia a dia.
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COMPETENCIAS DE ESPECIFICAS

PONDERACION (%)

100

80

50

20

CALIDAD DEL TRABAJO: Implica tener amplios
conocimientos de los temas del area que esté bajo
su responsabilidad. Poseer la capacidad de
comprender la esencia de los aspectos complejos.
Demostrar capacidad para trabajar con las
funciones de su mismo nivel y de niveles
diferentes. Tener buena capacidad de
discernimiento (juicio). Compartir con los demas el
conocimiento profesional y experticia Basarse en
los hechos y en la razén (equilibrio). Demostrar
constantemente interés en aprender.

A: Entiende y conoce todos los temas relacionados con
su especialidad, su contenido y esencia aun en los
aspectos mas complejos. Comparte con los demas su
conocimiento y expertise. Es referente entre sus pares
y en la comunidad donde actia. Demuestra
constantemente interés por aprender.

B: Entiende y conoce todos los temas relacionados con
su especialidad. Lo valorizan por sus conocimientos.
Demuestra interés por aprender.

C: Conoce adecuadamente todos los temas
relacionados con su especialidad como para cumplir su
funcién.

D: Conoce temas relacionados con su especialidad sin
alcanzar el nivel requerido o aunque éstos sean
adecuados, no demuestra interés por aprender.
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RESUMEN COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES, DE ROL Y

ESPECIFICAS

Atiende los
requerimientos
de los clientes

internos y
externos
movilizando
acciones para
satisfacerlos.

70%

Implica la
capacidad de
colaborary
cooperar con los
demés, de formar
parte de un grupo
y de trabajar
Juntos.

100%

(Tipo de vinculo, nivel de
vocabulario, lenguaje
verbal y no verbal,
persuasion,
comunicacioén oral,
impacto): Es la capacidad
de demostrar una sélida
habilidad de
comunicacion; esta
capacidad asegura una
comunicacion clara.
Alienta a otros a
compartir informacion,
habla por todos y valora
las contribuciones de los
demas.

100%

Habilidad para
trabajar duro en
situaciones o
alternativas
diversas, paralo
cual tiene que
incrementar su
actividad fisica

100

Hace referencia a
la capacidad de
confiar en los
demas como
sistemas de
apoyo informales.

100

Rapida ejecutividad ante
las pequefias dificultades
o problemas que surgen
en el diaadiade la
actividad.

100%
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y/o mental

Implica tener amplios conocimientos de los temas del area que esté bajo su
responsabilidad. Poseer la capacidad de comprender la esencia de los
aspectos complejos. Demostrar capacidad para trabajar con las funciones

de su mismo nivel y de niveles diferentes. Tener buena capacidad de 100%
discernimiento (juicio). Compartir con los demés el conocimiento
profesional y expertise. Basarse en los hechos y en la razén (equilibrio).
Demostrar constantemente interés en aprender.

Fuente: elaboracion propia

Perfil Requerido Ingeniero de Alimentos

IDENTIFICACION DEL CARGO:

NOMBRE DEL CARGO: INGENIERO DE ALIMENTOS

JEFE INMEDIATO: JEFE DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL CARGO:

OBJETIVO DEL CARGO: Diseflar y evaluar los procesos,
equipos y plantas para la produccion,
conservacion y almacenamiento de los
alimentos procesados, haciendo un
uso racional y eficiente de las materias
primas y residuos.

AREAS CLAVES DE RESULTADOS: Productiva
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FUNCIONES ESPECIFICAS:

1. Realizacion de asesorias, consultoria y asistencia técnica en la produccion de
salsas en la empresa, empaque, etiquetado, embalaje y sistemas de regulacion,

control y calidad.
2. Otras segun la necesidad

PERSONAS A CARGO:

RECURSOS BAJO SU
RESPONSABILIDAD

Tendr4 bajo su responsabilidad el buen
manejo de las materias primas vy
confidencialidad de la férmula de produccién.
También los recursos Fisicos, técnicos y
tecnoldgicos de Salsas Lunch.

CARACTERISTICAS PREFERIBLES EN

EL CANDIDATO:

EDAD: Entre 20y 60 afios
SEXO: indiferente
ESTADO CIVIL: Indiferente

FORMACION ACADEMICA:

Bachillerato Académico

Estudios en manipulacion de alimentos

CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS:

Conocimientos de produccion de alimentos.

EXPERIENCIA PREVIA:

Conocimientos de procesos de produccion,
logistica y comercializacion de
productos.

COMPETENCIAS DE ROL

PONDERACION (%)

100 80 50 20

DINAMISMO-ENERGIA: Habilidad para

en situaciones o alternativas diversas,
tiene que incrementar su actividad fisica y/o mental.

trabajar duro
para lo cual

146




A: Alto nivel de dinamismo y energia trabajando duro
en situaciones cambiantes o alternativas, con
interlocutores diversos, que cambian en cortos espacios
de tiempo, en diferentes lugares geograficos, en
jornadas de trabajo prolongadas o después de viajes,
sin que su nivel de actividad se vea afectado.

B: Demuestra energia y dinamismo trabajando duro,
con interlocutores diversos, que cambian en cortos
espacios de tiempo, en diferentes lugares geograficos,
en largas jornadas de trabajo, sin que su nivel de
rendimiento se vea afectado. Transmite energia a su
grupo y a su accionatr.

C: Trabaja duro en jornadas de trabajo exigente.

D: Tiene escasa predisposicion para el trabajo duro en
largas jornadas; su rendimiento decrece en situaciones
como ésas

APOYO A LOS COMPANEROS: Hace referencia a la
capacidad de confiar en los demas como sistemas
de apoyo informales. Estas relaciones estan
basadas en la confianza mutua y el respeto,
mediante los cuales los profesionales reciben
realimentacién informal de sus resultados. El apoyo
a los compafieros no estd basado en los
sentimientos sino en la confianza derivada de
compartir los rigores del entrenamiento y de la
valoracion de los saberes de los demas, reunidos a
partir de una politica de seleccion uniforme de la
organizacion para elegir a sus nuevos integrantes y
desarrollar carreras sobre la base del conocimiento.

A: Establece vinculos con los comparfieros basados en
el conocimiento apoyandolos informalmente en todo
guehacer relacionado. Genera confianza y respeto. En
considerado un referente entre sus pares; comparten
con él sin dudar recibiendo a su vez realimentacion
informal sobre los resultados obtenidos. Es reconocido
y se requiere su apoyo en la comunidad profesional,
informalmente o en eventos profesionales.
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B: Promueve entre sus pares la actitud de compartir
informalmente los conocimientos, apoyandolos y
recibiendo apoyo. Es reconocido por dar el ejemplo a la
hora de entrenamientos exigentes. Se reconoce a si
mismo como generador de conocimiento y valora y
reconoce esta caracteristica en sus pares, jefes y
subordinados.

C: Participa con entusiasmo en actividades de
entrenamiento riguroso, compartiendo sus avances con
los otros y promoviendo actitudes similares en otros.

D: Participa activamente y comparte sus logros con los
compairieros.

INICIATIVA — AUTONOMIA — SENCILLEZ: Réapida
ejecutividad ante las pequeias dificultades o
problemas que surgen en el dia a dia de la
actividad. Supone responder de manera proactiva a
las desviaciones o dificultades, sin esperar a
efectuar todas las consultas en la linea jerarquica,
evitando asi el agravamiento de problemas de
importancia menor. Implica también la capacidad de
proponer mejoras, sin que haya un problema
concreto que deba ser solucionado. Se trata de
tener capacidad para decidir, estar orientado a la
accién, y utilizar la iniciativa y la rapidez como
ventaja competitiva. Responder con rapidez
asegurando una efectiva instrumentacién, de forma
clara y simple. Capacidad de ser flexible y de
imaginar que los cambios 'son oportunidades.
Demostrar un comportamiento decididamente
orientado ala asuncién de riesgos.

A: Responde con rapidez asegurando una efectiva
instrumentacién, de forma clara y simple. También es
flexible para visualizar los cambios como
oportunidades. Propone mejoras sin esperar a que se
presente un problema concreto. Su iniciativa y rapidez
transforman su accionar en una ventaja Competitiva.
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B: Responde con rapidez asegurando una buena
instrumentaciéon de los cambios propuestos por la
Direccion. Habitualmente y por propia iniciativa propone
mejoras dentro de area de responsabilidad. Resuelve
las pequefias complicaciones cotidianas con
efectividad.

C: Resuelve con rapidez las pequefias complicaciones
del dia a dia: raramente propone mejoras en su area de
accionar. Pone en marcha adecuadamente los cambios
propuestos por la Direccion.

D: Pone en marcha con poca diligencia los cambios
que se le proponen y consulta con su superior sobre
todos los pequefios problemas del dia a dia.

COMPETENCIAS DE ESPECIFICAS

PONDERACION (%)

100 80 50

20

CALIDAD DEL TRABAJO: Implica tener amplios
conocimientos de los temas del area que esté bajo
su responsabilidad. Poseer la capacidad de
comprender la esencia de los aspectos complejos.
Demostrar capacidad para trabajar con las
funciones de su mismo nivel y de niveles
diferentes. Tener buena capacidad de
discernimiento (juicio). Compartir con los demas el
conocimiento profesional y experticia Basarse en
los hechos y en la razén (equilibrio). Demostrar
constantemente interés en aprender.

A: Entiende y conoce todos los temas relacionados con
su especialidad, su contenido y esencia aun en los
aspectos mas complejos. Comparte con los demas su
conocimiento y expertise. Es referente entre sus pares
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y en la comunidad donde actia. Demuestra
constantemente interés por aprender.

B: Entiende y conoce todos los temas relacionados con
su especialidad. Lo valorizan por sus conocimientos. X
Demuestra interés por aprender.

C: Conoce adecuadamente todos Ilos temas
relacionados con su especialidad como para cumplir su X
funcion.

D: Conoce temas relacionados con su especialidad sin
alcanzar el nivel requerido o0 aunque éstos sean
adecuados, no demuestra interés por aprender.

RESUMEN COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES, DE ROL Y
ESPECIFICAS

(Tipo de vinculo, nivel de
vocabulario, lenguaje
verbal y no verbal,

persuasion,
Implica la comunicacion oral,
Atiende los capacidad de impacto): Es la capacidad
requerimientos colaborary de demostrar una solida
de los clientes cooperar con los habilidad de
internos y 0% |demas, deformar|iggg,| COMuUNicacion; esta 100%
externos parte de un grupo capacidad asegura una
movilizando y de trabajar comunicacion clara.
acciones para Juntos. Alienta a otros a
satisfacerlos. compartir informacion,

habla por todos y valora
las contribuciones de los
demas.
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Habilidad para
trabajar duro en | 100
situaciones o %
alternativas
diversas, paralo
cual tiene que
incrementar su
actividad fisica
y/o mental

Hace referencia a
la capacidad de
confiar en los
demas como
sistemas de
apoyo informales.

100

Rapida ejecutividad ante
las pequefias dificultades
0 problemas que surgen
en el diaadiade la
actividad.

Implica tener amplios conocimientos de los temas del &rea que esté bajo su
responsabilidad. Poseer la capacidad de comprender la esencia de los
aspectos complejos. Demostrar capacidad para trabajar con las funciones
de su mismo nivel y de niveles diferentes. Tener buena capacidad de
discernimiento (juicio). Compartir con los demés el conocimiento
profesional y expertise. Basarse en los hechos y en larazén (equilibrio).
Demostrar constantemente interés en aprender.

100%

100%

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 6: Encuesta

ENCUESTA SALSAS LUNCH

Las siguientes preguntas estan relacionadas con sus preferencias y habitos
alimenticios. Sus respuestas ayudaran a complementar un plan de negocios
orientado a la produccion y comercializacion de salsas naturales libres de aditivos
y conservantes artificiales en la ciudad de Pereira. Agradecemos sea honesto y
puntual en cada una de sus respuestas.

INFORMACION GENERAL

Género: M F
Edad Entre 15y 25 afios Entre 26 y35
Entre 36 y45 Mas de 46

Estrato: 1 2 3.4 5 6

1. Acostumbra usted a consumir salsas?
Si su respuesta es negativa conteste las preguntas 2 y 3, de lo contrario
siga con la pregunta namero 4.

SI_ NO

2. Indique los motivos por los cuales usted no consume salsas

___Salud __Precio__ Nole gustan Otra:
Cual?

3. Marque con una X los motivos por los cuales usted consumiria salsas
algun dia

Porque es un producto 100% natural
Por las propiedades benéficas de sus ingredientes
Por su precio asequible Por su sabor innovador

Otra:___ Cual?

4. Con que frecuencia consume salsas?
Al menos una vez al dia 2 a 3 veces por semana

Ocasionalmente en el mes
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5. En promedio que valor en pesos destina usted (o su grupo familiar) en
salsas mensualmente?

De $2.000a$6.000 _  De $6.001 a $9.000

$9.0000 mas

6. Quien determina la decision de compra de salsas en su hogar?
Padre Madre _ Hijos___ Otros ___

7. Conoce usted algun tipo de salsa 100% natural en el mercado?

Si No  Cual?

8. De existir una salsa 100% natural en el mercado, usted la compraria?
Si No

Muchas Gracias Por Su Tiempo!

Fuente: elaboracion propia

153



ILUSTRACION 6.1: Gréaficas Encuesta

EDAD

28%
I 23%

Entre 15y 25 entre 26y 35 entre 36y 45 mas de 46
Edad

Fuente: elaboracion propia

ESTRATO

Fuente: elaboracion propia
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CONSUMO SALSAS

4.

» Consume o no salsas? Si

® Consume o no salsas? No

Fuente: elaboracion propia

MOTIVOS POR LOS
CUALES NO CONSUME
SALSAS

0%

Precio No Le Gustan

Motivos Por Los Cuales No Consume

Fuente: elaboracion propia
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MOTIVOS POR LOS
CUALES CONSUMIRIA
SALSAS

Producto Natural Beneficio Precio Sabor Innov
ingredientes

Motivos Por Los Cuales Consumiria Salsas

Fuente: elaboracion propia

FRECUENDIA DE

CONSUMO
\

23%
® Frecuencia Consumo Al menos 1
al dia

¥ Frecuencia Consumo 2 a 3 por
semana

\____———_" ® Frecuencia Consumo Ocasinal/

mes

Fuente: elaboracion propia
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VALOR DESTINADO A
LA COMPRA

$9001 o mas

$6001 - $9000

$2000 - $6000

Valor pesos destino compra salsas

Fuente: elaboracion propia

QUIEN’DETERMINA LA
DECISION DE COMPRA ?

® Quien determina la decision de
compra en su hogar? Padre

® Quien determina la decision de
compra en su hogar? Madre

® Quien determina la decision de
compra en su hogar? Hijos

® Quien determina la decision de
compra en su hogar? Otros

Fuente: elaboracion propia
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CONOCE USTED ALGUNA SALSA
NATURAL ?

98%

No

Conoce usted salsas naturales?

Fuente: elaboracion propia

DE EXISTIR UNA SALSA
NATURAL USTED LA
COMPRARIA?

™ De existir la compraria? Si

® De existir la compraria? No

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 7: Panel de Degustacion

La siguiente encuesta quiere conocer el nivel de aceptacion en el mercado de
SALSAS LUNCH, producto a base de ajo, elaborado con materias primas
naturales. Para ello hemos disefiado una prueba de producto con el fin de
conocer su percepcion. Agradecemos su objetividad y su tiempo

Género: Femenino Masculino
Edad: 15a24  25a34 35a44
45354 55o0mas___

Deguste las siguientes salsas de ajo SALSAS LUNCH y responda las preguntas
planteadas a continuacién

1) Sefale con una x una de las opciones para cada tipo de salsa
TIPO DE SALSA | Me gusté mucho Me gusto Es Indiferente No me gusto
Ajo ORIGINAL

Ajo RANCHERA
Ajo PICANTE|

Ajo FINAS HIERBAS

2) Valore las siguientes variables de 1 a 5, siendo 1 la menor calificaciony 5 la
maxima de acuerdo a su percepcion

SABORy AROMA

TIPO DE SALSA SABOR TEXTURA CREMOSIDAD ESPARCIBLE caracteristico al
tipo de Salsa

Ajo ORIGINAL

Ajo RANCHERA
Ajo PICANTE

Ajo FINAS HIERBAS

3) Considerando que el precio establecido para la presentacion de salsa por
200 gramos es de $4.000 , este valor es para usted:

Precio
TIPO DE SALSA Presentacionx | ECONOMICO JUSTO ALTO
200 gr
Ajo ORIGINAL|
Ajo .RANCHERA $4.000
Ajo PICANTE
Ajo FINAS HIERBAS

4) Considerando que el precio establecido para la presentacion de salsa por
1.000 gramos es de $15.000 , este valor es para usted:

159



Precio
TIPO DE SALSA Presentacionx | ECONOMICO JUSTO ALTO
1000 gr

Ajo ORIGINAL]

Ajo RANCHERA|
Ajo PICANTE

Ajo FINAS HIERBAS

$15.000

5) Qué presentacion de SALSAS LUNCH, preferiria comprar usted:
a) 200 Gramos____ b) 1000 gramos c) Otra.
Cual

6) Con base en la respuesta anterior, cual seria su frecuencia de compra de
SALSAS LUNCH:

b) Masdeunavezalmes

c) Almenosunavezalmes

d) Menor Frecuencia

Muchas Gracias

Fuente: elaboracion propia
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7.1 Andlisis Panel de Degustacion

Segun la informacion recopilada en el panel de degustacion, de las 8 personas
impactadas, al 100% les gusta mucho la salsa de ajo original y la salsa de ajo
ranchera, al 87,5% les gusta mucho la salsa picante y el 50% es indiferente a la
salsa de ajo finas hierbas.

En cuanto a la percepcion del producto, teniendo en cuenta una calificacion de 1
como la mas baja y 5 la més alta, el 100% de los encuestados le dan una
calificacion de 5 al sabor, textura, cremosidad y aroma caracteristicos a la salsa de
ajo original y a la salsa de ajo ranchera, mientras que el 50% dan una calificacion
de menos de 3 a la salsa picante y finas hierbas en cuanto a su aroma y sabor
caracteristico.

Considerando un precio establecido de 4000 pesos por presentacion de 200 gr y
de 15000 pesos por presentacion de 1000 gr, el 100% de los encuestados
concuerda con que esta cantidad de dinero es justa para la adquisicion de
cualquiera de las presentaciones de la salsa.

Teniendo en cuenta la preferencia, el 100% de los encuestados compraria la
presentacion de 200 gr y lo harian mas de una vez al mes.

Fuente: elaboracién propia
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ILUSTRACION 8: Costo y consumo unitario de MP salsa de ajo original

Nombre UNIDAD MEDIDA | Cantidad | Precio Unitario | Costo Total

Aceite KG 0,1429| $ 4,000 | $ 571
Ajo KG 0,0129| $ 2.000 | $ 26
Sal KG 0,0029 | $ 700 $ 2
Acido Acético KG 0,0143| $ 1.000 | $ 14
Especias KG 0,0057 | $ 9.900 | $ 57
huevos KG 0,0314| $ 3.000 | $ 94
Conservante natural KG 0,0006 | $ 22.000 | $ 14
Empaque UND 1% 200| $ 200
Etiqueta UND 1% 300| $ 300

0,00

Total 1.278

Fuente: elaboracion propia

ILUSTRACION 9:

costo y consumo unitario de MP salsa de ajo ranchera

Nombre UNIDAD MEDIDA | Cantidad | Precio Unitario | Costo Total
Aceite KG 0,1429 | $ 4.000 571,43
Ajo KG 0,0129| $ 2.000 25,71
Sal KG 0,0029 | $ 700 2,00
Acido Acético KG 0,0143| $ 1.000 14,29
Especias KG 0,0057 | $ 9.900 56,57
huevos KG 0,0314| $ 3.000 94,29
Sabor Ranchero KG 0,0006 | $ 25.000 16,07
Conservante natural | KG 0,0006 | $ 22.000 14,14
Empaque UND 1 200 200,00
Etiqueta UND 1,00 300 300,00

Total 1.295

Fuente: elaboracién propia
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ILUSTRACION 10: costo y consumo unitario de MP salsa de ajo picante

Nombre ll\J/Iglllelgi Cantidad lfr:ifglr?o Costo Total
Aceite KG 0,1429 4.000 571,43
Ajo KG 0,0129 2.000 25,71
Sal KG 0,0029 700 2,00
Acido Acético KG 0,0143 1.000 14,29
Especias KG 0,0057 9.900 56,57
huevos KG 0,0314 3.000 94,29
Sabor Picante KG 0,0007 35.000 25,00
Conservante natural | KG 0,0006 22.000 14,14
Empague UND 1 200 200,00
Etiqueta UND 1,00 300 300,00

Total 1.303

Fuente:
elaboracion
propia

ILUSTRACION 11: Costo y consumo unitario de MP salsa de ajo finas hierbas

UNIDAD . Precio

Nombre MEDIDA Cantidad Unitario Costo Total
Aceite KG 0,1429 4.000 571,43
Ajo KG 0,0129 2.000 25,71
Sal KG 0,0029 700 2,00
Acido Acético KG 0,0143 1.000 14,29
Especias KG 0,0057 9.900 56,57
huevos KG 0,0314 3.000 94,29
Sabor Finas
Hierbas KG 0,0014 12.000 17,14
Conservante
natural KG 0,0006 22.000 14,14
Empaque UND 1 200 200,00
Etiqueta UND 1,00 300 300,00

Total 1.296

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 12: costo unitario de materia prima

SALSA DE AJO FINAS
RUBROS ORIGINAL RANCHERA HIERBAS
COSTO DE MATERIA PRIMA 1278 1295 1303 1296
COSTO MANO OBRA 439 439 439 439
OTROS COSTOS DE
FABRICACION 288 288 288 288
GASTOS OPERACIONALES 1055 1055 1055 1055
TOTAL COSTO PRODUCCION
UNIDAD 3059 3076 3085 3078

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 13: Equipo de oficina, herramientas, maquinaria 'y equipo y

Gastos de Constituciéon

MAQUINARIA / EQUIPOS

Nombre

Descripcién

Canti
dad

Precio
Unitario

Cltotal

Proveedor

luga

form

pago

Mesas Acero
Inoxidable

Con estructura,
entrepafios y
lavaplatos de
2,00 mts de
longitud x 0,60 de
fondo

$
1.440.000

$1.440.000

Multi
aceros
S.A/
Pereira

cont
ado

Balanza
Electrénica
Grande

En acero inox,
disefiada para
soportar el ritmo
de trabajo
pesado. Rapida y
facil de usar
gracias a sus
ruedas traseras.
Cuenta con
bateria
recargable que le
brinda hasta 12h
de uso continuo,
por 10 de
recarga.
Resistente al uso
del comercio o la
industria. Pesa en
kg y libras. Puerto
serial para
conectar con
computadora o
impresora.

$
942.210

$942.210

Pallomaro/
Pereira

cont
ado

Balanza
Electrénica
Pequefia

Acero inoxidable,
dimensiones del
plato 22cm x 30
cm

$
363.776

$363.776

Ci Talsa

cont
ado

Gramera
Electrénica

En acero inox.
Es indispensable
en cualquier
restaurante,
cocina o industria
ya
sea para la
exacta
preparacion de
recetas y
formulas, o bien
para el empaque

$
275.500

$275.500

Pallomaro/
Pereira

cont
ado
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de algun proceso.

Hidrolavadora 1,9

. hp -6 $ HOMECE
Hidrolavadora | i oo /minuto 1200 |+ | 320000 | $329000 |\reg cont
psi, Karcher ado
sensor
Termo electrénico de $ .
higrémetro temperatura 'y 1 120.000 $120.000 CiTalsa cont
humedad ado
Acero inoxidable,
. ahorro de energia $ .

Refrigerador temp controlada 1 2 000.000 $2.000.000 |CiTalsa cont
20 pies cubicos ado
estufa 4 puestos $

Estufa de mesa 1 141.000 $141.000 Haceb cont
ado
. Licuadora $ .
Licuadora Industrial 1 2 045.800 $2.045.800 |CiTalsa cont
ado
CompArﬁzor De |15 psi 1 7$19‘900 $719.900 cont
ado
fechadora $
Fechadora codificadora 1 250.000 $250.000 gggt
tipo industrial $
Estractores motor 60 hz 1 $84.900 Ci Talsa cont
84.900
cuadrado ado
TOTAL $8.712.086
HERRAMIENTAS
e Canti | Precio luga form
Nombre Descripcién d o Cltotal Proveedor a
ad | Unitario
pago
Facil de leer
pantalla LCD de
facil acceso
baterias
funda protectora
termometro con clip de gama $33.610
Temperatura: -
58°F
a 302°F// -40°C a
150°C Bateria Per | Cont
incluida 1 $ 33.610 Pallomaro |eira |ado
tablas para Tabla para picar
porcionado bl_anco . $119.600 P_er Cont
Dimensiones: 4 $ 29.900 Pallomaro |eira |ado
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12"*18" 1/2" (30 *
45cm x 1,25)
PANADERIA'Y
USO DIARIO

Estanteriaen
acero recubierto
en polipropileno
Color

gris- Dimensiones
Alto 1830 mm

Estanteria Largo 910 mm $1.520.866
Profundidad 460
mm - 4 estantes -
Capacidad de
carga $
por estante 800 1.520.866, Per | Cont
Lb 00 Pallomaro |eira |ado
. Cuchillo chef 8" $ Per | Cont
cuchillos (20,3 cm.) 29.085,00 $174.510 Pallomaro |eira |ado
Barra magnética
de 13" (33 cm)
con potente iman
para sostener
cuchillos,
barra magnetica | utensilios $73.338
para cuchillos metdlicos de \
cocina o
herramientas, con
sujecioén a la
pared (tornillos $ Per | Cont
incluidos) 36.669,00 CI TALSA |eira |ado
OLLA CON TAPA Per | Cont
ollas grandes | 55156 (21 s) $275.625| 951250 poiomaro | eira | ado
ENTERO X Cont
100mm 13 L $ 29.653 ey ado
Recipients para | MEDIO X 100mm Per
almacenar 59L $17.000 ¥Ry Pallomaro eira
$
TERCIO x 65mm 10.500,000 it
Juego de
cucharas cucharas
medidoras medidoras $ $20.370 Per
Redondas 10.185,00 Pallomaro |eira
CUCHARA
cucharones SOLIDA 38 CM $22.050 Per
ACERO INOX $4.410,00 Pallomaro |eira
. . .| cuchillo para $ Per
cuchillos de oficio | 2126 en cocina 11.813,000 $47.252 | o 1AL SA | eira
Batidor Francés
. 35cm. En acero
batidor inoxidable. Con $ $32.340 Per
alambre grueso 16.170,00 Pallomaro | eira
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Espatula chef
manija plastica -

. Dimensiones
cuchara espatula Ancho $62.370
95mm x Largo $ Per
20cm 3 20.790,00 Pallomaro |eira
Bowl profesional
bowls en acero acero inoxidable -
inoxidable 2.8 ltrs - diametro $ $64.050 Per
24cmx8cmsalto| 5 12.810,00 Pallomaro |eira
organizador de Orgam;ador 6
condimentos compartlmentos $ $128.730 P.er
policarbonato 2 64.365,00 Pallomaro |eira
Bandeja para
autoservicio color
. negro -
Bandejas dimensiones $17.066
12" x 16" (30x40 Per
cm) 2 $ 8.533,00 Pallomaro | eira
Papelera de
vaivén, modelo
swing clasica,
capacidad 53
litros, para
reciclar
ordinarios,
disefiada para
Basureros ocupar poco $179.600
espacio,
disponible con
tapa swing o baja
que por su amplia
abertura permite
depositar los
residuos con $ Homecent | Per
facilidad 4 44.900,00 er eira
Estibas Estibas Plasticas | 10 5 O$OO $50.000 | oliplast %?3
, Canastillas $ , bog
Canastillas Plasticas 20 5.000 $100.000 | oliplast ota
Bandejas Bandejas $ , bog
Termoformadas Plasticas 50 300 $15.000 | oliplast ota
. Espatulas de $ . Per
Espatulas gilicona 10 7 000 $70.000| citalsa eira
Equipos y
. Electrénico marca $ laboratorio
Medidor De PH Hanna 1 950.000 $950.000 < de
colombia
$
TOTAL 1 4 458 461

EQUIPO DE OFICINA y COMUNICACION
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Nombre

Marca

Canti
dad

Precio
Unitario

Cltotal

Proveedor

luga

form

pago

silla escritorio

Silla escritorio
con apoyabrazos,
con mecanismo
de elevacién
neumatica,
giratoria. Es
funcional,
elegante,
moderna y en
materiales de alta
resistencia.
Sistema
neumatico, base
y ruedas en
nylon.

$
59.900,00

$
59.900,00

Homecent
er

Per
eira

Centro de trabajo

Centro de trabajo
con porta teclado,
1 cajon, con entre
pafio, base para
cpu, elaborado en
melanina con
aglomerado en
forma de L.
Posee
herrajes.cajon 74
cm x 122 cm x 42
cm wengue,
Mader

$
199.900,00

$
199.900,00

Homecent
er

Per
eira

Archivador

3 gavetas
toscana 96,5 cm
X 47 cm x 45 cm
cedro, Modu

$
199.900,00

$
199.900,00

Homecent
er

Per
eira

teléfono fijo

Teléfono de
escritorio 2 lineas
id, Vta

$
49.900,00

$
49.900,00

Homecent
er

Per
eira

silla plastica

Silla en
polipropileno,
para espacios al
aire libre, es
liviana 'y
resistente al
agua.

$
19.900,00

$
59.700,00

Homecent
er

Per
eira
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computador

Con
procesadores
Intel® Core™ de
segunda
generacion y facil
integracion en su
oficina, la Vostro
260 Mini Tower
esta disefada
para que la pueda
utilizar de
inmediato.

Sistema
operativo:
Windows® 7
Professional.
Trabaje ala
velocidad del
negocio: Procese
las tareas
cotidianas y
disfrute de
realizar tareas
simultéaneas sin
contratiempos
con los
poderosos
procesadores
Intel® Core™ de
segunda
generacion (hasta
Core™ i5) con
tecnologia Turbo
Boost™ 2.0.

$
1.299.006,
00

$
1.299.006,00

Dell

Per
eira

locker metalico

metalico 4
puestos G-400-1

$
208.690,00

$
208.690,00

Homecent
er

Per
eira

TOTAL

$
2.076.996

Gastos de Constitucion

GASTOS CONSTITUCION 1er Afio (tnico)

ESCRITURA-GASTOS NOTARIALES (TOTAL GASTOS
CONSTITUCION)

350.000

FORMULARIO CAMARA'Y COMERCIO

FORMULARIO INDUSTRIA'Y COMERCIO

100.000

REGISTRO DE ESTABLECIMIENTO COMERCIAL

BOMBEROS

REGISTRO SANITARIO

4.000.000
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| LIBROS CONTABLES | 50.000

_ 4.500.000

Fuente: elaboracion propia
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Informacion adicional Escenario Optimista

ILUSTRACION 14: Unidades a producir durante el primer afio

Sal_sg ajo Salsa ajo Sa}lsa ajo Salsa_l ajo finas 0 Total
original ranchera picante hierbas
Meses
1 0
2 0
3 0
4 450 293 208 147 1.097
5 495 322 229 161 1.207
6 545 354 252 178 1.327
7 599 389 277 195 1.460
8 659 428 304 215 1.606
9 725 471 335 236 1.767
10 797 518 368 260 1.944
11 877 570 405 286 2.138
12 965 627 446 314 2.352
Total 6.111 3.972 2.823 1.992 0 14.898

Fuente: elaboracién propia
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ILUSTRACION 15: Presupuesto de la mezcla de mercadeo del escenario para

elano 1
PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADEO
ESTRA Valor
TEGIA |ACTIVIDAD CONCEPTO Afio OBSERVACIONES
DISTR| | TOMA DE $ TALONARIO PARA TOMAR
suCIo |PEDIDO. TALONARIO 52.080 |PEDIDO TIENDA A TIENDA
N PEQUENO $ SE PAGAN MATERIALES Y
FURGON FABRICACION 400.000 |FABRICACION
IMPRESION IMAGEN $
EN EL FURGON 40.000
PAUTA EN REVISTAS PAUTA EN REVISTAS
ESPECIALIZADAS ESPECIALIZADAS
SE TIENE EL LOGO Y EL
DISENO DEL EMPAQUE DE
LA SALSA DE AJO
DEFINICION DE LOGOS TRADICIONAL, ESTAN
Y DISENO DE $ PENDIENTES LAS DEMAS
PUBLICIDAD V' EvipAQUES 100.000 | SALSAS
PUBLICIDAD EN
REVISTAS
ESPECIALIZADAS
IMPRESION
PORTAFOLIO DE $
PRODUCTOS 40.000 |10 UNIDADES
IMPRESION DE
PROM TARJETAS DE $
OCION PRESENTACION 50.000 | 1000 UNIDADES
IMPRESION DE $ 2 UNIDADES EN CUADRO
PENDON 120.000 |DE ALUMINIO
35 UNIDADES MENSUALES
EL SAMPLING SE
REALIZARA EN EVENTOS
COMERCIALES, GRANDES
SUPERFICIES,
RESTAURANTES Y
MERCADEO EVENTOS DE LIDERES DE
OPINION (12 UNIDADES
INVENTARIO DE NUEVAS Y 13 CON QUINCE
PRODUCTOS PARA $ DIAS HABILES PARA SU
DEGUSTACIONES 576.000 |VENCIMIENTO)
IMPRESION DE
ADHESIVOS CON EL
LOGO DE LA MARCA $
(ETIQUETA) 475.000 |14938 UNIDADES
SERVI |PRESUPUESTO INCLUIDO EN EL
CIO AL | PARA $ PRESUPUESTO DE
CLIENT | DEVOUCION DE - INVENTARIO DE
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E PRODUCTOS PRODUCTOS PARA
DEGUSTACIONES
MEDIOS DE FACEBOOK - TWITTER -
COMUNICACION $ PINTEREST - INSTAGRAM -
— VIRTUAL - MAIL
CAMPANAS DE PRESUPUESTO DE BONOS, COMIDAS EN
INTERACCION ACTIVIDADES CON $ RESTAURANTES,
CON EL CLIENTE |LOS CLIENTES 540.000 | OBSEQUIOS.
$
2.393.08
TOTAL 0

Fuente: elaboracion propia

ILUSTRACION 16: Flujo CIF y gastos afio 1 de operacion

Costos Fijos

Costos Indirectos de Fabricacion

Gastos de Venta

FLUJO DE COSTOS (CIF)
Y GASTOS
TOTAL
MES 1 2 3 4
$ $ $ $ $
300.000 |300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $
Energia 50.000 | 50.000 50.000 300.000 2.850.000
$ $ $ $
Agua 30.000 | $ 30.000 |30.000 100.000 990.000
$ $ $ $
Gas 3.000 $ 3.000 |3.000 50.000 459.000
$ $ $
$ 60.000 |60.000 60.000 720.000
$ $ $ $
40.000 40.000 40.000 560.000
$ $ $ $
- - 120.439 1.083.948
$ $ $ $
24.967 24.967 24.967 299.600
$ $ $ $
189.573 189.573 189.573 2.274.880
$ $ $ $
- - 80.000 720.000
$ $ $ $
- - 300.000 2.700.000
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$ $ $ $ $
mezcla de mercadeo 199.417 |199.417 199.417 199.417 2.393.000
$ $ $ $ $
Sampler - - - 200.000 1.800.000
$ $ $ $ $
- - - 20.000 180.000
$20630428
Fuente: elaboracion propia
ILUSTRACION 17: flujo CIF y gastos afio 2 de operacion
FLUJO DE COSTOS (CIF)
Y GASTOS TOTAL
MES 1 2
$ $ $ $
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $
Energia 100.000 300.000 300.000 300.000 3.400.000
$ $ $ $ $
Agua 100.000 100.000 100.000 100.000 1.200.000
$ $ $ $ $
Gas 50.000 50.000 50.000 50.000 600.000
$ $ $ $ $
60.000 60.000 60.000 60.000 720.000
$ $ $ $ $
120.000 40.000 40.000 40.000 560.000
$ $ $ $ $
120.439 120.439 120.439 120.439 1.445.264
$ $ $ $ $
24.967 24.967 24.967 24.967 299.600
$ $ $ $ $
189.573 189.573 189.573 189.573 2.274.880
$ $ $ $ $
asolina y otros 80.000 80.000 80.000 80.000 960.000
$ $ $ $ $
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $
mezcla de mercadeo 199.423 199.423 199.423 199.423 2.393.080
$ $ $ $ $
Sampler 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000
20.000 20.000 20.000 20.000 240.000
$
23.692.824

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 18: Informacién general del escenario

20
Ikl 2014

2015 2016 2017 2018
VEUEIES
Macroeconémicas
Inflacién % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Devaluaciéon % 3,62% | -0,44% | -2,45% -4,23% -2,74%
PAGG % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
IPP % -1,90% | -1,90% | -1,90% -1,90% -1,90%
Crecimiento PIB % 4,85% 4,63% 4,58% 4,56% 4,.47%
DTF T.A. % 5,31% 5,35% 5,04% 4,93% 4,95%
Gastos
Precio Producto 1 $ / unid. 4.000 4,160 4,326 4,499 4.679
Precio Producto 2 $/ unid. 4.000 4,160 4.326 4,499 4.679
Precio Producto 3 $ / unid. 4.000 4,160 4.326 4,499 4.679
Precio Producto 4 $ / unid. 4.000 4.160 4,326 4,499 4.679
Precio Producto 5 $/ unid. 0 0 0 0 0
Unidades Vendidas por
Producto
Ventas Producto 1 Unid. 5.975 6.393 6.841 7.320 7.832
Ventas Producto 2 Unid. 4.250 4,548 4,866 5.206 5.571
Ventas Producto 3 Unid. 2.831 3.029 3.241 3.468 3.711
Ventas Producto 4 Unid. 1.882 2.014 2.155 2.306 2.467
Ventas Producto 5 Unid.
Precio Promedio $ 4.000,0 | 4.160,0 | 4.326,4 | 4.4995 | 4.679,4
Ventas Unid. 14,938 | 15.984 17.103 18.300 19.581
59.752. | 66.492.0 | 73.992.3 | 82.338.6 | 91.626.4
Ventas $ 000,0 25,6 26,1 60,5 61,4
%
Rebaja ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Pronto pago $ 0 0 0 0 0
Costos Unitarios
Materia Prima
Costo Materia Prima
Producto 1 $ / unid. 1.278 1.329 1.382 1.438 1.495
Costo Materia Prima
Producto 2 $ / unid. 1.295 1.347 1.401 1.457 1.515
Costo Materia Prima
Producto 3 $ / unid. 1.303 1.355 1.409 1.466 1.524
Costo Materia Prima
Producto 4 $ / unid. 1.296 1.348 1.402 1.458 1.516
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Costo Materia Prima

Producto 5 $ / unid.
Costos Unitarios Mano
de Obra
Costo Mano de Obra
Producto 1 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 2 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 3 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 4 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 5 $ / unid.
Costos Variables
Unitarios
Materia Prima (Costo
Promedio) $ / unid. 1.289,8 | 1.341,4 | 1.395,1 | 1.450,9 | 1.508,9
Mano de Obra (Costo
Promedio) $ / unid. 439,0 456,6 4748 493,8 513,6
Materia Prima y M.O. $ / unid. 1.728,8 | 1.798,0 | 1.869,9 | 1.944,7 | 2.022,5
Otros Costos de
Fabricacién
Otros Costos de 4.299.0 | 5.400.00 | 5.616.00 | 5.840.64 | 6.074.26
Fabricacion $ 00 0 0 0 6
Costos Produccién
Inventariales
19.267. | 21.441.0 | 23.859.6 | 26.550.9 | 29.545.9
Materia Prima $ 665 58 09 73 23
6.557.7 | 7.297.50 | 8.120.65 | 9.036.66 | 10.056.0
Mano de Obra $ 82 0 8 8 04
25.825. | 28.738.5 | 31.980.2 | 35.587.6 | 39.601.9
Materia Prima y M.O. $ 447 57 67 41 27
1.801.7 | 1.873.82 | 1.948.77 | 2.026.72 | 2.107.79
Depreciacién $ 52 2 5 6 5
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
27.627. | 30.612.3 | 33.929.0 | 37.614.3 | 41.709.7
Total $ 199 80 42 67 22
Margen Bruto $ 53,76% | 53,96% | 54,15% | 54,32% | 54,48%
4.913.0 | 5.753.08 | 5.983.20 | 6.222.53 | 6.471.43
Gastos de Ventas $ 00 0 3 1 3
15.918. | 12.739.7 | 13.249.3 | 13.779.3 | 14.330.4
Gastos Administracion $ 428 44 34 07 79
20.831. | 18.492.8 | 19.232.5 | 20.001.8 | 20.801.9
Total Gastos $ 428 24 37 38 12
Rotacién Cartera Clientes dias 15 15 15 15 15
Cartera Clientes $ 2.489.6 | 2.770.50 | 3.083.01 | 3.430.77 | 3.817.76
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67 1 4 8 9
Provision Cuentas por
Cobrar % 5% 5% 5% 5% 5%
Invent. Prod. Final dias
Rotacion costo 7 7 7 7 7
Invent. Prod. Final $ 537.196 | 595.241 | 659.731 | 731.390 | 811.022
Invent. Prod. en Proceso
Rotacion dias 0 0 0 0 0
Invent. Prod. Proceso $ 0 0 0 0 0
Invent. Materia Prima dias
Rotacion compras 2 2 2 2 2
Invent. Materia Prima $ 107.043 | 119.117 | 132.553 | 147.505 | 164.144
Total Inventario $ 644.238 | 714.358 | 792.285 | 878.896 | 975.166
Anticipos y Otras
Cuentas por Cobrar
Anticipos y Otras Cuentas ‘
por Cobrar $ 0 0 0 0 0
| Gastos Anticipados ‘ $ 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Cuentas por Pagar
Proveedores dias 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios (Var.) $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos (Var.) $ 0 0 0 0 0
Inversiones (Inicio
Periodo)
Terrenos $ 0 0 0 0 0
Construcciones y
Edificios $ 0 0 0 0 0
13.170.
Magquinaria y Equipo $ 547 0 0 0 0
Muebles y Enseres $ 0 0 0 0
Equipo de Transporte $ 0 0 0 0 0
2.076.9
Equipos de Oficina $ 96 0 0 0 0
Semovientes pie de Cria $ 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
15.247.
Total Inversiones $ 543 0 0 0 0
| Valor Ajustado s 0 0 0 0 0

Impuestos
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9.100.0 | 17.164.9 | 27.365.9 | 40.025.5 | 55.483.1
Patrimonio $ 0 72 52 78 13 79
Renta Presuntiva sobre
patrimonio Liquido % 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Renta Presuntiva % 38,50% | 35,00% | 35,00% | 35,00% | 35,00%
Estructura de Capital
4.500.0 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00
Capital Socios $ 0 00 0 0 0 0
4.500.0
Capital Adicional Socios $ 00 0 0 0 0
Obligaciones Fondo
Emprender $ 0 0 0 0 0
4.055.5
Obligaciones Financieras $ 0 00 0 0 0 0
4.140.06 | 11.236.4| 20.089.7 | 32.052.1
Utilidades Repartibles $ - 5 57 77 12
Dividendos % 25% 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ : . - - -
13 pdek v 2015 2016 2017 2018
Variables
Macroeconémicas
Inflacién % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Devaluacion % 3,62% | -0,44% | -2,45% -4,23% -2,74%
PAGG % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
IPP % -1,90% | -1,90% | -1,90% -1,90% -1,90%
Crecimiento PIB % 4,85% 4,63% 4,58% 4,56% 4.47%
DTF T.A. % 5,31% 5,35% 5,04% 4,93% 4,95%
Gastos
Precio Producto 1 $ / unid. 4.000 4,160 4,326 4,499 4.679
Precio Producto 2 $ / unid. 4.000 4,160 4,326 4,499 4.679
Precio Producto 3 $ / unid. 4.000 4,160 4,326 4,499 4.679
Precio Producto 4 $ / unid. 4.000 4,160 4,326 4,499 4.679
Precio Producto 5 $ / unid. 0 0 0 0 0
Producto
Ventas Producto 1 unid. 5.975 6.393 6.841 7.320 7.832
Ventas Producto 2 unid. 4.250 4.548 4.866 5.206 5.571
Ventas Producto 3 unid. 2.831 3.029 3.241 3.468 3.711
Ventas Producto 4 unid. 1.882 2.014 2.155 2.306 2.467
Ventas Producto 5 unid.
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Total Ventas

Precio Promedio $ 4.000,0 | 4.160,0 | 4.326,4 | 4.4995 | 4.679,4
Ventas unid. 14,938 | 15.984 17.103 18.300 19.581
59.752. | 66.492.0 | 73.992.3 | 82.338.6 | 91.626.4
Ventas $ 000,0 25,6 26,1 60,5 61,4
%
Rebaja ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Pronto pago $ 0 0 0 0 0
Costos Unitarios
Materia Prima
Costo Materia Prima
Producto 1 $ / unid. 1.278 1.329 1.382 1.438 1.495
Costo Materia Prima
Producto 2 $ / unid. 1.295 1.347 1.401 1.457 1.515
Costo Materia Prima
Producto 3 $ / unid. 1.303 1.355 1.409 1.466 1.524
Costo Materia Prima
Producto 4 $ / unid. 1.296 1.348 1.402 1.458 1.516
Costo Materia Prima
Producto 5 $ / unid.
Costos Unitarios Mano
de Obra
Costo Mano de Obra
Producto 1 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 2 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 3 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 4 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 5 $ / unid.
Costos Variables
Unitarios
Materia Prima (Costo
Promedio) $ / unid. 1.289,8 | 1.341,4 | 1.395,1 | 1.450,9 | 1.508,9
Mano de Obra (Costo
Promedio) $ / unid. 439,0 456,6 4748 493,8 513,6
Materia Prima y M.O. $ / unid. 1.728,8 | 1.798,0 | 1.869,9 | 1.944,7 2.022,5
Otros Costos de
Fabricacién
Otros Costos de 4.299.0 | 5.400.00 | 5.616.00 | 5.840.64 | 6.074.26
Fabricacion $ 00 0 0 0 6
Costos Produccion
Inventariables
19.267. | 21.441.0 | 23.859.6 | 26.550.9 | 29.545.9
Materia Prima $ 665 58 09 73 23
6.557.7 | 7.297.50 | 8.120.65 | 9.036.66 | 10.056.0
Mano de Obra $ 82 0 8 8 04
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25.825. | 28.738.5 | 31.980.2 | 35.587.6 | 39.601.9
Materia Prima y M.O. $ 447 57 67 41 27
1.801.7 | 1.873.82 | 1.948.77 | 2.026.72 | 2.107.79
Depreciacion $ 52 2 5 6 5
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
27.627. | 30.612.3 | 33.929.0 | 37.614.3 | 41.709.7
Total $ 199 80 42 67 22
Margen Bruto $ 53,76% | 53,96% | 54,15% | 54,32% | 54,48%
4.913.0 | 5.753.08 | 5.983.20 | 6.222.53 | 6.471.43
Gastos de Ventas $ 00 0 3 1 3
11.418. | 12.739.7 | 13.249.3 | 13.779.3 | 14.330.4
Gastos Administracién $ 428 44 34 07 79
16.331. | 18.492.8 | 19.232.5 | 20.001.8 | 20.801.9
Total Gastos $ 428 24 37 38 12
Rotaciéon Cartera Clientes dias 15 15 15 15 15
2.489.6 | 2.770.50 | 3.083.01 | 3.430.77 | 3.817.76
Cartera Clientes $ 67 1 4 38 9
Provisién Cuentas por
Cobrar % 5% 5% 5% 5% 5%
Invent. Prod. Final dias
Rotacion costo 7 7 7 7 7
Invent. Prod. Final $ 537.196 | 595.241 | 659.731 | 731.390 | 811.022
Invent. Prod. en Proceso
Rotacion dias 0 0 0 0 0
Invent. Prod. Proceso $ 0 0 0 0 0
Invent. Materia Prima dias
Rotacion compras 2 2 2 2 2
Invent. Materia Prima $ 107.043 | 119.117 | 132.553 | 147.505 | 164.144
Total Inventario $ 644.238 | 714.358 | 792.285 | 878.896 | 975.166
Anticipos y Otras
Cuentas por Cobrar
Anticipos y Otras Cuentas ‘
por Cobrar $ 0 0 0 0 0
| Gastos Anticipados ‘ $ 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores dias 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios (Var.) $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos (Var.) $ 0 0 0 0 0
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Inversiones (Inicio
Periodo)

Terrenos $ 0 0 0 0 0
Construcciones y
Edificios $ 0 0 0 0 0
13.170.
Maguinaria y Equipo $ 547 0 0 0 0
Muebles y Enseres $ 0 0 0 0
Equipo de Transporte $ 0 0 0 0 0
2.076.9
Equipos de Oficina $ 96 0 0 0 0
Semovientes pie de Cria $ 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
15.247.
Total Inversiones $ 543 0 0 0 0
Otros Activos
| Valor Ajustado ‘ $ 0 0 0 0 0
11.867. | 19.932.4 | 30.172.2 | 42.870.5 | 58.365.9
Patrimonio $ 572 52 23 03 06
Renta Presuntiva sobre
patrimonio Liquido % 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Renta Presuntiva % 38,50% | 35,00% | 35,00% | 35,00% | 35,00%
Estructura de Capital
4.500.0 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00
Capital Socios $ 00 0 0 0 0
4.500.0
Capital Adicional Socios $ 00 0 0 0 0
Obligaciones Fondo
Emprender $ 0 0 0 0 0
4.055.5
Obligaciones Financieras $ 00 0 0 0 0
6.630.81| 13.727.2| 22.767.5| 34.675.7
Utilidades Repartibles $ - 5 07 20 02
Dividendos % 25% 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ - - - - -

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 19: Balance general del escenario

014 0 016 0 018
: A A BYA
A O O o O
9.375.72 | 21.692.1 | 36.663.1 | 54.670.2
Efectivo 0 5 01 57 94
2.489.66 | 2.770.50 | 3.083.01 | 3.430.77 | 3.817.76
Cuentas X Cobrar 0 7 1 4 8 9
Provision Cuentas por Cobrar -124.483 | -138.525 | -154.151 | -171.539 | -190.888
Inventarios Materias Primas e
Insumos 0 | 107.043 | 119.117 | 132.553 | 147.505 | 164.144
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 | 537.196 | 595.241 | 659.731 | 731.390 | 811.022
Anticipos y Otras Cuentas por
Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0 0
1.979.59 | 12.722.0 | 25.413.2 | 40.801.2 | 59.272.3
Total Activo Corriente: 0 9 59 49 92 41
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacion 12.327.6 | 11.396.2 | 10.370.5 | 9.244.60 | 8.011.99
Neto 0 32 11 52 6 2
Muebles y Enseres Neto 0 0 0 0 0 0
Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0 0
1.728.06 | 1.347.88
Equipo de Oficina Neto 0 1 7 934.535 | 485.958 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
14.055.6 | 12.744.0 | 11.305.0 | 9.730.56 | 8.011.99
Total Activos Fijos: 0 93 98 87 5 2
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
16.035.2 | 25.466.1 | 36.718.3 | 50.531.8 | 67.284.3
TOTAL ACTIVO 0 91 57 36 56 33
Pa 0
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
2.879.72 | 4.245.70 | 5.296.85 | 6.450.84 | 7.745.65
Impuestos X Pagar 0 0 5 8 3 4
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacién Fondo Emprender
(Contingente) 0 0 0 0 0 0
6.935.22 | 8.301.20 | 9.352.35 | 10.506.3 | 11.801.1
TOTAL PASIVO 0 0 5 8 43 54
Pa OoNnIo
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4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00

Capital Social 0 0 0 0 0
1.248.49 | 2.232.19 | 2.250.00

Reserva Legal Acumulada 0 460.007 5 7 0
4.140.06 | 11.236.4 | 20.089.7 | 32.052.1

Utilidades Retenidas 0 5 57 77 12
4.600.07 | 7.884.88 | 9.837.02 | 11.980.1 | 14.384.7

Utilidades del Ejercicio 2 0 3 37 87
1.223.40 | 2.296.28

Revalorizacién patrimonio 0 180.000 | 544.003 1 0
9.100.07 | 17.164.9 | 27.365.9 | 40.025.5 | 55.483.1

TOTAL PATRIMONIO 2 52 78 13 79
16.035.2 | 25.466.1 | 36.718.3 | 50.531.8 | 67.284.3

TOTAL PAS + PAT 91 57 36 56 33

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 20: Estado de resultados del escenario

014 0 016 0 018
\DIOND
R ADO
59.752.00 | 66.492.02 | 73.992.32 | 82.338.66 | 91.626.46
Ventas 0 6 6 0 1
Devoluciones y rebajas en
ventas 0 0 0 0 0
25.825.44 | 28.738.55 | 31.980.26 | 35.587.64 | 39.601.92
Materia Prima, Mano de Obra 7 7 7 1 7
Depreciacion 1.801.752 | 1.873.822 | 1.948.775 | 2.026.726 | 2.107.795
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 4.299.000 | 5.400.000 | 5.616.000 | 5.840.640 | 6.074.266
27.825.80 | 30.479.64 | 34.447.28 | 38.883.65 | 43.842.47
Utilidad Bruta 1 6 4 4 4
Gasto de Ventas 4.913.000 | 5.753.080 | 5.983.203 | 6.222.531 | 6.471.433
15.918.42 | 12.739.74 | 13.249.33 | 13.779.30 | 14.330.47
Gastos de Administracion 8 4 4 7 9
Provisiones 124.483 14.042 15.626 17.388 19.350
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
11.972.78 | 15.199.12 | 18.864.42 | 23.021.21
Utilidad Operativa 6.869.890 0 2 7 2
Otros ingresos
Intereses 0 224.423 211.002 206.252 207.115
Otros ingresos y egresos 0 -224.423 | -211.002 | -206.252 -207.115
Revalorizacion de Patrimonio 0 -180.000 | -364.003 | -679.398 |-1.072.879
Ajuste Activos no Manetarios 609.902 634.298 659.670 686.056 713.499
Ajuste Depreciacion
Acumulada 0 -72.070 -149.906 -233.853 -324.276
Ajuste Amortizacién Acumulada 0 0 0 0 0
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0
Total Correccidn Monetaria 609.902 382.228 145.761 -227.195 | -683.656
12.130.58 | 15.133.88 | 18.430.98 | 22.130.44
Utilidad antes de impuestos 7.479.791 5 1 1 1
Impuestos (35%) 2.879.720 | 4.245.705 | 5.296.858 | 6.450.843 | 7.745.654
11.980.13 | 14.384.78
Utilidad Neta Final 4.600.072 | 7.884.880 | 9.837.023 7 7

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 21: Flujo de caja del escenario

FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo

2014

2015

2016

2017

2018

11.972.7 | 15.199.1 | 18.864.4 | 23.021.2
Utilidad Operacional 6.869.890 80 22 27 12
1.873.82 | 1.948.77 | 2.026.72 | 2.107.79
Depreciaciones 1.801.752 2 5 6 5
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 124.483 14.042 15.626 17.388 19.350
2.879.72 | 4.245.70 | 5.296.85 | 6.450.84
Impuestos 0 0 5 8 3
10.980.9 | 12.917.8 | 15.611.6 | 18.697.5
_Neto Flujo de Caja Operativo 8.796.125 25 18 83 14
Variacion Cuentas por Cobrar 2.489.667 | -280:834 | -312.513 | -347.764 | -386.992
Variacion Inv. Materias Primas e
insumos3 -107.043 | -12.074"| -13.436 | -14.952 | -16.639
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados -537.196/| -58.045: | -64.491 | -71.659 | -79.632
Var. Anticipos y Otrags Cuentas
por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 |3.133.905 | -350.954 | -390.440 | -434.375 | -483.262
Inversiéon en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
13.170.54
Inversion en Maquinaria y Equipo | 0 7 0 0 0 0
Inversion en Muebles 0 0 0 0 0 0
Inversién en Equipo de
Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina 0 [2.076.996 0 0 0 0
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
15.247.54
Inversién Activos Fijos 0 3 0 0 0 0
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18.381.44

Neto Flujo de Caja Inversion 0 8 -350.954 | -390.440 | -434.375 | -483.262
O de d| a a A e O

Desembolsos Fondo Emprender 0

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 |4.055.500 0 0 0 0

Amortizaciones Pasivos Largo

Plazo 0 0 0 0 0

Intereses Pagados 0 -224.423 | -211.002 | -206.252 | -207.115

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

Capital 0 [4.500.000 0 0 0 0

Neto Flujo de Caja

Financiamiento 0 |8.555.500 | -224.423 | -211.002 | -206.252 | -207.115

- 10.405.5 | 12.316.3 | 14.971.0 | 18.007.1
Neto Periodo 0 ]1.029.823 48 76 56 37

1.029.82 | 9.375.72 | 21.692.1 | 36.663.1

Saldo anterior 0 3 5 01 57
- 9.375.72 | 21.692.1 | 36.663.1 | 54.670.2

Saldo siguiente 0 11.029.823 5 01 57 94

Fuente: elaboracion propia

ILUSTRACION 22: Informacién financiera del escenario

2013 2014 2015 2016 2017 2018

Supuestos Macroeconémicos

Variacion Anual IPC 4,00% | 4,00% | 4,00% | 4,00% | 4,00%
Devaluacién 3,62% |-0,44% | -2,45% | -4,23% | -2,74%
Variacion PIB 4,85% | 4,63% | 4,58% | 4,56% | 4,47%
DTF ATA 5,31% | 5,35% | 5,04% | 4,93% | 4,95%
Variacion precios N.A. 4,0% | 40% | 4,0% | 4,0%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 70% | 7,0% | 7,0% | 7,0%
Variacion costos de produccién N.A. | 10,8% | 10,8% | 10,9% | 10,9%
Variacion Gastos Administrativos N.A. |-20,0% | 4,0% | 4,0% | 4,0%
Rotacion Cartera (dias) 15 15 15 15 15
Rotacion Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) 8 8 8 8 8

187



Indicadores Financieros Proyectados

Liguidez - Razén Corriente 0,69 3,00 4,80 6,32 7,65
Prueba Acida 0 3 5 6 8
Rotacion cartera (dias), 15,00 | 15,00 | 15,00 | 15,00 | 15,00
Rotacion Inventarios (dias) 3,9 3,9 3,9 3,8 3,8
Rotacion Proveedores (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Nivel de Endeudamiento Total 43,2% | 32,6% | 25,5% | 20,8% | 17,5%
Concentracion Corto Plazo 0 1 1 1 1

. . . 6176,1 | 8134,3 | 10137, | 12142,
Ebitda / Gastos Financieros N.A. % % 1% 0%

. - 6176,1 | 8134,3 | 10137, | 12142,
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. % % 1% 504
Rentabilidad Operacional 11,5% | 18,0% | 20,5% | 22,9% | 25,1%
Rentabilidad Neta 7,7% | 11,9% | 13,3% | 14,5% | 15,7%
Rentabilidad Patrimonio 50,5% | 45,9% | 35,9% | 29,9% | 25,9%
Rentabilidad del Activo 28,7% | 31,0% | 26,8% | 23,7% | 21,4%

Flujo de Caja y Rentabilidad
Flujo de Caja Proyectado y rentabilidad.
Cifras en Miles de Pesos
FlLio de Operacién 8.796.1|10.980 | 12.917 | 15.611 | 18.697
) P 25 925 | .818 | .683 | 514
Flujo de Inversion 0 18.381. | 350.95 | 390.44 | 434.37 | 483.26
448 4 0 5 2
Flujo de Financiacion o |89955 155442 (211.00 | 206.25 | 207.11
00
3 2 2 5

. . ., - 10.629 | 12.527 | 15.177 | 18.214
Flujo de caja para evaluacion 0 9.52835.3 971 378 308 250
Tasa de descuento Utilizada 25% 25% 25% 25% 25%

. . - 8.503. | 10.021 | 12.141 | 14.571
Flujo de caja descontado 0 7.65688.2 976 902 846 401

Criterios de Decision
Tasa minima de rendimiento a la que
; 25%
aspira el emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 128(’)48
17.734
VAN (Valor actual neto) 012

Fuente: elaboracién propia
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Informacién Adicional Escenario Realista

ILUSTRACION 23: Unidades a producir durante el primer afio

Salsa ajo original | Salsa ajo ranchera | Salsa ajo picante | Salsa ajo finas hierbas | 0 | Total
meses
1 0
2 0
3 0
4 295 192 136 96 719
5 325 211 150 106 791
6 357 232 165 116 870
7 393 255 181 128 957
8 432 281 200 141 1.053
9 475 309 219 155 1.158
10 523 340 241 170 1.274
11 575 374 266 187 1.402
12 632 411 292 206 1.542
Total 4.006 2.604 1.851 1.306 | 0]9.766

Fuente: elaboracion propia

ILUSTRACION 24: Presupuesto de la mezcla de mercadeo del escenario
para el afio 1

PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADEO

VALO
ESTRA R
TEGIA | ACTIVIDAD CONCEPTO ANO | OBSERVACIONES
$
bisTR| | TOMA DE 52.08 | TALONARIO PARA TOMAR
BUCIO |PEDIDO TALONARIO 0 PEDIDO TIENDA A TIENDA
$
N |PEQUERO 90.00 | SE PAGAN MATERIALES Y
CAJON FABRICACION 0 FABRICACION
PROM | PUBLICIDAD |IMPRESION IMAGEN | $

189




OCION EN EL FURGON 40.00
0
PAUTA EN REVISTAS PAUTA EN REVISTAS
ESPECIALIZADAS ESPECIALIZADAS
SE TIENE EL LOGO Y EL
DISENO DEL EMPAQUE DE LA
DEFINICION DE LOGOS | $ SALSA DE AJO TRADICIONAL,
Y DISENO DE 100.0 | ESTAN PENDIENTES LAS
EMPAQUES 00 DEMAS SALSA
PUBLICIDAD EN
REVISTAS
ESPECIALIZADAS
IMPRESION $
PORTAFOLIO DE 40.00
PRODUCTOS 0 10 UNIDADES
IMPRESION DE $
TARJETAS DE 50.00
PRESENTACION 0 1000 UNIDADES
$
IMPRESION DE 120.0 {2 UNIDADES EN CUADRO DE
PENDON 00 ALUMINIO
12 UNIDADES MENSUALES EL
SAMPLING SE REALIZARA EN
EVENTOS COMERCIALES,
GRANDES SUPERFICIES,
MERCADEO RESTAURANTES Y EVENTOS
INVENTARIO DE $ DE LIDERES DE OPINION (6
PRODUCTOS PARA 288.0 | UNIDADES NUEVAS Y 6 A
DEGUSTACIONES 00 PUNTO DE VENCER)
IMPRESION DE
ADHESIVOS CON EL $
LOGO DE LA MARCA 380.0
(ETIQUETA) 00 9766 UNIDADES
PRESUPUESTO INCLUIDO EN EL
SERy| | PARA PRESUPUESTO DE
o AL | DEVOUCION DE $ INVENTARIO DE PRODUCTOS
CLIENT LPRODUCTOS - PARA DEGUSTACIONES
E MEDIOS DE FACEBOOK - TWITTER -
COMUNICACION $ PINTEREST - INSTAGRAM -
— VIRTUAL - MAIL
CAMPANAS DE | PRESUPUESTO DE $ BONOS, COMIDAS EN
INTERACCION ACTIVIDADES CON 300.0 | RESTAURANTES,
CON EL CLIENTE |LOS CLIENTES 00 OBSEQUIOS.
$
1.460
TOTAL .080

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 25: Flujo CIF y gastos afio 1 de operacion

FLUJO DE COSTOS (CIF)

Y GASTOS
MES 1 2 3 4| TOTAL
$ $ $ $ $
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $
Energia 50.000 50.000 50.000 225.000 2.175.000
$ $ $ $ $
Agua 30.000 30.000 30.000 75.000 765.000
$ $ $ $ $
3.000 3.000 37.500 346.500
$ $ $ $
60.000 60.000 60.000 720.000
$ $ $ $
40.000 40.000 40.000 560.000
$ $ $ $
- - 120.439 1.083.948
$ $ $ $
24.967 24.967 24.967 299.600
$ $ $ $
189.573 189.573 189.573 2.274.880
$ $ $ $
gasolina y otros - - - 80.000 720.000
$ $ $ $ $
- - - 300.000 2.700.000
$ $ $ $ $
mezcla de mercadeo 121.673 121.673 121.673 121.673 1.460.080
$ $ $ $ $
Sampler - - - 200.000 1.800.000
- - - 20.000 180.000
$
18.685.008

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 26: Lujo CIF y gastos afio 2 de operacion

FLUJO DE COSTOS (CIF)

Y GASTOS TOTAL

MES 1 2 3
$ $ $ $ $
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $

Energia 225.000 225.000 225.000 225.000 2.700.000
$ $ $ $ $

Agua 75.000 75.000 75.000 75.000 900.000
$ $ $ $ $

Gas 37.500 37.500 37.500 37.500 450.000
$ $ $ $ $
60.000 60.000 60.000 60.000 720.000
$ $ $ $ $
120.000 40.000 40.000 40.000 560.000
$ $ $ $ $
120.439 120.439 120.439 120.439 1.445.264
$ $ $ $ $
24.967 24.967 24.967 24.967 299.600
$ $ $ $ $
189.573 189.573 189.573 189.573 2.274.880
$ $ $ $ $

gasolina y otros 80.000 80.000 80.000 80.000 960.000
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $

mezcla de mercadeo 121.673 121.673 121.673 121.673 1.460.080
$ $ $ $ $

Sampler 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000
20.000 20.000 20.000 20.000 240.000

$
21.609.824

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 27: Informacién general del escenario

2015 2016 2017 2018

Macroeconémicas
Inflacion % 4,00% 4,00% | 4,00% 4,00% 4,00%
Devaluacién % 3,62% | -0,44% |-2,45% -4,23% -2,74%
PAGG % 4,00% 4,00% | 4,00% 4,00% 4,00%
IPP % -1,90% | -1,90% |-1,90% -1,90% -1,90%
Crecimiento PIB % 4,85% 4,63% | 4,58% 4,56% 4,.47%
DTF T.A. % 5,31% 5,35% | 5,04% 4,93% 4,95%
Ventas, Costos y
Gastos
Precio Por Producto
Precio Producto 1 $ /unid. 4.000 4.160 | 4.326 4,499 4.679
Precio Producto 2 $ / unid. 4.000 4,160 | 4.326 4.499 4.679
Precio Producto 3 $ / unid. 4.000 4,160 | 4.326 4.499 4.679
Precio Producto 4 $ / unid. 4.000 4,160 | 4.326 4.499 4.679
Precio Producto 5 $ / unid. 0 0 0 0 0
Unidades Vendidas
por Producto
Ventas Producto 1 unid. 4.006 4,286 | 4.586 4,908 5.251
Ventas Producto 2 unid. 2.604 2.786 | 2.981 3.190 3.413
Ventas Producto 3 unid. 1.851 1.981 | 2.119 2.268 2.426
Ventas Producto 4 unid. 1.306 1.397 | 1.495 1.600 1.712
Ventas Producto 5 unid.
4,326,
Precio Promedio $ 4.000,0 | 4.160,0 4 4.499,5 4.679,4
Ventas unid. 9.767 10.451 |11.182 11.965 12.803
39.068.0 | 43.474. | 48.378 | 53.835.968, | 59.908.
Ventas $ 00,0 870,4 | .835,8 5 665,7
Rebaja % ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Pronto pago $ 0 0 0 0 0

Costos Unitarios
Materia Prima

Costo Materia Prima
Producto 1 $ / unid. 1.278 1.329 | 1.382 1.438 1.495
Costo Materia Prima
Producto 2 $ / unid. 1.295 1.347 | 1.401 1.457 1.515
Costo Materia Prima
Producto 3 $ / unid. 1.303 1.355 | 1.409 1.466 1.524

193



Costo Materia Prima
Producto 4

$ / unid.

Costo Materia Prima
Producto 5

Costos Unitarios
Mano de Obra
Costo Mano de Obra
Producto 1

$ / unid.

$ / unid.

Costo Mano de Obra
Producto 2

$ / unid.

Costo Mano de Obra
Producto 3

$ / unid.

Costo Mano de Obra
Producto 4

$ / unid.

Costo Mano de Obra

Producto 5
Costos Variables

Unitarios

Materia Prima (Costo
Promedio)

$ / unid.

$ / unid.

Mano de Obra (Costo
Promedio)

$ / unid.

Materia Prima y M.O.
Otros Costos de

Fabricacion
Otros Costos de
Fabricacion

Costos Produccion
Inventariables

Materia Prima

$ / unid.

Mano de Obra

Materia Prima y M.O.

Depreciacion

Agotamiento

Total

Margen Bruto

Gastos
Operacionales

Gastos de Ventas

B |8 Bl (68 |68 |8

Gastos Administracion

Total Gastos

1.296 | 1.348 | 1.402 1.458 1.516
439 457 475 494 514
439 457 475 494 514
439 457 475 494 514
439 457 475 494 514

1.394,

1.289,7 |1.3413| 9 1.450,7 | 1.508,7

439,0 | 456,6 | 474,8 493,8 513,6
1.869,

1.728,7 | 1.7978 | 7 1.9445 | 2.022,3
3.286.50 | 4.050.0 | 4.212. 4.555.6
0 00 000 | 4.380.480 99
12.596.2 | 14.017. | 15.598 19.315.
77 137 | 270 | 17.357.755 | 710
4.287.71 | 4.771.3 | 5.300. 6.574.9
3 67 577 | 5.908.498 76
16.883.9 | 18.788. | 20.907 25.890.
90 504 | 847 | 23.266.253 | 686
1.801.75 | 1.873.8 | 1.948. 2.107.7
2 22 775 | 2.026.726 95
0 0 0 0 0
18.685.7 | 20.662. | 22.856 27.998.
42 326 | .622 | 25.292.979 | 481
52,75
52,17% | 52,47% | % 53,02% | 53,26%
3.980.08 | 4.820.0 | 5.012. 5.421.9
0 80 883 | 5.213.399 34
15.918.4 | 12.739. | 13.249 14.330.
28 744 | 334 | 13.779.307 | 479
19.898.5 | 17.559. | 18.262 19.752.
08 824 | 217 | 18.992.706 | 414
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Capital de Trabajo

Cuentas por cobrar

Rotacién Cartera

Clientes dias 15 15 15 15 15
1.627.83 | 1.811.4 | 2.015. 2.496.1
Cartera Clientes $ 3 53 785 2.243.165 94
Provision Cuentas por
Cobrar % 5% 5% 5% 5% 5%
Invent. Prod. Final
Rotacion dias costo 7 7 7 7 7
444.43
Invent. Prod. Final $ 363.334 | 401.767 4 491.808 544.415
Invent. Prod. en
Proceso Rotacion dias 0 0 0 0 0
Invent. Prod. Proceso $ 0 0 0 0 0
Invent. Materia Prima dias
Rotacion compras 2 2 2 2 2
Invent. Materia Prima $ 69.979 77.873 | 86.657 96.432 107.309
531.09
Total Inventario $ 433.313 | 479.640 1 588.240 651.724
Cuentas por Cobrar
Anticipos y Otras
Cuentas por Cobrar $ 0 0 0 0 0
| Gastos Anticipados ‘ $ 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores dias 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios
(Var.) $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos (Var.) $ 0 0 0 0 0
Periodo)
Terrenos $ 0 0 0 0 0
Construcciones y
Edificios $ 0 0 0 0 0
13.170.5
Maquinaria y Equipo $ 47 0 0 0 0
Muebles y Enseres $ 0 0 0 0
Equipo de Transporte $ 0 0 0 0 0
2.076.99
Equipos de Oficina $ 6 0 0 0 0
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Semovientes pie de
Cria $ 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
15.247.5
Total Inversiones $ 43 0 0 0 0
Otros Activos
| Valor Ajustado | s Jol o 0 0 0 | o |
2.225.76 | 3.284.1 | 5.484. 14.164.
Patrimonio $ 0 34 047 9.040.356 859
Renta Presuntiva sobre
patrimonio Liquido % 6,00% 6,00% | 6,00% 6,00% 6,00%
35,00
Renta Presuntiva % 38,50% | 35,00% % 35,00% 35,00%
Estructura de
Capital
4.500.00 | 4.500.0 | 4.500. 4.500.0
Capital Socios $ 0 00 000 4.500.000 00
4.500.00
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo
Emprender $ 0 0 0 0 0
Obligaciones 4.055.50
Financieras $ 0 0 0 0 0
3.505.0
Utilidades Repatrtibles $ - - - 416.091 20
Dividendos % 25% 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ - - - - -
| 2013
Variables
MacroeconOmicas
Inflacion % 4,00% | 4,00% 4,00% 4.00% | 4,00%
Devaluacién % 3,62% | -0,44% -2,45% -4,23% | 2,74%
PAGG % 4,00% | 4,00% 4,00% 4,00% | 4,00%
IPP % -1,90% | -1,90% -1,90% -1,90% | 1,90%
Crecimiento PIB % 4.85% | 4,63% 4,58% 456% | 4,47%
DTF T.A. % 5,31% | 5,35% 5,04% 4.93% | 4,95%
Ventas, Costos y
Gastos
Precio Por
Producto
$/
Precio Producto 1 unid. 4.000 4.160 4.326 4.499 4.679
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$/

Precio Producto 2 unid.
$/
Precio Producto 3 unid.
$/
Precio Producto 4 unid.
$/
Precio Producto 5 unid.
Unidades
Vendidas por
Producto
Ventas Producto 1 unid.
Ventas Producto 2 unid.
Ventas Producto 3 unid.
Ventas Producto 4 unid.
Ventas Producto 5 unid.
Precio Promedio $
Ventas unid.
Ventas $
%
Rebaja ventas
Pronto pago $
Costos Unitarios
Materia Prima
Costo Materia Prima $/
Producto 1 unid.
Costo Materia Prima $/
Producto 2 unid.
Costo Materia Prima $/
Producto 3 unid.
Costo Materia Prima $/
Producto 4 unid.
Costo Materia Prima $/
Producto 5 unid.
Costos Unitarios
Mano de Obra
Costo Mano de Obra $/
Producto 1 unid.
Costo Mano de Obra $/
Producto 2 unid.
Costo Mano de Obra $/
Producto 3 unid.
Costo Mano de Obra $/
Producto 4 unid.
Costo Mano de Obra $/
Producto 5 unid.

4.000 | 4.160 4.326 4.499 | 4.679
4.000 | 4.160 4.326 4.499 | 4.679
4.000 | 4.160 4.326 4.499 | 4.679
0 0 0 0 0
4.006 | 4.286 4.586 4908 | 5.251
2.604 | 2.786 2.981 3.190 | 3.413
1.851 | 1.981 2.119 2.268 | 2.426
1.306 | 1.397 1.495 1.600 | 1.712
4.679,

4.000,0 | 4.160,0 4.326,4 4.499,5 4
9.767 | 10.451 11.182 11.965 |12.803
39.068. | 43.474. 53.835.9 |59.908
000,0 | 870,4 | 48.378.835,8 68,5 | .665,7
0,0% 0,0% 0,0% | 0,0%

0 0 0 0 0
1.278 | 1.329 1.382 1.438 | 1.495
1.295 | 1.347 1.401 1.457 | 1.515
1.303 | 1.355 1.409 1.466 | 1.524
1.296 | 1.348 1.402 1.458 | 1.516
439 457 475 494 514
439 457 475 494 514
439 457 475 494 514
439 457 475 494 514
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Costos Variables
Unitarios

Materia Prima (Costo $/ 1.508,
Promedio) unid. 1.289,7 | 1.341,3 1.394,9 1.450,7 7
Mano de Obra (Costo $/
Promedio) unid. 439,0 456,6 474.,8 493,8 513,6
$/ 2.022,
Materia Prima y M.O. unid. 1.728,7 | 1.797,8 1.869,7 1.944,5 3
o
Fabricacién
Otros Costos de 3.286.5 | 4.050.0 4.380.48 | 4.555.
Fabricacion $ 00 00 4.212.000 0 699
Costos
Produccidn
Inventariables
12.596. | 14.017. 17.357.7 | 19.315
Materia Prima $ 277 137 15.598.270 55 .710
4.287.7 | 4.771.3 5.908.49 | 6.574.
Mano de Obra $ 13 67 5.309.577 8 976
16.883. | 18.788. 23.266.2 | 25.890
Materia Prima y M.O. $ 990 504 20.907.847 53 .686
1.801.7 | 1.873.8 2.026.72 | 2.107.
Depreciacion $ 52 22 1.948.775 6 795
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
18.685. | 20.662. 25.292.9 | 27.998
Total $ 742 326 22.856.622 79 481
53,26
Margen Bruto $ 52,17% | 52,47% 52,75% 53,02% %
Operacionales
3.980.0 | 4.820.0 5.213.39 | 5.421.
Gastos de Ventas $ 80 80 5.012.883 9 934
11.418. | 12.739. 13.779.3 | 14.330
Gastos Administracion $ 428 744 13.249.334 07 AT79
15.398. | 17.559. 18.992.7 | 19.752
Total Gastos $ 508 824 18.262.217 06 414
cobrar
Rotacién Cartera
Clientes dias 15 15 15 15 15
1.627.8 | 1.811.4 2.243.16 | 2.496.
Cartera Clientes $ 33 53 2.015.785 5 194
Provision Cuentas por
Cobrar % 5% 5% 5% 5% 5%
Invent. Prod. Final dias
Rotacion costo 7 7 7 7 7
363.33 544.41
Invent. Prod. Final $ 4 401.767 444 .434 491.808 5
Invent. Prod. en dias 0 0 0 0 0
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Proceso Rotacion
Invent. Prod. Proceso $ 0 0 0 0 0 0
dias
Invent. Materia Prima | compra
Rotacion s 2 2 2 2 2
107.30
Invent. Materia Prima $ 0 69.979 | 77.873 86.657 96.432 9
433.31 651.72
Total Inventario $ 3 479.640 531.091 588.240 4
o e I
Cuentas por Cobrar
Anticipos y Otras
Cuentas por Cobrar $ 0 0 0 0 0 0
Anticipados
| Gastos Anticipados ‘ $ 0 ‘ 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores dias 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores $ 0 0 0 0 0 0
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios
(Var.) $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos (Var.) $ 0 0 0 0 0
o B
Periodo)
Terrenos $ 0 0 0 0 0 0
Construcciones y
Edificios $ 0 0 0 0 0 0
13.170.
Maquinaria y Equipo $ 0 547 0 0 0 0
Muebles y Enseres $ 0 0 0 0 0
Equipo de
Transporte $ 0 0 0 0 0 0
2.076.9
Equipos de Oficina $ 0 96 0 0 0 0
Semovientes pie de
Cria $ 0 0 0 0 0 0
Cultivos
Permanentes 0 0 0 0 0 0
15.247.
Total Inversiones $ 543 0 0 0 0
| Valor Ajustado ‘ $ 0 ‘ 0 0 0 ’ 0 I 0
Impuestos
| Patrimonio | s 0 |5.8688]6.927.2] 0178132 |12.785.4]17.959
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42 16 45 .625
Renta Presuntiva
sobre patrimonio
Liguido % 6,00% | 6,00% 6,00% 6,00% | 6,00%
35,00
Renta Presuntiva % 38,50% | 35,00% 35,00% 35,00% %
Estructura de
Capital
4.500.0 | 4.500.0 4.500.00 | 4.500.
Capital Socios $ 00 00 4.500.000 0 000
Capital Adicional 4.500.0
Socios $ 00 0 0 0 0
Obligaciones Fondo
Emprender $ 0 0 0 0 0
Obligaciones 4.055.5
Financieras $ 00 0 0 0 0
1.231.9 3.837.04 | 6.840.
Utilidades Repartibles $ - 58 2.022.494 1 722
Dividendos % 25% 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ - - - - -
Fuente: elaboracion propia
ILUSTRACION 28: Balance general del escenario
0
014 0 016 0 018
BA| A R A
A O O o -
2.494.12 | 9.832.28
Efectivo 0 2 3
1.627.83 | 1.811.45 | 2.015.78 | 2.243.16 | 2.496.19
Cuentas X Cobrar 0 3 3 5 5 4
Provisién Cuentas por Cobrar -81.392 | -90.573 | -100.789 | -112.158 | -124.810
Inventarios Materias Primas e
Insumos 0 69.979 77.873 86.657 96.432 | 107.309
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 | 363.334 | 401.767 | 444.434 | 491.808 | 544.415
Anticipos y Otras Cuentas por
Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 0 - - -628.911 | 5.213.36 | 12.855.3
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7.774.43 | 4.931.49 9 92
3 4
Terrenos 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0
Maquinaria y Equipo de Operacion 12.327.6 | 11.396.2 | 10.370.5 | 9.244.60 | 8.011.99
Neto 32 11 52 6 2
Muebles y Enseres Neto 0 0 0 0 0
Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0
1.728.06 | 1.347.88
Equipo de Oficina Neto 1 7 934.535 | 485.958 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
14.055.6 | 12.744.0 | 11.305.0 | 9.730.56 | 8.011.99
Total Activos Fijos: 93 98 87 5 2
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0
6.281.26 | 7.812.60 | 10.676.1 | 14.943.9 | 20.867.3
TOTAL ACTIVO 0 4 76 34 84
Pa 0
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0
1.136.62 | 1.848.07 | 2.647.02
Impuestos X Pagar 0 472.970 9 8 5
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacién Fondo Emprender
(Contingente) 0 0 0 0 0
4.055.50 | 4.528.47 | 5.192.12 | 5.903.57 | 6.702.52
TOTAL PASIVO 0 0 9 8 5
Pa oNnlo
4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00
Capital Social 0 0 0 0 0
Reserva Legal Acumulada 0 0 87.837 | 298.926 | 642.140
2.274.24 | 1.483.70 3.505.02
Utilidades Retenidas 0 0 4 416.091 0
2.274.24 2.110.88 | 3.432.14 | 4.915.90
Utilidades del Ejercicio 0 878.374 3 4 3
Revalorizacién patrimonio 0 180.000 | 269.030 | 393.196 | 601.796
2.225.76 | 3.284.13 | 5.484.04 | 9.040.35 | 14.164.8
TOTAL PATRIMONIO 0 4 7 6 59
6.281.26 | 7.812.60 | 10.676.1 | 14.943.9 | 20.867.3
TOTAL PAS + PAT 0 4 76 34 84

Fuente: elaboracién propia
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ILUSTRACION 29: Estado de resultado del escenario

014 0 016 0 018
A\DIOND
R ADO
39.068.00 | 43.474.87 | 48.378.83 | 53.835.96 | 59.908.66
Ventas 0 0 6 8 6
Devoluciones y rebajas en
ventas 0 0 0 0 0
16.883.99 | 18.788.50 | 20.907.84 | 23.266.25 | 25.890.68
Materia Prima, Mano de Obra 0 4 7 3 6
Depreciacion 1.801.752 | 1.873.822 | 1.948.775 | 2.026.726 | 2.107.795
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 3.286.500 | 4.050.000 | 4.212.000 | 4.380.480 | 4.555.699
17.095.75 | 18.762.54 | 21.310.21 | 24.162.51 | 27.354.48
Utilidad Bruta 8 4 3 0 6
Gasto de Ventas 3.980.080 | 4.820.080 | 5.012.883 | 5.213.399 | 5.421.934
15.918.42 | 12.739.74 | 13.249.33 | 13.779.30 | 14.330.47
Gastos de Administracion 8 4 4 7 9
Provisiones 81.392 9.181 10.217 11.369 12.651
Amortizaciéon Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa -2.884.142 | 1.193.539 | 3.037.780 | 5.158.435 | 7.589.420
Otros ingresos
Intereses 0 224423 211.002 206.252 207.115
Otros ingresos y egresos 0 -224.423 | -211.002 | -206.252 -207.115
Revalorizacion de Patrimonio 0 -180.000 -89.030 -124.165 | -208.601
Ajuste Activos no Monetarios 609.902 634.298 659.670 686.056 713.499
Ajuste Depreciacion
Acumulada 0 -72.070 £149.906 | -233.853 | -324.276
Ajuste Amortizaciébn Acumulada 0 0 0 0 0
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0
Total Correccidn Monetaria 609.902 382.228 420.734 328.038 180.622
Utilidad antes de impuestos -2.274.240 | 1.351.344 | 3.247.512 | 5.280.222 | 7.562.927
Impuestos (35%) 0 472.970 | 1.136.629 | 1.848.078 | 2.647.025
Utilidad Neta Final -2.274.240 | 878.374 | 2.110.883 | 3.432.144 | 4.915.903

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 30: Flujo de caja del escenario

FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo

2014

2015

2016

2017

2018

- 1.193.53 | 3.037.78 | 5.158.43 | 7.589.42
Utilidad Operacional 2.884.142 9 0 5 0
1.873.82 | 1.948.77 | 2.026.72 | 2.107.79
Depreciaciones 1.801.752 2 5 6 5
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 81.392 9.181 10.217 11.369 12.651
1.136.62 | 1.848.07
Impuestos 0 0 -472.970 9 8
- 3.076.54 | 4.523.80 | 6.059.90 | 7.861.78
_Neto Flujo de Caja Operativo 1.000.998 2 1 1 9
Flujo de Caja Inversion o
variacion Cuentas por Cobrar 1.627.833 | -183.620 |-204.332 | -227.381 | -253.029
variacion Inv. Materias'Primas’e
insumos3 -69.979 -7.894 -8.784 -9.775 -10.878
variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
variacion Inv. Prod. Terminados -363:334 | -38.434 | -42.667 | -47.374 | -52.607
Var. Anticipos y Otrags Cuentas
por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 ]2.061.147 | -229.947 | -255.783 | -284.529 | -316.514
Inversiéon en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
13.170.54
Inversion en Magquinaria y Equipo 0 7 0 0 0 0
Inversion en Muebles 0 0 0 0 0 0
Inversién en Equipo de
Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina 0 [2.076.996 0 0 0 0
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
15.247.54
Inversién Activos Fijos 0 3 0 0 0 0
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17.308.69

Neto Flujo de Caja Inversion 0 -229.947 | -255.783 | -284.529 | -316.514
O de d| a a A e O
Desembolsos Fondo Emprender
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 4.055.500 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 -224.423 | -211.002 | -206.252 | -207.115
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 4.500.000 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja
Financiamiento 8.555.500 | -224.423 | -211.002 | -206.252 | -207.115
- 2.622.17 | 4.057.01 | 5.569.12 | 7.338.16
Neto Periodo 9.754.188 3 7 0 1
9.754.18 | 7.132.01 | 3.074.99 | 2.494.12
Saldo anterior 0 8 5 8 2
- 7.132.01 | 3.074.99 | 2.494.12 | 9.832.28
Saldo siguiente 9.754.188 5 8 2 3

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 31: Informacién financiera del escenario

2014 2015 2016 2017 2018

Supuestos Macroeconémicos

Variaciéon Anual IPC 4,00% | 4,00% | 4,00% | 4,00% | 4,00%
., O - - - -
Devaluacion 3.62% | 0 449 | 2,45% | 4,23% | 2,74%
Variacién PIB 4,85% | 4,63% | 4,58% | 4,56% | 4,47%
DTF ATA 5,31% | 5,35% | 5,04% | 4,93% | 4,95%
Supuestos Operativos
Variacion precios N.A. 4,0% | 4,0% | 4,0% | 4,0%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 70% | 7,0% | 7,0% | 7,0%
Variacion costos de produccién N.A. | 10,6% | 10,6% | 10,7% | 10,7%
Variacion Gastos Administrativos N.A. . 4,0% | 4,0% | 4,0%
20,0%
Rotacion Cartera (dias) 15 15 15 15 15
Rotacion Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) 8 8 8 8 8
Indicadores Financieros Proyectados
Liquidez - Razén Corriente N.A. |-10,43| -0,55 | 2,82 4,86
Prueba Acida 0 -11 -1 3 5
Rotacion cartera (dias), 15,00 | 15,00 | 15,00 | 15,00 | 15,00
Rotacion Inventarios (dias) 4,0 4,0 4,0 3,9 3,9
Rotacion Proveedores (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Nivel de Endeudamiento Total 64,6% | 58,0% | 48,6% | 39,5% | 32,1%
Concentracion Corto Plazo 0 0 0 0 0

. . 1 1370,9 | 2368,1 | 3489,2 | 4688,2
Ebitda / Gastos Financieros N.A. % % % %

. - 1370,9 | 2368,1 | 3489,2 | 4688,2
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. % % % %
Rentabilidad Operacional -74% | 2,7% | 6,3% | 9,6% |12,7%
Rentabilidad Neta -58% | 2,0% | 4,4% | 6,4% | 8,2%

ili i i - () ) 0 ()
Rentabilidad Patrimonio 102,2% 26,7% | 38,5% | 38,0% | 34,7%
Rentabilidad del Activo -36,2% | 11,2% | 19,8% | 23,0% | 23,6%

Flujo de Caja y Rentabilidad
Flujo de Caja Proyectado y rentabilidad.
Cifras en Miles de Pesos

. L, - 3.076. | 4.523. | 6.059. | 7.861.

Flujo de Operacién 1.09080.9 542 801 901 789

Flujo de Inversion 0 | 17.308. | 229.94 | 255.78 | 284.52 | 316.51
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690 7 3 9 4
Flujo de Financiacién 0 8.555.5 224.42 | 211.00 | 206.25 | 207.11
00
3 2 2 5
. . - . 2.846. | 4.268. | 5.775. | 7.545.
Flujo de caja para evaluacion 0 186389. 505 018 372 276
Tasa de descuento Utilizada 25% 25% | 25% | 25% | 25%
. . - 2.277. | 3.414. | 4.620. | 6.036.
Flujo de caja descontado 0 14.647. 276 415 208 291
750
Tasa minima de rendimiento a la que aspira
25%
el emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 3,91%
VAN (Valor actual neto) 5.802.
675
Fuente: elaboracion propia
Informacién Adicional Escenario Pesimista
ILUSTRACION 32: Unidades a producir durante el primer afio
Afo 1/ Unidades
Salsa ajo original | Salsa ajo ranchera | Salsa ajo picante | Salsa ajo finas hierbas | 0 | Total
meses
1 0
2 0
3 0
4 135 88 63 44 330
5 149 97 69 49 363
6 164 106 76 53 399
7 180 117 83 59 439
8 198 129 92 65 483
9 218 142 101 71 531
10 240 156 111 78 584
11 264 171 122 86 643
12 290 189 134 95 707
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\ Total \ 1.837 1.194 849 599 | 0 \ 4.479 \

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 33: Presupuesto de la mezcla de mercadeo del escenario para

el ano 1
PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADEO
VALO
ESTRA R
TEGIA | ACTIVIDAD CONCEPTO ANO | OBSERVACIONES
$
bisTR| | TOMA DE 52.08 | TALONARIO PARA TOMAR
suClo |-PEDIDO TALONARIO o$ PEDIDO TIENDA A TIENDA
N PEQUENO 90.00 | SE PAGAN MATERIALES Y
CAJON FABRICACION 0 FABRICACION
$
IMPRESION IMAGEN 40.00
EN EL FURGON 0
PAUTA EN REVISTAS PAUTA EN REVISTAS
ESPECIALIZADAS ESPECIALIZADAS
SE TIENE EL LOGO Y EL
DISENO DEL EMPAQUE DE LA
DEFINICION DE LOGOS | $ SALSA DE AJO TRADICIONAL,
Y DISENO DE 100.0 | ESTAN PENDIENTES LAS
PUBLICIDAD | EMpAQUES 00  |DEMAS SALSA
PUBLICIDAD EN
REVISTAS
ESPECIALIZADAS
IMPRESION $
PROM PORTAFOLIO DE 40.00
OCION PRODUCTOS 0 10 UNIDADES
IMPRESION DE $
TARJETAS DE 50.00
PRESENTACION 0 1000 UNIDADES
$
IMPRESION DE 120.0 | 2 UNIDADES EN CUADRO DE
PENDON 00 ALUMINIO
0 UNIDADES EL SAMPLING SE
REALIZARA EN EVENTOS
COMERCIALES, GRANDES
MERCADEO INVENTARIO DE SUPERFICIES,
PRODUCTOS PARA $ RESTAURANTES Y EVENTOS
DEGUSTACIONES - DE LIDERES DE OPINION
IMPRESION DE
ADHESIVOS CON EL $
LOGO DE LA MARCA 225.0
(ETIQUETA) 00 4500 UNIDADES
PRESUPUESTO INCLUIDO EN EL
SERy| | PARA PRESUPUESTO DE
10 AL | PEVOUCION DE $ INVENTARIO DE PRODUCTOS
CLIENT | PRODUCTOS - PARA DEGUSTACIONES
E MEDIOS DE FACEBOOK - TWITTER -
COMUNICACION $ PINTEREST - INSTAGRAM -
— VIRTUAL - MAIL
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CAMPANAS DE PRESUPUESTO DE BONOS, COMIDAS EN
INTERACCION ACTIVIDADES CON $ RESTAURANTES,
CON EL CLIENTE |LOS CLIENTES = OBSEQUIOS.
$
717.0
TOTAL 80

Fuente: elaboracion propia

ILUSTRACION 34: Flujo CIF y gastos afio 1 de operacion

FLUJO DE COSTOS (CIF)
Y GASTOS TOTAL
MES 1 3 4
$ $ $ $ $
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $
Energia 50.000 50.000 50.000 150.000 1.500.000
$ $ $ $ $
Agua 30.000 30.000 30.000 50.000 540.000
$ $ $ $ $
Gas 3.000 3.000 3.000 25.000 234.000
$ $ $ $
60.000 60.000 60.000 60.000 720.000
$ $ $ $ $
120.000 40.000 40.000 40.000 560.000
$ $ $ $ $
- - - 120.439 1.083.948
$ $ $ $ $
24.967 24.967 24.967 24,967 299.600
$ $ $ $ $
189.573 189.573 189.573 189.573 2.274.880
$ $ $ $ $
asolina y otros - - - 80.000 720.000
$ $ $ $ $
- - - 300.000 2.700.000
$ $ $ $ $
mezcla de mercadeo 59.757 59.757 59.757 59.757 717.080
$ $ $ $ $
Sampler - - - 200.000 1.800.000
$ $ $ $ $
- - - 20.000 180.000
$
16.929.508

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 35: Flujo CIF y gastos afio 2 de operacion

FLUJO DE COSTOS (CIF)
Y GASTOS TOTAL
MES 1 2 3 4
$ $ $ $ $
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $
Energia 150.000 150.000 150.000 150.000 1.800.000
$ $ $ $ $
Agua 50.000 50.000 50.000 50.000 600.000
$ $ $ $ $
Gas 25.000 25.000 25.000 25.000 300.000
$ $ $ $ $
60.000 60.000 60.000 60.000 720.000
$ $ $ $ $
120.000 40.000 40.000 40.000 560.000
$ $ $ $ $
120.439 120.439 120.439 120.439 1.445.265
$ $ $ $ $
24.967 24.967 24.967 24.967 299.600
$ $ $ $ $
189.573 189.573 189.573 189.573 2.274.880
$ $ $ $ $
asolina y otros 80.000 80.000 80.000 80.000 960.000
300.000 300.000 300.000 300.000 3.600.000
$ $ $ $ $
mezcla de mercadeo 59.757 59.757 59.757 59.757 717.080
$ $ $ $ $
Sampler 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000
20.000 20.000 20.000 20.000 240.000
$
19.516.825

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 36: Informacién general del escenario

2015

2016

2017

2018

20
13 2014

Macroeconémicas

Inflacién % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Devaluacién % 3,62% | -0,44% | -2,45% | -4,23% | -2,74%
PAGG % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
IPP % -1,90% | -1,90% | -1,90% | -1,90% | -1,90%
Crecimiento PIB % 4,85% 4,63% 4,58% 4,56% 4,47%
DTF T.A. % 5,31% 5,35% 5,04% 4,93% 4,95%
Precio Producto 1 $ / unid. 4.000 4,160 4.326 4,499 4.679
Precio Producto 2 $ / unid. 4.000 4.160 4,326 4.499 4.679
Precio Producto 3 $ /unid. 4.000 4.160 4,326 4.499 4.679
Precio Producto 4 $ / unid. 4.000 4.160 4,326 4.499 4.679
Precio Producto 5 $ / unid. 0 0 0 0 0
Producto

Ventas Producto 1 Unid. 1.837 1.966 2.103 2.250 2.408
Ventas Producto 2 Unid. 1.194 1.278 1.367 1.463 1.565
Ventas Producto 3 Unid. 849 908 972 1.040 1.113
Ventas Producto 4 Unid. 599 641 686 734 785
Ventas Producto 5 Unid.

Precio Promedio $ 4.000,0 | 4.160,0 | 4.326,4 | 4.499,5 | 4.679,4
Ventas Unid. 4.479 4.793 5.128 5.487 5.871

17.916.0 | 19.936.9 | 22.185.8 | 24.688.3 | 27.473.2
Ventas $ 00,0 24,8 09,9 69,3 17,3
%

Rebaja ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Pronto pago $ 0 0 0 0 0
Prima

Costo Materia Prima

Producto 1 $ / unid. 1.278 1.329 1.382 1.438 1.495
Costo Materia Prima

Producto 2 $ / unid. 1.295 1.347 1.401 1.457 1.515
Costo Materia Prima

Producto 3 $ / unid. 1.303 1.355 1.409 1.466 1.524
Costo Materia Prima

Producto 4 $ / unid. 1.296 1.348 1.402 1.458 1.516
Costo Materia Prima $ / unid.
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| Producto 5

Costos Unitarios Mano
de Obra

Costo Mano de Obra
Producto 1 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 2 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 3 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 4 $ / unid. 439 457 475 494 514
Costo Mano de Obra
Producto 5 $ / unid.
Unitarios
Materia Prima (Costo
Promedio) $ / unid. 1.289,7 | 1.341,3 | 1.394,9 | 1.450,7 | 1.508,7
Mano de Obra (Costo
Promedio) $ / unid. 439,0 456,6 4748 493,8 513,6
Materia Prima y M.O. $ / unid. 1.728,7 | 1.797,8 | 1.869,7 | 1.944,5 | 2.022,3
Fabricacién
2.274.00 | 2.700.00 | 2.808.00 | 2.920.32 | 3.037.13
Otros Costos de Fabricacion $ 0 0 0 0 3
Costos Produccién
5.776.46 | 6.428.05 | 7.153.13 | 7.960.01 | 8.857.90
Materia Prima $ 7 2 7 1 0
1.966.28 | 2.188.07 | 2.434.89 | 2.709.54 | 3.015.18
Mano de Obra $ 1 7 3 9 6
7.742.74 |1 8.616.13 | 9.588.02 | 10.669.5 | 11.873.0
Materia Prima y M.O. $ 8 0 9 59 85
1.801.75 | 1.873.82 | 1.948.77 | 2.026.72 | 2.107.79
Depreciacion $ 2 2 5 6 5
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
9.544.50 | 10.489.9 | 11.536.8 | 12.696.2 | 13.980.8
Total $ 0 52 04 85 80
Margen Bruto $ 46,73% | 47,38% | 48,00% | 48,57% | 49,11%
3.237.08 | 4.077.08 | 4.240.16 | 4.409.77 | 4.586.16
Gastos de Ventas $ 0 0 3 0 1
15.918.4 | 12.739.7 | 13.249.3 | 13.779.3 | 14.330.4
Gastos Administracion $ 28 44 34 07 79
19.155.5|16.816.8 | 17.489.4 | 18.189.0 | 18.916.6
Total Gastos $ 08 24 97 77 40
Rotacién Cartera Clientes dias 15 15 15 15 15
1.028.68 | 1.144.71
Cartera Clientes $ 746.500 | 830.705 | 924.409 2 7
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Provision Cuentas por

Cobrar % 5% 5% 5% 5% 5%
dias
Invent. Prod. Final Rotacion costo 7 7 7 7 7
Invent. Prod. Final $ 185.588 | 203.971 | 224.327 | 246.872 | 271.850
Invent. Prod. en Proceso
Rotacion dias 0 0 0 0 0
Invent. Prod. Proceso $ 0 0 0 0 0
Invent. Materia Prima dias
Rotacion compras 2 2 2 2 2
Invent. Materia Prima $ 32.091 | 35.711 | 39.740 | 44.222 | 49.211
Total Inventario $ 217.679 | 239.683 | 264.066 | 291.094 | 321.061
Anticipos y Otras
Cuentas por Cobrar
Anticipos y Otras Cuentas
por Cobrar $ 0 0 0 0 0
| Gastos Anticipados ‘ $ 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Cuentas por Pagar
Proveedores dias 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar
Proveedores $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios (Var.) $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos (Var.) $ 0 0 0 0 0
Inversiones (Inicio
Periodo)
Terrenos $ 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios $ 0 0 0 0 0
13.170.5
Magquinaria y Equipo $ 47 0 0 0 0
Muebles y Enseres $ 0 0 0 0
Equipo de Transporte $ 0 0 0 0 0
2.076.99
Equipos de Oficina $ 6 0 0 0 0
Semovientes pie de Cria $ 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
15.247.5
Total Inversiones $ 43 0 0 0 0
| Valor Ajustado | s 0 0 0 0 0
Impuestos
Renta
| Patrimonio ‘ $ - - - - -
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7.985.43 | 17.721.6 | 27.076.1 | 35.952.6 | 44.237.8
1 88 02 77 07
Renta Presuntiva sobre
patrimonio Liguido % 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Renta Presuntiva % 38,50% | 35,00% | 35,00% | 35,00% | 35,00%
Estructura de Capital
4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00
Capital Socios $ 0 0 0 0 0 0
4.500.00
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo
Emprender $ 0 0 0 0 0
4.055.50
Obligaciones Financieras $ 0 0 0 0 0 0
Dividendos
Utilidades Repartibles $ - - - - -
Dividendos % 25% 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ - - - - -
Fuente: elaboracion propia
ILUSTRACION 37: Balance general del escenario
014 0 016 0 018
BA| A R A
A O O /o -
Efectivo
1.028.68 | 1.144.71
Cuentas X Cobrar 746.500 | 830.705 | 924.409 2 7
Provisién Cuentas por Cobrar -37.325 | -41.535 | -46.220 | -51.434 | -57.236
Inventarios Materias Primas e
Insumos 32.091 35.711 39.740 44,222 49.211
Inventarios de Producto en
Proceso 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 185.588 | 203.971 | 224.327 | 246.872 | 271.850
Anticipos y Otras Cuentas por
Cobrar 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0
17.985.6 | 26.410.2 | 34.325.6 | 41.627.7 | 48.194.2
Total Activo Corriente: 24 86 90 42 99
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Terrenos 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacion 12.327.6 | 11.396.2 | 10.370.5 | 9.244.60 | 8.011.99
Neto 32 11 52 6 2
Muebles y Enseres Neto 0 0 0 0 0
Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0
1.728.06 | 1.347.88
Equipo de Oficina Neto 1 7 934.535 | 485.958 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
14.055.6 | 12.744.0 | 11.305.0 | 9.730.56 | 8.011.99
Total Activos Fijos: 93 98 87 5 2
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0
3.929.93 | 13.666.1 | 23.020.6 | 31.897.1 | 40.182.3
TOTAL ACTIVO 1 88 02 77 07

Cuentas X Pagar Proveedores

Impuestos X Pagar

Acreedores Varios

Obligaciones Financieras

Otros pasivos a LP

Obligacién Fondo Emprender

(Contingente) 0 0 0 0 0
4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50 | 4.055.50
TOTAL PASIVO 0 0 0 0 0
Pa olglfe
4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00 | 4.500.00
Capital Social 0 0 0 0 0
Reserva Legal Acumulada 0 0 0 0 0
12:485.4 | 22.401.6 | 31.756.1 | 40.632.6
Utilidades Retenidas 0 31 88 02 77
12.485.4 | 9.916.25 | 9.354.41 | 8.876.57 | 8.285.13
Utilidades del Ejercicio 31 7 4 5 0
Revalorizacién patrimonio 0 180.000 | 180.000 | 180.000 | 180.000
7.985.43 | 17.721.6 | 27.076.1 | 35.952.6 | 44.237.8
TOTAL PATRIMONIO 1 88 02 77 07
3.929.93 | 13.666.1 | 23.020.6 | 31.897.1 | 40.182.3
TOTAL PAS + PAT 1 88 02 77 07

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 38: Estado de resultados del escenario

014 0 016 0 018
\DIOND
R ADO
22.185.81 | 24.688.36 | 27.473.21
Ventas 17.916.000 | 19.936.925 0 9 7
Devoluciones y rebajas en
ventas 0 0 0 0 0
10.669.55 | 11.873.08
Materia Prima, Mano de Obra 7.742.748 | 8.616.130 | 9.588.029 9 5
Depreciacion 1.801.752 | 1.873.822 | 1.948.775 | 2.026.726 | 2.107.795
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 2.274.000 | 2.700.000 | 2.808.000 | 2.920.320 | 3.037.133
10.455.20
Utilidad Bruta 6.097.500 | 6.746.973 | 7.841.005 | 9.071.764 4
Gasto de Ventas 3.237.080 |-4.077.080 | 4.240.163 | 4.409.770 | 4.586.161
13.249.33 | 13.779.30 | 14.330.47
Gastos de Administracion 15.918.428 | 12.739.744 4 7 9
Provisiones 37.325 4.210 4.685 5.214 5.802
Amortizaciéon Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 13.095.333 | 10.074.062 | -9.653.177 | -9.122.526 | -8.467.238
Otros ingresos
Intereses 0 224.423 211.002 206.252 207.115
Otros ingresos y egresos 0 -224.423 -211.002 | -206.252 | -207.115
Revalorizacion de Patrimonio 0 -180.000 0 0 0
Ajuste Activos no Monetarios 609.902 634.298 659.670 686.056 713.499
Ajuste Depreciacion
Acumulada 0 -72.070 -149.906 | -233.853 | -324.276
Ajuste Amortizacién Acumulada 0 0 0 0 0
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0
Total Correccién Monetaria 609.902 382.228 509.764 452.203 389.223
Utilidad antes de impuestos 12.485.431 | -9.916.257 |-9.354.414 | -8.876.575 | -8.285.130
Impuestos (35%) 0 0 0 0 0
Utilidad Neta Final 12.485.431 | -9.916.257 |-9.354.414 | -8.876.575 | -8.285.130

Fuente: elaboracién propia
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ILUSTRACION 39: Flujo de caja del escenario

FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo

13.095.3

10.074.0

9.653.17

9.122.52

8.467.23

Utilidad Operacional 33 62 7 6 8
1.801.75 | 1.873.82 | 1.948.77 | 2.026.72 | 2.107.79
Depreciaciones 2 2 5 6 5
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 37.325 4,210 4,685 5.214 5.802
Impuestos 0 0 0 0 0
11.256.2 | 8.196.02 | 7.699.71 | 7.090.58 | 6.353.64
Neto Flujo de Caja Operativo 56 9 6 7 1
Flujo de Caja Inversién
variacion Cuentas por Cobrar -746.500 | -84.205 | -93.704 | -104.273 | -116.035
Variacion Inv. Materias Primas €
insumos3 -32.091 -3.620 -4.028 -4.483 -4.988
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados -185.588: | .-18.384 -20.355 -22.545 -24.978
Var. Anticipos y Otraos Cuentas
por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 |-964.179 | -106.209 | -118.087 | -131.301 | -146.002
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversion en Maquinaria y 13.170.5
Equipo 0 47 0 0 0 0
Inversion en Muebles 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de
Transporte 0 0 0 0 0 0
2.076.99
Inversién en Equipos de Oficina 0 6 0 0 0 0
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
15.247.5
Inversién Activos Fijos 0 43 0 0 0 0
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16.211.7

Neto Flujo de Caja Inversion 22 -106.209 | -118.087 | -131.301 | -146.002
O de d| a a A e O
Desembolsos Fondo Emprender
4.055.50
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo
Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 -224.423 | -211.002 | -206.252 | -207.115
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
4.500.00
Capital 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja 8.555.50
Financiamiento 0 -224.423 | -211.002 | -206.252 | -207.115
18.912.4 | 8.526.66 | 8.028.80 | 7.428.14 | 6.706.75
Neto Periodo 78 1 5 0 8
18.912.4 | 27.439.1 | 35.467.9 | 42.896.0
Saldo anterior 0 78 39 44 84
18.912.4 | 27.439.1 | 35.467.9 | 42.896.0 | 49.602.8
Saldo siguiente 78 39 44 84 42

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 40: Informacién financiera del escenario

2013

2014

2015

2016

2017

2018

Supuestos Macroeconémicos

Variacion Anual IPC 4,00% | 4,00% | 4,00% | 4,00% | 4,00%
Devaluacion 3,62% |-0,44% |-2,45% | -4,23% |-2,74%
Variacién PIB 4,85% | 4,63% | 4,58% | 4,56% | 4,47%
DTF ATA 5,31% | 5,35% | 5,04% | 4,93% | 4,95%
Supuestos Operativos
Variacion precios N.A. 40% | 4,0% | 4,0% | 4,0%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 70% | 7,0% | 7,0% | 7,0%
Variacion costos de produccién N.A. 9,9% | 10,0% | 10,1% | 10,1%
Variacion Gastos Administrativos N.A. [-20,0% | 4,0% | 4,0% | 4,0%
Rotacion Cartera (dias) 15 15 15 15 15
Rotacion Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) 8 8 8 8 8
Indicadores Financieros Proyectados
Liquidez - Razén Corriente N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Prueba Acida 0 0 0 0 0
Rotacion cartera (dias), 15,00 | 15,00 | 15,00 | 15,00 | 15,00
Rotacion Inventarios (dias) 4,4 4,3 4,3 4,2 4,2
Rotacion Proveedores (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
i i ¥ & o | - 0 | - 0 | - 0
Nivel de Endeudamiento Total 103,2% 29,7% |-17,6% |-12,7% | -10,1%
Concentracion Corto Plazo 0 0 0 0 0
Ebitda / Gastos Financieros N.A. | 3652,0 | 3649,1 | 3437,8 | 3067,7
% % % %
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. | 3652,0 | 3649,1 | 3437,8 | 3067,7
% % % %
Rentabilidad Operacional -73,1% | -50,5% | -43,5% | -37,0% |-30,8%
Rentabilidad Neta -69,7% |-49,7% | -42,2% | -36,0% | -30,2%
Rentabilidad Patrimonio 156,4% | 56,0% | 34,5% | 24,7% | 18,7%
Rentabilidad del Activo 317,7% | 72,6% | 40,6% | 27,8% | 20,6%
Flujo de Caja y Rentabilidad
Flujo de Caja Proyectado y rentabilidad.
Cifras en Miles de Pesos
Flujo de Operacién 11.256. | 8.196. | 7.699. | 7.090. | 6.353.
256 029 716 587 641

Flujo de Inversion
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16.211. | 106.20 | 118.08 | 131.30 | 146.00
722 9 7 1 2
Flujo de Financiacion 0 8.555.5 224.42 |1 211.00 | 206.25 | 207.11
00
3 2 2 5
Flujo de caja para evaluacién 0 27.467. | 8.302. | 7.817. | 7.221. | 6.499.
978 238 804 888 643
Tasa de descuento Utilizada 25% 25% 25% 25% 25%
Flujo de caja descontado 0 21.974.| 6.641. | 6.254. | 5.777. | 5.199.
382 790 243 510 714
Tasa minima de rendimiento a la que
; 25%
aspira el emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) N.A.
VAN (Valor actual neto) 36.378.
419

Fuente: elaboracion propia
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ILUSTRACION 41: Plan de Mejoramiento Ambiental Salsas Lunch

RECURSO IMPACTO MEDIDAS MEDIDAS DE
ETAPA O ACTIVIDAD NATURAL AMBIENTAL | PREVENTIVAS CONTROL
Pre operativa
Contratar Verificar que los
- vehiculo con vehiculos por
S . . emisiones s i
transporte de materia prima calidad del aire revision utilizar cumplan

atmosféricas

Tecnicomecanica
vigente.

con la revision
Tecnicomecanica

Seleccidn y verificacion de

Calidad del aire,

emisiones y

Verificar buenas
préacticas de

Proveedores
certificados y
mediciones de

. . de los suelos y o cultivo y de trazabilidad
proveedores de materia prima vertimientos X
aguas manejo en los (venenos que
proveedores atenten contra la
salud)
Exigir al Visitas a las
proveedor y plantas y cultivos
Contaminacién | transportador de los

Dafios de materia prima

Residuos Sélidos

ambiental e
ineficiencia
energética

cumplimiento de
estandares de
calidad para
evitar los dafios y
devoluciones

proveedores a fin
de verificar las
buenas practicas
de manufactura
con los insumos

Operativo

Pesaje y alistamiento de
materia prima y equipos

Residuos Sélidos

contaminacion
ambiental

Tener excelente
control del
almacenamiento,
a fin de que las
materias primas
se conserven en
buen estado

Supervision
constante de las
materias primas
en
almacenamiento

Preparacion de la pasta acida

Residuos Sélidos

Contaminacion
ambiental por
olores y
roedores

Buenas practicas
de manufactura,
(fumigacion)

Control de
desperdicios.

agua residual

Contaminacion
del agua

Filtros, trampas
de solidos

Procesos
eficientes del uso
del agua (control
de goteos,
escapes de agua,
nuevas maneras
de producir sin
mucha cantidad
de agua)
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Empaque, Etiquetado y
Embalaje

Residuos Sélidos

Contaminacion
ambiental

Innovacién en
empaques y
material
publicitario
(materiales
amigables con el
medio ambiente,
tintas, colores)

Uso eficiente de
material de
publicidad y
empagque

agua residual

Contaminacion

Precision a la
hora de envasar

Usar Unicamente
la cantidad de
agua necesaria

del agua el producto para Igvar el
material de
empaque
Post operativa
Optimizacién del
e . . Contaminacion Manua! d.e trsnsporte y
Transporte y Distribucion Residuos Solidos . procedimiento de S
ambiental prevencion de
transporte ~
dafios y roturas
Contratar Verificar que los
- vehiculo con vehiculos por
. . Emisiones s i
Calidad del aire revision utilizar cumplan

atmosféricas

Tecnicomecanica
vigente.

con la revision
Tecnicomecanica

Fuente: elaboracién propia
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