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Resumen

Titulo: PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE JUGOS EN POLVO EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

Autor: Ana Maria Bricefio Rondén**

Palabras clave: Creacion de empresas, jugos en polvo, bebidas funcionales, nutracéuticos,

productividad, rentabilidad, emprendimiento, Santander, empleos, sostenibilidad.

Descripcion:

En el presente documento se encuentra plasmado un plan de negocios para llevar a cabo la
creacion futura de una empresa productora y comercializadora de jugos en polvo adicionados
con nutracéuticos, una combinacion optima de nutrientes y vitaminas, que contribuyan con el
bienestar y la salud del consumidor de la ciudad de Bucaramanga. Todo ello, siguiendo los
lineamientos de la teoria de plan de negocios establecidos en la escuela de Estudios Industriales
y Empresariales de la Universidad Industrial de Santander-UIS.

Este documento se genera a partir de una investigacion de mercados que permitié conocer la
situacion actual del sector al cual pertenecen las empresas dedicadas a producir bebidas en polvo,
y asimismo identificando el comportamiento, tamafio y preferencias del mercado. Una vez
concluida esta fase, los resultados sirvieron como base para realizar el andlisis técnico,
administrativo, legal y estratégico.

Finalmente, se evalUa la viabilidad de desarrollar este proyecto, mediante un andlisis financiero
aplicando los tres criterios TIR, VPN y PRI que determinaron la proyeccion financiera de la
empresa en el transcurso de su primer afio de ejecucién. Una vez desarrollado el proyecto, se
concluye que Industrias B&R es una oportunidad para redireccionar el mercado de jugos en
polvo, ya que le ofrece al consumidor una alternativa de saciar su sed de manera rapida y

saludable.

* Proyecto de Grado
**Facultad de Ingenierias Fisico mecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Ingenieria Industrial.
Director: Jose Antonio Céardenas Fontecha
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Abstract

Title: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A PRODUCTION AND MARKETING
COMPANY OF POWDERED JUICES IN THE CITY OF BUCARAMANGA

Author: Ana Maria Bricefio Rondon. **

Key words: creation of a company, powdered drinks, functional beverages, nutraceuticals,

productivity, profitability, cost effectiveness, entrepreneurship, Santander, jobs sustainability.

Description:

This document contains a business plan to carry out the future creation of a company producing
and selling powdered juices added with nutraceuticals an optimal combination of nutrients and
vitamins that contribute to the well-being and health of the consumers from Bucaramanga. All of
them, following the guidelines of the business plan theory established at the Industrial and
Business Studies School of the Industrial University of Santander-UIS.

This document is made from a market research that allowed to know the current situation of the
sector to which the companies dedicated to produce powdered drinks belong as well as
identifying the behavior, size and preferences of the market. Once this phase is concluded the
results served as the basis for the technical and administrative legal and strategic analysis.
Finally, the feasibility of developing this project is evaluated by means of a financial analysis
applying the three TIR, VPN and PRI criteria that determined the financial projection of the
company during its first year of execution. Once the project has been developed it is concluded
that Industrias B & R is an opportunity to redirect the market of powdered juices, since it offers

to the consumer an alternative to quench their thirst in a fast and healthy way.

*Degree Project
**Faculty of Mechanical Physical Engineering. School of Industrial and Business Studies. Industrial engineer.
Director: Jose Antonio Céardenas Fontecha
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Introduccion

La sociedad siempre ha estado encaminada a realizar sus actividades y suplir sus necesidades
bésicas de una manera fécil y &gil, por lo cual se ha estado en el constante desarrollo y la
creacion de productos innovadores que actten en pro de ello. Entre esos productos, nacieron los
jugos en polvo, los cuales son concentrados de fruta industrializados muy practicos de preparar.
Pero, a medida en que ha transcurrido el tiempo, el consumidor ha empezado a preocuparse por
los alimentos que estan adquiriendo, los cuales, al ser cada vez mas industrializados, no son tan

naturales y saludables como lo solian ser unos afos atras.

En vista de ello, y por preocupacion propia, se evidencia la importancia de crear una empresa
productora y comercializadora de jugos en polvo adicionados con nutracéuticos®, término
adoptado por la industria de alimentos (Revista Mexicana de Pediatria, 2009, pp. 136-145), de
manera que se le pueda ofrecer al consumidor que busca refrescarse, una alternativa de sabor a
buen precio siendo lo méas natural y saludable posible. Es decir, productos que, siendo
industrializados, le brinden al consumidor los mismos beneficios que obtendria al consumir
productos netamente naturales. En otras palabras, estos productos los cuales se espera
incursionar en el mercado tiene dos principales misiones las cuales son: ofrecerle practicidad al
consumidor final para preparar sus bebidas favoritas y garantizar que existe una preocupacion

por el bienestar del mismo.

® Nutracéuticos: Hace referencia a ingredientes que ofrecen beneficios especificos para la salud.
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Esta empresa ademas de crear valor con el mercado objetivo innovando principalmente en el
contenido nutricional, también busca la incursion de nuevos sabores, empaques practicos,

estrategias de marketing y canales de distribucion modificando el circuito tradicional.

En la categoria de jugos en polvo, su consumo estd dado principalmente por los hogares
colombianos de los estratos 1, 2 y 3, por lo tanto, inicialmente estos productos se distribuiran
principalmente en minimercados y tiendas tradicionales, de manera que, al crear un canal de
distribucion sin intermediarios mayoristas, se logre tener un contacto directo con el mercado

objetivo y permita ver reflejado un crecimiento en el consumo de la categoria.

Asimismo, con la creacion de esta empresa en la ciudad de Bucaramanga, ademas de generar
nuevos empleos que contribuira a la disminucion de la tasa de desempleo de la region, se espera
generar una mayor participacion de la region a largo plazo en el mercado nacional, de manera

que, permita el posicionamiento y sostenibilidad de la empresa a lo largo del tiempo.
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Tabla 1.

Cumplimiento de objetivos del proyecto

Objetivo Cumplimiento

Realizar un analisis web que permita estudiar el sector de
bebidas en polvo a nivel nacional y regional para identificar
mediante el modelo PEST factores del macro-entorno que
influyan en el desarrollo de la empresa.

Elaborar un estudio de mercados que permita conocer el

Capitulo 3.

comportamiento, tamafio y preferencias del mercado objetivo,
mediante el uso de fuentes primarias y secundarias de
investigacion en la ciudad de Bucaramanga.

Disefiar un plan de mercadeo que garantice el éxito comercial de

Capitulo 4.

la empresa con la integracion estratégica de las 4 P’s y 4 C’s del Capitulo 5.
marketing.

Realizar un analisis técnico determinando el proceso de

produccién de jugos en polvo con nutracéuticos, equipos Yy

maquinaria a utilizar, instalaciones, abastecimiento y capacidad

requerida de la planta.

Elaborar un andlisis organizacional de la empresa en donde se

Capitulo 6.

incluya el disefio del organigrama, manual de funciones, y Capitulo 7.
estructura salarial.

Realizar un andlisis del marco legal teniendo en cuenta la

reglamentacion actual para la creacion y el funcionamiento de Capitulo 8.
una empresa productora y comercializadora de bebidas en polvo.

Efectuar un andlisis estratégico modelando la idea de negocio a

través de la Metodologia CANVAS e identificando mediante la

matriz DOFA las oportunidades, fortalezas, amenazas Yy

debilidades de la empresa

Realizar un estudio financiero que determine la viabilidad

economica del proyecto mediante la construccion de la estructura

financiera y evaluacién de los tres criterios de rentabilidad TIR,

VPN y PRI

Capitulo 9.

Capitulo 10.
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1. Generalidades del proyecto

1.1. Titulo

Plan de negocio para la creacion de una empresa productora y comercializadora de jugos en

polvo en la ciudad de Bucaramanga.

1.2. Alcance

El presente documento determinaré la factibilidad para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de jugos en polvo con nutracéuticos en la ciudad de Bucaramanga, en donde se
espera obtener los siguientes entregables:

e Plan de negocios impreso y en formato digital.

e Disefio del logo y la imagen corporativa de la compafiia.

e Disefio del empaque del producto lider a distribuir.

1.3. Planteamiento del problema

Tomando en consideracién gue actualmente se vive una tendencia a la creacién de productos con
valor agregado, y especificamente dentro de la linea de productos alimenticios aquellos que son
enriquecidos con vitaminas, minerales, nutrientes, probidticos y otros favorecedores para la salud

de las personas, se ha considerado que podria ser factible la creacion de una empresa de jugos en
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polvo con un alto contenido en nutracéuticos; sin embargo, actualmente no se ha realizado un
estudio que permita determinar la viabilidad a nivel de mercado, técnico, administrativo y

financiero, y si este tipo de negocio en el municipio de Bucaramanga podria ser conveniente.

De acuerdo con lo anterior surge la siguiente pregunta de investigacion: ¢Es viable a nivel
econdmico, técnico, administrativo y financiero la creacion de una empresa de jugos en polvo

con nutracéuticos?

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General.

Desarrollar el Plan de Negocio para la creacion de una empresa productora y comercializadora
de jugos en polvo adicionados con nutracéuticos de manera que beneficien la salud de los

hogares bumangueses con su consumao.

1.4.2. Objetivos especificos.

. Realizar un andlisis web que permita estudiar el sector de bebidas en polvo a nivel
nacional y regional para identificar mediante el modelo PEST factores del macro-entorno que
influyan en el desarrollo de la empresa.

. Elaborar un estudio de mercados que permita conocer el comportamiento, tamafio y
preferencias del mercado objetivo, mediante el uso de fuentes primarias y secundarias de

investigacion en la ciudad de Bucaramanga.
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. Disefiar un plan de mercadeo que garantice el éxito comercial de la empresa con la
integracion estratégica de las 4 P’s y 4 C’s del marketing.

. Realizar un analisis técnico determinando el proceso de produccion de jugos en polvo con
nutracéuticos, equipos y maquinaria a utilizar, instalaciones, abastecimiento y capacidad
requerida de la planta.

. Elaborar un andlisis organizacional de la empresa en donde se incluya el disefio del
organigrama, manual de funciones, y estructura salarial.

. Realizar un andlisis del marco legal teniendo en cuenta la reglamentacion actual para la
creacion y el funcionamiento de una empresa productora y comercializadora de bebidas en
polvo.

. Realizar un estudio financiero que determine la viabilidad econémica del proyecto
mediante la construccion de la estructura financiera y evaluacion de los tres criterios de
rentabilidad TIR, VPN y PRI.

. Efectuar un analisis estratégico modelando la idea de negocio a través de la Metodologia
CANVAS e identificando mediante la matriz DOFA las oportunidades, fortalezas, amenazas y

debilidades de la empresa.

1.5. Justificacion

La sociedad siempre ha estado encaminada a realizar sus actividades y suplir sus necesidades
basicas de una manera facil y agil, por lo cual se ha estado en el constante desarrollo y la
creacion de productos innovadores que actden en pro de ello. Entre esos productos, nacieron los

jugos en polvo, los cuales son concentrados de fruta industrializados muy practicos de preparar.
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Pero, a medida en que ha transcurrido el tiempo, el consumidor ha empezado a preocuparse por
los alimentos que estan adquiriendo, los cuales, al ser cada vez mas industrializados, no son tan

naturales y saludables como lo solian ser unos afios atras.

En vista de ello, y por preocupacion propia, se evidencia la importancia de crear una empresa
productora y comercializadora de jugos en polvo adicionados con nutracéuticos®, término
adoptado por la industria de alimentos (Revista Mexicana de Pediatria, 2009, pp. 136-145), de
manera que se le pueda ofrecer al consumidor que busca refrescarse, una alternativa de sabor a
buen precio siendo lo méas natural y saludable posible. Es decir, productos que, siendo
industrializados, le brinden al consumidor los mismos beneficios que obtendria al consumir
productos netamente naturales. En otras palabras, estos productos los cuales se espera
incursionar en el mercado tiene dos principales misiones las cuales son: ofrecerle practicidad al
consumidor final para preparar sus bebidas favoritas y garantizar que existe una preocupacion

por el bienestar del mismo.

Esta empresa ademas de crear valor con el mercado objetivo innovando principalmente en el
contenido nutricional, también busca la incursion de nuevos sabores, empaques practicos,

estrategias de marketing y canales de distribucion modificando el circuito tradicional.

En la categoria de jugos en polvo, su consumo estd dado principalmente por los hogares
colombianos de los estratos 1, 2 y 3, por lo tanto, inicialmente estos productos se distribuiran

principalmente en minimercados y tiendas tradicionales, de manera que, al crear un canal de

* Nutracéuticos: Hace referencia a ingredientes que ofrecen beneficios especificos para la salud.
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distribucion sin intermediarios mayoristas, se logre tener un contacto directo con el mercado

objetivo y permita ver reflejado un crecimiento en el consumo de la categoria.

Asimismo, con la creacion de esta empresa en la ciudad de Bucaramanga, ademas de generar
nuevos empleos que contribuira a la disminucion de la tasa de desempleo de la region, se espera
generar una mayor participacion de la region a largo plazo en el mercado nacional, de manera

que, permita el posicionamiento y sostenibilidad de la empresa a lo largo del tiempo.

1.6. Nombre de la idea de negocios

Durante la realizacién del plan del proyecto, se opta por llamar inicialmente a la idea de negocio

con el nombre de “Industrias B&R”. Nombre con el que se pretende que la empresa sea

reconocida, el cual es facil de aprender y escribir.

[

1]

Industrias B&R

Figura 1. Logo de la empresa Industrias B&R
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El logo de la empresa (ver Figura 1), esta predominado por el color azul, el cual es un color
que propicia la calma, la productividad y la serenidad. Siendo también, sinénimo de confianza y

seguridad.

El logo estd conformado por tres barras estadisticas de tamafios diferentes en forma
ascendente con tendencia hacia la derecha, esto significa la proyeccién de la empresa. El cual
indica, que a medida en que la empresa vaya posicionandose en el mercado, su proyeccién hacia

el éxito empresarial va aumentando.

1.7. Resultados esperados

Al culminar el proyecto se espera obtener como resultado:

e Anélisis del macroentorno para determinar los factores que influyan en el desarrollo de la
idea de negocio.

e Estudio de mercado, en donde se determine el mercado objetivo del producto junto con la
estructura de la encuesta realizada.

e Plan de mercadeo.

Lista de equipos y maquinaria, herramientas y materia prima a utilizar.
e Diagrama del proceso del producto lider de la empresa.

e Disefio y distribucion de la planta.

e Cotizacion de maquinaria, herramientas y materia prima.

e Esquema de la estructura organizacional de la empresa.
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e Manual de funciones por cargos.

e Estructura salarial por cargos.

e Requerimientos de constitucion legal.
e Estudio financiero.

e Estudio estratégico.

e Disefio del empaque del producto a comercializar con su respectivo logo y marca.

2. Marco de referencia

2.1. Marco de antecedentes

Alexandra Beltran, Ximena Gonzélez y Miguel Monroy desarrollaron un proyecto sobre “La
realizacion de un plan de negocios que estudiaba la factibilidad de crear una empresa
comercializadora de jugo de NONI en la ciudad de Bogota” (2012), cuyo trabajo se enfocd en el
estudio comercial y financiero de ofrecer una bebida saludable, que integraba todas las
propiedades nutricionales y medicinales de la fruta del Noni sin que el usuario perciba en
primera instancia que esta adquiriendo algo mas alla que una bebida refrescante y que una vez
adquirida, comience a valorar sus diversas propiedades. En vista de ello, se observa que al poner
en marcha a Colombia Noni, nombre dado a la idea de negocios por los autores, seria una
empresa innovadora, debido que ofrece un nuevo producto alimenticio a base de la fruta Noni, ya

que actualmente el mercado ofrece diversos tipos de bebidas refrescantes con una variedad de



JUGOS EN POLVO ADICIONADOS CON NUTRACEUTICOS 26

caracteristicas nutricionales, pero ninguna con multiples beneficios en una sola bebida, como lo

ofrece Colombia Noni.

Por otro lado, Fabio Alberto Hernandez y Diana Patricia Mora en su trabajo de grado “Disefio
de producto para la creacion futura de una empresa productora y comercializadora de bebidas
saludables a base de soya para el mercado de la ciudad de Bogota, cuyos flujos de informacion
estén soportados en tecnologias de la informacion” (2009), plantean la idea de disehar un
producto que contribuya en la mejora de los habitos alimenticios que presenta la sociedad
moderna de la ciudad de Bogot4, entregdndoles a sus consumidores una bebida a base de soya

apta para su consumo, con un contenido nutricional ideal para una dieta balanceada.

Asimismo, esta la investigacion de Emperatriz Pacheco-Delahaye, Nora Techeira y Auris
Garcia, quienes en su articulo “Elaboracién y evaluacion de polvos para bebidas instantaneas a
base de harina extrudida de fiame (Dioscorea alata)’(2008), plantean formular y elaborar una
mezcla en polvo para preparar bebidas instantaneas saborizadas con vainilla a base de harina
extrudida de fiame y la incorporacion de leche en polvo completa y sacarosa, evaluando las
caracteristicas quimicas, fisicas y sensoriales. Propuesta que fue considerada, dado que estos
productos pertenecen a la variedad de alimentos deshidratados méas representativos y de mayor
consumo en el mercado como alimentos instantaneos, que en muchos casos solo requieren la
adicion de agua para su preparacion. Siendo su impacto social positivo frente al consumidor,
principalmente en aquellas personas que disponen de poco tiempo y requieren elaborar de forma

rapida sus alimentos.
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Por ultimo, se encuentra el articulo publicado por Biruete, A., Juarez, E., Sieiro, E., Romero,
R. y Silencio, JL., titulado “Los nutraceuticos, lo que es conveniente saber” (2009), en donde
este informe gira entorno a: la definicion de los nutraceuticos (término adoptado en la industria
de alimentos), como se encuentran clasificados y el papel que actualmente tienen en la
preservacion de la salud y la prevencion de enfermedades, evidenciando las ventajas que estos

tienen con su consumo frecuente.

En conclusion, desde un punto de vista integral estos trabajos permiten corroborar que existe
un aumento de las exigencias por parte del consumidor, entre ellas: menores niveles de quimicos
en su contenido y mayor presencia de nutrientes para la salud. Lo que seria una prueba de una
tendencia de consumo por la que los colombianos estan migrando de las bebidas tradicionales a
otro tipo de bebidas, particularmente aquellas que sean saludables. Lo que genera un gran reto
para las actuales empresas productoras de bebidas, es la busqueda de crear productos con
enfoque saludable que brinden al cliente final, aparte de los beneficios nutricionales, una
alternativa de sabor a buen precio siendo lo mas natural y saludable posible. Dicho esto, se crea
la necesidad de disefiar una opcion saludable que cumpla con las exigencias del cliente en

términos de contenido, practicidad y gusto.

2.2. Marco Tedrico

La recopilacion de informacion a través de diversas fuentes facilita la resolucion de problemas,

ya gque ayudan con su debido analisis, a orientar y mostrar las posibles actividades que se pueden

realizar frente a un inconveniente en particular. Con respecto a la realizacion de proyecto con
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modalidad de emprendimiento, entre los temas que normalmente son tratados en su contenido

estan:

Analisis PEST. Es un analisis estratégico del macro entorno en el que trabaja la
organizacion. PEST es un acronimo de los factores: Politicos, Econdémicos, Sociales y
Tecnoldgicos del contexto. Estos factores externos por lo general estan fuera del control de la
organizacion y, muchas veces se presentan como amenazas y a la vez como oportunidades.
Muchos factores macro son especificos de un pais, region, ciudad o sector, por lo tanto, un
andlisis PEST tendra que llevarse a cabo especificamente para la organizacion en cuestién con la

debida agregacion.

La plantilla de analisis PEST se presenta como una tabla con cuatro secciones, una para cada
uno de los factores, Los cuales son:
Politicos — legales. En este punto se analizan factores politicos, legales y reguladores que pueden
afectar el sector en el que se ubica la empresa. Ejemplo. Tratados de libre comercio, leyes
antimonopolio, normatividad, regulaciones sobre empleo, conflictos internacionales, entre otros
aspectos que se puedan considerar relevantes.
Econdmicos. Busca analizar los factores econdmicos que afectan al sector al que pertenece la
empresa. Ejemplo. Crecimiento del sector, inflacion del pais, PIB, nivel de desempleo, nivel
salarial, entre otras variables macroeconomicas.
Socio-culturales. Se analizan los factores socio-culturales que pueden incidir en la idea de
negocios. Ejemplo. Aspectos demogréaficos, estilo y calidad de vida, cultura, nivel educativo,

entre otras.
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Tecnologicos. Pretende analizar los factores tecnolégicos que afectan al sector. Ejemplo.
Investigacion en la region, uso o desarrollo de tecnologias que favorezcan el sector, desarrollo de
nuevos productos, acceso a la tecnologia (licencias, patentes, etc.), tecnologias de informacion,

entre otros.

Investigacion de mercados. Es necesario como primera medida hacer una investigacion de
mercados para conocer el entorno de la idea de negocios, quienes seran los clientes potenciales y
las posibles ubicaciones y precios que se manejaran en el negocio. Estas investigaciones pueden
ser tanto informales, que permitan conocer un poco mejor el mercado objetivo con pequefias
encuestas, hasta investigaciones formales, mas costosas y de mayor duracion, en las que se

pueden comprobar una hipotesis de mercados.

La investigacion de mercado puede ser cualitativa o cuantitativa. La cualitativa suelen ser
exploratorias y se basan en dejar al cliente hablar por si mismo para posteriormente realizar un
andlisis de la informacion recopilada, un ejemplo claro del estudio cualitativo son los grupos
objetivos. Por otra parte, se encuentran las cuantitativas que se basan en cuanta gente conoce
cierto producto, con qué frecuencia lo compra, en qué lugar y todo lo que sea necesario conocer
acerca del producto, uno de los métodos mas usados en estos estudios son las encuestas. Los

pasos a sequir para realizar una investigacién de mercados segin Zikmund William son:

e Descubrimiento y definicion del problema.

e Disefio de la Investigacion.
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e Muestra.
e Recopilacién de Datos.
e Anélisis y procesamiento de datos.

e Conclusiones y preparacion del informe.

Cuando se esta seleccionado un disefio para la realizacion de una investigacion de mercados,
es importante tener en cuenta de que cada tipo de negocio es diferente y por tal razon los disefios
suelen variar, pero existen también disefios que podrian Ilamarse predeterminados y son muy
usados en las investigaciones de mercado, estos son:

Exploratorios. Suelen realizarse cuando se quieren identificar amenazas y oportunidades del
entorno, definir los problemas segun los objetivos de la investigacion, plantear hipotesis acerca
del mercado y analizar posibles alternativas de accion.

Concluyentes. Son mas formales y tiene como objetivo proporcionar informacion sobre los
interrogantes y las hipdtesis planteadas. Se dividen en disefios causales y descriptivos.
Descriptivos. Son utilizados cuando se quiere saber, ¢qué?, ;cuando?, ¢(Por qué?, ¢coémo?,
(cuanto?, con qué frecuencia?, generalmente suelen realizarse encuestas para dar respuestas a
estos interrogantes.

Causales. Son usados cuando se desea conocer el efecto causado sobre variables no controlables,

por ejemplo, el mercado, tras realizar cambios en variables controlables, por ejemplo, el precio.

Entre sus objetivos principales esta medir la relacion que existe entre estas variables e
identificar cuéles son las variables controlables o dependientes y las variables no controlables o

independientes. Existen dos tipos de informacion necesarias a la hora de realizar una
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investigacion de mercados, informacion primaria, la cual proporciona datos especificos del
problema a analizar y la informacion secundaria, que puede ser hallada en bases de datos u otros
lugares, que anteriormente fueron recolectadas para otro proposito. Por lo general, esta Gltima es

menos costosa ya que es de facil acceso, basta con hacer una revision en internet o en libros.

Las investigaciones de mercados suelen ser usadas, no solo cuando se desea conocer la
viabilidad de un nuevo establecimiento comercial, sino también para conocer qué tan efectiva es
una campafa publicitaria, analizar un producto, realizar estudios comerciales, de distribucion,

socioldgicos y de opinion puablica.

Por otra parte, se debe tener en cuenta también otros factores al momento de crear una
empresa y que parten de la informacion obtenida de la investigacion de mercados; factores como,
producto, precio, plaza y promocién, ademas de servicios de post venta u otros que sean
considerados como importantes para la prosperidad del negocio deben ser controlados y

mejorados, si se requiere de acuerdo a las exigencias del mercado.

Estrategia de mercadeo. Las estrategias de mercadeo son el paso a seguir, luego de haber
realizado un analisis del sector tanto en el micro como el macroentorno, y asimismo, un analisis
de mercado en donde se haya determinado: el cliente objetivo, tamafio de mercado, factores que
influyen en la idea de negocios. Una estrategia de mercadeo es uno de los procesos que se realiza
para tener una mayor ventaja sobre la competencia potencial, esto se lleva a cabo luego de
integrar estratégicamente las 4 P’s y 4 C’s del marketing (ver Figura 6.), utilizando alternamente

diferentes recursos y aprovechando al maximo el mercado.
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PRECIO PRODUCTO PROMOCION PLAZA
COSTO CLIENTE COMUNICACION CONVENIENCIA

Figura 2. Las 4P's y 4C's del Marketing. Adaptado de Cabrera, M. (s.f.). Recuperado de:

http://www.mclanfranconi.com/por-que-deberias-olvidarte-de-las-4p-del-marketing-y-pasarte-a-

las-4c/

Se puede decir que, un plan de mercadeo es una estrategia en el cual se detalla en cdmo poder
llegar al cliente ofreciendo el producto o servicio. McCarthy describi6 en 1960 el célebre modelo
del Marketing Mix de las 4 P’s como “una herramienta hacia empresas sobre las 4 variables o

elementos que éstas controlan y que determinaran parte de su éxito”, las cuales son:

Producto. Resultado final de un proceso de produccion que representa un satisfactor para el
consumidor.

Precio. Cantidad de dinero que se paga por un bien o servicio.

Promocién. Acciones que hacen llegar un mensaje al mercado meta; el objetivo es impactar

directamente al cliente para que compre un producto.


http://www.mclanfranconi.com/por-que-deberias-olvidarte-de-las-4p-del-marketing-y-pasarte-a-las-4c/
http://www.mclanfranconi.com/por-que-deberias-olvidarte-de-las-4p-del-marketing-y-pasarte-a-las-4c/
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Plaza. Este término hace referencia por medio de qué canal se hara llegar el producto hasta el

cliente.

Con respecto a las 4 C’s del mercado, es una nueva técnica que ha sido empleada ultimamente

por muchas empresas. Las cuales comprenden:

Cliente. Es quien adquirira al final el producto o servicio ofrecido.

Coste. Se refiere al costo monetario que le cuesta al cliente en satisfacer una necesidad o deseo.
Los consumidores ahora no batallan por precios bajos, sino por un mejor costo (Cabrera, M.).
Conveniencia. Es brindarle al cliente una forma fécil y accesible para adquirir el producto o
servicio.

Comunicacion. Es la forma de dar a conocer a los clientes sobre las ofertas o simplemente
recalcar la calidad de producto y/o servicio que se ofrece con el propdsito de aumentar las

ventas.

La técnica de las 4 C’s del marketing (enfocada en el cliente) es la evolucion de la técnica de
las 4 P’s (enfocada en el producto), esto es dado por la evolucion empresarial que se ha generado
altimamente. Dado que hoy en dia las empresas han optado por centrarse de forma externa en el
cliente, en qué necesita, cuéles son sus problemas y necesidades y qué valor pueden agregar para

solucionarlo. Por esto, otros autores han trasladado las 4 P’s alas 4 C’s.

Analisis técnico. Es un estudio que se realiza una vez finalizado el estudio de mercado, que

permite obtener la base para el célculo financiero y la evaluacion economica de un proyecto a
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realizar. El proyecto de inversion debe mostrar en su estudio técnico todas las maneras que se
puedan elaborar un producto o servicio, que para esto Se necesita precisar su proceso de
elaboracion. Determinado su proceso se puede determinar la cantidad necesaria de maquinaria,
equipo de produccién y mano de obra calificada. También identifica los proveedores y
acreedores de materias primas y herramientas que ayuden a lograr el desarrollo del producto o
servicio, ademas de crear un plan estratégico que permita pavimentar el camino a seguir y la

capacidad del proceso para lograr satisfacer la demanda estimada en la planeacion.

En este orden de ideas, un anélisis técnico como lo menciona el grupo de consultores E-
tecnico en su portal web “consiste en resolver las preguntas referentes a donde, cuando, cuanto,
cémo y con qué producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto
comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio

proyecto” (E-Técnico Consultores, 2001).

Figura 3. Estudio técnico de un proyecto. Adaptado de E-Técnico Consultores. (2001).

Recuperado de: http://e-tecnico.webnode.es/servicios/



http://e-tecnico.webnode.es/servicios/
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Al momento de realizar un analisis técnico, se deben tener en cuenta las siguientes variables:
Ubicacion. Corresponde al lugar en donde estara localizada la empresa.
Tamario de la empresa. Hace referencia a la extension que tendra la empresa, cumpliendo los
requerimientos establecidos por los entes de control.
Magquinaria y equipo de produccion. Determinar la maquinaria y equipo a requerir para la
puesta en marcha de la idea de negocios.
Personal necesario o capital humano. Establecer la mano de obra directa, es decir los que
transforman la materia prima en productos, y la mano de obra indirecta, que no intervienen en la
transformacion del producto, pero son indispensables para que los procesos funcionen.
Materia prima. Corresponde a cada uno de los insumos que se utilizan en el proceso de
produccion para la elaboracion de determinado producto, o para ofrecer cualquier tipo de
servicio.
El proceso productivo. Se define como la forma en que una serie de insumos se transforman en
producto mediante la participacion de una determinada tecnologia en este caso es la combinacion
de mano de obra, maquinaria, métodos y procesos de operacion. Para que el proceso productivo
se desarrolle y el producto obtenido sea el mejor es importante que se cuente con una buena
materia prima, una excelente maquinaria y una mano de obra eficiente.
Distribucion en planta. Es la manera adecuada como se disponen los equipos, materiales y el

talento humano en el interior de una empresa para lograr la productividad esperada.

Analisis financiero.
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El anélisis financiero es usado con el objetivo de facilitar la toma de decisiones basandose en
la disponibilidad de recursos y conociendo la situacion financiera actual del negocio, ademas de
permitir realizar pronosticos futuros.

Este anélisis también es utilizado para determinar la viabilidad de un plan de negocios y dar
puesta en marcha al proyecto llevando un seguimiento de los procesos y el crecimiento de la
empresa. Los elementos que debe llevar en un andlisis financiero son:

Inversidn requerida. Es la inversion necesaria para poner en marcha el negocio, se deben definir
cudles seran las fuentes de financiacion para la obtencidén de los recursos necesarios para su
iniciacion, ya sea capital propio, inversionistas, préstamos, etc. La inversion requerida puede
agruparse en:

Capital de trabajo. Hace referencia al dinero necesario para comenzar la produccion. El capital
de trabajo debe garantizar la disponibilidad de los recursos para dar marcha a la produccion hasta
el momento en que se dé una recuperacion del efectivo.

Activos fijos. Hace referencia a los activos de la empresa como muebles, maquinas y equipos,
terrenos, vehiculos, etc.

Gastos pre-operativos. Son aquellos necesarios para la puesta en marcha del proyecto, los
principales rubros son las capacitaciones, los gastos de organizacion, las patentes, las licencias,
los imprevistos y los gastos de puesta en marcha.

Estimacion de flujo de caja. Para estimar el flujo de caja es necesario: la vida Util del proyecto,
los ingresos y egresos, la depreciacion e inversion adicional del proyecto. Ademas, se debe tener
en cuenta la capacidad de endeudamiento, las necesidades de financiamiento y la tasa minima de
rendimiento de la inversion. Todo esto se integra en los estados financieros en términos

cuantitativos.
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Estados financieros. Existen dos clases de estados financieros:

Balance general. En este se refleja el estado actual del negocio y se realiza en una fecha
especifica, es decir, es estatico y no permite pronosticar el estado futuro de la compafiia. El
balance general nos muestra la estructura del negocio y la distribucion de los activos.

Estado de pérdidas y ganancias. A diferencia del balance general, el estado de pérdidas y
ganancias integra los ingresos y egresos obtenidos en un periodo de tiempo definido. Los
elementos que constituyen un estado de pérdidas y ganancias son:

Los ingresos. Son las ganancias obtenidas por las ventas concluidas o a crédito.

Los egresos. Se diferencian en los costos y gastos generados, los costos hacen refieren a un
desembolso de dinero del cual se espera un beneficio y los gastos son un desembolso del cual ya
se obtuvo un beneficio. Dentro de los egresos en el estado de pérdidas y ganancias (PYG)

encontramos:

Costo de la mercancia vendida. Incluye todos los costos involucrados en la produccion. Esta
conformado por mano de obra, material directo y costos indirectos de fabricacién CIF.

Gastos de produccién y ventas. Estan relacionados con la administracion del negocio.

Gastos de depreciacion. Es un gasto que permite hacer una reduccién en los impuestos debido a
la disminucion en el valor de los activos fijos de la empresa luego de que se han desgastado y
que varia dependiendo del activo, ya sea vehiculos, muebles, etc.

Gastos de amortizacion. Desembolsos diferentes a capital de trabajo y activos fijos,
indispensables en el momento de iniciar el negocio, entre ellos podemos encontrar adecuaciones,

gastos de investigacion, entre otros. ElI gobierno permite en cierta medida recuperar estas
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inversiones con la amortizacion, el costo de la inversion se divide en el nimero de afios a
amortizar y se carga cada afio a los costos del periodo, esto, obteniendo una reduccion en el
monto de los impuestos.

Gastos financieros. Estos hacen referencia a los intereses de la financiacion.

Impuestos. Este monto se calcula sobre la utilidad antes de impuestos.

Criterios de decision. Son indicadores que permiten hacer evaluacion de tipo financiero a
proyectos de inversion, con el fin de facilitar la toma de decisiones sobre la viabilidad del
mismo. Los tres criterios a evaluar son:

Tasa interna de retorno (TIR). Es un método de valorizacion de las inversiones basado en lo
egresos e ingresos, generados por estas, es decir muestra la viabilidad de una inversién mediante
un porcentaje.

Valor neto actual (VAN). Es un método de valoracién de inversiones que se calcula hallando la
diferencia entre el valor actual de los egresos y de los ingresos generados por una inversion, su
resultado proporciona una medida de la rentabilidad del proyecto en valor absoluto.

Periodo de recuperacion de la inversion (PRI). Es una herramienta que permite medir el plazo
de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su
inversion inicial. Por su facilidad de célculo y aplicacion, el periodo de recuperacién de la
inversion es considerado un indicador que mide tanto la liquidez del proyecto como también el

riesgo relativo pues permite anticipar los eventos en el corto plazo.

Modelo Canvas. Es una de las herramientas utilizadas para representar graficamente la

informacién obtenida de la investigacion exploratoria y su respectivo analisis, partiendo de la
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idea de la existencia de una propuesta de valor, la cual debe ser comunicada a los clientes
potenciales.

El modelo Canvas esta conformado por nueve mddulos desarrollados por Alexander
Osterwalder:

Segmentos de clientes. El objetivo es agrupar a los clientes con caracteristicas similares, ya
sean, culturales, de estratificacion, demogréaficas, geogréficas, etc. Con el objetivo de suplir las
necesidades identificadas en cada segmento.

Propuestas de valor. El objetivo es de definir el valor creado para cada Segmento de clientes
describiendo los productos y servicios que se ofrecen a cada uno. Dentro de las diferentes
maneras de generar valor encontramos precio, innovacion, reduccién de costos, personalizacion,
entre otras.

Canales. Hace referencia a la manera en que se establece contacto con los clientes. Se
consideran variables como la informacién, evaluacion, compra, entrega y postventa.

Relacion con el cliente. Aqui se identifican cudles recursos de tiempo y monetarios se utiliza
para mantenerse en contacto con los clientes. Por lo general, si un producto o servicio tiene un
costo alto, entonces los clientes esperan tener una relacion mas cercana con nuestra empresa.
Fuentes de ingresos. Este paso tiene como objetivo identificar que aportacion monetaria tiene
cada actividad, es decir, saber de dénde vienen las entradas. De esta manera se podré identificar
cuales actividades son més rentables.

Recursos clave. Son los recursos necesarios para que la empresa tenga la capacidad de entregar
su propuesta de valor, tales como financieros, humanos y fisicos.

Actividades clave. En este item se definen las actividades mas importantes a realizar para que el

modelo de negocios funcione.



JUGOS EN POLVO ADICIONADOS CON NUTRACEUTICOS 40

Asociaciones claves. Son las alianzas estratégicas con empresas, los proveedores, socios, y
asociados con quienes se trabaja para que la empresa funcione. Respondiendo a preguntas como:
¢Qué tan importantes son? ;Se pueden reemplazar? ¢pueden convertir en competidores?

Estructura de costos. Aqui se especifican los costos de la empresa empezando con el mas alto
(marketing, R&D, CRM, produccion, etc.), luego se relaciona cada costo con los items definidos

anteriormente.

Propuestasde  Re|acion con los
Actividades clave Yalor clnentes

Z] ( | Sectores de
Alianzas claye:? g N\ »,j‘ O\ Canales de clientes
@ :ég f ‘ li comunlcac On y

3 buc:o hv
/ ‘ ¢ f-r - / | 1 ﬂj \
/ ;Estructura de ; F . JJW A
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Figura 4. Modelo Canvas. Adaptado de Canvas de Modelo de Negocios (Lienzo de modelo de
negocios). Ministerio de Ciencias Tecnologia y Telecomunicaciones- Micitt. Costa Rica. (s.f.).
Recuperado de:

https://www.innovacion.cr/sites/default/files/article/adjuntos/herramientas practicas para innov

acion 1.0 canvas de modelo de negocio.docx.
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3. Andlisis del sector

Los jugos en polvo son bebidas industrializadas con sabores a fruta que forman parte dentro del
sector de las bebidas, el cual ha logrado tener un crecimiento a nivel nacional en los Gltimos tres
afos. Segun el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), los resultados del
altimo informe de la Encuesta Mensual Manufacturera (EMM, 2016) muestran que, en el 2016 la
elaboracion de bebidas presenté un incremento porcentual de 14.3 unidades en sus ventas reales.
Lo que evidencia un momento de buenos resultados para el sector si se compara con los afos

2015 y 2014 en donde las variaciones fueron 8.3 y 3.2 unidades respectivamente (ver Figura 5).

Variacion(%) ano corrido de las ventas

reales
Sector bebidas - Total Nacional
2012-2016 14,3
8,3
5,5
3,7 3,2
2012 2013 2014 2015 2016

Figura 5. Variacion ventas reales sector bebidas 2012-2016. Adaptado de: DANE — EMM

(2016). Recuperado de: http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-

tema/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos

Es importante mencionar que el sector de las bebidas estd conformado por dos grandes

Industrias que producen: bebidas alcohdlicas y bebidas no alcohdlicas y aguas minerales. La


http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/industria/encuesta-anual-manufacturera-enam/eam-historicos
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primera industria, bebidas alcohdlicas, la conforman tres subsectores diferenciados: licores
destilados, bebidas fermentadas y cervezas. Mientras que, por otro lado, la industria de bebidas
no alcohodlicas y aguas minerales, estd compuesta por un amplio portafolio de categorias entre las
cuales estan: gaseosas o refrescos, jugos de fruta, jugos en polvo, aguas embotelladas, tés,
bebidas energizantes e isotonicas. Dicho esto, los jugos en polvo se encuentran clasificados
dentro del sector de bebidas no alcohdlicas, en la categoria de los jugos en polvo, en donde son

concentrados de jugos de fruta para diluir en agua.

3.1. Los competidores

3.1.1. Comportamiento histérico del mercado de los jugos en polvo en Colombia.

Durante méas de cinco décadas la marca lider de bebidas en polvo en Colombia fue Fresco
Royal (marca de la multinacional Kraft Foods), la cual logré un importante posicionamiento al
superar una gran cantidad de marcas rivales que fueron derribadas en el camino; sin embargo, en
el afio 1989 este liderazgo se vi6 afectado por la incursion de la empresa Quala al mercado, la
cual lanzé su propia lineca de jugos en polvo llamada “Frutino”, desestabilizando
significativamente a la marca que por tradicion se impuso a nivel nacional (Ministerio de
Defensa Nacional, 2015).

Actualmente los principales participantes en el mercado de los jugos en polvo son:
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Tabla 2.
Participantes en el mercado de jugos en polvo

Competidor Descripcion
Multinacional colombiana de consumo masivo dedicada
a la produccion y comercializacion de productos tales
Quala S.A. como: bebidas, culinarios, cuidado personal, golosinas y
congelados.
Empresa dedicada a la produccién de refrescos en polvo
Kraft Foods reconocidos a nivel mundial. Incursiona en Colombia en el
afio1930.
Es wuna compafiia enfocada al desarrollo vy
comercializacion de productos de primera calidad para la
Tecnoal ) ) ) )
industria de alimentos en polvo, bajo el esquema de marcas

exclusivas en todo el pais

3.1.2. Guerras de precios entre multinacionales que dominan el mercado en Colombia.

Desde los noventa, la rivalidad entre las multinacionales que dominan el mercado de los jugos en
polvo ha sido fuerte; en el afio 2006, Kraft Foods inicié una guerra de precios en busca de
recuperar el liderazgo que algln dia tuvo Fresco Royal en Colombia, valiéndose de estrategias
basadas en precios y desplegando una de las guerras de precios mas largas que haya
experimentado este sector econdmico en Colombia. A pesar del fuerte embate presentado entre
estas marcas dominantes, los precios de los jugos en polvo terminaron estabilizandose y la
empresa Quala mantuvo su liderazgo en el mercado mediante la innovacion y la oferta de nuevas
presentaciones de productos, sacando a la venta la Familia Y&, iniciando con Naranya y
posteriormente ofertando nuevos sabores a fruta como Mora (MoraYa), Fresa (FresaYa), lulo

(LuloYd), y maracuya (MaracuYa) entre otras. Otra de las significativas innovaciones que
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impactaron el mercado y favorecieron el posicionamiento de la empresa Quala fue la oferta de su

linea “light” de jugos en polvo llamada LightYa. (Revista Dinero, La guerra de los refrescos,

2007)

En el afio 2014, nuevamente Kraft Foods se lanz6 al mercado en un intento por recuperar su
participacion en el mercado de los jugos en polvo con sus productos Clight, Fresco Royal y
Tang, empleando nuevamente una estrategia basada en precio. Si bien es cierto, a través de esta
estrategia le fue posible figurar nuevamente a nivel nacional, estas fuertes confrontaciones
(guerras de precios) causaron reducciones significativas en las utilidades de las multinacionales
dominantes. En estas confrontaciones que se han presentado entre las multinacionales en
competencia, se han llegado a reducir los precios hasta en un 30%, dichas confrontaciones han
generado enormes afectaciones a nivel de utilidades en las empresas, y han beneficiado

econdmicamente a los consumidores finales.

3.1.3. Aspectos que afectaron el posicionamiento de las marcas lideres en el mercado de

los jugos en polvo.

Segin Thor Borresen, director de bebidas y postres de Kraft Foods, la causa de la
desestabilizacion de la marca Fresco Royal que por décadas dominé el mercado fue la fusion con
multinacionales como Nabisco, que llevaron a que la marca lider perdiera su foco, coyuntura que

supo aprovechar muy bien la empresa Quala. (Revista Dinero, La guerra de los refrescos, 2007)

Si bien es cierto Kraft Foods no pudo recuperar su posicion lider en el mercado de los

refrescos en polvo, si logré figurar nuevamente en el radar, esto fue posible gracias a las
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estrategias de disminucion en precios, las cuales fueron fundamentales para que los canales de

distribucion, mayoristas, tenderos y supermercados los incluyeran nuevamente en su portafolio.

Por su parte, la empresa Quala se ha mantenido en su posicién gracias a sus apuestas a largo
plazo y a la férrea defensa que ha hecho sobre su participacion en el mercado aun a costa de las
afectaciones que han tenido que sufrir sus utilidades a causa de las guerras en precios que ha

desplegado Kraft Foods.

La pauta en medios también fue una de las estrategias empleadas por Quala para mantenerse
en el mercado (principalmente en television), incrementando casi al 90% sus comerciales y
lanzando nuevas presentaciones de sus productos. Lo anterior le permitié a Quala mantenerse en

las cerca de 200.000 tiendas a las cuales llega a lo largo y ancho del territorio nacional.

La disputa entre las multinacionales que dominan el mercado de los refrescos en polvo se basa

en los tres (3) pilares que se presentan a continuacion:

COMPETENCIA \

Figura 6. Pilares que fundamentan la competencia de los jugos en polvo en Colombia.
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La distribuciéon masiva ha permitido a las grandes marcas flexibilizar sus precios para
hacerlos mas atractivos al consumidor; de igual modo, las estrategias de comunicacion
orientadas a generar un acercamiento al cliente final han sido los pilares que han dominado la

dinamica del mercado de los jugos de fruta en polvo.

Innovacion para el crecimiento — Quala. El lanzamiento de Quala en el sector de los
refrescos en polvo coincidio con la participacion de la seleccion Colombia en un mundial de
futbol en Italia, acontecimiento que la empresa aprovechd para lanzar una campafa televisiva
vinculando a una de las grandes figuras del fatbol de la época (René Higuita). Este tipo de
decisiones a nivel de marketing, sumada a otras innovaciones detras del producto, hicieron que el
lanzamiento de Frutifio se convirtiera en una camparia memorable y de alto impacto, a tal punto
que logré sacar del mercado a una empresa que llevaba mas de 10 décadas liderando el mercado

de los jugos en polvo. (Quala, Innovar para crecer, 2009)

Participacién en el mercado de los jugos en polvo en Colombia. En la actualidad, el mercado

de los jugos en polvo se distribuye de la siguiente manera:

10,00%

21,81%

68,19%

Otros Kraft Foods Quala

Figura 7. Participacion de las marcas de jugos en polvo 2016.
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Como se puede observar en gréfica anterior, alrededor del 90% del mercado de los refrescos
en polvo estd dominado por las multinacionales Kraft Foods y Quala, dejando menos del 10% de
la participacion del mercado a pequefios competidores. Debido a esta constante guerra entre las
multinacionales, marcas como Zuum de Noel, que en algin momento tuvieron un buen nivel de
reconocimiento, se vieron obligadas a retirarse del juego a causa del alto dominio de las

empresas lideres y la ardua competencia. (Revista Dinero, La guerra de los refrescos, 2007)

En este orden de ideas y de acuerdo con la informacion descrita anteriormente, las empresas
que actualmente dominan el mercado han desplegado batallas de disminucién de precios en las
cuales una empresa nueva podria tener todas las de perder; sin embargo, se observa que uno de
los factores que ha impactado en la dindmica de la industria de los jugos en polvo a lo largo de la
historia de esta industria en Colombia es la innovacion. Una empresa pequefia que considere
incursionar en el mercado de los jugos en polvo con una competencia basada en precios, no
tendra la capacidad de tomar ventaja a nivel de participacion en el mercado debido a que las
empresas multinacionales cuentan con el musculo financiero, los canales de distribucion y
muchos otros aspectos que han venido fortaleciendo a lo largo de sus amplias trayectorias, que

sin lugar a dudas acabarian con cualquier empresa de menor nivel.

El aprovechamiento de situaciones coyunturales tales como el mundial de futbol que generaba
expectativa en el pais en el afio 1989, sumado a novedades en el producto, fue una estrategia
simple pero que logré desplazar a una marca con méas de 50 afios de tradicion; esto permite
deducir que para que una empresa nueva incursione en este mercado que se encuentra dominado

casi en su totalidad por empresas multinacionales es la innovacion y la adaptacion contextual a
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las tendencias que mueven a los colombianos en la actualidad. Es por esta razon que se considera
importante analizar las tendencias de consumo en Colombia a nivel de bebidas, ya que esto
puede dar luces para determinar el tipo de producto que podria abrirse campo en un mercado

como el de los refrescos en polvo.

3.2. La Demanda

Segln la Secretaria de Planeacion de Bucaramanga (Plan de Ordenamiento Territorial de
Bucaramanga, 2014, pp. 37-38), se basé en dos fuentes de informacién demogréfica: el
Acueducto Metropolitano de Bucaramanga AMB y la Oficina de estratificacion en la Oficina
Asesora de Planeacion del municipio de Bucaramanga, con el objetivo de crear una estimacion
aproximada del porcentaje de participacion de cada uno de los estratos socioecondémicos de la
ciudad de Bucaramanga, la cual se presenta en la tabla 3. Esta tabla sirvié como guia durante el
desarrollo del proyecto, para estimar que tan grande puede llegar a ser el mercado objetivo y

determinar la muestra para aplicar la encuesta de mercados.

Ahora bien, una vez promediada la participacion de cada uno de los estratos socioeconémicos se
puede estimar un nimero promedio de poblacién por estratos en Bucaramanga. Con base en las
proyecciones de poblacién municipal, estimadas por el DANE, se crea un cuadro en donde
presenta la estructura de poblacion para el municipio de Bucaramanga en el afio 2018. (Ver tabla

4).
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Tabla 3.

Participacion porcentual de los estratos socioecondémicos en Bucaramanga.

Participacion Participacion Valor de
Estrato porcentual por porcentual por participacion
socioeconémico estratos segun estratos segun porcentual
AMB OAP promedio
1 12,43 9,71 11,07
2 16,27 16,87 16,57
3 27,56 30,23 28,90
4 33,69 31,45 32,57
5 3,33 4,29 3,81
6 6,72 7,45 7,09
Total 100 100 100

Nota: Adaptado de Plan de Ordenamiento Territorial. Secretaria de Planeacion

Bucaramanga; 2014, pp. 37-38

Tabla 4.

Estructura de la poblacion urbana de Bucaramanga por estratos socioeconomicos.

Poblacion  Participacion porcentual promedio  Poblacién por estrato

Estrato 1 11,07% 58.526
Estrato 2 16,57% 87.603
Estrato 3 28,90% 152.763
Estrato 4 32,57% 172.193
Estrato 5 3,81% 20.143
Estrato 6 7,09% 37.458

Total 100% 528.686

Nota: Tabla realizada con base en la informacién suministrada por el

DANE. Proyecciones de la poblacién a 2018.

Se observa en la tabla 4, que el mercado objetivo al que se pretende llegar comprende el

56.54% de la poblacién total de Bucaramanga, lo que corresponde a los estratos 1, 2, y 3.
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Encontrando que la demanda potencial de la idea de negocios seria aproximadamente de 298.892

hogares, lo que evidencia un gran mercado al cual se puede llegar.

3.2.1. Tendencias de consumo en bebidas.

Segun un estudio realizado por Consumer Insight en el afio 2016, se pudo determinar que el
consumo de bebidas incrementd un 4%; dicho crecimiento fue liderado por aguas en
botella, jugos industriales y refrescos en polvo. (Pérez Narvaez, Radiografia del consumo en
Colombia durante 2016)

Lo anterior permite deducir que el mercado de los refrescos en polvo es creciente y que puede

ser considerado como una buena alternativa de negocio.

3.2.2. Incremento en el consumo de bebidas funcionales.

Segun un articulo de la revista cromos publicada en afio 2016 (Revista Cromos, 2014), el tema
de los “alimentos funcionales” revelan una tendencia de consumo creciente entre los
colombianos. Los alimentos funcionales son aquellos que proveen nutrientes y otras sustancias
provechosas para el cuerpo, ofreciendo beneficios de nivel fisiolégico que son complementarios

a los que provee la alimentacion tradicional.

Las tendencias ligadas al cuidado de la salud se han convertido en un tema de interés a nivel
nacional; de hecho, Colombia es el primer pais de la region en consumir con mayor frecuencia

bebidas funcionales, seguido por Chile, Brasil, México y Puerto Rico.
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La fabricacion de bebidas con componentes funcionales son una oportunidad que tienen
actualmente los fabricantes de jugo para incrementar el gasto en los consumidores y abarcar
mayor participacion en el mercado; pues la combinacion de Jugos Saludables, segin estudios
realizados por Nielsen alcanzan actualmente una penetracion del 41% del mercado (Saavedra,

2015).

Diversos estudios han demostrado que las preferencias uno de los factores méas importantes
que motivan el consumo de las bebidas favoritas en las personas es la salud, siendo desplazado al

segundo lugar Unicamente por el factor sabor. (Rodriguez, Restrepo, & Martinez, 2014)

Sexo Esirato socioeconomico
Factores que motivan . . =
ke Total Hombres Mujeres Bajo Medio Alto
bebida favorita n=384  (n=186) (n=198) Valordep® (n=88) (n=173) (n=123) Valordep'
% % % % % %

Sabor 604 559a B48a 007 696a B51a 612a 007
Salud 556 580a 532a 034 27b 615a 566D 001
Presentacion del

—_— 23 26a 20a 070 00b  06b  62a 001
producto
Siempre hay en casa 128 M5a 140a 048 79a 155a 124a 022

* Valores de p segin la prueba de comparacion mediante & Modelo Lineal General (GLM). Letras distintas indican diferencias significafivas
(P<0 05).

Figura 8. Factores que motivan el consumo de la bebida favorita. Adaptado de: Revista.

Perspectivas en nutricién humana.

Se puede observar que la salud es un aspecto muy importante en el momento de la decision de
compra de consumidores de bebidas. En el afio 2012 las bebidas de la linea “Light” concentraban

un tercio (1/3) del consumo de los refrescos en polvo (Iriarte, 2012).
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Es posible notar una fuerte penetracion en el mercado de algunas bebidas relativamente
nuevas, un ejemplo de ellas es el t¢ en polvo, mercado que ha venido creciendo
significativamente. A fines del afio 2013, Euromonitor International (firma de investigacion
global), destaco el acelerado crecimiento del consumo del producto SunTea, un té en polvo
instantdneo que la empresa Quala saco al mercado en 2010 (Pérez, 2014). A nivel general, se
puede observar un crecimiento vertiginoso en este tipo de bebida en polvo, la cual entre 2008 y
2013 saltd de un consumo 13,2 millones de litros a 70,2 millones de litros respectivamente
(Euromonitor). Este incremento en la demanda aument6 el consumo en un 431% en tan solo 5
afios; esto traducido en términos econdémicos representa un salto en el mercado que pasé de
mover US$24,7 millones a US$156,4 millones en este mismo periodo de tiempo, incrementando

la rentabilidad en 533,19%.

En los ultimos tiempos es posible observar también una tendencia del consumidor hacia la

compra de productos enmarcados en los siguientes conceptos:

e Bebidas para ejecutivos. Las bebidas que vienen en presentacion de sobre (en polvo)
destacan por su conveniencia y facilidad en almacenamiento y preparacion; esto suele ser
considerado por los ejecutivos como un importante factor de decision en el momento de compra

ya que pueden ser preparados Yy disfrutados a cualquier hora del dia (Revista lalimentos, 2013).
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e Nutricion Deportiva. Son bebidas acompafiadas de micronutrientes asociados al

incremento de la energia y los masculos (tales como el complejo B, Hierro, Calcio, Zinc).

e Nutricidn Infantil. Son bebidas que se acompafian de nutrientes como la Taurina, colina
Arginin, Fructoligosacaridos, Omega DHA, y que estan orientadas a favorecer el estado de salud

de los nifos.

e Combo+fibers. Son bebidas que se enfocan en favorecer aspectos relacionados con la salud
digestiva; es por esta razdn que se encuentran actualmente una gran cantidad de bebidas con

probidticos.

3.2.3. Bases para preparar bebidas Wellness para la familia.

El consumo de té ha desplazado significativamente a las bebidas como la gaseosa ya que se
consideran como una alternativa mas “saludable” en la mesa de los colombianos, logrando una
gran aceptacion y popularidad en el consumidor no solo por sus ventajas a nivel de salud sino
también por la reduccion de costos, las bebidas en polvo suelen ser mas econémicas que las que

vienen listas para el consumo (Quala, 2017).

3.2.4. Anadlisis de las variables del mercado.

De acuerdo con la informacion recopilada alrededor de las variables que influyen actualmente en

el mercado de los refrescos en polvo en Colombia, se pudo determinar que la competencia
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basada en precios no seria viable para una empresa pequefia que apenas incursiona en este
mercado; pues la existencia de las dos multinacionales que dominan el mercado actualmente y
que cuentan con la capacidad financiera y canales para flexibilizar significativamente su precio,
harian el camino bastante complicado para cualquier empresa entrante que pretenda posicionarse
mediante precios bajos; sin embargo, la rapida penetracion de algunos productos innovadores al
mercado, tales como los refrescos en polvo “light” y el t€ en polvo que en pocos afios han
alcanzado una importante participacion en el mercado (Quala, 2017), abre la posibilidad de

entrada a nuevas marcas y variedades de producto mediante estrategias de valor agregado.

Es importante resaltar que el sector comercial del té en polvo es uno de los que mas invierte
en innovacion, lo cual ha generado un efecto positivo en el consumidor; esto ademas, se enmarca
en una tendencia de ofrecer productos saludables (Pérez, 2014). Lo anterior permite inferir que
un producto que sea innovador, y que ademas se enmarque en las tendencias de consumo de
productos saludables puede abrirse campo en el mercado de los refrescos en polvo. Incorporar
una linea de jugos en polvo con nutracéuticos podria ser una buena alternativa para entrar en

competencia.

3.3. Andlisis PEST

3.3.1. Entorno Politico.

Las situaciones que se presentan a continuacion, tienen en la actualidad una alta incidencia en el
plan de negocios, propuesto debido a aspectos coyunturales que generan impacto y cambios en

multiples &mbitos a nivel nacional:
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e Proceso de paz. La implementacion del acuerdo alcanzado con grupos armados, ha
desencadenado una seria de reformas que terminan impactando al pais desde el ambito social,
economico, legislativo y politico entre muchos otros, haciendo del posconflicto un camino que
hoy es visto desde diferentes miradas, donde para algunos representa mayor seguridad y
tranquilidad, mientras que para otros representa inestabilidad y debilidad por parte del gobierno
nacional.

Dicha situacion ha generado una division ideoldgica ampliamente marcada en el pais, donde
para algunos existe mayor confianza en actividades como la inversién, retorno a zonas rurales
(entre otros); mientras que para otros esta situacion se convierte en un motivo para replantear sus

confianza en el pais, y en esa misma medida, sus decisiones como ciudadanos 0 como empresas.

e  Periodo Electoral. Debido al acercamiento del préximo periodo electoral que se llevara
a cabo en el afio 2018 (elecciones de congreso y presidenciales), se empiezan a incrementar todas
las actividades que se despliegan entorno al llamado “lobby”, es decir, la generacion de
presiones, alianzas y otros hechos que buscan influir en las decisiones del poder legislativo o
ejecutivo desde diferentes grupos de interés. Toda aquella influencia que pueda generarse sobre

la administracién nacional, impacta directamente tanto a personas naturales como juridicas.

e Reformas e impuestos. En la propuesta inicial de la reforma tributaria, estaba
contemplado un impuesto a las bebidas azucaradas que finalmente no fue aprobado; esto debido

a la presion generada por algunos congresistas y empresas directamente afectadas.
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Es posible que en futuras reformas se retome nuevamente la posibilidad de aplicacion de

dicho impuesto.

3.3.2. Entorno Econdmico.

La reforma tributaria ha golpeado significativamente el consumo de las familias y ha obligado a
los hogares a redistribuir sus ingresos y replantear sus decisiones de compra.

e  Gasto publico. Se estima que el postconflicto en Colombia tendra un costo de 31.240
millones de ddlares (Semana, 2016) en los préximos 10 afios, lo que ocasionarad un déficit fiscal
que el gobierno necesariamente debera cubrir en una parte importante con otra reforma tributaria,

la cual seguira afectando sin duda el consumo y los indicadores econémicos del pais.

e Inversion y crecimiento econdémico. Si bien se considera que el postconflicto debe tener
como consecuencia natural un aumento en la confianza inversionista tanto en ciudadanos como
extranjeros; tal y como se decia anteriormente, el posconflicto es visto desde diferentes miradas,
lo que hace dificil establecer un célculo fiable de crecimiento del PIB asociado a la firma de la

paz.

e Inflacion. Después de casi dos décadas, Colombia se mantiene con tasas de inflacién de
un solo digito (situacion que es vista de manera positiva); sin embargo, al observar los Gltimos
10 afios, se encuentra que la del 2016 (5.75%) fue la tercera mas alta de la década (Banco de la

Republica, 2017).
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e  Salario minimo. El salario minimo tuvo un incremento del 7% en 2016, al cruzarlo con
la inflaciéon del mismo afio (5.75%), Se puede observar un incremento real del 1.35%. Si bien
durante la Gltima década solo en dos afios se presento variacion negativa en dicha relacion (2010

y 2015), los porcentajes de variacion real son muy bajos (1.25% para el 2016).

3.3.3. Entorno Social.

La importancia de una vida sana es un agregado que se instauro6 en el colectivo de la poblacion,
presentando unas tendencias de poblaciones cada vez méas grandes preocupadas por la
alimentacion sana y por la necesidad del ejercicio. En la alimentacion se analizan niveles de
contenidos de azUcar y se comparan productos similares o sustitutos que presenten mejores

componentes 0 caracteristicas para el consumo.

Las cifras de pobreza en Colombia publicadas por el DANE de alguna forma inconsistentes,
ya que por un lado se habla que en el ultimo afio la pobreza desde el punto de vista monetario
aumento (con un incremento en 229 mil personas méas el nimero de personas esta condicion); es
importante resaltar que para el gobierno colombiano la linea de pobreza esta medida por una

linea de $241.673 y los que estén por debajo son los que se les considera en situacion de pobreza.

Por otra parte, el indice de pobreza multidimensional (la cual vincula variables como
educacion, salud, vivienda, juventud y nifiez), ha presentado una tendencia decreciente, pasando
en el Gltimo afio de 20.2 % a 17.8% (El tiempo, 2017). Lo anterior genera confusion ya que se
esperaria un comportamiento convergente y no divergente entre la pobreza econémica y la

pobreza multidimensional.
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El indice de pobreza es una variable de analisis fundamental a nivel de negocios, debido a

que esto impacta directamente en el comportamiento econémico de una region o pais.

3.3.4. Entorno Tecnoldgico.

El mundo de la tecnologia esta cada vez més presente en todos los sectores de la economia y en
todos los segmentos de mercado, dejando de ser un asunto exclusivo de los “millenials”. Hoy en
dia, poblacion mayor a 50 afios también esta interesada en adquirir productos y servicios que
tengan implicita la tecnologia, o que se adquieran a traves de medios tecnologicos, que estén

fabricados con altos estandares de calidad y conservacién del medio ambiente.

La tendencia del aqui y el ahora, hace que la tecnologia juegue un papel preponderante en el
mercado de los jugos en polvo, teniendo en cuenta que este tipo de productos que evocan
“practicidad” estan orientados a satisfacer una necesidad vigente que es la rapidez, en un

contexto donde la actividad diaria de las personas es cada vez mas acelerada.

La industria de bebidas no alcohdlicas (que es donde se encuentran los jugos en polvo) no es
considerada dentro de los sectores estratégicos que impulsa el gobierno a través del PTP

(FIDUCOLDEX, 2013).

Debido a la constante guerra emprendida contra el azucar por los nocivos efectos de su
consumo, es importante tener presente las opciones o los avances tecnoldgicos que permitan

encontrar sustitutos adecuados del azucar. Actualmente, estan aprobados en Estados unidos 5
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tipos de edulcolorantes como son: el aspartamo, la sacarina, la sucralosa, el neotame vy el
acesulfamo K y existen otros naturales como el Stevia. Pero igual es importante anotar que
muchos de ellos ya tienen campafas publicitarias negativas por otros perjuicios que pueden
llegar a presentar estas otras alternativas, por lo cual es importante que las empresas mantengan
vigilancia tecnoldgica sobre toda la informacién del sector, para tomar decisiones acertadas
respecto de la composicién y procesamiento de su producto (Department of Health and Human

Services, 2014).

4, Andlisis del mercado

4.1. Descripcion del producto

Industrias B&R saldra a la luz a finales del afio 2019 ofreciendo al mercado en primera instancia
jugos en polvo, los cuales vienen en tres presentaciones para consumo individual y familiar, lo
que los hace una excelente opcion para todos los gustos. Como valor agregado y con el objetivo
de crear una oportunidad y captar mayor clientela, los jugos en polvo vendran enriquecidos con
nutracéuticos los cuales consisten en una balance dptimo de vitaminas y minerales que le brinden
al consumidor suplir la dosis recomendada de Hierro y vitaminas A, B y C que debe obtener al
ingerir una bebida, proceso descrito de manera mas detallada en el anélisis técnico del capitulo 5

del documento.
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Cabe resaltar que el alcance del proceso de produccion de los jugos en polvo de Industrias
B&R puede considerarse algo basico, dado que con el fin de reducir costos y disminuir tiempos
de produccion, en un comienzo la empresa se limitara a comprar los jugos en polvo a granel para
luego adicionarlos con nutracéuticos y empacarlos en la diferentes presentaciones que se tiene
previsto para ofrecer al mercado. Para ello, se contara con dos Unicos proveedores de materias
primas: la multinacional WILD con sede en la ciudad de Medellin que ofrece al mercado servicio
de maquila, es decir su modelo de negocio consiste en el desarrollo y comercializacion de
productos de primera calidad para la industria de alimentos en polvo; y por otro lado, la
compafia DSM Colombia, con sede en Cundinamarca es un proveedor de vitaminas y minerales,
que cuenta con los més altos estandares de calidad certificados por el INVIMA en buenas

practicas de manufactura de alimentos.

4.2. Mercado potencial y objetivo

Teniendo en cuenta que el jugo en polvo es un producto de bajo costo, se espera que su consumo
esté predominado principalmente por los hogares de estratos socioeconémicos 1, 2 y 3 de la
ciudad de Bucaramanga, lo que corresponde a un ndmero aproximado de 298.892 hogares,
namero obtenido en el andlisis del sector del capitulo 3 del presente documento. Este nimero
también sirve como base para obtener el tamafio de la muestra que se debera llevar a cabo para

aplicar la encuesta de mercados.

4.3. Investigacion de mercado
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Para tener un mejor conocimiento del mercado objetivo, se realiza un estudio de mercados como
herramienta de fuente secundaria con el proposito de tener un mayor acercamiento con el cliente
y de esta manera una vez se haya recopilado los datos, se procede a realizar el respectivo analisis
para determinar el comportamiento, tamafio y preferencias del mercado objetivo, el cual fue
realizado a través de una encuesta aplicada a hogares de estratos socioeconémicos 1, 2,y 3 de la

ciudad de Bucaramanga.

4.3.1. Tamario de la muestra.

Para determinar el nimero de encuestas a aplicar se optd por utilizar conceptos bésicos de las
asignaturas Estadisticas y Fundamentos de mercadeo, tales como: modelos probabilisticos,
poblaciones finitas e infinitas, intervalos de confianza, entre otros. Lo que conlleva a utilizar la
siguiente formula para calcular la muestra en poblaciones finitas de muestreo aleatorio simple,
esto indica que todos los individuos de la poblacion tuvieron la misma probabilidad de ser
seleccionados para contestar el formulario:

_ N+Z?+p+(1-p)
T e2x(N—-1)+Z2xpx(1—p)

n

En donde:

e N: Es la poblacion a estudiar y corresponde a 298.892 hogares, nimero calculado
anteriormente.

e Z: Para esta ocasion se trabajara con un nivel de confianza del 95%, obteniendo un valor
de z de 1,96.

e e: Se tolerara un margen de error maximo de 10%

e p: Se considerara una proporcion del 50%.
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Obteniendo:

_ 298.892 * 1,96% % 0,5 * (1 — 0,5)
0,052 % (298.892 — 1) + 1,962 % 0,5 * (1 — 0,5)

n

_287.055,88
748,19

= 383,67
Por lo tanto, la muestra que se debe llevar a cabo para la investigacién de mercados fue de
384 encuestas aplicadas en un porcentaje de un 33,33%, es decir de 128 encuestas para cada

forma de aplicacion mencionado a continuacion.

4.3.2. Implementacion de la encuesta.

Para facilitar el proceso de recoleccion de informacién, la encuesta fue aplicada de tres maneras

diferentes:

e En tiendas y mini mercados: Consistié en solicitar a tenderos y propietarios de mini
mercados de diferentes barrios de estratos 1, 2 y 3 su autorizacion para permanecer en el
establecimiento y a medida que llegaran clientes aplicar la encuesta, entregando los

formularios en fisico para que estos fuesen diligenciados.

e Amas de casa: De manera aleatoria se visitan amas de casa de barrios de estratos 1, 2 'y 3

para aplicar la encuesta, realizando el sondeo de las preguntas a manera de interrogatorio, esto
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sirvio como base para tener un mayor acercamiento con el encuestador y conocer a mayor

profundidad la necesidad del cliente.

e Via Web: Se emplea de igual manera un formulario web (formulario de google), el cual
se dio acceso mediante un link difundiéndose por redes sociales y paginas de interés comun,
de igual manera fue enviado a traves de correo electronico a estudiantes de la escuela de

estudios industriales y empresariales.

£ Tienes problemas para ver o enviar este formulario?
RELLENAR EN FORMULARIOS DE GOOGLE

Estudio de mercado - Jugos en polvo

1) ¢Cubl e o estrato social de la vivienda en la cusl habita?

Figura 9. Encuestas virtuales.

4.3.3.Disefio de la encuesta.

La estructura de la encuesta disefiada para el proceso de recoleccion de informacion, se puede
observar en el apéndice A, el cual consta de 13 preguntas en su mayoria de seleccion multiple
entre dos 0 méas opciones de respuesta las cuales eliminan el factor de ambigiiedad propio de las

respuestas abiertas.
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4.3.4. Andlisis de los resultados de la encuesta.
Los resultados obtenidos de este proceso de recoleccion de informacion se presentan a
continuacion:

1) ¢ Cudl es el estrato social de la vivienda en la cual habita?

ml-2
=34
5-6

Figura 10. Estrato socioeconémico de la muestra.

Se puede observar que la mayor parte de la muestra de estudio fue aplicada al mercado
objetivo los cuales son los hogares de estratos 1, 2, y 3, en donde su mayoria corresponden a los
estratos 3 y 4 en un 81% los cuales frecuentaron las tiendas de barrio y minimercados, este
porcentaje sirve de guia para tener en cuenta el estrato 4 y asumir como una oportunidad de
incluirlo dentro del mercado objetivo, ya que se logré evidenciar que también buscan productos
de bajo costo y buena calidad. Por otro lado, existi6 tan solo un 2% de los estratos
socioecondémicos 5 y 6, este dato pudo darse por personas que hayan respondido la encuesta via

web, el cual esté dentro del error méaximo permitido al aplicar la encuesta (5%).

2) ¢Cuantas personas habitan en su hogar?
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u]l

2
=3

4
m 50mas

Figura 11. Namero de personas en el hogar.

Con esta pregunta, se logra evidenciar que el 91% de los hogares encuestados estan
conformados por 3 0 mas individuos distribuidos de la siguiente manera: un 19% lo conforman 3
personas, un 26% por 4 y un 46% por 5 0 mas personas. Estos resultados brindan la oportunidad
de afirmar que lo hogares bumangueses son numerosos lo que conlleva a tomar como una
conclusion de que las presentaciones a preferir de jugos en polvo seran aquellas que tengan
rendimiento alto (mayor a dos litros), conclusién que aun debe validarse con las siguientes

preguntas.

3) ¢Con que frecuencia consumen jugos en polvo en su hogar?

= 00 1vezporsemana
2 0 3 veces por semana
Ocasionalmente

m todos los dias

Figura 12. Frecuencia de consumo del jugo en polvo.
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Se puede observar que el 63% de los encuestados consumen los jugo en polvo entre 0 y 1 vez
por semana, no obstante se les pregunto a estas personas la causa del poco consumo en donde el
80% coincidian en que estos productos no los consideraban saludables para el consumo. Por lo
tanto, este resultado no debe verse de manera negativa ya que este niumero puede visualizarse
como una oportunidad para atacar este mercado inactivo, el cual puede lograrse al aplicar el plan
de mercadeo definido en el capitulo 5 del documento, expandiendo asi el consumo del mismo.
Por otro lado, se visualiza que las opciones que indicaban mayor frecuencia de consumo fueron
abarcan un 37% de los hogares bumangueses los cuales consumen los jugos en polvo més de dos
veces a la semana, distribuyéndose de la siguiente manera: un 21% lo consumen solo
ocasionalmente, un 4% lo consumen 2 0 3 veces por semana y un 12% afirmaba que lo hacian

todos los dias.

4) ¢En qué presentacion prefiere comprar sus jugos en polvo?

5%
20% Sobres pequefios (1-2 Its)

Tamafos medianos (2-5 Its)

Tmafio grande (> 5 Its)

75%

Figura 13. Presentacion preferida.

De acuerdo con las respuestas obtenidas a través de la encuesta, se puede observar que las
familias prefieren principalmente las presentaciones grandes de jugos en polvo; es decir, aquellas

que son iguales o superan los 2 litros, este resultado se veia venir anteriormente por la cantidad
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de personas que conforman los hogares bumangueses en la pregunta 2, en donde se concluy6 que
son numerosos. Esta respuesta sirve como guia al momento de definir la produccion de las

presentaciones de los jugos en polvo, detallado en el capitulo 6 Anélisis técnico.

5) ¢En qué ocasiones consume los jugos en polvo?

= Para acompanar comidas
m Para saciar la sed
Para ocasiones especiales

Otros

Figura 14. Ocasiones para el uso de jugo en polvo.

De acuerdo con la figura anterior, se puede observar que el 71% de las familias consumen los
jugos en polvo principalmente para acompariar las comidas; mientas que el 17% lo hacen para
saciar la sed. En este orden de ideas, los jugos en polvo tienen una gran participacion a la hora
del almuerzo y la cena, esto puede influir en el plan de mercadeo, captando clientes en la jornada
de la mafiana cuando las amas de casa se dirigen a la tienda del barrio o minimercado a la
busqueda de los ingredientes necesarios para la realizacion del almuerzo a los integrantes del
hogar.

Por otro lado, al 3% de los entrevistados que seleccionaron como respuesta la opcion “otros”
se les preguntd el porqué de su respuesta, obteniendo en su gran mayoria los siguientes
argumentos: Nunca lo consumen, Cuando terminan una jornada deportiva, Cuando hay visitas,

La persona esta de afan.
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6) ¢A qué lugares suele acudir para comprar los jugos en polvo?

= Tiendas

= Superetes
Autoservicios
Almacenes de cadena

= Otro

Figura 15. Lugares donde compra los jugos en polvo.

Se observa que los jugos en polvo son comprados principalmente en las tiendas de barrio con
una frecuencia del 56%, seguido por los almacenes de cadena con un 19% Yy los superetes con un
15%. Esta pregunta sirve como guia para el proyecto, referente en la definicion de los canales

por los cuales se espera distribuir y llegar al cliente final.

Esto conlleva a tener 3 principales canales que son: la tiendas de barrio considerado como el
canal mas rapido para llegar al cliente y de mayor participacion, en segundo lugar estan los
Superetes mejor conocidos como minimercados definidos asi por tener 1 o dos cajas
registradoras, y por ultimo el tercer canal seria los grandes distribuidores o almacenes de cadena,
en este canal entrarian las tiendas de bajo costo como Justo y Bueno y D1, las cuales ha

incrementado su auge en el mercado bumangués en los Gltimos meses.

7) ¢ Cudl es el factor decisivo de compra al momento de elegir tipo de jugo en polvo?
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= Precio

Sabor

Marca

Aporte nutricional
= Light
m Me es indiferente

52%

Figura 16. Factores de decision de compra.

Se observa que el principal criterio de compra para el 52% de los encuestados fue el sabor de
los jugos en polvo, seguido de la marca con un 19% Yy precio con un 8%. Entre tanto, un 17% de
la poblacién encuestada afirma que le es indiferente cada criterio mencionado, y que selecciona

cualquier tipo de jugo en polvo al momento de la compra.

Se resalta que uno de los factores de menor relevancia para la compra de jugos en polvo es el
aporte nutricional, esto permite visualizar que la preferencia del cliente esta arraigado por
caracteristicas menos importantes como lo es el sabor de los jugos en polvo, esto indica que si
Industrias B&R quiere posicionarse en el mercado debe ofrecer al cliente jugos en polvo en

donde su sabor debe ser exquisito intentando ser lo mas parecido al natural.

8) ¢Qué tan de acuerdo esta usted en que los jugos en polvo conservan las caracteristicas

nutricionales de las frutas?



JUGOS EN POLVO ADICIONADOS CON NUTRACEUTICOS 70

Totalmente en desacuerdo
8%
39% m En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

27%

De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 17. Opinion sobre la conservacion de los nutrientes de las frutas.

De acuerdo con las respuestas obtenidas, el 39% de los encuestados consideran que estan
totalmente en desacuerdo con que los jugos en polvo conserven los nutrientes de las frutas, este
resultado arrojado puede considerarse como un impacto negativo para Industrias B&R, mientras
que el 27% afirmd que no se encuentra ni de acuerdo ni en desacuerdo y tan solo un 19%
consideran que los jugos en polvo si conservan los nutrientes de las frutas. En este orden de
ideas, Industrias B&R se presenta ante el reto de demostrar al cliente, que aungue los jugos en
polvo no conserven el 100% de los nutrientes, estos pueden ser adicionados de las vitaminas y

minerales necesarios para el consumidor.

9) ¢ Cudl de las siguientes marcas es la que mas consumen en su hogar?

3%

= Frutifio = Boka
Familia Ya Light Ya
® Fresco royal m Tang

Clight m Otros

3% 5%

Figura 18. Marcas de mayor consumo.
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Se observa que la marca de refrescos en polvo con mayor acogida entre los encuestados es
Frutifio con un 41% en participacion, seguido por un 16% que prefiere Fresco Royal y un 14%
Tang, Estos resultados, validan la investigacion realizada en fuentes primarias la cual es
plasmada en el anélisis del sector del capitulo 3 del documento, en donde se afirma que la
multinacional Quala es quien lidera el mercado de los jugos en polvo en donde su competidor
fuerte es Kraft Foods. Estos resultados también corroboran en que Industrias B&R debe lograr
acercarse a un plan de mercadeo en donde sus estrategias logren que los clientes cambien de

marca y prefieran otras.

10)  ¢Cuales son los sabores de jugo méas consumidos en su hogar?

Otro = 6
Pifa mmmmm 9
Durazno mees—— 17
Tamarindo 1 1
Maracuya EEEE——— 2/
Lulo m—— 23
Limoanada mm 5
Guayaba m 3
Mandarina S /3
Naranja IS 110
Fresa o 21
Mango IS 5]
Mora T 7 ]

0 20 40 60 80 100 120

Figura 19. Sabores preferidos — jugo en polvo.
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Se observa que los sabores con mayor preferencia para la muestra de estudio son: naranja,
mora, mango y mandarina, los cuales son los sabores tradicionales que ofrecen todas las marcas

participantes en la categoria de jugos en polvo.

11)  ;Qué le motivaria a probar una nueva marca de jugo en polvo?

Otro | 3

No me gusta probar nuevos productos,
prefiero las marcas conocidas

. 34
Que esté enoferta [ 28
Que me brinde beneficios para misalud | NEGENGNEEEEEEE 12
Que sea dietético [ 29

Por recomendacion |GGG 36

Que sea anunciado a través de medios
masivos como radioy Tv

I 2

Un empaque innovador ] 11

0 50 100 150 200

Figura 20. Motivaciones para probar una nueva marca de jugo en polvo.

No obstante y a pesar que en preguntas anteriores el aporte nutricional no es un factor
decisivo en la seleccién de jugos en polvo, se puede observar que una motivacion para los
encuestados al momento de decidir probar una nueva marca de jugo en polvo seria los beneficios
que pueda obtener a nivel de salud, esto puede considerarse como una oportunidad para
Industrias B&R en donde ofrecera al cliente jugos en polvo enriquecidos con nutracéuticos,
incrementando la probabilidad de que se pueda captar un porcentaje considerable del mercado

bumangués. Otras motivaciones que pueden influir para que los encuestados prueben marcas
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nuevas estan: por la recomendacién de algin conocido, estén en oferta o sean bajos en calorias

(dietéticos).

12)  ¢Le gustaria que los jugos en polvo vinieran en presentacion individual (1 sobre de 5gr

para un vaso de 200ml)?

Si
= No

Figura 21. Presentacidn para un vaso.

De acuerdo con lo anterior, el 91% de los encuestados consideraron que no les llama la
atencion comprar presentaciones de jugo en polvo de 5gramos (1vaso), esta pregunta se cred con
la idea de poder incursionar al mercado con una nueva presentacion la cual consiste en un sobre
de 5 gramos que tiene un rendimiento para un vaso de 200 ml, esta presentacion ha sido disefiada
para aguellas personas que buscan saciar su sed de manera individual. No obstante un 9%
considerd que si le atrae esta nueva presentacion, en vista de estos resultados el porcentaje de

participacion de esta marca debe ser muy pequefio.

13)  ¢Le gustaria que una marca de jugos en polvo le brinde los mismos beneficios que

obtendria al consumir un jugo de fruta natural?
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= Si
Probablemente
No

33%

Figura 22. Beneficios del jugo en polvo.

Se puede observar que al 59% de los encuestados si les gustaria que los jugos en polvo les
pudiesen brindar los mismos beneficios que un jugo de frutas natural, esto es una oportunidad
para Industrias B&R en que probablemente la ventas de los jugos en polvo enriquecidos con

nutracéuticos sean altas.

4.4. Conclusiones de la investigacion de mercados

De acuerdo con los resultados obtenidos, el jugo en polvo tiene muy baja frecuencia de
consumo; sin embargo es empleado ocasionalmente principalmente para acompafiar comidas,
siendo los sabores preferidos el de naranja, mandarina, mora 'y mango. Esta informacién permite
determinar que la acogida de este producto no genera una expectativa de consumo diario en las

familias de Bucaramanga.

Es importante resaltar que dentro de la encuesta se observd que el contenido nutritivo en las

bebidas en polvo no es un factor muy relevante a la hora de elegir una marca, por lo tanto, esto es
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un factor importante a tener en cuenta al momento de la inversién, ya que el valor agregado del

producto se fundamenta en este aspecto.

Se pudo determinar que las familias de Bucaramanga prefieren adquirir presentaciones
grandes al momento de adquirir sus jugos en polvo, motivo por el cual se considera pertinente

producir unidades con volimenes iguales o superiores a 2 litros.
5. Plan de mercadeo

En el plan de mercadeo se disefiaran estrategias dirigidas en la busqueda de crear valor y darle un
posicionamiento a la marca, estrategias cuyo fundamento seran la integracion estratégica de las 4

P’s y 4 C’s del marketing.

Producto liente

c osto

Figura 23. Relacion 4P's y 4C's del marketing

5.1. Estrategia producto — cliente
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Las bebidas en polvo han tomado un lugar importante en la mesa de los colombianos, siendo
una de las opciones preferidas por los consumidores para acompafiar sus comidas en el hogar,
pues resultan siendo la combinacién perfecta entre economia y calidad, ya que éstos contienen

maltiples vitaminas y nutrientes.

La economia actual del pais, ha venido obligando a los consumidores a manejar su economia
de forma inteligente buscando los mejores precios para suplir sus necesidades sin salirse de sus
presupuestos, sin embargo la calidad de los productos que el consumidor lleva en sus carritos de
mercado no deja de ser importante y asi mismo se convierte en un factor decisivo al momento de

realizar las compras de la despensa.

5.1.1. Empaque.

En la investigacion de mercados se logré evidenciar que las amas de casa tienen cierta
preferencia por las presentaciones que ofrecen un rendimiento superior a los 5 litros. Basados en
las experiencias que se lograron conocer de las encuestadas personalmente, se logré conocer que
ésta tendencia hacia los empaques de grandes cantidades, se sustenta en el mayor rendimiento y
la disponibilidad del producto a lo largo del consumo semanal y la practicidad para la

dosificacion del mismo cuando el producto mismo lo permite.

Sin embargo, se realizo una salida de campo con el fin de identificar los mejores lugares para
la comercializacion del producto, encontrando que hay una gran oportunidad de comercializacién

de presentaciones mas pequefias en las tiendas de barrio.
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Basados en el estudio de mercado y lo evidenciado en la salida de campo se plantea un disefio
de empaque visualmente atractivo al cliente, en tres diferentes presentaciones y contara con las

siguientes caracteristicas:

e Empaque flexible BOPP de 160g, 409 y 4g, perlado, impreso con poliéster, laminado con
aluminio y polietileno, blogueo de oxigeno y vapor de agua, garantizando la conservacion de
las caracteristicas propias del producto.

e Sellado pillow pack térmico.

e Sistema de cierre peel and stick adhesivo para la presentacion de 160g.

Para el disefio del empaque se resaltdo la naturaleza y la imagen de las frutas del sabor

correspondiente, exaltando los componentes vitaminicos y valores nutricionales del producto.

5.1.2. Presentaciones.

Los jugos en polvo Frush, serd comercializado en presentacion Megafamiliar de 160g que rinde
8 litros, presentacién Familiar 40g que rinde 2 litros y presentacion Personal de 4g que rinde un

vaso.

En la salida de campo, se visitaron tiendas de barrio, tiendas low cost, almacenes de cadena,
graneros y depdsitos, donde se evidencid que los jugos en polvo que se maneja en tiendas de
barrio y pequefios negocios es de presentaciones pequefias que rinden 2 litros y que en las tiendas
low cost y almacenes de cadena se comercializan presentaciones mas grandes de rendimientos

superiores a 6 litros.
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Teniendo en cuenta las presentaciones encontradas en el mercado, se establecen las tres
presentaciones del producto, donde se estima una gran aceptacion en el mercado, adaptando el
producto a las necesidades del consumidor dependiendo el canal en el que se comercializa,

ademas incluyendo presentaciones innovadoras que resultan innovadoras para el consumidor.

Para el desarrollo del producto, también se tuvo en cuenta la importancia de resaltar que el
producto es un producto saludable y que el cliente lo perciba en su empaque, ademas de resaltar

el alto contenido de nutracéuticos.

Figura 24. Presentaciones Jugos Frush

5.2.  Estrategia precio — coste

Segun los resultados obtenidos en el estudio de mercados, se logré evidenciar que las amas de

casa tenian una clara preferencia por un producto en una presentacién de mayor contenido. Para
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la formulacion de ésta estrategia, se realizd un trabajo de campo, en el cual se logro evidenciar
que las amas de casa que compran las presentaciones de mayor contenido, lo hacen
principalmente en almacenes de cadena, tiendas de grandes marcas y tiendas low cost, siendo

éstas Ultimas una gran oportunidad para el producto, pues en éste tipo de negocios se

comercializan productos de marcas poco conocidas a precios muy bajos.

En el caso de los jugos en polvo, se encuentran diferentes presentaciones, y los diversos
competidores juegan con los rendimientos de cada una de sus formulas, para hacer

presentaciones mas atractivas al consumidor. En las salidas de campo se encontr6 la siguiente

79

informacion:
PRECIO
DISTRIBUIDOR MARCA CONTENIDO (G) [RENDIMIENTO (ML)| PRECIO
PROMEDIO
Justoy bueno Té en polvo sin azucar 140 20.000 |$ 5900/S 295,0
Justoy bueno Té en polvo 450 9.000 [$ 4.300]S 477,8
Justoy bueno Jugo en polvo 21 1.000 |S$ 717 | S 716,7
Exito Nestea 14 1.500 S 820 [ S 546,7
Exito Frutifio 18 2000 [$ 760|S 380,0
Exito Frutino 100 6.000 S 3680|S 613,3
Exito Fresaya 954 9.000 |$ 8350|S 927,8
Exito Ekono 15 2.000 S 680 | S 340,0
Exito Clight 7 1.000 S 129 [S 1.290,0
Exito Guanabanaya 318 3.000 |$ 3.4601|S 1.153,3
Exito Te éxito 400 8.000 S 3.800(S$ 475,0
Tiendas Frutifio 18 2.000 |$ 700 [ S 350,0
Exito Tang 200 8.000 S 5910(S 738,8
Justoy bueno Juego en polvo 135 6.000 |$ 1.850/S 308,3
INDUSTRIAS B&R |Frush 4 200 S 200 [ S 1.000,0
INDUSTRIAS B&R |Frush 40 2.000 S 700 | S 350,0
INDUSTRIAS B&R |Frush 160 8.000 S 2900 (S 362,5

Teniendo en cuenta lo encontrado en el mercado y adicionalmente contando con que se esta
introduciendo una marca nueva, se optd por fijar precios similares a los que ofrece la

competencia para cada una de las presentaciones del producto (160 gramos, 40 gramos y 4

Figura 25. Sondeo de precios Bucaramanga.
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gramos). En éste orden de ideas, la presentacion Megafamiliar de 160 gramos tendria un precio
de venta para el consumidor final de dos mil novecientos pesos ($2.900) la unidad; la
presentacion de 40 gramos tendria un precio de venta para el consumidor final de setecientos
$700 (seiscientos pesos) la unidad y por ultimo la presentacién personal de 4 gramos tendria un

precio de venta para el consumidor final de $200.

Cada una de las presentaciones del producto se disefié de tal forma que brinden un
rendimiento éptimo para los hogares colombianos, de tal manera que en cualquiera de las
presentaciones el consumidor reciba un precio justo por un producto de calidad. La presentacion
personal ofrece un precio razonable y una opcién préctica y saludable para el consumidor; por su
parte la presentacién familiar ofrece la relacion perfecta entre costo y beneficio; la presentacién
mega familiar es la combinacion perfecta entre economia y practicidad en un solo producto, ya
que su empaque resellable le permite a las amas de casa dosificar el producto de una forma

eficiente sin que éste pierda sus caracteristicas o se derrame.

El jugo en polvo Frush ofrece ademas una gran oportunidad para los tenderos y propietario de
cualquier tipo de negocio, que desee incluir el producto en sus vitrinas, ya que el precio sugerido
al publico y el precio de venta que se ofrece a los clientes, le permite hasta al distribuidor mas
pequefio obtener ganancias representativas por cada unidad vendida ofreciendo un producto de

buena calidad, novedoso y llamativo.

5.3.  Estrategia promocion — comunicacion
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Productos de gran reconocimiento como Frutifio, Fresco Royal, Zuco y Tang, invierten
grandes sumas de dinero en campafias publicitarias principalmente en television, sin embargo
estas campafias son muy costosas y representarian una inversion muy ambiciosa para el inicio del
proyecto. Para ésta estrategia se plantean alianzas estratégicas con empresas comercializadoras
de productos bésicos de la canasta familiar, como: arroz Roa, Florhuila, Diana, Pastas la
Mufieca, Arepasan, Pastas Gavassa, entre otras; que cuenten con un posicionamiento
representativo en el mercado, para realizar amarres llamativos para el publico, ofertando una
unidad de Frush en presentacién personal por la compra de uno éstos productos. Grandes
competidores han usado ésta estrategia para impulsar las ventas de sus productos de forma
inversa, ofreciendo un producto béasico de la canasta familiar completamente gratis, como se

muestra a continuacion.

Figura 26. Estrategia promocional Nestea

Para ésta estrategia se ha destinado un presupuesto correspondiente a 3000 (tres mil) unidades
mensuales aproximadamente, de la presentacion personal para ofrecerlas como muestras gratis
en tiendas de barrio y en amarre con otros productos en tiendas de grandes marcas y low cost.

También se hara presencia en las distintas ferias de emprendimiento y eventos patrocinados por
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entidades publicas o privadas, pues estos eventos ofrecen una gran oportunidad de comercializar

y dar a conocer los productos de acuerdo a los diversos publicos.

5.4.  Estrategia plaza — conveniencia

El proyecto contempla todos los canales de comercializacion para el producto, es por esto que se
decide producir diferentes presentaciones dependiendo de las necesidades de cada cliente segun
el canal al cual se acerca a comprar el mercado para su despensa. Inicialmente en la
investigacién de mercados se encontrd que las amas de casa tienen cierta preferencia por un
producto de mayor contenido por la percepcion de economia hacia éstas presentaciones, sin
embargo con las salidas de campo se logré evidenciar que hay una gran cantidad de
consumidores que realizan sus compras segun las necesidades diarias, obligados por su
capacidad adquisitiva.

Las tres presentaciones de jugo en polvo Frush, permiten que el producto se dé a conocer en
cualquier canal; no obstante se plantea para el desarrollo del proyecto que los principales canales
de distribucion seran las tiendas de barrio y las tiendas low cost, siendo éstas ultimas la principal
oportunidad para la comercializacion del producto, por el concepto de éstas tiendas donde se

ofrece productos de marcas poco conocidas a muy buenos precios.

Para garantizar que el producto llegue a los canales de distribucion propuestos se verificd que
la rentabilidad minima esperada por los propietarios de los lugares donde se comercializan

bebidas en polvo es por lo menos del 17%, mientras que las bebidas en polvo del portafolio de
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Industrias B&R le permiten a los empresarios obtener ganancias de hasta el 20%

comercializando el producto a su precio de venta sugerido.

6. Andlisis técnico

6.1.  Descripcion técnica del producto

Industrias B&R S.A.S. saldra en vivo al mercado con su marca lider la cual se llamara “Jugos
FRUSH?”, se define este nombre porque es la combinacion entre las palabras Fruits, frutas en
inglés, y Fresh, que traducidos al espafiol significa fresco y natural. Por otro lado, la palabra
Frush es fécil de pronunciar y aprender, siendo de igual manera una palabra nueva en el

mercado, ofreciéndole la oportunidad de diferenciarse entre las demas marcas.

Figura 27. Logo Jugos Frush

El logo de Jugos Frush estara predominado por dos colores: El azul, sinénimo de confianza y
seguridad, el cual llevaran las palabras Jugos y Frush, mientras que por otro lado la letra H

variara su color de acorde al sabor del jugo en polvo. Un ejemplo de ello es la Figura 23, en
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donde se puede observar que la Gltima letra esta de color naranja, esto indica que el sabor del

jugo es naranja. Entre las caracteristicas mas importantes de Jugos Frush estan:

e Producto a producir y comercializar: Jugos en polvo adicionados con nutrientes y
vitaminas, los cuales contienen la dosis recomendada de estos nutrientes para una dieta de 2.000
Calorias diarias.

e Presentacion: Jugos Frush contara con tres presentaciones: Personal con rendimiento de
un vaso de 200 ml (4 g), Familiar con rendimiento de 2 Litros (40 g) y Megafamiliar con
rendimiento de 8 Litros (160 g).

e Empaque: Los jugos Frush vendran empacados en peliculas BOPP, la cual viene en
rollos de 10 a 20 metros dependiendo del tamafio del empaque final. Adicional a esto, la
presentacion Megafamiliar (8L) contard con un sistema de cierre peel and stick adhesivo para

conservar el producto por mas tiempo una vez sea abierto.

Figura 28. Sistema de cierre Peel and Stick.
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e Composicion: 75% jugo en polvo, 25% nutracéuticos

e Lugar de elaboracion: Barrio Centro de la Ciudad de Bucaramanga, Santander.

e Materias Primas: Jugos en polvo previamente ya elaborados, hierro y vitaminas: A, B2,

B3, B6,B9yC.

e Sabores: Naranja, fresa, mora, limon y salpicén.

e Composicién nutricional: Se toma como decision que las vitaminas y minerales con los
que se adicionaran Jugos Frush seran: el hierro y las vitaminas A, B2, B3, B6, B9 y C, los cuales
se encuentran dentro del grupo de los veintidos (22) nutrientes esenciales que son indispensables
para el buen funcionamiento del cuerpo humano, mencionado por los pediatras Maria Fernandez

y Eduardo Ortega en su publicacion web. (2004)

Entre las funciones mas importantes mencionadas por Maria y Eduardo que tiene cada
nutriente estan:

Vitamina A (Retinol): Mantiene sanas la piel y mucosas del aparato digestivo y respiratorio. Es
necesaria para la vision nocturna y fortalece las defensas para luchar contra las enfermedades.

v Complejo B compuesto por Riboflavina (B2), Niacina (B3), Piridoxina (B6) y Acido
félico (B9): Intervienen en multitud de procesos metabdélicos del cuerpo tales como participan en
la reproduccidn celular y ayuda a la formacion de glébulos rojos.

v Vitamina C (Acido Ascorbico): Mantiene en buen estado los vasos sanguineos y evita
las hemorragias. Mejora la absorcion del hierro y tiene poder antioxidante que previene de las
enfermedades cardiovasculares y del cancer.

v' Hierro: Es el encargado de transportar el oxigeno hacia las células.
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Tabla 5.

Informacion nutricional Jugos Frush.

Informacion Nutricional

Tamafio por porcion 1 vaso 200 ml (4g)

Porciones por envase: 1 Valor Diario*
Calorias 88

Calorias desde grasa 0

Grasa Total 0g 0%
Sodio 10mg 0%
Carbohidratos Totales 229 1%
Azlcares 14 g

Proteina 0g 0%
Vitamina A 500 Ul 10%
Vitamina C 30mg 50%
Vitamina B2(Rivoflavina) Omg 10%
Vitamina B3(Niacina) 2,00mg 10%
Vitamina B9(Acido Félico) 40ug 10%
Vitamina B6(Piridoxina) 0,2mg 10%
Hierro 1,8mg 10%

*No es fuente significativa de grasa saturada, grasa
trans, colesterol, fibra dietaria y calcio. Los porcentajes
de Valores Diarios estan basados en una dieta de 2000
calorias.

6.2. Disefio del empaque del producto

A continuacién se presenta el disefio propuesto para el empaque de Jugos Frush en presentacion

familiar con rendimiento de 2 litros:
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INGREDIENTES: Acidulante INSTRUCCIONES DE USO:

{acido citrico), sabor artificial @

Naranja, maitodextring, pulpg ~ Preparacion de un vaso: Agrega
deshidratada  de  fruta,  Una cucharada (4 g} a un vaso
regulador de PH (citrato de (200 mi) de agua fria. Mézclalo

sodio), anticompactante ~ hasta  gque  se  disuelva
(fosfato tricdicico), edulcorantes  £omPl ye
artificiales, hierro, vitaminas{A,

Preparacion de dos litros:
Agrega el contenido (40g) a dos
CONSERVACION: Manténgase litros de agua fria. Mf'zclalo
bien cerradoen un lugar limpio, hasta Jpll, f"”f"’a
fresco, seco y alejado de olores Y.<

fuertes. Después de abierto

consumir en el menor tiempo FABRICADO POR:

B2. B3. B6. BS. Cl.

posible. Industrics B&RS.AS.
- Teléfono: (+57) 300240 0407
Tamedo por porcion 1 vao 200mi () industriasbyr@outiook.com
- Aprox. B
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Cagi= =
Cagis cemegrsa C —_—
Gre= s 00 0]
=0 LG
Caoorsos Tases =g ™ —
ATO=reS 14g —3
Frashs [ % —_—
Viamie A ) —_—
Vismire C ELER — a
_— - — ——
S
VEsmire SN hy e R — ) (&)
VEsmie SR ACCo ForD) Lo ¥ —
Vismice S6.Proo ng QZrp % —_— =
e = o R =
—
A0 = LavesprilacogrEa STa grs  SEEE— g
Ta5. Desar. 178 dEah § 850 L —
Dacevyes o \atres Daris &5 tasacos en ————
s des o 20 crks.

Figura 29. Empaque Jugos Frush presentacion Familiar.

Como se visualiza en la Figura 29, Industrias B&R con el disefio del empaque de Jugos Frush
busca impactar al mercado ofreciendo productos con una imagen fresca y llamativa. En donde se
plasman imagenes de frutas frescas y llamativas al consumidor junto con su logo. De igual
manera, se logra observar que en el mismo se encuentra sefializado que los productos vienen
adicionados con hierro y las vitaminas A, B2, B3, B6, B9 y C, asi como también el rendimiento

del mismo.

6.3.  Aprovisionamiento

Para dar inicio al proceso productivo, es necesario adquirir 3 insumos basicos, los jugos en polvo

previamente ya elaborados, los nutracéuticos, y los empaques para el producto final. Para los
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jugos en polvo se contard como proveedor la multinacional WILD, con sede en la ciudad de
Medellin, empresa dedicada en el desarrollo y comercializacion de productos de primera calidad
para la industria de alimentos en polvo, esta empresa proveera a Industrias B&R de jugos en

polvo con diversos sabores, embalados en diez kilos.

Para la adquisicion de los nutracéuticos la compafiia DSM Nutritional Products Colombia
S.A., con sede en Zipaquird, Cundinamarca es un proveedor de vitaminas y minerales, que
cuenta con los mas altos estandares de calidad certificados por el INVIMA en buenas précticas
de manufactura de alimentos. Entre la variedad de productos que ofrece DSM, se encuentra uno
en particular el cual llamado Nutramix 7 brinda la combinacion dptima de los siete nutrientes
requeridos para Jugos Frush (Hierro y vitaminas A, B2, B3, B6, B9 y C), el cual se puede

observar en su ficha técnica plasmada en el Apéndice B.

Por otra parte, los empaques a adquirir deben ser de tipo polipropileno biorientado-BOPP los
cuales son peliculas de polipropileno con un revestimiento metalizado constituido de aluminio
que permiten ser termosellados. Su caracteristica principal es la barrera de proteccion que ofrece
para evitar la entrada o salida de humedad y conservar las caracteristicas propias del producto.
Estos insumos vienen enrollados por 4-8 metros dependiendo del tamafio del empaque, es ideal
para utilizar en maquinas automaticas dado que la méaquina en su proceso de produccion es quien
forma la bolsa final. El proveedor con quien se adquirird los insumos puede ser a traves de
cualquier empresa que elabore empaques para alimentos, tales como las empresas: Smurfit

Kappa, Carvajal empaques, Sigmaplast e Industrias GORI.
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6.4. Maquinariay equipo

Para la elaboracion de jugos en polvo adicionados con nutracéuticos, se requiere contar con
equipos de alta tecnologia, para ello es necesario una maquina la cual se encargue de mezclar
homogéneamente la materia prima, forme la bolsa, dosifique y selle en operacion continua. Al
indagar por estos equipos, se encontrd que las empresas metalmecanicas que se encuentran en la
ciudad de Bucaramanga no proveen maquinas que cumplan con los requerimientos solicitados.
Se procedié a buscar por internet posibles proveedores, de los cuales evidentemente si se
encontraron pero son empresas internacionales la mayoria de procedencia China, lo que
conllevara a importar la méaquina. Entre los 3 candidatos posibles estan: Ahora China, Alianza
China y China Pack. Una vez identificados los posibles proveedores, se procedié a buscar
contacto y solicitar las respectivas cotizaciones. Estas cotizaciones pueden visualizarse en el

Apéndice C.

Una vez recopilada la informacion necesaria se procedié a seleccionar el proveedor de la
maquina requerida, para ello se hizo uso de la evaluacion a los proveedores mediante
ponderacién de factores entre los cuales se definieron: capacidad de produccion, costo, valor
envio, tiempos de entrega, material de fabricacion y garantia. Esta evaluacion se puede observar
en el Apéndice D, segln los resultados la empresa que se seleccion6 para la compra de la
méaquina fue Ahora China dado que su relacidn precio/capacidad de produccion sobresalia ante

las demas adicional, en que el proveedor ofrece envio gratis, lo que reduce un costo adicional.
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Por otro lado, para la elaboracion de jugos en polvo se requiere de igual manera contar con
una bascula para el pesaje de las materias primas para ser ingresadas a la maquina y dar inicio

del proceso de produccion. (Ver Apendice C)

6.5.  Proceso productivo

El proceso de produccion de los jugos Frush es algo sencillo teniendo en cuenta, como se
menciond anteriormente que estos no serdn producidos en su totalidad directamente por
Industrias B&R, dado que con el objetivo de disminuir costos en maquinaria, mano de obra y
materia prima, serdn adquiridos previamente ya elaborados junto con los nutracéuticos; por lo
tanto, dichos insumos solo tendran que introducirse a la maquina que realizard no solo la labor de

mezclado sino también de dosificacion y empaque; obteniendo asi el producto final.

El proceso de produccion que se deberé llevar a cabo para la elaboracion de los jugos Frush se
puede observar de manera resumida mediante un flujograma elaborado bajo la norma ASME-
American Society of Mechanical Engineer plasmado en el Apéndice E. Como se visualiza en el
Apéndice, el proceso de produccion contara con: ocho operaciones, una inspeccion, un transporte

de producto y dos almacenamientos descritos a continuacion:

e Alistamiento y pesaje de MP (O1): En primera instancia se procedera a pesar la materia
prima requerida, para ello se tendrd en cuenta que la proporcion de jugos en polvo versus
cantidad de nutracéuticos esta dada por 3:1 esto indica que por cada tres partes de jugo en

polvo debera adicionarse una parte de nutrientes.
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e Alistamiento de maquina (O2): Se realiza limpieza de la maquina y se verifica que esté
totalmente libre de particulas que puedan afectar las caracteristicas propias del producto final.
e Adecuar rollo de empaque (O3): Una vez limpia la maquina se procede a adecuar el
rollo del empaque, segun la produccion requerida del dia. Que el rollo del empaque esté bien
adecuado a la maquina, indicara que se forme correctamente la bolsa y precision en el tamafio
del empaque

e Programar maquina (O4): Se procede a programar la maquina definiendo: el tamafio
del producto a producir, peso final, cantidad total y el intervalo de unidades a separar.

e Introducir MP a la maquina (O5): Se introducen las materias primas ya previamente
pesadas y verificadas en la primera operacion (O1).

e Dar inicio de produccion a maquina (O6): Se da inicio a la maquina en donde iniciara
mezclando homogéneamente las materias primas, una vez concluido este paso sin dejar de
mezclar procede a armar el empaque, dosificar y mediante sellado térmico obtener el producto
final. La maquina estard programada para entregar una linea de diez (10) unidades, esto con el
fin de hacer mas facil su almacenamiento en cajas.

e Recibir producto terminado (O7): El operario procedera a ir recibiendo el producto
terminado por lineas de 10 unidades, verificando que cumpla el nimero de unidades.

e Almacenar 100 unidades por caja (Al): A medida que el operario va recibiendo el
producto terminado empacara diez lineas por caja, esto indica que cada caja contara con 100
unidades.

e Tomar muestra y verificar pesaje (C1): El operario tomara una muestra aleatoria de

una linea cada hora, para ser pesada y verificar el buen funcionamiento de la maquina.
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e Llevar a bodega de PT (T1): Una vez se culmina la produccion programada para la
maquina, el operario procedera a llevar las cajas a la bodega de producto terminado.
e Almacenamiento final (A2): Una vez son llevadas las cajas a la bodega de producto

terminado, estas se almacenaran mientras son distribuidas a los clientes.

6.6.  Analisis de la capacidad

Basados en las especificaciones de la ficha técnica de la maquina, se tiene como informacion que

la méquina cuenta con la capacidad de producir entre 30 — 50 bolsas por minuto, dependiendo

del tamafio y peso del producto final. Con este dato se puede obtener un estimado de capacidad

instalada de la maquina, el cual se calcula de la siguiente manera:

bolsas 60 minutos 8 horas 20 dias

Capacidad instalada = (30 = 50) minuto i 1 hora ’ dia laboral i mes

. . bolsas
Capacidad instalada = 288.000 — 480.000

Figura 30. Capacidad instalada de la maquina.

La capacidad instalada de la maquina se calculé asumiendo que durante el mes se contara con
20 dias laborales comprendidos de lunes a viernes es decir 5 dias a la semana, con una jornada
laboral de 8 horas diarias. Como se observa en la figura 30, la maquina cuenta con una capacidad
instalada entre un intervalo de 288.000 a 480.000 bolsas al mes, al comparar este dato con las

ventas esperadas en el Analisis financiero del capitulo 9 del presente documento se observa:
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Tabla 6.

Ventas de unidades proyectadas por presentacion para cada escenario.

Ponderacion en ventas 5% 20% 75% 100%
Escenario 49 409 160 g Total
Pesimista 11.845 13.538 12.254 37.637
Probable 13.326 15.230 13.786 42.341
Optimista 14.807 16.922 15.317 47.046

Que la capacidad instalada de la maquina es mucho mayor a la produccién requerida para
cumplir con las ventas proyectadas, lo que indica que no se utilizara al 100% la capacidad de la
maquina, este dato también sirve como informacién en el caso en que Industrias B&R

incremente sus ventas, no necesariamente deba invertir en otra maquina.

6.7. Mano de obra requerida

Para la produccion y comercializacion de los Jugos FRUSH, Industrias B&R requerird en
primera instancia como recurso humano 5 personas en donde los cargos a ocupar son: 1 operario,
1 vendedor, 1 gerente y 1 contador de medio tiempo. A continuacion se relaciona la mano de

obra requerida para la operacion de la empresa:
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Tabla 7.

Mano de obra

Es quien realizard las operaciones béasicas del proceso de
Operario 1 produccion, supervisando el buen funcionamiento de la méquina. %

Cumpliendo la produccion requerida diaria, definida por el gerente.

Es quien tendré el contacto directo con el mercado objetivo, y quien
Vendedor 1 il
planeara estratégicamente como captar el cliente. N
Es quién estara a cargo de la direccion o coordinacion de la
Gerente 1 organizacion, definiendo planeacién de la produccion basandose en }.‘

las ventas proyectadas.

Apoyard a la compafiila medio tiempo en donde se dedicard a ,

/)

o
&
L

Contador
manejar la contabilidad de la empresa.

6.8.  Localizacion y distribucién de planta

6.8.1. Localizacién de la empresa.

Para encontrar la ubicacion estratégica de Industrias B&R que permita cubrir con las exigencias

minimas requeridas que contribuyan a minimizar costos. Se opta en primera instancia en arrendar

el predio, esto reduce la inversion inicial a gran escala.

6.8.1.1. Macrolocalizacion. Esta etapa consiste en decidir la zona en general en donde se

instalara la empresa, para el caso de Industrias B&R se localizara en la ciudad de Bucaramanga
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dado que el mercado a atacar son los hogares de estratos socioeconémicos 1, 2 y 3 de la misma
ciudad por lo que las distancias para entregas son cortas. Por otro lado también se decidio
Bucaramanga catalogada a nivel nacional como una oportunidad para emprender dado por gran

zona industrial.

6.8.1.2. Microlocalizacion. Para esta etapa la cual consiste en elegir el punto preciso, dentro
de la ciudad de Bucaramanga, en donde se ubicara definitivamente la empresa o negocio. Se
Ilevé a cabo la busqueda de bodegas en arrendamiento definiendo factores de evaluacion para la
seleccion tales como: costo de arrendamiento, area construida y sector de ubicacion (si es
residencial, comercial o industrial), obteniendo como resultado optar por la bodega ubicada en el
barrio San Francisco que cuenta con un &rea construida de 100 metros cuadrados y un canon de

arrendamiento de $1.100.000 COP. (Ver Apéndice F)

6.8.2. Distribucién de Planta.

Con la informacién de la bodega en donde se ubicara e iniciara operaciones Industrias B&R, se
realiz6 la distribucion de planta teniendo en cuenta: las dimensiones de maquinaria y equipo,
muebles y enseres, equipos de oficina con el propésito de aprovechar al maximo la totalidad del
espacio disponible, asi como también se garanticelos minimos desplazamientos que puedan

generar tiempos no productivos. La distribucion de planta puede observarse en el Apéndice G.

6.8.2.1. Planta de produccion. La planta de produccion contara con un area aproximada

de 75 metros cuadrados.
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AREA
ADMINISTRATIVA

6,25mx4,00m

3,15mx4,00m 3,15mx4,00m

AREA DE
PRODUCCION

6,25 mx 8,00 m

- ALMACEN - ALMACEN

DE MP E
DE PT
) INSUMOS )

Figura 31. Distribucion de las instalaciones del area de

produccion de la empresa Industrias B&R.

En esta area laboraré el operario, la cual estara distribuida por 3 zonas; la primera almacenara
las materias primas e insumos tal y como seran recibidos del proveedor. Es importante resaltar
que este espacio debe tener éptimas condiciones ambientales como: la asepsia, estar libre de

humedad, moho u otros factores que puedan afectar las caracteristicas propias del producto.

Por otra parte estara la bodega de producto terminado en donde se almacenara los jugos
FRUSH empacados en cajas por 100 unidades, listos para su distribucién. Y por ultimo, esta la
zona en donde se ubicara la maquina que comprende la mitad del area total del predio. En esta
zona también se ubicara un estante metélico en donde se realizaran las labores de alistamiento de
materia prima e inspeccion de producto terminado debido a que alli se ubicara la balanza digital
utilizada para el pesaje de los productos y materias primas. Por otra parte, esta zona contara con

un bafio, lo que facilita la limpieza de la maquina. Segun la figura 26 todas las areas se
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distribuyeron de manera que el operario tenga un facil acceso a las mismas y optimice el tiempo

durante la operacion de la magquina mezcladora y empacadora.

6.8.2.3.  Area administrativa. El area administrativa espera contar con un area aproximada
de 25 metros cuadrados, esta zona ocupa aproximadamente el 25% de la totalidad del predio.
Estara conformada por una oficina con 2 puestos de trabajo alli se ubicardn el gerente, el

vendedor y el contador el cual visitara la empresa 2 veces por mes, para presentar los resultados

i

6,25 mx 4,00 m

ante el gerente.

AREA

. ADMINISTRATIVA

AN

Figura 32. Distribucion de las instalaciones del area administrativa de Industrias B&R.

7. Andlisis organizacional

En este capitulo se realizard un anélisis de la estructura organizacional que requerird Industrias

B&R para iniciar sus operaciones, obteniendo como resultado una propuesta para la
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conformaciéon del organigrama, manual de funciones para cada uno de los cargos y una

estructura salarial que permita relacionar los costos de contratacion del personal.

7.1.  Estructura organizacional

A continuacion se presenta la estructura organizacional que requiere la empresa de jugos en

polvo con nutracéuticos.

—

OPERARIO ASESOR

COMERCIAL

Figura 33. Estructura organizacional

Como se puede observar en la figura anterior, para dar inicio a sus operaciones Industrias
B&R requiere contar con 4 cargos; el primero de ellos se trata de un gerente general, quien seria
responsable de coordinar y dirigir la compafiia, un operario encargado de la produccion de jugos
Frush y un asesor comercial, con el objetivo de cumplir las ventas proyectadas. Por otra parte,
Industrias B&R contara con un contador publico de medio tiempo llevando a cabo la

informacidn financiera y contable de la empresa que permita la toma de decisiones.
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7.2. Manual de funciones

En el Apéndice H, se encuentran el manual de funciones para cada cargo mencionado
anteriormente, en cada formato se encuentra sefializado el objetivo, funciones principales, perfil
de formacidn y competencias del cargo. A continuacion se presenta la descripcion de cada uno

de los perfiles a contratar en la empresa:

7.2.1. Gerente.

El gerente comercial estara al frente de la direccion o coordinacion de la organizacion,
integrando los esfuerzos individuales realizados por cada uno de los perfiles laborales definidos,
en busca del logro de los objetivos que la empresa se trace. Estableciendo indicadores para la
medicién de los resultados de la empresa llevando a cabo la consolidacién de la informacion
contable, financiera y comercial obtenida previamente por los colaboradores. Inicialmente el
gerente tendra dentro de su responsabilidad garantizar que se realicen las negociaciones con los
grandes distribuidores y tiendas de bajo costo, los cuales se espera que este canal sea el de mayor

participacion de las ventas totales de Jugos Frush.

7.2.2. Operario.

Es el encargado de operar la maquina, realizando el alistamiento de la misma, abasteciéndola con
las materias primas e insumos requeridos para dar inicio al proceso de produccion de Jugos
FRUSH. EIl operario estara encargado de organizar y cumplir con las cantidades requeridas de

produccién diarias establecidas semanalmente por el gerente general. De igual manera, el
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operario debe certificar que el producto final cumpla con las condiciones de calidad tales como:
tamario, peso y caracteristicas organolépticas. El operario debe garantizar el almacenamiento
adecuado de materias primas, insumos y producto terminado, validando que la zona se encuentre

libre de humedad y factores que puedan afectar las caracteristicas propias del producto.

7.2.3. Asesor Comercial.

Es la imagen de la compafiia, por lo tanto serd el encargado de realizar la conexién entre el
cliente y la empresa. Dentro de sus funciones principales est4 coordinar los pedidos con el
cliente, para su posterior entrega teniendo en cuenta la capacidad de produccién y tiempos de
entrega de la empresa. Adicional a esto, para garantizar las ventas de Jugos Frush el asesor
comercial debe tener claro previamente las caracteristicas del producto, propiedades y beneficios
del mismo, que evidencie confianza y conviccién al momento de entablar comunicacion con el

cliente.

7.2.4. Contador.

Es el encargado de crear la informacion contable y financiera de la compafiia reportando a
gerencia general mensualmente. Por otro lado, estara encargado de la vigilancia del entorno legal
de la empresa, informando a la alta direccion sobre nuevos aspectos tales como reformas,

impuestos u otros aspectos que puedan impactar a la empresa de manera positiva o negativa.
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7.3. Seleccion y contratacion
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Para la seleccion y contratacion de personal se recurrira a las diferentes bolsas de empleos que

existen actualmente, entre ellas se buscara acceder al servicio del empleo del SENA registrando

las diferentes vacantes, este portal servird como filtro para seleccionar los posibles candidatos,

contando con que el proceso de inscripcion es muy simple y gratuito.

Una vez aplicado el primer filtro a los aspirantes mediante las bolsas de empleo, se procedera

a realizar entrevistas presenciales lideradas por el gerente general, en donde se pretende

identificar cuales aspirantes cumplen con los requerimientos minimos necesarios para la

ocupacion del cargo segun el manual de funciones definidos previamente.

7.4. Estructura salarial

Tabla 8.

Costos mensuales de mano de obra

Cargo N° Salario Base Auxilio de qurtes Total mes
transporte  Parafiscales
Mano de obra directa - MOD
Operario 1 $781.242 $88.211 $ 546.869 $1.416.322
Total Mano de obra directa - MOD $1.416.322
Mano de obra indirecta - MOI
Gerente 1 $1.700.000 $ - $1.190.000  $2.890.000
Vendedor 1 $ 781.242 $258.211 $ 546.869 $1.586.322
Contador medio tiempo 1 $ 390.621 $129.106 $ 273435 $ 793.161
Total mano de obra indirecta - MOI $5.269.484

Total mano de obra

$ 6.685.806
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En la tabla anterior se relacionaron los costos de mano de obra mensuales para la operacion
de la empresa, arrojando un costo total de seis millones seiscientos ochenta y cinco mil
ochocientos seis pesos ($6.685.806 COP) mensuales para el pago de némina de un total de 4
empleados, para el célculo se tuvo en cuenta el salario basico, si tenia o no derecho a auxilio de
transporte y los aportes parafiscales que corresponden a un 70% del salario basico de cada
empleado. Teniendo en cuenta que a partir del primero de enero del 2.018 segun la revista
Dinero (2018), el valor del salario minimo mensual legal vigente-SMMLYV qued6 establecido por
un valor de setecientos ochenta y un mil doscientos cuarenta y dos pesos ($781.242 COP) y el
auxilio de transporte en ochenta y ocho doscientos once pesos ($88.211 COP), se definio la

asignacion salarial de la siguiente manera:

e El operario devengard un sueldo mensual correspondiente a un salario minimo legal
vigente.

e El asesor comercial de igual manera devengara un sueldo mensual correspondiente a un
salario minimo legal vigente, en vista que para poder llevar a cabo las ventas es necesario contar
con un medio de transporte, para ello se le brindara un auxilio de transporte por valor de ciento
setenta mil pesos ($170.000 COP) mensualmente. Adicional a esto, con el propésito de motivar
al asesor comercial y garantizar el cumplimiento de las ventas, este devengara una bonificacion
no constituida al salario la cual no podré superar el 40% del salario bésico proporcional al
porcentaje de cumplimiento en ventas.

e El contador devengard medio salario minimo dado que sus funciones se llevaran a cabo

por medio tiempo.
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e EI gerente devengard un salario de 2,17 SMMLV lo que corresponde a un millon

setecientos mil pesos ($1°700.000 COP).

8. Analisis legal

Para que la empresa pueda iniciar operaciones es de caracter obligatorio que se encuentre
legalmente constituida, para ello es necesario consultar cuales son los pasos requeridos y que
documentacion debe facilitarse para la formalizacion de la empresa, esta informacion se
encuentra disponible en el modulo “;como crear mi empresa?” del portal web de la Camara de

Comercio de Bucaramanga.

8.1. Régimen de constitucion de la empresa

La empresa a constituir serd una Sociedad por Acciones Simplificada — S.A.S., teniendo en

cuenta que al analizar la clasificacion existente, se evidencia que este régimen a diferencia de los

demas: facilita mucho mas el proceso de constitucion a nivel de costos, no obliga la creacién de

un gobierno corporativo, y facilita en gran medida su legalizacion.

8.2.  Actividad econdmica de la empresa

Para la constitucion legal de la empresa, es necesario definir cual es la actividad econdémica del

proyecto, el cual hace referencia a cualquier proceso en donde se elaboren o comercialicen
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productos, bienes o servicios con el propoésito de cubrir las necesidades de una poblacién. Dicho
de esta manera, en Colombia las camaras de comercio se rigen bajo la Clasificacion Industrial
Uniforme (ClIU) de todas las actividades econdmicas para identificar las industrias y sus
respectivas categorias. Como se mencion0 anteriormente en el anlisis del sector del capitulo 3
del documento, los refrescos o jugos en polvo son una de las distintas categorias que conforman

el sector de las bebidas, por lo tanto la actividad econdémica del proyecto sera:

1104 - Elaboracion de bebidas no alcohdlicas, produccién de aguas minerales y de otras aguas

embotelladas.

Esta clase de actividad econdmica incluye también aquellas empresas que se dediquen a:

e Laelaboracion de bebidas no alcohdlicas, excepto cerveza sin alcohol y vino sin alcohol.

e Laproduccion de aguas minerales naturales y otras aguas embotelladas.

e La elaboracion de bebidas no alcohdlicas aromatizadas y/o edulcoradas: gaseosas,
bebidas a base de jugos de frutas, aguas tonicas, etcétera.

e La elaboracion de helados aderezados con extractos artificiales de frutas, jarabes u otras
sustancias similares.

e La elaboracion de bebidas isotonicas (bebidas rehidratantes o bebidas deportivas) y
energizantes.

e El embotellado y etiquetado de bebidas no alcoholicas, siempre y cuando se realicen en la

misma unidad de produccion.
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8.3.  Tramites legales

A continuacién se presentan cada uno de los requerimientos necesarios para constituir
legalmente la empresa de jugos en polvo con nutracéuticos en Colombia segin la Camara de

Comercio de Bucaramanga.

e Verificacion de la disponibilidad de nombre. La seleccion del nombre es el primer paso a
seguir antes de la constitucién legal de la empresa, teniendo en cuenta que la ley exige a las
camaras de comercio abstenerse de inscribir un comerciante o un establecimiento con un
nombre que ya aparezca inscrito en la base de datos de todas las cAmaras de comercio del pais
(RUES —Registro Unico Empresarial y Social-) con el mismo nombre. Esta validacion se
realiz6 de manera virtual, en donde se evidencio que actualmente no existe una empresa que

cuente con el nombre Industrias B&R. (Ver figura 34)

Contdctencs  £Que es el RUES?  Camaras de Comercio

. Rl , ES Registro Unico Empresarial y Social - .
Camaras de Comercio C Confecamaras

Inicio  Consultas  Veedurias  Servicios Virtuales & Acceso privade ¥

Realice agui su consulta empresarial o social

Consulte si una empresa o persona natural esta inscrita en el registro mercantil de las cdmaras de comercio del pals. Escoja el criterio que se ajuste a sus
necesidades.

Razén Social Razén Social Numero de Matricula Registro Nacional
Nombre Palabra Clave Identificacidn Mercantil de Turismo

Gonsulta por palabra dave retorna todas aquellas razones sociales o siglas que incluyen en cualquier orden y lugar las palabras ingresadas.
Instrucciones adicionales para la consulta de Homonimia y Condiciones de Uso

Razon social: industrias byr m

@ Advertencia:
La consulta por Palabra Clave no ha retornado resultados

- Registro Mercantil - Registro Unico de Proponentes - Entidad Sin Animo de Lucro - Registro Nacional de Turismo
g/ g/ P! = g

Figura 34. Disponibilidad del nombre Industrias B&R. Adaptado de: Portal web RUES.

Recuperado: de: http://versionanterior.rues.org.co/Rues Web
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e Definicion de los estatutos de la empresa. La definicidn y suscripcion de los estatutos de
la empresa permiten regular mediante un contrato la relacién entre los socios y la sociedad
que se esta constituyendo. Existen algunas plantillas disponibles en paginas web de cadmaras

de comercio (y otras) que facilitan la redaccion y definicion de los estatutos.

e Tramite de Pre-RUT. En esta fase del tramite se diligencian algunos formularios de
camara de comercio presentando los estatutos previamente establecidos ante esta entidad,
junto a al documento de identificacion de quien figurard como representante legal y un

suplente.

e Inscripcién en el Registro. Este proceso corresponde a un estudio realizado por la camara
de comercio, en el cual dicha entidad realiza un estudio que permite determinar la legalidad de
los estatutos; dicho estudio tiene un costo equivalente al 0,7% del monto del capital de la

empresa, el cual debe ser cancelado antes de continuar con los trdmites posteriores.

e Apertura de cuenta bancaria empresarial. Este es un trdmite obligatorio para toda
empresa, ya que la certificacion de la apertura de cuenta es la que permitira que la DIAN
registre de manera definitiva el RUT de la empresa. Dicha cuenta bancaria debe abrirse

llevando a la entidad el Pre-RUT.

e Tramite del RUT. Como se dijo anteriormente, con el certificado bancario de creacion de

cuenta de la empresa se debe tramitar ante la DIAN el RUT definitivo.
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e Presentacion de RUT ante camara de comercio. EI RUT definitivo entregado por la
DIAN debe presentarse ante la cAmara de comercio para que esta emita un certificado de

existencia y representacion legal de la empresa, evitando asi que figure como provisional.

e Solicitud resolucion de facturacion. En la DIAN se debe realizar el proceso de solicitud

de facturacion, debido a que sin esta una empresa no podra hacer cobro por sus servicios.

e Inscripcién de libros en cAmara de comercio. Tanto el libro de actas como el libro de
accionistas deben ser registrados ante camara de comercio. Este trdmite es importante
teniendo en cuenta que la falta de registro de estos libros causan la pérdida de beneficios a

nivel tributario.

e Registro de la empresa en el sistema de seguridad social. Este tramite es indispensable

para que la empresa pueda contratar personal.

8.4. Registroen el INVIMA.

Actualmente en Colombia todo alimento que se expenda directamente al consumidor debera
contar con una previa autorizacion de comercializacion conocido también como: Notificacion
Sanitaria — NSA, Permiso Sanitario - PSA o Registro Sanitario — RSA; que son expedidos por el

Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos — Invima.
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Para solicitar este registro se deben seguir una serie de pasos entre los cuales estan: la
inscripcion de la empresa, identificacion de la categoria del riesgo, diligenciamiento de

formularios y pago del registro segun el riesgo identificado previamente.

Industrias B&R al producir y comercializar jugos en polvo se ve en la obligacion de
registrarse ante el INVIMA, de acuerdo a las tarifas vigentes las cuales se encuentran en
el portal web, el costo de emitir una Notificacion Sanitaria de Alimentos NSA de Bajo

Riesgo, para variedades de productos de 1 a 10, es de $2.578.099.

9. Analisis estratégico

9.1. Modelo CANVAS

Para poder modelar la idea de negocio y crear valor para Industrias B&R, se aplica la

herramienta Canvas creada por Alex Osterwalder e Yves Pigneur, que permite representar

visualmente toda la informacion mencionada en el desarrollo del proyecto. (Ver apéndice K)

9.2. Matriz DOFA

A continuacion se presentan las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que fueron
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detectadas durante el desarrollo del proyecto para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de jugos en polvo adicionada con nutracéuticos.

9.2.1. Analisis Externo.

9.2.1.1. Amenazas — Neutralizar.

e Amenaza de impuesto a las bebidas azucaradas afectando los costos del producto final.

e Las bebidas con azlcar se han venido posicionando de manera negativa en la mente del
consumidor por sus perjuicios a la salud.

e Existencia de marcas con gran posicionamiento en el mercado y con reconocimiento a
nivel nacional.

e Apariciéon de nuevos competidores que ofrezcan productos funcionales dentro del sector
de bebidas.

e El Jugo en polvo Frush es una marca nueva y desconocida que se va a introducir en un
mercado donde los consumidores tienen una percepcion negativa acerca de las caracteristicas
nutricionales de los jugos en polvo.

e Incursion de nuevas tiendas Low Cost como: D1, Ara, Justo y bueno; lo que puede
generar a mediano plazo canibalismo entre estas tiendas y asi mismo crear una crisis entre los

productos que ofrecen.

9.2.1.2. Oportunidades — Aprovechar.
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e Leve caida en la economia del pais generando un mal momento para los consumidores
viéndose reflejado en su capacidad adquisitiva, lo que los conlleva en la busqueda de
productos de bajo costo.

e Preferencia actual de los consumidores hacia productos saludables que brinden beneficios
especificos para a salud.

e El gran impacto que han tenido las tiendas de bajo costo (Low Cost) en la ciudad de
Bucaramanga, en donde se comercializan productos de marcas propias que no tienen tanto
reconocimiento pero sus precios de venta son bajos.

e Alianza estratégica con empresas que ofrecen productos que sirven como

complementarios a los jugos en polvo, que permita el posicionamiento de la marca.

9.2.2. Analisis Interno

9.2.2.1. Fortalezas — Aumentar.

e Industrias B&R espera ofrecer al mercado productos de bajo costo, siendo atractivos para
el consumidor.

e El empaque de los productos que ofrecera Industrias B&R serd innovador, supliendo las
necesidades del cliente.

e Incursion de una nueva presentacion individual, con rendimiento para un vaso de 250 ml.

e Colores e imagenes del empaque, que al ser [lamativas crea confianza y credibilidad en lo

saludable y nutritivo que puede ser el producto.



JUGOS EN POLVO ADICIONADOS CON NUTRACEUTICOS 111

e Proceso productivo que es versatil en cuanto a la utilizacion de la planta, lo que a su vez
reduce costos de produccion y conllevo a que el precio de venta sea bajo y mas atractivo en el
mercado.

e Sabores naturales, que le dan la sensacion al consumidor de que esta tomando un jugo
natural.

e Productos enriquecidos con nutraceuticos, que al ser consumidos brindan beneficios

especificos para la salud.

9.2.2.2. Debilidades — Disminuir.

e Industrias B&R ofrecera sélo jugos en polvo lo que conlleva a que cuando el producto
dentro del mercado no sea rentable, la empresa podria entrar en una crisis comercial.

e A pesar de que la capacidad de produccion no es limitada, s6lo se contara con una
maquina lo que el riesgo en que el proceso de produccion entre en standby por fallo en la
maquina es alto.

e Inicialmente s6lo se contara con un solo proveedor.

9.3. Estrategias

9.3.1. Estrategias y acciones DO (Debilidades-Oportunidades).

e Ampliar la oferta de productos en polvo, de tal forma que se pueda provechar al maximo
la capacidad instalada y ademas se pueda incursionar en otros mercados como las gelatinas,

las golosinas en polvo, etc; ofreciendo a Industrias B&R la oportunidad de participar en
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golosinas en polvo, etc; ofreciendo a Industrias B&R la oportunidad de participar en distintos
mercados sin verse amenazada por las estabilidad de los mismos.

e Diseflar cronogramas de mantenimiento periddicos que garanticen el correcto
funcionamiento de las maquinas y en consecuencia, el cumplimiento de las Ordenes de

produccion.

9.3.2. Estrategias y acciones DA (Debilidades — Amenazas).

e Disefiar un formato de evaluacion de los proveedores con el fin de garantizar que éstos
van a poder cumplir con sus oOrdenes de pedido y minimizando los riesgos de
desabastecimiento.

e Implementar un sistema de calidad que le brinde el reconocimiento a la marca y asi

mismo la confianza en la calidad de los productos a los consumidores.

9.3.3. Estrategias y acciones FO (Fortalezas-Oportunidades).

e Los productos de Industrias B&R se deben caracterizar o distinguir por ser productos de
bajo costo y muy buena calidad y asi de ésta manera fidelizar al colombiano del comin que
por la economia actual del pais y su limitada capacidad adquisitiva, siempre estd buscando
calidad a buen precio.

e Los bajos costos de produccion permiten la construccion de ofertas atractivas para otras
empresas que deseen aliarse con Industrias B&R para realizar estrategias comerciales con

amarres de diferentes productos de las empresas aliadas.
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9.3.4. Estrategias y acciones FA (Fortalezas-Amenazas).

e Realizar ensayos de calidad periddicos que permitan garantizar la calidad del producto en
cuento a la conservacion de la frescura y las caracteristicas del mismo. Esto adicionalmente
permitira ofertar el producto con mayores argumentos y beneficios para los consumidores.

e Realizar barridos o tomas publicitarias en barrios populares de forma masiva, en los dias
de la semana en los que se espera un incremento de la capacidad adquisitiva del consumidor

quincenas) garantizando la adecuada divulgacion del producto.

9.4.  Misiony Vision

9.4.1. Misién.

Atender de manera eficiente las necesidades diarias de consumo de liquidos de las familias de

Bucaramanga, empleando canales de distribuciones eficientes y adecuadas a las necesidades del

cliente, contando con un recurso humano idéneo para ofrecer un producto de calidad y con

amplio contenido nutritivo.

9.4.2. Vision.

En el afio 2025 Industrias B&R sera reconocida a nivel regional como una organizacién en la

venta de jugos en polvo, sobresaliendo por nuestra necesidad de ofrecer al consumidor productos
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saludables y nutritivos, lo cual le permitira obtener resultados favorables a nivel de rentabilidad y

posicionamiento de marca a nivel nacional.

10. Andlisis financiero

A lo largo de este capitulo se llevara a cabo el analisis financiero del proyecto, que tiene como
proposito analizar la relacion ventas proyectadas versus costos, gastos e inversion inicial. La
informacion obtenida en el transcurso de este capitulo servira de base para calcular los tres
criterios de evaluacion financiera para determinar la viabilidad econdmica del proyecto: TIR,

VPN y PRI.

De igual manera, se mencionard el comportamiento de cada calculo en los 3 posibles
escenarios en los cuales se podrd desarrollar el proyecto, los cuales consisten en: escenario
pesimista, el cual hace referencia al peor panorama o al resultado en caso del fracaso total del
proyecto; escenario probable, que corresponde al resultado méas probable que obtendria la puesta
en marcha del proyecto y el escenario optimista que consiste en la posibilidad de lograr méas de

lo que se pretende proyectar.

10.1. Inversiones y costos

10.1.1. Inversion en activos fijos.
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Para poder iniciar operaciones, Industrias B&R requiere contar con una serie de activos fijos
distribuidos entre maquinaria y equipo, muebles y enseres, equipos de computacion y equipos de
oficina sumando un total de doce millones cuatrocientos noventa y cuatro mil setecientos pesos

($12°494.700 COP), los cuales se presentan a continuacion:

Magquinaria y equipo. Respecto a la maquinaria y equipo se necesitard en primera instancia
contar con una maquina automatica que cumpla las funciones de mezclar, llenar y sellar el
producto final, mencionado anteriormente en el andlisis técnico del capitulo 6. Por otro lado, se
necesitara adquirir una bascula digital de alta precision con una capacidad de maximo 40 kilos, la

cual serd utilizada para el pesaje de la materia prima y verificacion del peso del producto final.

Tabla 9.

Maquinaria y equipo.

Maquina/ Equipo Valor unitario Cantidad Valor total

Maquina mezcladora y empacadora automatica $8.990.000 1 $8.990.000
Béscula digital $ 250.000 1 $ 250.000
Total $9.240.000

Muebles y enseres. En el grupo de muebles y enseres serd necesario contar con 1 archivador en
donde se almacenara toda la informacion de la empresa en formato fisico, 1 mesa auxiliar en
donde se ubicara el asesor comercial cuando se encuentre en la empresa, 1 estante metalico en
acero inoxidable que sera de uso para el operario como su puesto de trabajo, alli se ubicara la

bascula e implementos de trabajo requeridos por el operario. De igual manera se necesitara un
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tablero acrilico que tendra sefializado la produccion semanal requerida por el gerente general,

encaminado al cumplimiento de las ventas proyectadas.

Tabla 10.

Muebles y enseres.

Cantidad Descripcion Valor unidad Total
1 Archivadores $ 290.000 $ 290.000
1 Tablero Acrilico 60x80cm  $ 74900 $ 74.900
1 Mesa auxiliar $ 420.000 $ 420.000
1 Estante metalico $ 179.900 $ 179.900
Total $ 964.800

Equipos de oficina. Se requerira un escritorio y una silla para escritorio en donde se ubicara el
gerente general, adicional 2 sillas auxiliares; una para ubicar el puesto de trabajo del asesor

comercial y otra para atender posibles clientes en el puesto del gerente general.

Tabla 11.

Equipos de oficina.

Cantidad Descripcion Valor unitario  Valor total
1 Escritorios $ 250.000 $ 250.000
1 Silladeescritorio $ 220.000 $ 220.000
2 Sillas auxiliares $ 70.000 $ 140.000
Total $ 610.000
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Equipos de computo y comunicacién. El gerente general requerira un computador para llevar a
cabo los seguimientos y analisis de los indicadores de medicidn de resultados de la compafiia, un
teléfono para la realizacion de telemercadeo y que los posibles clientes puedan contactarse con la
empresa, por ultimo se requerird una impresora multifuncional para la impresion de informes,

listas de clientes, entre otros.

Tabla 12.

Equipos de computo y comunicacion.

Cantidad Descripcion Valor unidad Total
1 Teléfono Ip Gxpl1610 $ 129.900 $ 129.900
1 Computador HP 270-P001T $ 1.200.000 $ 1.200.000
1 Multifuncional EPSON L380  $ 350.000 $ 350.000
Total $ 1.679.900
Tabla 13.
Activos fijos totales.

Inversidn en activos fijos Valor total
Maquinaria y equipo $ 9.240.000
Equipo de oficina $ 610.000
Equipo de computacion y comunicacion  $ 1.679.900
Muebles y Enseres $ 964.800

Total $ 12.494.700

En la tabla 13 se puede observar de manera resumida el valor total del costo de los activos

fijos requeridos, de igual manera se calculd la depreciacién para cada uno segun su vida util (ver
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tabla 14), lo que se convierte en un gasto mensual. Para ello, se realizé la depreciacién mediante
el método de linea recta, el cual es uno de los métodos de depreciacion mas utilizados
principalmente por su sencillez, y por la facilidad de implementacion, asumiendo una

depreciacion constante.

Tabla 14.

Depreciacion anual de activos fijos.

) _ N Afios de .

Inversion en activos fijos L Valor total Depreciacion anual
depreciacion

Maquinaria y equipo 10 $ 9.240.000 $ 924.000
Equipo de oficina 10 $ 610.000 $ 61.000
Equipo de computacion y comunicacion 5 $ 1.679.900 $ 335.980
Muebles y Enseres 10 $ 964800 $ 96.480
Total $ 1.417.460

10.1.2. Costos legales para la constitucion de la empresa.

Como ya se menciond en el analisis legal del capitulo 8 del documento, estos costos se incluyen
dentro de la inversién inicial dado que son obligatorios para poder iniciar sus operaciones
Industrias B&R, los costos a incurrir para la constitucion de la empresa se encuentran a

continuacion:

10.1.3. Costos y gastos directos e indirectos de fabricacion.
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Los costos y gastos mensual en que incurrira la compafiia para la puesta en marcha es de treinta 'y

siete millones novecientos setenta y siete mil ciento cuarenta y tres pesos ($37.977.143COP).

Para el célculo de este valor se tuvo en cuenta el costo de mano de obra directa, los costos
indirectos de fabricacion, gastos de administracion y ventas y costo de materia prima e insumos.

Los cuales se detallan en la tabla 15.

Tabla 15.

Costos legales para la constitucion de la empresa.

Tréamite valor
Autenticacién notaria. $ 6.900
Registro en Camara de comercio $ 140.000
Formulario de registro $ 4.000
Derecho de inscripcion $ 31.000
Matricula mercantil, Primer afio $ 319.845
Certificados de existencia 2 $ 8.600
Inscripcion de los libros $ 10.300
Derecho a codigo de barras (3 productos)  $ 401.256
Registro INVIMA $ 2.578.099
Total $ 3.500.000

Costos indirectos de fabricacion - CIF. Los costos indirectos de fabricacion estan
constituidos por el valor mensual de las depreciaciones de los activos fijos, el seguro de la
magquinaria, el costo de arrendamiento en este caso corresponde al 75% del canon dado al

espacio que ocupa el area de produccion, igualmente sucede con los servicios publicos.



JUGOS EN POLVO ADICIONADOS CON NUTRACEUTICOS 120

Tabla 16.

Costos fijos y Variables.

Costos fijos y variables
Mano de obra directa - MOD $ 1.416.322

Costos indirectos de fabricacion - CIF ~ $ 1.422.000
Gastos de administracion y ventas $ 6.486.102
Materia prima e insumos $ 28.652.719

Total $ 37.977.143

Mano de obra directa - MOD. Corresponde al costo incurrido en mano de obra directa, en

este caso hace referencia al costo total de contar con las funciones realizadas por el operario.

Tabla 17.

Costos indirectos de fabricacion.

Costos indirectos de fabricacion - CIF

Depreciaciones $ 77.000
Arrendamientos $ 880.000
Servicios Publicos $ 400.000
Seguro maquinaria $ 65.000

Total $ 1.422.000

Gastos de administracion y ventas - G.A.V. Corresponden a los gastos que no estan
directamente relacionados con el proceso de produccidn pero son sumamente necesarios para la
puesta en marcha de la empresa. Dentro de estos gastos se encuentran: los salarios del gerente, el

asesor comercial y el contador publico; el 25% del canon de arrendamiento y servicios publicos,
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el costo del plan de mercadeo definido anteriormente, gastos legales mensuales, bonificaciones
que corresponden al 40% del salario basico del asesor comercial, depreciaciones de activos fijos,
papeleria y diversos. Sumando un total de seis millones cuatrocientos ochenta y seis mil ciento

dos pesos ($6.486.102 COP).

Tabla 18.
Gastos de administracion y ventas.
G.AV.
Personal $ 5.269.484
Arrendamientos $ 220.000
Servicios Plblicos $ 100.000
Costo Plan Mercadeo $ 300.000
Legales $ 63.000
Bonificaciones $ 312.497
Papeleria $ 30.000
Depreciaciones $ 41.122
Diversos $ 150.000
Total $ 6.486.102

Costo de materia prima e insumos. Como se mencioné en el analisis técnico del capitulo 6,
las materias primas e insumos a adquirir corresponden a los jugos en polvos previamente ya
elaborados, los nutracéuticos y empaques. Segun las cotizaciones del Apéndice B el kilogramo
de Jugos en polvo ya elaborados tiene un costo de $8.000 COP, el kilogramo de Nutramix 7 tiene
un precio de $12.000, mientras que el empaque de cada referencia varia segin su tamafo. El
costo total de materia prima para la elaboracién de 42.341 unidades, segin las ventas

proyectadas para un escenario probable se tienen:
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Tabla 19.

Valor unitario por referencia de materia prima e insumos.

Presentacion Personal (200 ml) Familiar (2 L) Megafamiliar (8L)

MP e Insumos 49 409 160 g
Jugos en Polvo (75%) $ 24 $ 240 $ 960
Nutracéuticos (25%) $ 12 $ 120 $ 480
Empaque $ 30 9% 40 % 180
Total $ 66 $ 400 % 1.620

Como se menciond anteriormente Industrias B&R saldra en vivo al mercado con su marca
Jugos Frush los cuales vendran en 3 presentaciones: Personal, Familiar y Megafamiliar, con una
participacion en ventas del 5%, 20% y 75% los cuales se definieron segun los resultados del
estudio de mercados. Por lo tanto, las ventas totales proyectadas se multiplicaron por el
porcentaje de participacion para poder calcular el costo total de materia prima para un escenario

probable el cual se encuentra detallado en la tabla 20.

Tabla 20.

Costo de materia prima e insumos mensuales.

% Part. 5% 20% 75% 100%
Presentacién Personal Familiar Megafamiliar Total
Unidades a vender 13.030 14.891 13.479 42.341
Costo MP e Insumos unitario $ 66 $400 $1.620
Escenario probable $859.971  $5.956.506  $21.836.242 $28.652.719

10.2. Proyeccién de ventas
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Para calcular la proyeccién de ventas de Industrias B&R para su primer afio de ejecucion, es
necesario conocer la participacion del mercado. Para ello, segln la revista Entrepreneur (Edicién
Mayo, 2011) existe la forma de poder calcular el porcentaje aproximado de participacion del
mercado, utilizando la tabla Guia de aproximaciones de porcentaje de participacion de mercado

(ver Figura 35) de la siguiente manera:

e Seidentifican que tan grandes son los competidores. Para este caso como se plasma en
el analisis del sector, el mercado de jugos en polvo esta liderado por las dos multinacionales
Quala y Kraft Food que abarcan el 90% del mercado total, por lo tanto de definen que los
competidores son “Grandes”.

e Cantidad de competidores. Como se menciond el item anterior se define que la empresa

tendra “Algunos” competidores.

¢Qué tan ;Qué tantos . g,Que tan ¢;Cual parece
. similares son
grandes sontus| competidores sersu
. . sus productos a .
competidores? tienes? porcentaje?
los tuyos?
1 Grandes Muchos Similares 0-0,5%
2 Grandes Algunos Similares 0-0,5%
3 Grandes Uno Similares 0,5%-5%
4 Grandes Muchos Diferentes 0,5%-5%
5 Grandes Algunos Diferentes 0,5%-5%
6 Grandes Uno Diferentes 10%-15%
7 Pequefios Muchos Similares 5%-10%
8 Pequefios Algunos Similares 10%-15%
9 Pequefios Muchos Diferentes 10%-15%
10 Pequefios Algunos Diferentes 20%-30%
11 Pequefios Uno Similares 30%-50%
12 Pequefios Uno Diferentes 40%-80%
13 Sincompetencia | Sincompetencia | Sincompetencia 80%-100%

Figura 35. Guia de aproximaciones de porcentaje de participacién de mercado. Adaptado de:

Revista Entrepreneur (2011). Recuperado de: https://www.entrepreneur.com/article/264164
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e Similitud de productos. Por ultimo se identifica que tanta similitud tienen los productos
que ofrecen los competidores. Para el caso de Industrias B&R, Quala y Kraft Foods ofrece jugos

en polvo, por lo tanto se define como “Similares” para este item.

Una vez definidas las respuestas a cada item se encontrara a qué fila (1-13) de la figura 35 se
aproxima mas, esto permitird aproximar la participacion de mercado de la empresa. Por lo tanto,
el porcentaje de participacion de Industrias B&R serd entre 0-0,5% del mercado total. Ahora
bien, una vez calculado el porcentaje de participacion de Industrias B&R, se procede a definir los
tres posibles escenarios que podria ejecutar la empresa, para ello se definen asi: Pesimista con el

0,07%, Probable con el 0,08% y Optimista con el 0,09% del mercado de jugos en polvo.

Para obtener cifras en ventas del mercado de jugos en polvo, la informacién es muy limitada y
se encuentra desactualizada. Por lo tanto, basados en las cifras que arroja la revista Dinero en su
noticia “La guerra de los refrescos” (2007) en donde menciona que para el afio 2006 las ventas
totales de Quala alcanzaron los $387.737 millones, mientras que Kraft Foods registro ventas por
$123.981 millones. Con esta informacion y para obtener un estimado de ventas del mercado total
de jugos en polvo, se asume que a lo largo del tiempo transcurrido, las ventas incrementaron un
10% porcentaje que incluye: crecimiento en ventas de los participantes, Inflacion, Devaluacion,
indice de Precios del Productor, Crecimiento PIB, entre otros, para obtener asi un dato

aproximado. El cual se calcula a continuacion:
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Tabla 21.
Ventas estimadas de jugos en polvo para el afio 2017.
Empresa % Participacion Ventas Ventas estimado
del mercado 2006 (MM) 2017 (MM)
Quala 68% $ 387.737 % 426.511
Kraft Foods 22% $ 123981 % 136.379
Otros 10% $ 56.858 $ 62.543
Total 100% $ 568.576 $ 625.433

Como se observa en la tabla 21, se presume que para el afio 2017 las ventas de los jugos en
polvo alcanzaron un total de 625.233 millones de pesos aproximadamente. Ahora bien, una vez
definidos los porcentajes de participacion de Industrias B&R en los tres posibles escenarios y el
valor total de las ventas para el afio 2017 en el mercado de los jugos en polvo, se procede a
calcular las ventas de la empresa mensualmente y anualmente, asumiendo que las ventas se
mantendran constantes mes a mes, multiplicando las ventas totales del mercado por los

porcentajes de participacion definidos para cada escenario. (Ver tabla 22)

Tabla 22.

Ventas totales de Industrias B&R para los tres escenarios.

Escenario %o Part. Ventas Ano Ventas Mensual

Pesimista 0,07% $ 437.803.178 $  36.483.598
Probable 0,08% $ 500.346.489 $  41.695.541

Optimista 0,09% $ 562.889.800 $  46.907.483
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En la tabla 22 se observa que Industrias B&R espera registrar mensualmente ventas de
41.695.541 millones de pesos. Asumiendo que el precio de venta para los Jugos Frush definidos
en el plan de mercadeo del capitulo 5 para las presentaciones: Personal ($160 COP), Familiar
($560 COP) y Megafamiliar ($2.320 COP) y definida la participacion en las ventas de cada
presentacion, se calcula el nimero de unidades a vender por referencia en los tres escenarios

presentadas a continuacion:

Tabla 23.

Participacién de ventas por presentacion para cada escenario.

Ponderacion en ventas 5% 20% 75% 100%
Escenario Personal Familiar Megafamiliar Total
Pesimista 11.401 13.030 11.794 36.225
Probable 13.030 14.891 13.479 41.400
Optimista 14.659 16.753 15.164 46.575

10.3. Punto de equilibrio

Al inicio del capitulo se calcularon la totalidad de costos y gastos mensuales que pueden incurrir
durante el funcionamiento de la empresa en el primer afio. Con estos datos de procede a calcular
el punto de equilibrio para cada presentacion de Jugos Frush para el escenario probable. Para
ello, se clasificaron en costos fijos y costos variables asi:

e Costos Fijos (CF). Se consideraron como costos fijos la mano de obra directa (MOD), los
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costos indirectos de fabricacion (CIF) y los gastos de ventas y administracion (GAV), ya que sin
importar como se comporten las ventas, el valor siempre sera el mismo.
e Costos variables (CV). Se consideraron como costos variables al costo unitario de

materia prima e insumos de cada referencia calculado anteriormente.

Teniendo en cuenta que el punto de equilibrio es calculado de la siguiente manera:

CF

PE=——7=
PV —CV

En la tabla 24 se calcul6 el punto de equilibrio para cada presentacion, que viéndolo desde
otra perspectiva corresponde al nimero de unidades minima que deben ser vendidas de manera

que se puedan cubrir los costos fijos y proporcione una utilidad para la compafiia.

Tabla 24.

Punto de equilibrio para cada referencia de Jugos Frush.

Presentacion Personal (200 ml) Familiar (2 L) Megafamiliar (8L)
Costos fijos (cf) $ 466.221 $ 1.864.885 $ 6.993.318
Costos variables (cv) $ 66 $ 400 $ 1.620
Precio de venta (pv) $ 160 $ 560 $ 2.320
Punto de equilibrio 4.960 11.656 9.990

Al comparar el punto de equilibrio de cada presentacion junto con las ventas proyectadas, se
puede observar que las ventas esperadas superan las cantidades minimas requeridas que deben

ser vendidas para empezar a generar utilidad para un escenario probable.
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10.4. Flujo de ingresos y egresos.

Escenario probable. Una vez calculados los gastos y costos en que incurrird Industrias B&R
durante su primer afio de ejecucion, se procede a construir el flujo de ingresos Yy egresos para el
escenario probable. De manera que permita visualizar a escala global el comportamiento de las

entradas y salidas de dinero en Industrias B&R. (Ver tabla 25)

Al analizar el flujo de ingresos y egresos para el primer afio de ejecucion de Industrias B&R
se identifica que mensualmente la empresa espera tener una utilidad total mensual de $3.718.398
COP que corresponde al 8,92% de las ventas totales para un escenario probable de ventas.
Mientras que para el escenario pesimista y optimista se espera tener una utilidad de $2.088.045

COPy $5.348.750 COP como se observa en el Apéndice I.

10.5. Estado de resultados proyectado

En la tabla 26 se presenta el estado de resultados proyectado para el escenario probable.

Asumiendo que las ventas mensuales seran constantes, se espera una utilidad neta de

$44.183.398 para el primer afio de operacion en el escenario probable.

En el Apéndice J se encuentra el estado de resultados proyectado para los escenarios

pesimista y optimista para el primer afio de ejecucion de Industrias B&R.
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Tabla 25.

Flujo de ingresos y egresos escenario probable.

Mes  Legalizacion Muebles Maquinaria Equipos Equipos de MP e Costos y Ventas Flujo total

yenseres Yyequipo deoficina  computo Insumos Gastos

- -3.500.000 -964.800 -9.240.000 -610.000  -1.679.900 -15.994.700

1 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

2 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

3 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

4 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

5 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

6 = = = = = -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

7 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

8 = = = = = -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

9 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

10 = = = = = -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

11 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

12 - - - - - -28.652.719  -9.324.424  41.695.541 3.718.398

Total  -3.500.000 -964.800 -9.240.000 -610.000 -1.679.900 -343.832.623 -111.893.094 500.346.489 28.626.072
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Tabla 26.

Estado de resultados para el escenario probable.

PYG Personal Familiar Megafamiliar GLOBAL
Ventas $2.084.777 $8.339.108 $31.271.656 $41.695.541
Kilos vendidos 52,1 595,7 2.156,7 2.804,4
Unidades vendidas 13.030 14.891 13.479 41.400
Precio venta promedio $ 160 $ 560 $2.320 $1.007
Costo de ventas $1.001.887 $6.524.170 $23.964.984 $31.491.041
Costo promedio $77 $438 $1.778 $761
Utilidad bruta $1.082.890 $1.814.938 $7.306.672  $10.204.500
Utilidad bruta (VA) $83 $122 $542 $246
% Margen bruto 51,9% 21,8% 23,4% 24.5%
Gastos de venta directos  $324.305 $1.297.220 $4.864.577  $6.486.102
Gastos de venta prom. $25 $87 $361 $157
Utilidad operativa. Directa $758.585 $517.717  $2.442.095 $3.718.398
Utilidad operacional (VA) $58 $35 $181 $90
%MOD 36,4% 6,2% 7,8% 8,9%

10.6. Balance general proyectado

En la tabla 27 se visualiza el balance general proyectado para el primer afio, la empresa

invertird $46.652.719 COP para la compra de Activos Fijos

130
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Tabla 27.

Balance general escenario probable.

Balance general

Activo TOTAL Pasivo TOTAL
Efectivo $ 5.505.300 CxP Proveedores $ 28.652.719
Inventarios $ 28.652.719 Pasivo $ 28.652.719
Total Activo Cte: $ 34.158.019

Maquinaria y Equipo $ 9.240.000 Patrimonio

Muebles y Enseres $  964.800 Capital Social $ 18.000.000
Equipo de Oficina $ 2.289.900 Patrimonio $ 18.000.000
Total Activos Fijos: $ 12.494.700

Activo $ 46.652.719 Pasivo + Patrimonio $ 46.652.719

10.7. Financiacién del proyecto

Para la financiacion del proyecto, se espera participar en las distintas convocatorias que
realizan entidades que brindan Capital Semilla a jovenes emprendedores con proyectos
atractivos, una de las entidades que forma parte de este grupo es el programa Fondo
Emprender del SENA, el cual ofrece capital semilla de hasta 140 millones de pesos, para
ello se requiere que el emprendedor garantice una tasa de retorno a la inversion(TIR)
superior a 18% y adicional a esto, haga parte de un programa de emprendimiento de alguna
institucion educativa de educacion superior en este caso la UIS cuenta con el Programa de

Emprendimiento de la Vicerrectoria de Investigacion y Extension.

10.8. Evaluacion del proyecto
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10.8.1. Criterios de evaluacién.

Durante el desarrollo de este capitulo se calcularon diversas cifras financieras, las cuales
sirvieron como base para la estructuracién del flujo de ingresos y egresos del proyecto para
el primer afio de operacidn en los tres posibles escenarios (ver Apéndice I). Una vez
estructurados los tres flujos, se procedié a realizar el célculo de los tres criterios de
rentabilidad o evaluacién financiera de un proyecto TIR, VPN y PRI, para su céalculo se
aplicaron las formulas y mediante férmulas de Excel se pudieron extraer los valores. Dicho
de esta manera, el valor de cada indicador para los tres escenarios posibles se presenta en la

tabla 28.

Tabla 28.

Criterios de evaluacién en los tres escenarios.

Criterio de rentabilidad

Escenario

PRI TIR VPN
Pesimista 7,66 8% $ 6.512.783
Probable 4,30 21% $ 22.775.033
Optimista 2,99 32% $ 39.037.282

Periodo retorno de la inversion - PRI. Este indicador permitié conocer en cuanto tiempo
se recuperard el total de la inversion, como se visualiza en la tabla 28 para un escenario
probable la inversion inicial se recuperard en 4,3 meses una vez inicie operaciones
Industrias B&R, mientras que para el escenario pesimista se lograra después de
aproximadamente ocho meses y para el escenario optimista en tres meses.

Este dato se calcul6 aplicando la formula:
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(b—o0)

PRI = a +
a d

En donde la variable a, corresponde al periodo inmediatamente anterior en que se
recupera la inversion, b es la inversion inicial que se requiere para la puesta en marcha de la
empresa, c el flujo de efectivo acumulado del periodo inmediatamente anterior en el que se
recupera la inversion y d corresponde al flujo de efectivo del periodo en el que se recupera
la inversion. En este orden de ideas, aplicando la formula con los datos obtenidos del flujo
de ingresos y egresos, se obtiene que el periodo en que se recuperard la inversion para el

escenario probable es:

(15.994.700 — 3.718.398) ) 12.276.302
3.718.398 B 3.718.398

PRI =1+

= 4,302 meses

Valor presente neto — VPN. De acuerdo con el flujo de ingresos y egresos del proyecto,
trabajando con la utilidad total mensual y aplicando la formula ya predeterminada en Excel,
en donde se asume una tasa mensual de descuento de 2,97% efectiva mensual, el valor
presente neto para el escenario probable para el primer afio de operaciones de la empresa es
de $22.775.032 COP, siendo este valor mayor que cero se concluye que con la creacion de
la empresa se espera generar una utilidad mayor a la esperada. Por otro lado, para un
escenario pesimista se genera un valor de $6.512.783 COP la cual a pesar de que sigue
siendo mayor que cero, no es tan atractiva para el inversionista. Finalmente se evidencia
que para el escenario optimista se espera obtener un valor presente neto de $39.037.282

COP convirtiendose en una cifra ambiciosa para el emprendedor.
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Tasa interna de retorno - TIR. Se puede considerar este indicador como el de mayor
importancia para determinar si es rentable la compafiia, dado que el Fondo Emprender
exige que todo proyecto de emprendimiento que desee concursar para obtener el capital
semilla, su tasa interna de retorno sea superior a 18%. De acuerdo con el flujo de ingresos y
egresos del proyecto, utilizando la utilidad total esperada mensual durante los 12 meses
junto con la inversion inicial que se requiere, se determina que la tasa interna de retorno
para el escenario probable es del 20,85% este dato se refleja en que la empresa es atractiva
para invertir, dado que supera la tasa minima exigida por el Fondo Emprender. En la tabla
28, se evidencia de igual manera que para el escenario pesimista el proyecto obtendra una
tasa del 7,69% siendo inferior a la requerida y por otro lado, para el optimista con una tasa

del 32,28%.
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11. Conclusiones

Bajo un analisis del contexto politico, social, econémico y tecnoldgico, se pudo observd
que las bebidas en polvo han venido creando una vision negativa en el consumidor final
debido a su alto contenido en azlcar, teniendo en cuenta que este componente al cual se le

han atribuido multiples enfermedades que afectan la salud de las personas en el mundo.

Construir una empresa en Colombia representa altos costos, sin embargo es destacable el
apoyo del gobierno a los emprendedores con normas que reducen o eximen de gastos
legales e impuestos al emprendedor joven, sin mencionar las plataformas y programas de

apoyo como Fondo Emprender.

De la investigacion de mercados Yy las salidas a campo, se logr6 realizar una estimacion
de la posible demanda en los distintos canales siendo esta la informacion primaria para el

desarrollo del posterior andlisis financiero.

Se evidencié que al analizar los indicadores financieros para los tres escenarios
resultaron positivos, lo que refleja que la creacion de Industrias B&R no generard ningun
tipo de pérdidas siendo este viable para el inversor, siempre y cuando cumpla con las ventas

proyectadas.
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Se concluye la factibilidad de la creacion de Industrias B&R al obtener una tasa interna
de retorno-TIR de 20,85% la cual supera la tasa minima esperada por el programa Fondo

Emprender para la financiacion de un proyecto de emprendimiento.

Durante el analisis financiero del proyecto se evidencio que para la puesta en marcha de
una empresa de jugos en polvo usando el proceso de produccion propuesto, no se requiere

de una gran inversion para la compra en activos fijos.

La capacidad adquisitiva de los colombianos cada vez es menor, lo cual obliga al
mercado de las bebidas a la innovacion con productos mas econémicos que pueden abrir
un espacio en el mercado a la presentacion personal, en la cual Industrias B&R seria

pionero.

En el analisis técnico se determind que la capacidad instalada de la maquina supera en
gran proporcion a la capacidad utilizada, esto indica que si Industrias B&R amplia su

produccion no tendra que incurrir en inversiones adicionales.

En el estudio de mercados se determin6 que los canales preferidos por los consumidores
finales para la compra de este tipo de productos son las tiendas y almacenes de cadena,
motivo por el cual se consideraron estos como los canales principales de distribucion del

producto.
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12. Recomendaciones

Industrias B&R debe expandir su modelo de negocio hacia otros productos que no sean
jugos en polvo, ya que es su Unico producto y ante u rechazo del mercado haca estos

productos generaria una gran crisis a la empresa.

Industrias B&R debe expandir su participacion en el mercado a toda el area
metropolitana de Bucaramanga, por la cercania entre los municipios aledafios, de manera

que pueda cumplir con mayor probabilidad las ventas proyectadas.

Es de suma importancia que la empresa se rija al cumplimiento de las estrategias
propuestas de manera tal que la actividad de la empresa se desarrolle entre los escenarios
probable u optimista, garantizando rentabilidad y la supervivencia de la empresa en el

mercado.

La fuerza de ventas es un factor clave para el alcance de resultados, por esto es necesario
que en el area comercial se cuente con personal idoneo y capacitado para abordar todo tipo

de negociaciones.

El personal que sea seleccionado para ejercer las funciones de produccion debe tener el
compromiso, la dedicacion y la capacitacion necesaria para uuna produccién acorde con los

estandares de calidad requeridos por el INVIMA y el consumidor final.
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Se recomienda hacer especial énfasis en los beneficios a la salud que ofrece el producto,
para contrarrestar la percepcion negativa de las bebidas en polvo, al tiempo que se genera

una percepcion saludable del producto ofrecido.

Se recomienda realizar un estudio de la viabilidad para la contratacion de un asesor
comercial adicional, que apoye en la fuerza de ventas incrementando la probabilidad del

alcance de resultados.
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