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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE AREPAS PRE-COCIDAS EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA®*.

AUTOR: SUAREZ PINZON JAVIER AUGUSTO**

PALABRAS CLAVE: Arepa pre-cocidas, Nixtamalizacion himeda, Plan de negocios, Alimentos del

Artesano.

DESCRIPCION

Este proyecto presenta el estudio de creacién de una empresa productora y comercializadora de
arepas pre-cocidas en la ciudad de Bucaramanga.

El objetivo de este proyecto de grado es realizar un estudio que demuestre la factibilidad de una
empresa productora y comercializadora de arepas pre-cocidas mediante la utilizacion de la
nixtamalizacion humeda, teniendo como mercado objetivo las tiendas de barrio que son las que
comercializan estos productos. Para el desarrollo del proyecto fue necesario realizar una
investigacion de mercados por medio de encuestas para posteriormente realizar los debidos estudios
técnicos, legales, financieros y estratégicos, que demuestren la factibilidad de la empresa.

Aungue el objetivo inicial de esta investigacion estd encaminado a la comercializacién del producto
en menor escala, la meta del proyecto a mediano plazo es llevar a la Region Santandereana la
produccién y distribucion de arepas pre-cocidas, frescas, con estandares de alta calidad, cualidades
basicas para facilitar su proceso de congelacion, adaptandose a las necesidades de un consumidor
cada vez mas exigente que quiere encontrar en los supermercados y tiendas las arepas listas para
para llevar a la mesa.

Son muchos los beneficios con que cuentan los productos alimenticios pre-cocidos, y esto se puede
establecer en el mercado en diferentes tipos de negocio, sin donde el valor es igual tanto para
grandes superficies, hoteles, grandes mercados, 0 una tienda de barrio, pues basta con un
congelador y hornos para hacer de este producto una necesidad en la alimentacion. Ahora bien, si
hablamos de optimizacién y ahorro de recursos Humano, medio ambiente, servicios publicos y por
supuesto no se requiere de una poderosa infraestructura.

* Proyecto de grado
** Facultad de Ingenierias Fisicomecanicas. Escuela de Ingenieria Industrial. Directora: MBA Diana
Patricia Barreneche.
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A COMPANY PRODUCER AND
MERCHANDISING OF CORN BREAD PRE-COOKED IN BUCARAMANGA*

AUTHOR: SUAREZ PINZON JAVIER AUGUSTO*

KEY WORDS: Corn Bread pre-cooked, Wet Nixtamalization, Business Plan, Artisan Food.

DESCRIPTION

This paper presents a study about the creation of a company that produces and sells pre-cooked
arepas in Bucaramanga.

The objective of this writing is to carry out a research that demonstrates the feasibility of a Company
that produces and sells pre-cooked arepas in Bucaramanga, through the use of the wet
nixtamilization, taking as target market, the neighborhood stores where these products are sold. For
the development of the project it was necessary to conduct a market research, using tools such as
surveys that allow to subsequently carry out the appropriate technical, legal, financial and strategic
studies which demostrate the feasibility of the Company.

Although the initial objective of this research is aimed at marketing the product on a smaller scale,
the project goal in the medium term is the Santander region out production and distribution of pre-
cooked, fresh with high quality standards arepas, qualities basic to facilitate freezing process,
adapting to the needs of an increasingly demanding consumer who wants to find in supermarkets
and shops for arepas lists to carry the table.

There are many benefits that are pre-cooked food, and this can be set on the market in different types
of business, not where the value is the same for both supermarkets, hotels, large markets, and a
neighborhood store, the point being a freezer and ovens to make this product a necessity in food.
Now if we talk about optimization and saving human resources, environment, public services and of
course it does not require a powerful infrastructure.

* Degree Project
“* Physicomechanical Engineering’s Faculty. Industrial Engineering School. Project Manager: MBA
Diana Patricia Barreneche
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INTRODUCCION

El avance de la economia impulsa la necesidad de crear nuevas y mejores
empresas que compitan y sobrepasen a las existentes, buscando satisfacer las
nuevas y cada dia mas demandantes necesidades de los consumidores.

La arepa es un pilar en la dieta alimenticia y la cultura de los colombianos, es
consumida en todos los rincones del pais en diferentes variedades, se ha convertido
en un alimento del diario vivir, convirtiendo en un proyecto viable la creacion de una
empresa que se dedique a su produccion y comercializacion; tomando como

mercado objetivo la ciudad de Bucaramanga.

Llevar a cabo una idea de negocio en un mercado tan competitivo y exigente como
los es el de las arepas pre-cocidas, requiere el desarrollo de ideas y estrategias que
minimicen el riesgo del éxito, es esta la razdn que conlleva a crear un plan de
negocio, en el cual se implementen técnicas y herramientas que estudien el
mercado, las tendencias actuales de los clientes, la competencia, el sistema
productivo y demas aspectos necesarios que generen una vision del futuro de la

empresa.

En el presente estudio se desarrollan cada uno de los componentes que contempla
la evaluacion de factibilidad como son los analisis de mercados, técnico,
administrativo, financiero que relacionados entre si permitiran conocer la viabilidad

del negocio.
El estudio de mercado logré estudiar los consumidores de arepas y medir sus

necesidades, precisando la demanda total y efectiva de la arepa pre-cocida, su

competencia, los canales mas adecuados de distribucidn, el andlisis de los precios
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y el plan publicitario y promocional que dara a conocer la nueva empresa y el
producto.

Ademas se realiz6 un estudio técnico que permitié determinar el proceso de
produccién, el tamafio de la empresa, su localizacién ideal y los equipos e insumos

necesarios para la produccién de las arepas pre-cocidas.

Se realiz6 la evaluacion financiera del proyecto de creacién de la empresa que
permitié cuantificar y proyectar las inversiones. Los costos, el presupuesto de
ingresos y egresos para conformar los estados de resultados béasicos para la
evaluacion economica de la propuesta, evaluando su factibilidad, rentabilidad y
conveniencia de la puesta en marcha de la empresa productora de arepas pre-

cocidas y su comercializacion en el mercado de los hogares Bumangueses.

También se efectué un estudio administrativo para precisar el tipo de estructura
organizacional, los recursos humanos requeridos, el perfil de los cargos y sus
funciones, asi como otros factores incidentes en el proceso de evaluacion de
factibilidad.
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1. OBJETIVOS

1.1.OBJETIVO GENERAL

Formular un plan de negocio para evaluar la viabilidad de una empresa de caracter

privado dedicada a la fabricacion y comercializacién de arepas pre-cocidas en la

ciudad de Bucaramanga.

1.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar el macro-entorno y el micro-entorno por medio del modelo PEST vy el
modelo de las 5 fuerzas de Porter, con el fin de identificar los factores a tener en

cuenta en el entorno en el cual se desenvuelve la idea de negocio.

Realizar un estudio de mercado, por medio del cual se pueda determinar la
demanda del producto, identificando a los consumidores potenciales, la
competencia, los canales de distribucion, proveedores y lugares de venta del

producto.

Determinar las estrategias de marketing necesarias para su comercializacion
como son: disefio del producto, disefio de la marca, precio, promociones y

publicidad.

Realizar el andlisis técnico para la empresa para definir la localizacion, proceso
productivo, distribucién interna, analisis de capacidad, la maquinaria y tecnologia

a utilizar.

Generar y entregar un prototipo y una receta de produccion por medio de
diferentes pruebas y experimentos, encontrando los mejores ingredientes,
cantidades, mezclas, temperaturas, tiempos de manufactura, etc, que permitan

la estandarizacién del proceso productivo y la homogeneidad del producto final.
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Definir la estructura administrativa y operativa adecuada, definiendo cargos,
responsabilidades y salarios de acuerdo con lo establecido en el manual de

funciones.

Identificar los impactos sociales y ambientales que generaria la creacion, puesta
en marcha y operaciones de la empresa.

Realizar un estudio legal y normativo asociado con la actividad de produccién de
la empresa, definiendo el tipo de figura juridica mas adecuado para la misma.

Desarrollar un andlisis financiero para evaluar la viabilidad del proyecto en
diferentes escenarios, teniendo en cuenta el desarrollo de indicadores
financieros, estado de pérdidas y ganancias y flujo de efectivo para demostrar la
continuidad, sostenibilidad y permanencia del negocio.

Realizar un analisis estratégico por medio de una matriz DOFA, identificando los

factores internos y externos que influyen en el desarrollo del proyecto.

Realizar una simulacion computacional del proceso productivo de la elaboracion

de las arepas pre-cocidas
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2. JUSTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Satisfacer las necesidades de las personas impulsa cada dia la creacion de nuevas,
mejores y mas competitivas empresas que busquen cumplir mas eficientemente con

los requerimientos del cliente.

CONSULTORRES INGENIERIA S.A.S es una empresa de la ciudad de
Bucaramanga que presta servicios de consultoria en las areas de ingenieria
industrial, con tres afios de trayectoria ejecutando proyectos con eficiencia y eficacia
tanto del sector publico como privado.

Desde sus inicios creé un plan estratégico fundamentado en la diversificacion y
creacion de negocios a partir de su capacidad de direccionar cualquier tipo de

empresa.

Es asi como surge la idea de la manufactura de arepas pre-cocidas, al ser este un
producto que dia a dia aumenta su demanda y cuyas productoras en su mayoria no
presentan ningun tipo de produccion industrializada, creando una oportunidad para

una nueva empresa, que explote mejor las nuevas tecnologias.

Dia a dia las personas cuentan con menos tiempo para sus labores cotidianas, en
especial en las ciudades como Bucaramanga, donde se lleva un ritmo de vida
bastante acelerado, se genera una necesidad en las personas por optimizar su
tiempo; tal es el caso de la preparacion de alimentos, donde las personas por su
afan de cumplir con sus labores, caen en el error de alimentarse de una manera no
conveniente, provocando problemas graves de salud. Para solucionar esto, en los

ultimos afios han aparecido en el mercado los alimentos pre-cocidos.

Se conoce como alimentos pre-cocidos a aquellos productos alimenticios a los que

antes de llegar a las manos del consumidor final, se les somete a una serie de
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procesos con el fin de disminuir o ahorrar tiempo en el momento que el consumidor
se disponga a prepararlo. Uno de los alimentos pre-cocidos que ha venido tomando
fuerza en los ultimos afios y ha entrado a los hogares para el consumo son las
arepas. Es asi que hoy en dia es de gran facilidad encontrar arepas pre-cocidas en
los supermercados y en las tiendas de barrio de la ciudad demostrando el gran auge

de este producto.

En el mercado colombiano la produccion de maiz destinado para la elaboracion de
arepas pre-cocidas se encuentra entre 200.000 y 250.000 toneladas anuales®. Para
el afio 2008 un colombiano gastaba en promedio $84.942 en el consumo de arepas
pre-cocidas, lo que quiere decir que para ese afio el tamafio del mercado era de 3,7
billones de pesos, creciendo 12,1% en relacion al afio anterior, cuando el consumo
fue de 3,3 billones de pesos?. Cifras que convierten al sector en uno de los mas
prometedores para futuras inversiones.

Las empresas colombianas productoras de arepas pre-cocidas son esencialmente
una actividad que demanda una baja inversion tecnoldgica, incluso algunas de las
empresas existentes hoy en dia, realizan algunos de sus procesos de manera
artesanal, abriendo una brecha para que futuras empresas entren al mercado con
la utilizacién de nuevas tecnologias que permitan optimizar procesos y disminuir

costos elaborando productos de igual o mejor calidad.

Una de las arepas mas reconocidas en Colombia gracias a su sabor, es la arepa
amarilla santandereana. Este sabor inconfundible se le da a la arepa gracias a un
proceso de coccion llamado “nixtamalizacién”. La nixtamalizacion es un proceso

milenario de origen Mesoamericano por el cual se elabora la masa de maiz. La

I CORPAS IGUARAN, Eduardo. HENAO CARMONA, Paula. VILLADA BETANCUR, Sandra. CALVO GONZALEZ,
Veraldin. Deteccion de contaminacidn y establecimiento de intervalos de tolerancia en una planta productora
de arepa. (En linea). Consultado 20 de enero de 2015. Disponible en
dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/4322884.pdf

2 LOZANO GARZON, Rolando. Mercado de arepas pre-cocidas. (En linea). Consultado el 15 de julio de 2015.
Disponible en: http://www.portafolio.co/archivo/documento/CMS-4883106
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palabra proviene de nixtamal, que viene del ndhuatl, derivada de nextli que significa
cenizas de cal (Ca(OH)2), y tamali, masa de maiz. Transmitido de generacién en
generacion desde hace 3.500 afios y aun en nuestros dias es utilizado de la misma

forma que en tiempos prehispanicoss.

El proceso de nixtamalizacidn consiste en cocinar el maiz en agua y cal hasta que
la cascara se desprenda haciendo el grano méas digerible y aumentando a su vez
su valor nutricional. La cantidad de agua necesaria para la coccion es
aproximadamente el triple del volumen ocupado por el maiz, a la cual se le adiciona
cal con una proporcion del 3% del peso del maiz. El tiempo de cocimiento varia
entre 50 y 90 minutos dependiendo de la temperatura a la que el maiz sea

cocinado®.

Debido a la utilizacion de la cal, durante este proceso se genera gran cantidad de
agua con un alto pH (10-14) la cual al ser arrojada a la cafieria, corroe y dafia los
tubos del drenaje, a su vez que contamina el medio ambiente pues la cal es
altamente corrosiva; ademas para producir un kilo de maiz nixtamalizado son
necesarios aproximadamente nueve litros de agua, pues una vez cocido el maiz
debe ser lavado con abundante agua para eliminar el sabor de la cal. Otra
desventaja de este proceso es la creacion de desechos organicos, como lo es la
cascara del grano de maiz, que ocasiona una pérdida para el productor ya que se

elimina entre el 6% y el 15% del volumen del grano®.

3 BADUI, D.S. Quimica de los alimentos. México. 4° edicién. Editorial Pearson Educacién, 2006. P. 134.

4 LOPEZ MAZON, Sylvia lorenia. GARCIA NAVARRETE, Gilberto. IBARRA GUTIERREZ, Brenda Natalia. El maiz
(Zea mays L.) y la cultura maya. (En linea). Consultado el 9 de Noviembre. Disponible en:
http://www.biotecnia.uson.mx/revistas/articulos/21-1.pdf

> DOMINGUEZ ESPINOSA, Rosa Maria. WANG, Rohang. PACHO CARRILLO, Juan Daniel. Residuos
agroindustriales como materia prima para la produccion de compuestos quimicos finos. (en linea). Consultado
el 1 de septiembre. Disponible en: http://www.imiq.org/documentos/8102007102524.pdf
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Con el fin de eliminar estos problemas en la nixtamalizacion a causa de la utilizacion
de la cal, se ha creado un nuevo método llamado “nixtamalizacion humeda” el cual

busca disminuir estos problemas.

La nixtamalizacion humeda es un nuevo proceso ecoldgico en el que se utilizan
calcios diferentes a la cal con el fin de eliminar la contaminacién que produce esta
en la nixtamalizacion. Ademas que aumenta el rendimiento al minimizar los

desperdicios en la produccion de arepas.

Entre las principales caracteristicas que tiene este nuevo método de coccion del
maiz son: se requieren solo entre 1 y 3 litros de agua por cada kilogramo de maiz,
es decir, un tercio de la cantidad necesaria en el proceso original. Se deja de utilizar
la cal (un compuesto corrosivo) pudiendo reutilizar el agua para la nixtamalizacion
hasta cuatro veces y eliminando la contaminacion causada al medio ambiente por
ala cal. Se deja de desechar la cascara del maiz, aumentando de esta forma la fibra

gue contendran las arepas e incrementando el rendimiento de la materia prima®.

Los calcios usados para la nixtamalizacion hiumeda son el sulfato de calcio y el
cloruro de calcio, productos que son ampliamente utilizados en la industria
alimenticia, como en la elaboracion de quesos, tofu y también para elevar los niveles

de calcio en la leche.

Procesos nuevos como la nixtamalizacion humeda son desconocidos tanto para la
empresas formalmente establecidas como para las personas que llevan a cabo este
proceso en sus casas de manera muy artesanal.

Una empresa productora de arepas pre-cocidas, al adoptar la nixtamalizacion

hameda, se beneficiara de la siguiente manera:

6 CENTRO DE INVESTIGACIONES Y DE ESTUDIOS AVANZADOS DEL INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL.
Tecnologia ecoldgica de nixtamalizacion humeda para la produccion de tortilla y su impacto en la salud,
alimentacién y ecologia de México. México D.F.

32



1. Disminucion de la contaminacion al ambiente y de gastos constantes en el dafio
de las tuberias a causa de la cal.

2. Se reduce en 90% el uso de agua en la elaboracion de las arepas
santandereanas.

3. No se requiere invertir en nueva maquinaria ni conocimientos; la base es casi la
misma.

4. Al aprovechar al maximo el maiz, la empresa evitaria toneladas de desechos que
representan un problema para el medio ambiente y una pérdida de dinero para si
misma.

5. La produccién con este sistema ayuda a conservar mejor las vitaminas, minerales
y proteinas que tiene el maiz. Es por eso que las arepas son nutritivas, con el doble
o triple de fibra de las que se producen actualmente.

6. La calidad de la arepa es superior a las fabricadas actualmente ya que la
nixtamalizacion humeda produce arepas con mucho mas sabor, con una textura

suave que sera del agrado del consumidor.

Basado en las realidades antes expuestas, lo que persigue este plan de negocio es
verificar la factibilidad de la creacion de una empresa destinada a la fabricacion y
comercializacion de arepas pre-cocidas en la ciudad de Bucaramanga,
reemplazando la cal como insumo en la elaboracion, siendo pioneros al incursionar
en la nixtamalizacion hiumeda para la empresa CONSULTORRES S.A.S y cuyo
nuevo nombreé sera ALIMENTOS DEL ARTESANO.

2.1.ALCANCE

En el alcance de este proyecto, se ha acordado la realizacién y entrega de los
siguientes productos:
e Plan de negocio impreso y en formato digital (pdf)

e Disefo del producto
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e Disefio del logotipo y la imagen corporativa

e Muestra a escala del producto
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3. ANALISIS DEL ENTORNO

3.1.ANALISIS DEL MACROENTORNO ( ANALISIS PEST)

3.1.1. Politico

Sistema politico colombiano: Colombia, oficialmente Republica de Colombia, es
un estado social y democratico de derecho, organizado politicamente por 32
departamentos descentralizados. Actualmente la constitucion de 1991 rige al

pais, dividiendo el poder en tres ramas, la ejecutiva, la legislativa y la judicial.

Normatividades vigentes: El ente encargado del control, vigilancia, la calidad y
seguridad de los productos farmaceéuticos y alimenticios es EL INVIMA. Para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de arepas pre-cocidas
en la industria alimenticia, el INVIMA exige el cumplimiento en su totalidad de la
norma técnica colombiana NTC 5372 en el cual se establecen los requisitos
basicos que deben cumplir las arepas de maiz y la masa utilizada para su
elaboracién; asi como del Decreto 3075 de 1997 que sefala los principios
basicos de higiene, manipulacion, almacenamiento y transporte de alimentos y
el Decreto 5109 de 2005 que dicta el reglamento técnico para el etiquetado de

los empaques alimenticios.

Impuestos En el territorio Colombiano todas las empresas estan obligadas a
pagar impuestos, los cuales varian dependiendo de su forma de constitucion de
las mismas. También es necesario tener en cuenta que existen impuestos
nacionales y los territoriales, entre los nacionales se encuentran el impuesto al
valor agregado IVA, que se paga cada dos meses, la declaracién anual del
impuesto de renta, la retencion en la fuente a los trabajadores y declaracion
mensual de la misma, entre otros. Entre los impuestos territoriales se encuentra

el impuesto predial y el impuesto de industria y comercio principalmente.
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3.1.2. Econbtmico.

Colombia es una economia emergente y una potencia

economica en Latino América. La moneda nacional es el peso colombiano.

e Producto Interno Bruto PIB Se refiere al valor monetario de los bienes y servicios
ofrecidos por una empresa en un periodo determinado. El producto interno bruto
ha venido en ascenso en los Ultimos afios, como se puede evidenciar a

continuacioén en la Tabla 1, donde se muestra el PIB de Colombia desde el afio

2000 hasta el 2014.

Tabla 1. PIB total y por habitante en Colombia

PRODUCTO INTERNO BRUTO TOTAL Y POR HABITANTE
(A precios corrientes)
Metodologia Afio Base 2005
Total Por habitante
'Mlles de Variacion Millones de variacion a
) Millones de Pesos Doélares
Fin de: porcentual Dolares anual %
pesos
2000 208.531 - 99.899 5.175.036 - 2.479
2001 225.851 8,31 98.206 5.5633.727 6,93 2.406
2002 245.323 8,62 97.818 5.935.881 7,27 2.367
2003 272.345 11,01 94.646 6.507.808 9,64 2.262
2004 307.762 13,00 117.188 7.263.936 11,62 2.766
2005 340.156 10,53 146.570 7.931.153 9,19 3.417
2006 383.898 12,86 162.808 8.844.362 11,51 3.751
2007 431.072 12,29 207.411 9.813.388 10,96 4.722
2008 480.087 11,37 244.163| 10.800.329 10,06 5.493
2009 504.647 5,12 234.035| 11.219.656 3,88 5.203
2010 544.924 7,98 287.121| 11.973.830 6,72 6.309
2011 619.894 13,76 335.410| 13.462.903 12,44 7.284
2012p 664.240 7,15 369.385| 14.259.639 5,92 7.930
2013p 710.257 6,93 380.040| 15.074.161 5,71 8.066
2014p 756.152 6,46 377.947| 15.864.953 5,25 7.930

(p) Prousional.

Fuente: Dane — Direccidn de sintesis y cuentas nacionales y banco de la

republica, Estudios econdmicos, Calculos banco de la republica- Cuentas

El crecimiento del PIB colombiano para final del 2014 se encontraba en un 6,46%
mientras que el PIB por habitante para el mismo afio fue de 5,25%. Como se

puede evidencia en la tabla anterior. EI PIB colombiano ha mantenido un

financieras.
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crecimiento en los ultimos 14 afios, reflejando la estabilidad de la economia

nacional.

indice de precios al Consumidor ICP El indice de precios al consumidor mide la
evolucibn o cambio del costo de un conjunto de productos y servicios
denominados “canasta” determinado mediante la elaboracién de encuestas
continuas de los presupuestos familiares para la compra de dichos productos.
La variacion del IPC en dos periodos de tiempo muestra la inflacién que se cred
en ese periodo de tiempo. A continuacion en la Tabla 2 se muestran las
variaciones porcentuales entre los diferentes bienes y servicios para los meses

en lo corrido del afio 2015.

Tabla 2. Variacion del IPC para el afio 2015

Afio 2015 Variacion anual (%) |

Mes TOTAL Alimentos Vivienda Vestuario Salud ' Educacién Diversién Transporte Comunicaciones Otros Gastos|
Enero 3,82% 5,41% 3,48% 1,46% 3,40% 4,16% 4,01% 3,21% 1,96% 2,32%
Febrero 4,36% 6,77% 3,40% 1,47% 3,72% 4,70% 4,01% 3,46% 4,35% 2,54%
Marzo 4,56% 7,37% 3,61% 151% 4,15% 4,72% 4,09% 3,07% 3,70% 2,99%
Abril 4,64% 7,70% 3,57% 1,55% 4,38% 4,72% 4,34% 2,82% 3,73% 3,28%
Mayo 4,41% 6,16% 4,08% 1,56% 4,41% 4,74% 4,82% 2,73% 3,76% 3,86%
Junio 4,42% 6,20% 3,59% 1,73% 4,52% 4,76% 5,94% 3,35% 4,20% 4,03%
Julio 4,46% 5,67% 3,90% 1,80% 4,69% 4,78% 4,94% 3,80% 4,76% 4,36%
Agosto 4,74% 6,11% 3,99% 1,95% 4,70% 4,88% 5,01% 4,43% 4,80% 4,78%

Fuente: Cifras provenientes del Departamento Administrativo Nacional de

Estadistica DANE. (www.dane.gov.co).

Teniendo en cuenta que la arepa esta presente y es parte fundamental en la
canasta familiar de la mayoria de hogares Bumangueses, la nueva empresa
guiandose con este dato, calculara el aumento afio a afio de los productos
ofrecidos, asegurandose también de que estos sean bajos y competitivos

convirtiéndola en una opcion atractiva para los consumidores.
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3.1.3. Social. A través de los afos el crecimiento demogréafico Colombiano ha
venido decreciendo. Para el afio 2013 se encontraba en un 1,3%. En el Gréfico 1
se hace evidente este comportamiento decreciente del crecimiento de la poblacion

Colombiana en los ultimos afos.

Actualmente el gobierno colombiano ofrece diferentes tipos de ayudas a los nuevos
emprendedores. Esta situacién favorece a la empresa al crear la posibilidad de que

el mercado potencial aumente.

Claramente esta nueva empresa que nace en Santander serd generadora de

empleo, promovera el sector productivo y agricola del departamento.
3.1.4. Tecnologico. Gracias a los grandes avances tecnoldgicos colombianos, y la
implementacion de estos en la industria, ha permitido que las empresas crezcan y

mejoren sus procesos productivos.

Grafico 1. Crecimiento demogréfico en Colombia (2013)

® Colombia
1,3%

Fuente: The World Bank. (data.worldbank.org/country/Colombia)

En Colombia, COLCIENCIAS es el encargado de promover la ciencia, la tecnologia

y lainnovacion, mediante el Programa Nacional de Desarrollo Tecnoldgico Industrial
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y Calidad, el cual estad orientado a fortalecer el Sistema Nacional de Ciencia,
Tecnologia e Innovacion (SNCT) mediante el fomento de la investigaciéon aplicada
para la solucién de problemas empresariales, la transferencia de conocimiento para
la modernizacion y la transformacién de la industria manufacturera (continua y
discreta) a partir del desarrollo de proyectos de innovacién y desarrollo tecnolégico

en el marco de la alianza universidad - empresa - estado.

Las razones fundamentales que inspiran el desarrollo del Programa, estan
enmarcadas en la transformacion productiva a través de la incorporacion de valor
en el desarrollo de procesos, bienes, productos y servicios, generados a partir del
uso y la aplicacion del conocimiento en la solucion y mejoramiento del quehacer
empresarial y el fortalecimiento del capital humano entre los diferentes actores del
SNCTL.’

Lineas de Accion:

e Infraestructura para la industria, es decir, Disefio en: Ingenieria Civil, Ingenieria
Mecanica, Ingenieria Naval, logistica y transporte

e Transporte y logistica

e Quimica

e Tecnologias limpias

e Agroindustria: Biotecnologia, Alimentos y bebidas

e Seguridad

e Aplicacion de TICs para la industria

e Mecatrénica, robdtica y automatizacion

e Uso racional y eficiente de la energia, uso de otras alternativas de energia para

la industria

7 COLCIENCIAS. Desarrollo Tecnoldgico e Innovacién Industrial. [Consultado 14 marzo 2015]
http://www.colciencias.gov.co/programa_estrategia/desarrollo-tecnol-gico-e-innovaci-n-industrial
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e Desarrollo de Prétesis, Medicamentos, Nutrientes

e Desarrollo y aplicacion de nuevos materiales y productos para la industria con
criterios de sostenibilidad

e Uso racional y eficiente de materias primas en la industria

e Nuevas fuentes y tecnologias con materiales renovables

e Bienesy Servicios Sector Eléctrico

e Fibras textiles y confecciones

e Servicios de Tl & Software

e Cosméticos

e Autopartes

3.2.ANALISIS DEL MICROENTORNO

3.2.1. Historia

3.2.1.1. Origen y evolucion de la arepa. El cultivo del maiz hacia parte de la
tradicion agricola de los aborigenes prehispanicos de cuyo producto se alimentaban
a base de recetas sencillas y elaboradas. Este cereal ofrecia muchas formas de
cocinarse y consumirse, tanto que se podia servir en forma liquida como sopas,
coladas o chicha, y en diversos platillos como tamales envueltos, bollos y arepas,
asi como, en postres. Los bollos eran el alimento popular mientras que las arepas

formaban parte de la dieta de los caciques®.

El origen de la arepa como tal, es un completo misterio, pues hasta ahora no se han
encontrado muestras arqueoldgicas que den una sefial de cdmo era la elaboracién
de la misma; es tan solo a la llegada de los espafioles que se empieza a documentar

y a describir la elaboracion de la arepa. “Hacen otra suerte de pan a modo de tortilla,

8 PATINO, Victor Manuel. Historia de la cultura material en la América Equinoccional. Bogota D.C.: Instituto
Caro y Cuervo, 1990. P.99.
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de un dedo de grueso, redondas y grandes como un plato a la francesa. O poco
mas o0 menos, Yy las ponen a cocer en una tartera sobre el fuego, untandolas con
grasa para que no se peguen, voltedndolas hasta que estén cocidas por ambos
lados, a esta clase llaman areppas™. Cieza de Ledn comenta al respecto de la
arepa: “... entre los indios que voy tratando, se hace el mejor y mas sabroso pan de
maiz en la mayor parte de las Indias, tan gustoso y bien amasado, que es mejor que

alguno de trigo que se tiene por bueno”™°.

Con la siembra y cosecha del maiz se iniciaba el proceso de elaboracion de la arepa,
el grano era retirado de la mazorca y puesto a secar al sol, tras lo cual se ponia a
hervir con cal con el fin de que se desprendiera la piel. A continuacion se molia el
maiz a mano mediante la utilizacion de una piedra donde este se maceraba, hasta
conseguir una masa homogénea, de la cual se sacaban porciones para armar cada

arepa, llevandolas a grandes discos de barro donde se cocinaban.

A través de la historia el proceso de elaboracion no obtuvo cambios significativos,
estos se vieron reflejados en los utensilios y las maquinas utlizadas en la
fabricacion, es asi como en la época colonial se sustituye el disco de barro donde
se cocinaban la arepas por una plancha de hierro. A mediados de siglo XIX aparece
el molino manual, el cual al hacer girar la manivela, molia el maiz de una forma mas
rapida y mas facil, ahorrando tiempo y haciendo esta tarea un poco mas sencilla;
cabe resaltar que este molino manual todavia se utiliza para la produccion de

arepas.

9 DE STEFANO, Luciana. Los indigenismos en el viaje y descripcién de las indias (1539-1553) de Galeotto Cei.
12 ed. Caracas D.C.: Fondo editorial de humanidades y educacién, 2002. p.23.

10 CIEZA DE LEON, Pedro. Cronica de Peru. El sefiorio de los incas. Seleccidn, prologo, notas, modernizacién
del texto, cronologia y bibliografia Franklin Pease G.Y. Caracas D.C.: Fundacion biblioteca Ayachucho, 2005.
P. 144. file:///D:/USUARIO/Downloads/Cieza_de_Leon.pdf
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En los ultimos afios se han desarrollado maquinas eléctricas para desgranar el maiz
asi como molinos eléctricos y hornos industriales para realizar la coccion.

Convirtiendo la fabricacion de arepas en tareas mucho mas sencillas y productivas.

3.2.2. La arepa en Colombia. La arepa es un plato tipico de la gastronomia
colombiana, la cual dependiendo de la zona geogréfica es elabora con diferentes
tipos de maiz, diferentes ingredientes o su proceso de elaboracién presenta algun
tipo de cambio. Es asi como en Colombia se tienen un sin nimero de clases de

arepas representativas de la cultura y la culinaria de cada region.

e Arepa Santandereana: Es elaborada con maiz amarillo, el cual se somete a un
proceso de coccion con cal o ceniza con el fin de desprender la piel que lo cubre.
Este proceso ademas le otorga a la arepa santandereana su sabor
caracteristico, convirtiéndola en una de las méas reconocidas del pais.

e Arepa de huevo: Elaborada con maiz blanco o amarillo, es una arepa frita rellena
con un huevo, tipica de la costa caribe colombiana.

e Arepa blanca: Elaborada de maiz blanco.

e Arepa de Chocolo: Elaborada de maiz dulce tierno.

e Arepa paisa: Arepa blanca delgada que se prepara sin sal y se sirve como
acompafante en varios platos tipicos de la zona Antioquefia y la zona cafetera

colombiana.

La industria colombiana de arepas pre-cocidas ha presentado un avance y
crecimiento importante desde sus inicios a finales del siglo XIX, esto sefialado por
un estudio de la universidad de Antioquia, que fue publicado por el diario colombiano
El Tiempo, con el nombre de “Arepas dan la batalla comercial”, donde indica que el
mercado de las arepas pre-cocidas le habia arrebatado el 30% del mercado a las
arepas producidas de manera tradicional, esto para el afio 2009. Como ejemplos de
este crecimiento y fortalecimiento de la arepa pre-cocida, se hace referencia a la

empresa Don Maiz cuyas ventas para el afio 2005 fueron de 11.343 millones de
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pesos, en el 2006 de 13.041 millones, en el 2007 de 15.660 millones, para el 2008
estuvo alrededor de los 20.000 millones y en el 2009 alrededor de 25.000 millones

de pesos'?.

El mercado bumangués de arepas pre-cocidas se pueden encontrar un elevado
namero de empresas dedicadas a su fabricacion, las cuales a pesar de ser
empresas diferentes manejan unas lineas de productos muy similares, asi como sus
procesos de fabricacidén no difieren de una a la otra. El factor diferenciador esta en
la calidad y el sabor de los productos, asi como de una fuerte red de distribucion

gue permita absorber gran parte del mercado

3.2.3. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

3.2.3.1. Poder de negociacion de los clientes. El mercado objetico de Alimentos
del Artesano se encuentra en las tiendas de barrio, las cuales ofrecen arepas pre-
cocidas como uno de sus tantos productos. Las arepas pre-cocidas no es un
negocio nuevo, que presenta una elevada demanda pero que también tiene una
elevada competencia, dando el poder al cliente de escoger entre los diferentes

oferentes, lo cual le da un poder bastante alto en la negociacion.

3.2.3.2. Poder de negociacion de los proveedores

El maiz es el principal elemento que compone una arepa, en Colombia el cultivo de
este cereal es de gran importancia, llegando a ser el segundo en la extension,
ocupando alrededor de las 500.000 hectareas y con una produccion cercana a
1.600.000 toneladas, ademas, también se importa maiz, elevando la cantidad de
proveedores de este con muy buenas calidades. Es por esto que el poder de
negociacion de los proveedores no es tan elevado. En la ciudad de Bucaramanga

existen varias empresa proveedoras de este producto; las dos principales son

1| OZANO GARZON, Rolando. “Arepas dan la batalla comercial”. En periddico el tiempo. Bogota D.C. 14 de
marzo, 2009. Seccidn politica. Disponible en: http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-4877705
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Molinos El Aguila y Molinos La hogarefia, los cuales compiten con calidad y precio

bajo.

3.2.3.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores. Existe la posibilidad de
gue nuevas empresas entren a la industria debido principalmente a que las arepas
pre-cocidas es un producto con una demanda alta, que continla creciendo dia a
dia, lo cual hace atractivo para un nuevo emprendedor que quiera empezar a
producir. Ademas es un producto que para la elaboracion no requiere de elevados

montos de capital de inversion.

3.2.3.4. Rivalidad entre competidores existentes. La rivalidad entre las
empresas existentes es muy alta, debido primordialmente a la elevada cantidad de
empresas que se encuentran en el mercado, también debido a que los productos
ofrecidos por estas son muy similares, lo que ha llevado a que los precios de los
productos sean bajos, mientras que se exige una mejor calidad y un mejor sabor,

siendo estos los factores diferenciadores entre una empresa de la otra.

3.2.3.5. Amenaza de posibles productos sustitutos. Existen dos grandes
rivales de las arepas pre-cocidas, la harina para arepas, con la cual los
consumidores pueden fabricar sus propias arepas en los hogares, a un precio mas
bajo pero con la necesidad de invertir tiempo en esta elaboracién. El segundo es el
pan, el cual se encuentra en las mismas tiendas de barrio donde se comercializan
las arepas pre-cocidas a un precio relativamente similar. Sin embargo las arepas
pre-cocidas cada dia le ganan terreno a estos dos productos gracias a que son mas

practicas y mas deliciosas.
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4. ANALISIS DE MERCADOS

El objetivo del estudio de mercados es recopilar y analizar antecedentes que
permitan determinar la conveniencia o no de ofrecer un bien o servicio para atender
una necesidad®?. Determina la cantidad de bienes o servicios en un area geogréfica
y bajo determinadas condiciones que las personas estarian dispuestas a adquirir
para satisfacer sus necesidades.

4.1.ANALISIS DE LA DEMANDA

Para Kotler, Camara, Grande y Cruz, la demanda es “el deseo que se tiene de un
determinado producto pero que esta respaldado por una capacidad de pago”'®.
Segun Laura Fisher y Jorge Espejo, la demanda se refiere a “las cantidades de un
producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles precios

del mercado™*.

El consumo de arepas pre-cocidas estd en aumento y segun el presidente de
Raddar, Camilo Herrera, en 2008 el tamafio del mercado de arepas pre-cocidas fue
de 3.9 billones de pesos, con un crecimiento de 12.1% con respecto al afio anterior,
cuando fue de 3.3 billones de pesos. El consumo por hogar (4 personas promedio)
fue de 339.767 pesos anuales con corte a diciembre del 2008, esto es que cada
colombiano gast6 en promedio 84.942 pesos en consumirlas. Pese a esta
industrializacion, esta en aumento la venta de arepas en la calle, ya lista para el
consumo, favorecidos por su bajo precio y por su presencia en lugares de afluencia

masiva de personas®.

12 MIRANDA, Juan José, Gestidn de proyectos, 52 Ed. Bogota: MM Editores, 2005. Pag. 84.

13 KOTLER, CAMARA, GRANDE y CRUZ: Direccién de Marketing. Edicién del Milenio, Prentice Hall, Pag, 10.
14 FISHER y ESPEJO: Mercadotecnia, Tercera Edicién, de Mc Graw Hill, Pag. 240.

15 Tomado: www.portafolio.com.co
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El mercado de arepas crece a un buen ritmo porque es un complemento y sustituto
de comidas fuertes. También se debe este aumento en el consumo de arepas al
aumento de la vida moderna, que no deja el mismo tiempo que tenian las abuelas
para moler el maiz, inclusiva el tiempo no alcanza para hacerlas a partir de masas

pre-listas, obligando a adquirir las arepas pre-cocidas.

4.1.1. Segmentacion del mercado. Santander es un departamento que presenta
una tradicion muy fuerte hacia el consumo de arepas, es asi como esta se ha
convertido en un alimento basico en los hogares. La arepa ha transcendido los
niveles socioeconémicos, pues es adquirida tanto en los bajos, medios y altos
estratos; no distingue entre géneros, pues tanto los hombres como las mujeres se
deleitan con este producto; no conoce de edades pues es alimento de pequefios y
adultos. Tanto asi que se podria decir que la arepa es consumida por todos.

Esta alta aceptacion crea un inconveniente en el momento de crear una nueva
empresa que produzca y comercialice arepas pre-cocidas, pues es imposible o
demasiado costoso poder llegar a toda la poblacion. Esto obliga a segmentar el
mercado de alguna forma, tratando de buscar la mejor parte del negocio y de este

modo crear y obtener un mejor prospecto de futuro para la nueva empresa.

Para realizar la segmentacion se tuvo en cuenta que el cliente no seran los
consumidores finales de arepas pre-cocidas, sino un distribuidor minorista, al cual
se le venderan en cantidades mas grandes y él se encarga de la venta al menudeo.
Estos distribuidores minoristas seran las tiendas de barrio, lugar donde el
consumidor final encuentra dia a dia estos productos; se descartan los
supermercados de cadena porque estos exigen ciertas condiciones para la venta
de algun producto, como son descuentos, plazos para el pago o certificaciones

como las normas ISO, las cuales son dificiles de obtener en el inicio de un negocio.
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Con el fin de desarrollar un estudio acertado del mercado y teniendo en cuenta que
una segmentacion por edad o sexo no presentara una informacion oportuna para
esta investigacion, se realizd una investigacion exploratoria teniendo en cuenta los

estratos socioeconomicos de los habitantes de Bucaramanga.

Esta investigacion exploratoria fue realizada por internet y consto de tan solo dos
preguntas; en el caso que no se complete el nUmero requerido de encuestas, el
investigador ira a un barrio de ese estrato faltante y realizard la encuesta

personalmente.

1. ¢ Su lugar de residencia es estrato?

a.l1b2c3d4eb5f6

2. Si usted consume arepas pre-cocidas (listas para cocinar) y estas las adquiere
en tiendas de barrio responda Sl de lo contrario responda NO.

a. Sl b.NO

Para el calculo de la muestra se tuvo en cuenta que la poblacién de Bucaramanga
es de 527.913 habitantes!® y que la poblaciéon por estrato del 1 al 6 es
respectivamente 9.2%, 15.8%, 32.5%, 29.9%, 4.5%y 7.9% *’.

16 DANE, Proyecciones de Poblacién Departamental 2005-2020
17 Alcaldia Municipal de Bucaramanga- Secretaria de Planeacion.
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Imagen 1. Tamafio de muestra investigacién exploratoria

| MUESTRA POBLACION FINITA

n ? TAMARIO DE LA MUESTRA

N 527.913 |[TAMARNO DE LA POBLACION n= o2

Z 1,96 |# DE DESVIACIONES ESTANDAR E* + &
o2 0,25|VARIANZA MUESTRAL z? N
E 5,0%|ERROR MUESTRAL

n-= 384

Fuente: Javier Fernando Rubiano. Disponible en www.estrategasenmercadeo.com
De esta forma el numero de encuestas a realizar en la investigacién exploratoria por estrato se

muestran en la tabla 3.

Tabla 3. Encuestas a realizar investigacion exploratoria

Nudmero
ESTRATO | PORCENTAIJE
Encuestas

1 9,2% 35

2 15,8% 61

3 32,5% 125

4 29,9% 115

5 4,5% 17

6 7,9% 30
TOTAL 100% 383

Los resultados obtenidos de la investigacion exploratoria se muestran a

continuacioén en el Gréfico 2.

48



Gréfico 2. Consumo de arepas pre-cocidas en tiendas de barrio

CONSUMO AREPAS PRE-COCIDAS
EN TIENDAS DE BARRIO

|

Estrato

3 NO

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Se puede observar que el consumo de arepas pre-cocidas, adquiridas en tiendas
de barrio presenta un pico en los estratos 3 y 4, al ser estos los que muestran los

valores positivos mas elevados.

Es por esto que la nueva empresa de arepas pre-cocidas tiene como finalidad ser
proveedor de este producto para los consumidores en los estratos 3 y 4 de la ciudad

de Bucaramanga.

4.2.INVESTIGACION DE MERCADOS

Después de haber realizado una segmentacion del mercado objetivo, buscando
llegar de forma concluyente a los hogares Bumangueses de estrato 3y 4, se realizo
la investigacion de mercados en 3 etapas. Analizando los datos que arroje esta
investigacion, se podra determinar de manera mas clara la factibilidad de la idea de

negocio.

4.2.1. Etapa 1. En esta primera etapa se realizé una investigacion del ciudadano

comun, quien, para este proyecto es el consumidor final de las arepas pre-cocidas,
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con el fin principal de conocer todos los hébitos y gustos de consumo en lo referente
a este producto, evidenciando ademas la demanda existente. Para ello se realizd

una encuesta.

Se tuvieron en cuenta los siguientes datos para la determinacion de la muestra para

la realizaciéon de la encuesta.

La poblaciéon de Bucaramanga es de 527.913 habitantes.!®

e La poblacion de Bucaramanga mayor de 17 afios es de 397.640 habitantes.

e La poblaciéon de Bucaramanga en los estratos 3 y 4 es del 29,9% y el 32,5%
respectivamente.’® Lo que arroja un total de 248.127 habitantes para estos
estratos.

e El nivel de confianza fue del 95%

e Varianza 0,25

e El error muestral equivale al 5%

Conociendo estos datos y mediante la utilizacion del sistema de muestreo simple,

se determing el tamafo de la muestra (Imagen 2).

De esta manera se pudo determinar el tamafio de la muestra adecuando para este
proyecto, siendo este un total de 384 encuestas. Con el fin de disminuir el error se

continuaron haciendo encuestas hasta llegar a un valor de 392 en total.

8 DANE, Proyecciones de Poblacién Departamental 2005-2020
1% Alcaldia Municipal de Bucaramanga- Secretaria de Planeacién.
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Imagen 2. Tamafio de muestra del consumidor final

MUESTRA POBLACION FINITA
n ? TAMARIO DE LA MUESTRA
N 248.127 |TAMANO DE LA POBLACION n= G
Z 1,96 |# DE DESVIACIONES ESTANDAR E> + o°
o’ 0,25|VARIANZA MUESTRAL z? N
E 5,0%|ERROR MUESTRAL
n= 384

Disefiado por:
Javier Fernando Rubiano

Fuente: Javier Fernando Rubiano. Disponible en www.estrategasenmercadeo.com

Las encuestas se realizaron de manera pseudoaleatoria en diferentes barrios de la
ciudad de Bucaramanga pertenecientes a los estratos 3 y 4, tocando de puerta en
puerta y a transeuntes que estaban en ese momento en el lugar. El cuestionario

utilizado en esta parte del estudio se encuentra en el Anexo A.

Se dividieron en tres intervalos de edades iniciando desde los 17 afios en adelante;
de este modo se queria determinar si existia alguna mayor aceptacion en algun
rango de edad (Grafico 3). La exclusién de la poblacién menor de 17 afios de edad
es debida a que a edad temprana no se tiene una consciencia clara de los habitos
alimenticios, también cabe resaltar que de los 17 afios en adelante es cuando una
persona en promedio empieza a tener poder adquisitivo. El 55% de los encuestados

fueron mujeres y el 45% hombres.

En la encuesta se contempld la posibilidad de que la persona entrevistada no

consumiera arepas. En el Grafico 4 se muestran los resultados obtenidos.
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Como se puede evidenciar con facilidad, la arepa a pesar de no ser consumido por
la totalidad de la poblacion, goza de gran aceptacion en los hogares Bumangueses
en los estratos 3y 4, llegando a ser el 89%, un valor suficientemente alto como para

asegurar que la gran mayoria de las personas la consumen.

Gréfico 3. Género y edad del consumidor final

GENERO EDAD

M Entre 18y 29 afios
m Masculino
mEntre 30y 49 afios
M Femenino
W Mayores de 50 afios

Gréfico 4. Consumo de Arepa

CONSUMO DE AREPA

Una parte importante también consiste en conocer por qué este producto no es
consumido por parte de la totalidad de la poblacion, pregunta que se busco

contestar con la encuesta realizada (Gréfica 5).
De forma clara la mayor razén del no consumo de arepas, con un 39%, es

simplemente por qué no son del gusto de las personas. En un segundo lugar

encontramos el alto contenido caldrico de la arepa con un 18%.
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Gréfico 5. Motivo de no consumo de Arepas

MOTIVO DE NO CONSUMO

Dificultad para la preparacion  [NTESN
Dificultad para la compra 0%
Elevado costo  [288
Indicaciones médicas  [INTASANIIN
Elevado contenido calorico [N
Bajo valor nutritivo [N EESN

Elevado tiempo de preparacién  [SEaM

Nole gustan lasarepes IS

Conociendo la cantidad de personas que consumen 0 no las arepas, es necesario
orientar la investigacion hacia las arepas pre-cocidas, las cuales son el tema central
de este proyecto. Con el &nimo de saber quiénes de los que consumen arepas las

compran listas para cocinar (pre-cocidas), se realizo la Gréfica 6.

Con la encuesta se determind que el 54% de los Bumangueses pertenecientes al
estrato 3 y 4 compran arepas pre-cocidas, mientras que el restante 46% todavia las
elaboran en sus hogares. Porcentajes bastante similares pero que empiezan a
mostrar el potencial en las arepas pre-cocidas, que todavia puede seguir siendo
explotado al mostrar los beneficios de este producto en los hogares que no lo

consumen.
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Gréfico 6. ¢ Compra o elabora su arepa?

¢LA AREPA QUE CONSUME?

= La compra pre-cocida

® La prepara

Ahora se hace evidente la necesidad de saber por qué las personas siguen
preparando la arepa en lugar de adquirirla pre-cocida; a continuaciéon se muestran
las principales razones y el porcentaje de cada una (Grafico 7).

Gréfico 7. ¢ Motivos de la elaboracion de la arepa?

iPOR QUE ELABORACION PROPIA?

Otra 18

No hay una marca de su agrado
No le gustan las arepas pre-cocidas
Dificultad para la compra

Tradicién o costumbre

Higiene

Calidad de la arepa

Sabor de la arepa

Economia

La razén principal con un 29% es la tradicion o costumbre, demostrando que hay
hogares donde se siguen conservando algunas de las tradiciones alimenticias que
llevan toda la vida. La segunda razon con un 25% es el sabor de la arepa, lo que
hace pensar que las arepas en el mercado no son del agrado de una parte de los

consumidores, dejando una oportunidad para un nuevo producto que si cumpla con
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esta necesidad. La economia sigue siendo un factor clave ya que un porcentaje del
14% prefiere seguir elaborando la arepa y no pagar para que se la hagan, lo cual
acarrea un costo adicional al producto. También esta la calidad como una razén de
la no compra con un valor del 13%, creando alin mas la necesidad de una nueva

marca que si cumpla estas caracteristicas.

Con el animo de conocer qué tan fuertes estan las empresas productoras de arepas
pre-cocidas existentes en la mente de los consumidores finales y asi determinar

cuales son los competidores mas fuertes en el mercado, en el Grafico 8 se muestran

los resultados obtenidos.

Grafico 8. Marcas de Arepas Pre-cocidas preferidas

No recuerda el nombre
No tiene ninguna favorita
No se Fija en la marca
Surtiarepas

De la casa

Dofia lucha

La puerta del sol

Pan

Jerez

Arepa Lista

Dofia paisa
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Practi-arepa

Don maiz
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Arepas sabrosas
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Se demostro en el grafico anterior, con un elevado porcentaje que los consumidores
de arepas pre-cocidas no sienten una gran identificacion con las marcas en el
mercado; esto queda en evidencia al tomar los tres valores con mas valor
porcentual, no tiene ninguna favorita (25%), No se fija en la marca (22%), No

recuerda el nombre (16%). De las pocas marcas que obtuvieron resultados, es
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necesario resaltar a Surtiarepas con 6%, seguido de Arepa Lista y Practi-Arepa con
5% cada una, después sigue Don Maiz con un 4%.

El lugar de compra de las arepas pre-cocidas por parte del consumidor final es una
parte importante de la investigacion, ya que este proyecto va estar dirigido a las
tiendas de barrio, excluyendo los supermercados. Para esto se les pidié a los

encuestados especificar el lugar de compra de las arepas pre-cocidas (Grafica 9).

El 78% de la poblacion adquiere sus arepas pre-cocidas en las tiendas de barrio;
este valor es de gran importancia pues ayuda a determinar la demanda de este
producto en este punto de venta especifico. El restante 22% de la poblacién
adquieren el producto en supermercados, porcentaje que no sera tomado en cuenta

para el calculo de la demanda.

Graéfico 9. Lugar de Compra de las Arepas Pre-cocidas

LUGAR DE COMPRA

M Tiendas de barrio

W Supermercados

Con el fin de entregar un producto con las caracteristicas que el consumidor final
espera encontrar, se les pidié determinar cuales son las caracteristicas que mas

relevancia tienen a la hora de comprar arepas pre-cocidas (Grafica 10).
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Gréfico 10. Caracteristicas preferidas a la hora de adquirir arepas pre-cocidas

CARACTERISTICAS PREFERIDAS

Publicidad del producto
Recomendacién de un conocido
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Sabor

Tamafio

Bajo precio

El 89% de los encuestados sefialo que su caracteristica favorita a la hora de adquirir
arepas pre-cocidas es el sabor de esta, lo que hace sumamente importante que el
nuevo producto ofrecido por este proyecto sea igual o superior en sabor a la
competencia. El tamafio también es un factor relevante para los consumidores con
un 71%, seguido del precio con un 63%. Estas tres caracteristicas estan
relacionadas ya que al buscar un mejor sabor y mayor tamafo, seguramente se
incurrira en mayores costos, por esto es importante encontrar un balance entre

sabor y tamafio sin afectar demasiado el precio.

En cuanto a las cantidades consumidas, los consultados respondieron de la

siguiente manera para cada tipo de arepa pre-cocida (Grafico 11).

El consumo semanal de arepas pre-cocidas esta liderado por dos tipos, la blanca
rellena de queso y la amarilla. La arepa que es consumida una sola vez a la semana
por la mayor cantidad de encuestados es la arepa amarilla seguida de cerca por la
blanca rellena de queso. El consumo de dos veces por semana es relativamente
pequefio, es liderado por la arepa blanca rellena de queso y casi al mismo nivel

sigue la arepa amarilla.
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Gréfico 11. Cantidades de arepas consumidas semanalmente
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El consumo de tres veces por semana tiene un pico alto en la arepa blanca rellena
de queso, en la segunda posicion se encuentra la arepa amarilla. Los que consumen
cuatro arepas a la semana tienen una pequefa preferencia hacia la arepa blanca
rellena de queso. Los que consumen cinco veces a la semana prefieren la arepa
blanca rellena de queso, seguida de la amarilla. Las cantidades de mas consumo

semanal a simple vista son uno, tres y cinco arepas semanales respectivamente.

Con el fin de conocer un poco mas acerca de las preferencias de los consumidores
de arepas pre-cocidas, se les solicitd especificar con mas detalle algunas de las

caracteristicas fisicas de este producto (Gréfica 13).

En lo referente al diametro de la arepa el 49% de los encuestados escogié un valor
entre 10 a 11,9 cm. Al 35% de los encuestados les gustaria un valor entre 12 a 15
cm. Un didmetro entre 8 a 9,9 cm fue escogido por el 15% y tan solo un 1% de los

encuestados les parecié que el diametro indicado seria entre 6 a 7,9 cm.

En cuanto al grosor se observan dos valores relevantes, 48% y 38%, pertenecientes

alos grosoresde 1,3a1,5cmy 0,9 a1l cmrespectivamente. En la tercera posicion
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con un 11% se encuentra el grosor de 1,1 a 1,2 cm. Los valores de 2% y 1%
pertenecen ade 0,7 a0,8 cmy 0,5 a 0,6 cm. Esto dos ultimos grosores son los mas

pequefios, lo que indica que al consumidor final no le agrada una arepa tan delgada.

La presentacién en su gran mayoria, 86%, se inclina hacia que cada paquete

contenga 5 arepas pre-cocidas.

El uso del conservante no es del agrado del 72% de los encuestados quienes
indican que no lo quieren en la arepa pre-cocida. El restante 28% si esta de acuerdo

con el uso del conservante.

Un ingrediente de la arepa santandereana que siempre causa controversia es el uso
del chicharrén, por esto se les preguntd a las personas encuestadas si estaban de
acuerdo con la utilizaciéon de este o no en la arepa pre-cocida santandereana que
se ofrecera en este proyecto (Grafica 14).

Gréfico 12. Caracteristicas fisicas de las arepas pre-cocidas

DIAMETRO GROSOR
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A la mayoria de las personas encuestadas, 65%, les agrada que la arepa
santandereana contenga entre sus ingredientes al chicharrén, el restante 35% no

esta de acuerdo con la utilizacion de este componente.

Gréfico 13 Uso del chicharron en la arepa pre-cocida Santandereana

AREPA SANTANDEREANA

= Con Chicharrén

= Sin Chicharrén

Saber que productos pueden reemplazar la arepa pre-cocida en los hogares
Bumangueses es de relevancia; a continuaciéon se muestran las respuestas a lo

referente de productos sustitutos (Gréfica 12).

El gran sustituto de las arepas pre-cocidas con un 53% de preferencia es el pan.
Este porcentaje es muy superior a los otros presentados, demostrando la gran

fortaleza que tiene el pan en el consumo de los hogares Bumangueses.

Promover el consumo del producto ofrecido es de vital de importancia, para ello se
hace uso de diferentes tipos de publicidad buscando estar en la mente del
consumidor. Con el fin de determinar cual medio publicitario es el mas adecuado
para las arepas pre-cocidas, se le pregunté a los encuestados respecto a esto. Las

respuestas se muestran a continuaciéon en la Grafica 15.
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Gréfico 14. Sustitutos de la arepa pre-cocida

SUSTITUTOS DE LA AREPA PRE-COCIDA
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Gréfico 15. Medios publicitarios para las arepas pre-cocidas

MEDIOS PUBLICITARIOS
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Publicidad en puntos de venta

La publicidad en el punto de venta es el medio publicitario que mas escogieron los
encuestados con un valor de 34%, seguido de impulsadoras en los mismos lugares
con un 29%, en el tercer lugar se encuentran los medios de comunicacién con un

19%, seguido de folletos con recomendaciones del producto con un 17%.

El valor agregado de este proyecto consiste en el cambio de la cal como materia

prima para la elaboracion de las arepas Santandereanas pre-cocidas; para esto era
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necesario saber si los consumidores estaban en conocimiento de la utilizacion de

este producto en la arepa que consumen (Gréfica 16).

Gréfico 16. ¢ Sabia que la arepa santandereana es elaborada con cal?

CONOCIMIENTO PRODUCCION CON CAL

= Si

= No

El 61% de los encuestados no sabia que para la produccion de la arepa
santandereana es utilizada la cal, el restante 39% si tenia este conocimiento.

Ahora se hacia necesario de conocer si los encuestados estarian dispuestos a
consumir una nueva arepa santandereana de calidad y excelente sabor pero en la
cual no fuera utilizada la cal para su proceso de fabricacidén, esto se muestra en la
Gréfica 17.

Casi en su totalidad (97%), los encuestados estarian dispuestos a consumir la
nueva arepa santandereana sin cal en su proceso productivo. El 3% restante no

esta de acuerdo con el cambio.
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Gréfico 17. Aceptacion de la arepa santandereana pre-cocida producida sin cal

ACEPTACION DE LA NUEVA AREPA
SANTANDEREANA SIN CAL

3%

= 5
= No

4.2.2. Etapa 2. Debido a que el cliente, la persona que va a comprar las arepas
pre-cocidas, no son los consumidores finales sino un intermediario (para este caso
las tiendas de barrio), lo que se busca en esta segunda etapa de la investigacion de
mercados es conocer por medio de una encuesta (ANEXO B) los gustos y habitos
de compra de los tenderos, lo cual permitira determinar porque compran una u otra
marca. Creando a su vez una forma adecuada para llegarle con este nuevo

producto.

Por medio de la camara de comercio y www.compite360.com se obtuvo una base

de datos de las tiendas en la ciudad de Bucaramanga. Esto con el fin de obtener la
poblacién actual en este tipo de empresas y de alli calcular una muestra poblacional
significativa para realizar un nuevo cuestionario que proporcionara la informacion

necesaria para obtener unos datos acertados.

En un principio de identificé una poblacion de 2.686 tiendas. Sin embargo surgié un
inconveniente con esta base de datos pues no estaba subdividida por estratos, por
lo que no se sabia a ciencia cierta cuél era el numero de tiendas en los estratos 3 y

4, los cuales eran el objeto del estudio. La solucién a esto fue determinar el nimero
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de la muestra con este valor (2.686 tiendas) pero con un error del 10%; con este
error al variar el N de forma significativa en la formula, el resultado no tiene una
variacion muy alta. Dando como resultado una muestra representativa de 93

tiendas, tal y como se muestra en la Imagen 3.

Imagen 3. Tamafio de la muestra de las tiendas

| MUESTRA POBLACION FINITA

n ? TAMARO DE LA MUESTRA

N 2.686 |TAMANO DE LA POBLACION n= c°

Z 1,96 |# DE DESVIACIONES ESTANDAR E> + o’
o? 0,25|VARIANZA MUESTRAL z? N
E 10,0%|ERROR MUESTRAL

n= 93

Disefiado por:
Javier Fernando Rubiano

Fuente: Javier Fernando Rubiano. Disponible en www.estretegasenmercadeo.com

En un inicio las encuestas se comenzaron a hacer por medio telefonico, lo cual
resulté en un completo fracaso pues las personas que contestaban el teléfono
respondian que no podian contestar debido a diferentes razones como que estaban
muy ocupadas o que el duefio no les daba permiso, entre otras. Esto apenas obvio
teniendo en cuenta lo impersonal de este método. El paso que se decidio seguir fue
ir personalmente tienda a tienda con el fin de reunir la informacion necesitada. Esto
dio mejores frutos aunque se debid hacer un nimero mucho mayor de visitas a
tiendas pues en la mayoria de las visitadas la respuesta era no puedo contestarle.

También se vio la necesidad de reducir el cuestionario pues el tiempo empleado
para la entrevista era demasiado y después de un tiempo las personas perdian el
interés y empezaban a contestar de forma rapida, sin pensar la pregunta, esto con
el fin de acabar pronto y volver a sus labores. Ademas que otros tenderos se

negaban a responder al ver la extension del cuestionario (ANEXO C).
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La parte inicial del cuestionario consistia en una pregunta bastante simple pero de
gran importancia; se buscaba saber si en el establecimiento se vendia o no arepas

pre-cocidas (Gréfica 18).

Grafico 18. Venta de Arepas pre-cocidas en la tienda

éVende arepas pre-cocidas?

= 5|

= NO

El 83% de las tiendas de barrio consultadas ofrecen a sus clientes arepas pre-
cocidas, el restante 17% no lo hace. Estos porcentajes muestran la importancia de

estos productos ya que son vendidos en la gran mayoria de establecimientos.

Con el animo de conocer por qué las tiendas no ofrecian las arepas pre-cocidas a
sus clientes, se les pregunt6 a las que contestaron no en la pregunta anterior, sus
respuestas estan plasmadas en la Gréfica 19.

El motivo que sobresale con un 44% para la no venta de las arepas en las tiendas
se refiere a las malas experiencias que el tendero ha tenido con la venta de este
producto, lo cual sugiere que no esta de acuerdo con las empresas actuales en el
mercado, lo que crea una brecha para una nueva empresa que gane la confianza
del tendero. La segunda y tercera razén con un 19% y 13% respectivamente,

consiste en que la tienda no ha sido visitada por un vendedor de estos productos, y
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gue la calidad de los arepas no es buena, oportunidades que también pueden ser

aprovechadas.

Grafico 19. Motivo de No Venta de las Arepas Pre-cocidas
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Entre las marcas que son vendidas por las tiendas de barrio se encuentran las
siguientes (Graéfica 20).

Grafico 20. Marcas de Arepa Pre-cocida Vendidas en las Tiendas de Barrio

Marcas de Arpas Pre-cocidas Vendidas
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Se evidencia el gran nimero de empresas productoras que se encuentran en el
mercado, entre las que presentan porcentajes mas altos son: Surtiarepas (14%),
Practiarepa (10%), Don Maiz (10%), De Girén (9%), Dofiapaisa (8%).

Ahora que se conocen las marcas, interesa saber qué tipo de arepa es la que se

vende (Grafica 21).

Grafico 21. Tipos de arepas Vendidas en las Tienda de Barrio

Tipos de Arepa Pre-cocidas Vendidas

Arepa de maiz blanco sabor a queso

Arepa de maiz amarilla

Arepa de maiz blanco rellena de queso _

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

El tipo de arepa mas vendido sin lugar a duda en la arepa blanca rellena de queso;
esta esta presente en todas las tiendas que ofrecen estos productos a sus
consumidores. La arepa Amarilla Santandereana es vendida en el 75% de las
tiendas encuestadas, lo que quiere decir que este tipo de arepa no se vende en

todas pero si en la mayoria de las tiendas de barrio.

Cuando se consultd a los tenderos por qué estos productos pre-cocidos eran

vendidos en el establecimiento, las respuestas fueron las siguientes (Grafica 22).

El motivo principal para la venta de las arepas pre-cocidas en las tiendas de barrio

es porque este producto debe ser vendido en estos establecimientos (53%).
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Seguido del alta demanda que presentan (31%) y el margen de ganancia elevado
(9%).

Conocer como es la dinamica de la elaboracion de los pedidos entre la tienda y la

empresa proveedora, se pregunté por esto al tendero (Grafica 23).

Grafico 22. Motivos de Venta de las Arepas pre-cocidas

Motivos de Venta de las arepas Pre-cocidas
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Gréfico 23. Dinamica de la Realizacién de un Pedido

Dinamica para Realizar un pedido

= Pre-venta

= Se debe llamar para
hacer el pedido

En el 94% de los casos, la empresa proveedora realiza una preventa para luego
despachar los producto previamente ordenados por el tendero, en el 6% restante el

tendero debe llamar a la empresa proveedora y hacer el pedido.
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Un factor importante en la relacion compra-venta del proveedor de arepas pre-
cocidasy el tendero es la forma de pago como dicho productos van a ser cancelados

por el tendero. En cuanto a esto, los encuestados respondieron (Grafica 24).

En su gran mayoria con un 79% el pago se realiza de contado, esto quiere decir
gue el proveedor lleva los productos al tendero quien debe cancelar el precio de
esta mercancia de manera inmediata. Hay un pequefo porcentaje a los que se les
concede un crédito de 8 dias para realizar el pago de los productos (21%).

Grafico 24. Forma de pago de las Arepas Pre-cocidas

Forma de pago al Proveedor

= Contado

= Crédito 8 dias

En cuanto a los descuentos que el proveedor concede al tendero por la compra de

sus productos, tenemos (Gréfica 25).
Los descuentos en la relacién de compra y venta entre las productoras y las tiendas

de barrio es inexistente (97%), aunque existen algunas empresas a las que se les

concede un descuento cuando compran bastante cantidad de producto (3%).
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Ya que este proyecto consiste en la creacion de una nueva empresa de arepas pre-
cocidas, se les preguntd a los tenderos acerca de las caracteristicas que ellos
esperaban encontrar en la nueva empresa (Gréfica 26).

Grafico 25. Tipos de descuento

Tipos de Descuento

3%

= Descuento por volumen

= Ninguno

Grafico 26. Caracteristicas Esperadas en una Nueva Empresa de Arepas Pre-
cocidas
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La caracteristica mas relevante para el tendero es en relacion al precio del producto
(83%), ya que este espera que la nueva arepa pre-cocida sea mas barata que las
actuales. La siguiente caracteristica es con respecto a la calidad de la arepa (49%),
seguida de mayor tamafio de esta (36%). La caracteristica que sigue en orden de
importancia es la creacion de promociones (34%), con el fin incentivar a que el

tendero adquiera el producto.
Cuando se pregunta al tendero si compraria y venderia los productos de una nueva
empresa productora de arepas pre-cocidas que cumpla con las caracteristicas

anteriormente nombradas, las respuestas fueron las siguientes (Gréfica 27):

Grafico 27. Disposicion para la venta de los productos de la nueva empresa

éVenderia la Nueva Marca?

= Si
= No

Sin ninguna duda si el nuevo producto es de calidad y a un precio que compita con
sus adversarios; el tendero con un 95% estaria dispuesto a adquirir y vender los

productos de la nueva empresa de arepas pre-cocidas.
4.2.3. Etapa 3. La oferta de un determinado proyecto, no suele ser tan facil de

estimar con algun grado de certeza, puesto que la informacion que interesa esta en

manos de la competencia, que por obvias razones no esta interesada en divulgarla,
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ya que en algunas ocasiones se constituye en un arma poderosa para competir en

el mercado®°.

Lo que busca esta tercera etapa de investigacidén es conocer mas a fondo cada una
de las empresas productoras y comercializadoras de arepas pre-cocidas que
existen en la ciudad, cudles son sus fortalezas y debilidades y de este modo saber
a ciencia cierta contra que se enfrenta la nueva empresa. Para lograr esta

investigacion se pretendia realizar visitas a las empresas.

Las empresas que fueron elegidas para practicar estas visitas se seleccionaron de
las encuesta a los consumidores finales (Estudio de mercados etapa 1, pregunta
namero 5) y de la encuesta a las tiendas de barrio (Estudio de mercados etapa 2,
pregunta numero 3). Desafortunadamente al hacer el acercamiento por parte de los
investigadores, la respuesta de las empresas fue negativa, imposibilitando la
realizacion a cabalidad de esta etapa. Tan solo dos empresas accedieron a la

entrevista: Empracol S.A.S. y Arepa Lista (Anexo D).

Sin importar esto y con el animo de cumplir con esta parte de la investigacion, se
decidi6 contactar via telefonica a cada empresa y preguntarle por datos que ellos si
suministraban por este medio, como por ejemplo que productos vendian y sus
respectivos precios para una tienda de barrio (Anexo E). Entre los resultados mas

interesantes de esta etapa de investigacion de la competencia, se tiene:

e En todas las empresas consultadas se produce arepa blanca rellena de queso y
arepa amarilla santandereana en paquetes de 5 unidades.

e La distribucidon de los productos se realiza con medios de transporte propios de
la empresa, el tiempo de entrega después de realizar el pedido es de un dia y el

mismo no presenta ningun costo extra para el comprador.

20 MIRANDA, Juan José, Gestidn de proyectos, 52 Ed. Bogot4d: MM Editores, 2005. Pag. 112.

72



e Parala venta de arepas pre-cocidas a minoristas como las tiendas de barrio, no
se manejan ningun tipo de descuento y la forma de pago es de contado.

e Las empresas presentes en el mercado ademas de prestar atencién al sabor y
la calidad del producto, compiten con el precio bajo del mismo, esto debido a
gue el tendero busca siempre comprar buenos productos al precio mas bajo.

e Los producto que presentan algun tipo de defecto de fabrica, son devueltos y la
empresa productora asume el costo del mismo.

e Los proveedores de materias primas son diferentes empresas locales, las cuales
entregan el producto, sin costo extra por este envio, el tiempo de despacho
fluctba entre unas pocas horas hasta dos dias después de hacer el pedido, la
materia prima defectuosa es devuelta al proveedor para que este asuma el

costo.

4.2.4. Estimacion de la demanda actual

4.2.4.1. Identificacidn del producto a ofrecer. Debido a la gran variedad de
arepas que se ofrecen en el mercado, se debe elegir con cual o cuales de estos
producto va la empresa ALIMENTOS DEL ARTESANO comenzar con su
produccion; para realizar esta identificacion, seran analizados tres aspectos por
parte de Consultorres S.A.S. quienes tomaran decision final. Estos tres aspectos
son: los gustos de los consumidores finales, los productos pre-cocidos ofrecidos por
las tiendas de barrio y los diferentes productos ofrecidos por las empresas
productoras de arepas pre-cocidas. Esta identificacion se hace principalmente ya
gue este proyecto en su totalidad demandara una fuerte suma de dinero, valor que

se puede aminorar solo produciendo los productos mas demandados.

e Gustos de los consumidores finales:
Gracias a la pregunta 8 de la encuesta al consumidor final, se puede determinar que
los consumidores presentan una mayor aceptacion hacia la arepa blanca rellena de

gueso, seguida de la arepa amarilla santandereana.
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e Productos vendidos por las diferentes tiendas de barrio

Los productos comercializados por las tiendas de barrio son la arepa blanca rellena
de queso, presente en todas la tiendas de barrio que venden estos productos;
seguida de la arepa amarilla que es vendida en el 75% de estas.

e Produccién de las diferentes empresas.

La empresas muestran un mend variado de tipos de arepas pre-cocidas, pero
haciendo un andlisis de la etapa tres del estudio de mercados, se puede evidenciar
gue en todas la empresas se produce la arepa blanca rellena de queso y la amarilla
santandereana.

e Concepto Consultorres Ingenieria S.A.S.

Los anteriores items dieron pie a que Consultorres se inclinara hacia la produccion
de dos tipos de arepas pre-cocidas en el inicio de la nueva empresa, no dejando de
lado una posible expansion de su portafolio para un mediano plazo. La empresa
ALIMENTOS DEL ARTESANO se dedicara a la producciéon y comercializacion de la
arepa blanca rellena de queso y la arepa amarilla santandereana en paquetes de 5

unidades.

4.2.4.2. Célculo de lademanda potencial. Teniendo en cuenta a la obtencion
de informacion que arrojé el estudio de mercados en su fase 1 (Consumidor final),
se llega a la conclusion que la estimacion de la demanda esta sujeta directamente

a los siguientes parametros.

e Total de la poblacion para los estratos 3y 4 es de 248.127 personas.

e Total de encuestas realizadas es de 392.

e El consumo de las arepas blanca rellena de queso y la amarilla santandereana
se saca de la misma encuesta en la pregunta niumero 10, los valores son (Tabla
5):
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Tabla 4. Consumo de arepas pre-cocidas

AREPA BLANCA RELLENA DE QUESO AREPA AMARILLA SANTANDEREANA
Consumo (Unid/Sem) Fi Total Consumo (Unid/Sem) Fi Total
1 32 32 1 36 36
2 12 24 2 8 16
3 44 132 3 15 45
4 4 16 4 1 4
5 9 45 5 2 10
Total consumo Unid/Sem 249 Total consumo Unid/Sem 111
Total consumo Unid/Mes 996 Total consumo Unid/Mes 444

e Pronostico de la demanda arepa blanca rellena de queso

Para calcular la demanda futura, se establece que con un total de 392 personas
encuestas, el consumo es de 996 arepas pre-cocidas blancas rellenas de queso al
mes. Mediante la utilizacién de una regla de tres encontramos el consumo total de
la poblacion.

392 Personas  — 996 arepas blancas rellenas de queso

248.127 Personas —» Demanda total

248.127 personas * 996 arepas blancas rellenas de queso

D da Total Mes =
emanda lotal Mes 392 personas

Demanda Total Mes= 630.445 arepas blancas rellenas de queso

Demanda Total Mes = 126.089 paquetes de 5 Unid. Arepa blanca rellena de

queso

e Prondstico de la demanda arepa amarilla santandereana.
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Para calcular la demanda futura, se establece que con un total de 392 personas
encuestas, el consumo es de 444 arepas pre-cocidas amarillas santandereanas.
Utilizando de nuevo una regla de tres encontramos el consumo total de la poblacion.

392 Personas  — 444 arepas blancas rellenas de queso

248.127 Personas —* Demanda total

248.127 personas * 444 arepas amarillas santandereanas

D da Total Mes =
emanda lotal Mes 392 personas

Demanda Total Mes = 281.042 arepas amarillas santandereanas
Demanda Total Mes = 56.208 paquetes 5 Unid. Amarillas santandereanas
4.2.5. Calculo de la demanda efectiva para el proyecto. Para el calculo de la
demanda del proyecto, se estim6 una demanda en tres escenarios mediante

diferentes porcentajes de captacion de la demanda total.

Tabla 5. Estimacion de la demanda mensual

Porcentaje | Blanca Rellena Amarilla
ESCENARIO .,
Captacién de Queso Santandereana
Pesimista 2% 2.522 1.124
Probable 4% 5.044 2.248
Optimista 6% 7.565 3.372

Esta elaboracion de escenarios se hace con el fin de obtener diferentes
probabilidades de demanda con las cuales se realizara el estudio financiero, donde

se determinara para cada escenario la viabilidad econdmica del proyecto.

76



Segun el andlisis de los resultados, la demanda total mensual de arepas pre-cocidas

blancas rellenas de queso para cada uno de los escenarios sera de 2.522 paquetes,

5.044 paquetes y de 7.565 paquetes; mientras que para la arepa amarilla

santandereana pre-cocida es de 1.124 paquetes, 2.248 paquetes y 3.372 paquetes

para los escenarios pesimista, probable y optimista respectivamente. Asi mismo se

pretende realizar una estimacion de la demanda para los proximos 5 afios. Para

esto se definié un crecimiento mensual de la demanda del 5%.

Tabla 6. Estimacion de la demanda durante 5 afios

BLANCA RELLENA DE QUESO AMARILLA SANTANDEREANA

ESCENARIO [ANO 1{ANO 2| ANO3 | ANO 4 | ANO 5| |ESCENARIO |ANO 1|ANO 2|ANO 3|ANO 4|ANO 5
Pesimista [30.261|31.472| 32.731 | 34.040 | 35.402 | |Pesimista |13.490|14.030(14.591|15.174(15.781
Probable [60.523|62.944| 65.461 | 68.080 | 70.803 | |Probable |26.980|28.059(29.181|30.34931.563
Optimista |90.784|94.415| 98.192 [102.120(106.205| |Optimista |40.470(42.089|43.772|45.523|47.344
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5. ANALISIS DEL PRODUCTO

La arepa pre-cocida es un producto de consumo final, que presenta un tiempo
perecedero pues debe ser consumida en las fechas que se establezcan en el
empaque. Es un alimento que se puede consumir a cualquier hora del dia, y que
brinda una ayuda especial a las amas de casa, teniendo en cuenta que su
elaboraciéon no demanda mucho tiempo y ademas contiene vitaminas, proteinas,
aminoacidos, carbohidratos y calorias que proporcionan al consumidor todos los
requerimientos en una dieta balanceada. Gracias a la encuesta realizada a los
consumidores finales y la entrevista tanto a las empresas minoristas como a las
productoras, se evidencio que existen dos tipos de arepas fuertes en el mercado
local, la arepa blanca rellena de queso y la arepa amarilla (Santandereana) en
Paquetes de 5 unidades para las dos.

5.1. CARACTERISTICAS DE LAS AREPAS PRE-COCIDAS

e Producto pre-cocidos que permite su preservacion y conservacion
(refrigeracion).

e De facil y rapida preparacion.

e Alto valor nutricional, presenta beneficios alimentarios de altisima calidad, pues
proporcionan al consumidor un aporte de proteinas, carbohidratos, vitaminas y
demas elementos esenciales para su crecimiento y desarrollo.

e Color dado conservando el color natural del maiz amarillo o blanco.

e Sabor tradicional de arepa santandereana.

e Consistencia adecuada para su facil preparacién y consumo.

e Tamafio estandar, para consumo en porcion individual, presentacién en
Paquetes de 5 unidades.

e Superficie seca, con caracteristicas de resistencia u oposicion al presionarle con

las manos. La parte interna mas blanda y humeda que la superficie externa.
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5.2.INGREDIENTES
Es un producto preparado con ingredientes naturales, los cuales se pueden obtener
en el mercado local, de excelente calidad. En la elaboracion del alimento se cuenta

con los siguientes productos:

Tabla 7. Materias primas arepas pre-cocidas

Materia Prima

Maiz amarillo
Maiz Blanco
Margarina
Queso
Saborizante
Cal
Yuca
Chicharron
Agua
Sal
Azlcar

ool |hk|W|N (K

==
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5.3.MATERIALES INDIRECTOS

Tabla 8. Materiales indirectos de las arepas pre-cocidas

Materiales Indirectos
1|Bolsas de papel
2|Bolsas plasticas
3|Cinta corriente
4
5

Etiquetas
Separadores

5.4.PRESENTACION
El tamafio de las arepas a ofrecer es mediano de 100 gramos cada una, de espesor

1 cm aproximado, con un didmetro aproximado de 10 centimetros, cada paquete

consta de 5 unidades.
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5.5.EMPAQUE

Plastico transparente y adherente para una mejor conservacion antes y después de
abierto, al exterior un membrete en papel, donde contiene la marca, logo,
caracteristicas, sabor, cantidad de arepas, peso en gramos total, ingredientes,
codigo de barras, direccion de la empresa, el numero de registro invima y la
recomendacion “consérvese refrigerado”. En el Anexo E se puede apreciar el disefio

del empaque para los productos ofrecidos por Alimentos del Artesano.
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6. ANALISIS TECNICO

En el andlisis técnico se describen los factores claves a la hora de la puesta en
marcha de la empresa como por ejemplo la descripcién de cada uno de los procesos
productivos que se van a implementar. Para el desarrollo del proceso productivo se
realizaron experimentos con el fin de analizar la produccion de arepas pre-cocidas
santandereanas sin la utilizacion de la cal. Asi mismo estos experimentos sirvieron
para desarrollar una receta tanto para la arepa amarilla como para la blanca rellena

de queso.

6.1. DESARROLLO DE LA RECETA.

6.1.1. Objetivos del desarrollo de la receta. EIl objetivo principal es generar una
receta de produccion de alimentos para la arepa amarilla santandereanay la arepa
blanca rellena de queso, describiendo de forma clara los ingredientes, cantidades,
mezclas, temperaturas, tiempos de manufactura, recursos, etc. De tal forma que se
permita la estandarizacion del proceso productivo y la homogeneidad del producto

final.

6.1.2. Metodologia. Con el animo de determinar una receta de produccién para
los productos de la empresa ALIMENOS DEL ARTESANO, productora y
comercializadora de arepas pre-cocidas, se realizaron una serie de experimentos
en los que se variaron todos los factores que intervienen en la elaboracion de las
arepas como son: proveedores de materias primas, cantidades de las materias
primas, tiempos de proceso, etc. Una vez se tenian terminadas las arepas se
realizaron una serie de degustaciones calificables con las que se buscaba encontrar

la receta ideal.
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6.1.3. Materias primas para el desarrollo de los experimentos. La materia prima

es todo elemento que se transforma e incorpora en la confeccion de un producto

final.

6.1.3.1.

Empresas proveedoras. Para la adquisicion de la materia prima se

busca que la empresa proveedora cuente con adecuadas caracteristicas de calidad

y precio, ademas de que se manejen tiempos de entrega puntuales para no tener

paras de produccién por falta de materias primas, por lo que el cumplimiento en

tiempos y cantidades son factores importantes en los proveedores. Para el

desarrollo de los experimentos los proveedores de materia prima son (Tabla 11y

Tabla 12).

Tabla 9. Proveedores materias primas arepa amarilla santandereana

Arepa Blanca Rellena de Queso

Materia Prima Empresa Marca Producto Precio ($) Cantidad
. . Molino La Hogarefia|Maiz amarillo entero 38.000 50 Kg/Bulto
Maiz Amarillo ; — y -
Molino El Aguila Maiz amarillo entero 40.000 50 Kg/Bulto
Chicharron Res |Frigorificos Vijagual|Grasa de boca pecho 1.000 1 Kg
Chicharron Cerdo|Jhon Bohorquez Chicharron Cerdo 4.200 5 Kg/Bolsa
Grasa Cerdo  |Jhon Bohorquez Grasa liquida Cerdo 4.200 5 Kg/Bolsa
Sal Refisal Sal alta pureza 1.000 1 Kg/Bolsa
Conservante Suquin Acido sorbico 99,4% 30.000 1 Kg/Bolsa
Suquin Propianato de calcio 92% 14.000 1 Kg/Bolsa
Cloruro de Calcio |Suquin Cloruro de calcio 10% 10.000 10 Kg/Bulto
Cal Cal (viva) 10.000 10 Kg/Bulto
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Tabla 10. Proveedores materias primas arepa blanca rellena de queso

Arepa Blanca Rellena de Queso

Materia Prima Empresa Marca Producto Precio (9$) Cantidad

Maiz blanco Molino la Hogareﬁa Maiz blanco trillado 60.000 50 Kg/bulto
Molino El Aguila Maiz blanco trillado 70.000 50 Kg/bulto
5 estrellas 52.500 15 kg/Caja
Margarina Insupan Crocker 41.500 15 kg/Caja
Dianipan 52.000 15 kg/Caja
Sigra Maria 43.300 15 kg/Caja
Villa Aurora Queso doble crema 21.000 5 Ib/Bloque
Rio lac Queso doble crema 20.000 5 Ib/Blogue
Queso Llanero del sur Queso doble crema 18.000 5 Ib/Bloque
Alina Queso doble crema 20.000 5 Ib/Bloque
Del oriente Queso doble crema 20.000 5 Ib/Blogue
Sal Refisal Sal alta pureza 1.000 1 Kg/Bolsa

Saborizante  [Suquin Sabor queso 2.200 1 Onza
Conservante Suquin Acido sorbico 99,4% 30.000 1 Kg/Bolsa
Suquin Propianato de calcio 92% 14.000 1 Kg/Bolsa

6.1.4. Receta inicial. Como punto de inicio de los experimentos, se investigdo una

receta inicial con la cual se desprenderian toda la serie de pruebas que se

realizarian.

Esta receta fue suministrada por

una empresa productora vy

comercializadora que se encuentra en el municipio de Charala, Santander (Tabla

13).

Tabla 11. Receta Base arepas pre-cocidas

AREPA RELLENA DE QUESO RECETA BASE AREPA AMARILLA SANTANDEREANA RECETA BASE
Materia Prima Cantidad |Unidades Materia Prima Cantidad |Unidades
Masa maiz blanco 1000 gr Masa maiz amarillo 1000 gr
Margarina 107 gr Cal 29 gr
Sal 12,6 gr Conservante 5 gr
Queso 80 gr Chicharrén cerdo 118 gr
Harina 35 gr Yuca 95 gr
Conservante 2 gr Grasa cerdo 105 gr
Saborizante 3,7 gr Agua 83 gr
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6.1.5. Arepa amarilla santandereana

6.1.5.1. Experimentos arepa amarilla santandereana. En total se realizaron
6 diferentes experimentos para la arepa amarilla, con un total de mas de 140
diferentes recetas para este tipo de arepa; esta alta cantidad fue necesaria debido
a la altisima dificultad que se tiene para elaborar una arepa amarilla santandereana

de calidad.

6.1.5.2. Receta final. La arepa amarilla santandereana presenta como receta

final los siguientes datos:

Tabla 12. Receta final arepa amarilla santandereana

MATERIA PRIMA PROVEEDOR CANTIDADES

Maiz Molinos el Aguila

Cloruro de calcio Suquin 25 gr/1000 gr de maiz
Chicharrén de Cerdo Jhon Bohorquez |[50gr/1000 gr de masa
Grasa de Cerdo Jhon Bohorquez |70gr/1000 gr de masa
Sal Refisal 16 gr/1000 gr de masa
Agua Acueducto 80 gr/1000 gr de masa
Propianato de calcio 99% |Suquin 4 gr/1000 gr de masa

e Maiz

Los cambios en el proveedor de maiz no demostraron cambios significativos en
cuanto al sabor y la presentacion del producto final, tampoco se evidencié que un
maiz creciera mas que el otro en el transcurso del proceso productivo (Tabla 15);
debido a lo cual se tuvo en cuenta otros factores como la cantidad de impurezas

presentes en el maiz y su precio.

El maiz vendido por Molinos La Hogarefia presenta un valor inferior de $2.000 pero
gracias a la realizaciéon de la pruebas, en la cuales a simple vista se podia observar
gue este maiz presentaba mayores cantidades de elementos ajenos al maiz

(suciedad), lo que hacia necesario una mayor demanda de agua para su lavado y
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de tiempo en dicho proceso, ademas también presentaba mayores cantidades de
maices dafiados (picados), lo que demandaba otro tiempo extra en la seleccién de
estos. Por estos motivos se eligié el maiz amarillo vendido por la empresa Molinos

el Aguila.

Tabla 13. Crecimiento del maiz amarillo remojado

Maiz (Remojado 12 horas)

Aguila Hogareiia
36% 35%
37% 36%
35% 36%
36% 37%

Aumento Promedio

36% 36%

e Cloruro de calcio
Sustituir la cal por el cloruro de calcio muestra cambios en cuanto al sabor final del
producto, ya que la arepa resultante presenta cualidades de dureza y textura mas
agradables, la diferencia mas significativa se evidencio en el peso obtenido de maiz
cocinado (Tabla 16), ya que al utilizar el cloruro de calcio no se elimina la cascara
del maiz; esto contribuye a que se obtenga mas cantidad al final de la coccion
(Aproximadamente 16% mas de maiz cocinado). Cabe resaltar que los procesos de
lavado y remojo son de vital importancia para eliminar los residuos de cloruro de

calcio en la arepa.

Tabla 14. Crecimiento del maiz amarillo cocinado

Maiz Coccién Diferencia de

Cal Cloruro de calcio| Crecimiento
57% 76% 19%
61% 74% 13%
63% 78% 15%
Promedio 16%
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En cuanto a las cantidades de cloruro de calcio utilizadas tampoco presentaron
cambios representativos a la arepa, mas sin embargo la calidad de la coccion si

variaba al cambiar la cantidad agregada (Tabla 17).

Tabla 15. Calidad del cocinado

Cantidad de cloruro | Calidad de
de calcio la coccion
20 gr/ 1000 gr de maiz|Insuficiente
25gr/ 1000 gr de maiz| Buena
30gr/ 1000 grde maiz| Buena

Por estos motivos mencionados se eligio el cloruro de calcio en una cantidad de 25
gr/1000 gr de maiz para la receta final.

De este modo se pudo corroborar que la innovacion que presenta este proyecto,
sustituir la nixtamalizacion por la nixtamalizacion himeda, genera un beneficio y una
ventaja competitiva para Alimentos del Artesano, ya que puede elaborar mas
cantidad de productos finales con la misma cantidad de maiz, lo que disminuye

costos y aumenta ingresos.

e Chicharrény grasa de res

El proveedor de este producto no influye en el sabor final de la arepa, mas sin
embargo, este producto debe ser cuidadosamente seleccionado y adquirido en un
lugar que presente excelentes cualidades de salubridad. Se debe tener en cuenta
gue el olor sea el natural a grasa, por ningin motivo pueden existir olores
desagradables u olores a descomposicion. Las cantidades fueron determinadas

gracias a los experimentos.

e Sal
La cantidad de sal iba cambiando en cada experimento, para la determinacion de la

cantidad oOptima a agregar se hizo uso de los comentarios en cada degustacion,
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ademdas de que los cocineros iban dando su punto de vista de tal manera que en el

siguiente experimento se elevaba o disminuia esta cantidad.

e Agua

La cantidad de agua fue propuesta por los investigadores que a medida que
preparaban las arepas iban determinando si la masa requeria un poco mas o un
poco menos de agua, hasta encontrar que la masa fuera maleable y obtuviera una

consistencia adecuada.

e Conservante

Se tuvieron en cuenta dos conservantes, Acido sorbico y el propianato de calcio; los
dos presentaron buenos resultados en cuanto a la conservacion de las arepas. Para
la eleccion se optd por el de menor precio: propianato de calcio, que es mucho mas
economico y ademas es el utilizado por la mayoria de las empresas competidoras,

demostrando que es un buen conservante en el sector arepero.

e Otras variables a tener en cuenta

Tabla 16. Receta final: Otras variables

OTRAS VARIABLES CANTIDADES
Tiempo de remojo antes de coccién 24 horas
Temperatura de coccion 100 a 120 °C
Tiempo de coccion 60-90 minutos
Agua para la coccion 3 L/1 Kg maiz
Temperatura de almacenamiento de .
producto terminado 4°C
Vida util arepa rellena de queso 30dias
Vida util arepa amarilla santandereana 15 dias

6.1.6. Arepa blancarellena de queso
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6.1.6.1. Experimento arepa blanca rellena de queso. Para este producto
fue mucho més féacil llegar a una receta final, principalmente porque esta arepa se
prepara de la misma forma por todas las personas. En total se realizaron 3

experimentos con un total de 164 diferentes recetas para poder llegar a la mejor.

6.1.6.2. Recetafinal. La arepa blanca rellena de queso presenta como receta

final los siguientes datos.

Tabla 17. Receta final arepa blanca rellena de queso

Materia Prima Proveedor Cantidades
Maiz blanco Molinos la Hogarefa -
Margarina Crocker 107 gr/1000 gr de masa
Queso De la nona 20 gr/Arepa
Sal Refisal 12,6 gr/1000 gr de masa
Saborizante - 0 gr
Propianato de Calcio 99% |Suquin 2 gr/1000 gr de masa

o Maiz Blanco

Segun los resultados el maiz no influye en las caracteristicas mas importantes como
en el sabor, mas sin embargo el maiz de Molinos La Hogarefa presenta unas
mejores calificaciones que el aguila. El principal motivo de elegir el maiz blanco de
La Hogarefia es que es $10.000 por bulto mas barato. Este maiz también es un
poco mas sucio que el del aguila, si se pudiera negociar el precio del bulto de maiz

en El Aguila, sin ninguna duda es mejor cambiar de proveedor.

Tabla 18. Crecimiento del maiz blanco remojado

Maiz (Remojado 12 horas)
Aguila Hogareia
44% 43%
36% 39%
41% 36%
Aumento Promedio
40% 39%
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En el proceso de coccion el maiz absorbe agua, por lo cual también presenta un
aumento en su peso (Tabla 21).
Tabla 19. Crecimiento del maiz blanco cocinado

Maiz (Coccidn)
Aguila Hogareiia
139% 138%
139% 138%
142% 142%
Aumento Promedio
140% 139%

e Margarina
Cambios en la margarina presentaron poca 0 ninguna variacion en las
calificaciones, razon por la cual el criterio de seleccion de la margarina se basa

unicamente en el precio de esta, arrojando como elegida la margarina Crocker.

. Queso

A diferencia de la margarina el queso si es un factor relevante a tener en cuenta
puesto que diferentes marcas producian variadas calificaciones a las arepas, al final
se pudo determinar que el mejor queso es el doble crema DE LA NONA. En cuanto
a las cantidades de queso a incorporar en la arepa se recomienda que sea una
buena cantidad (20 gr/arepa) ya que las pruebas demuestran que mientras mas
gueso tenga la arepa, mas gusta. Ademas uno de los puntos fuertes de este
producto es que al cliente le encanta la sensacion de que el queso se estire con

cada mordida.

o Sal
La cantidad de sal se prob6 variandola en pequefias cantidades y determinando
cual gusta mas, ademas de que los cocineros iban midiendo y probando diferentes

cantidades de sal en la elaboracion, determinando la cantidad optima a agregar.
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J Saborizante
El saborizante queda totalmente vetado pues en todos los experimentos nunca
gusto, a pesar de que se adicionaba en cantidades minimas, siempre fue calificado

con una puntuacion baja.

o Conservante
Se escogio el propianato de calcio por su precio mas econémico, ya que los dos

conservantes evaluados presentaron buena capacidad de conservacion.
6.2.COSTO PRODUCTOS FINALES

6.2.1. Costo materia prima directa. Para el célculo de los costos de materia
prima, lo primero que se debe tener en cuenta es que el maiz en los procesos de

remojo y coccion, sufre unos aumentos en el peso, ya que este absorbe agua.

Tabla 20. Crecimiento del Maiz

Incremento del Crecimiento Maiz Crecimiento |Maiz Cocinado
i Kg/Bulto . . <l
peso del maiz Remojo [Remojado (Kg)| Coccidn (Kg)
MAIZ BLANCO 50 40% 70 140% 168
MAIZ AMARILLO 50 36% 68 75% 119

De este modo teniendo en cuenta el crecimiento del maiz en el proceso productivo

y los datos de lareceta, se tienen los siguientes costos para la materia prima directa.
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Tabla 21. Costo materias primas directas

COSTO MATERIAS PRIMAS DIRECTAS/UNIDAD

AREPA DE QUESO
. . - Peso neto Receta Costo/Arepa [Costo/Paquete
Materias primas [Presentacion| Costo [Kg] Costo/Kg Kg/Arepa Costo/Arepa Total 5 Unid
Maiz blanco Bulto $ 70.000 168 $417 0,0858 $ 35,77
Queso Blogue $ 20.000 2,5 $8.000 0,0020 $ 16,00
Margarina Caja $41.500 15 $2.767 0,0107 $ 29,60 $85,43 $427,15
Sal Bolsa $1.000 1 $1.000 0,0013 $1,26
Conservante Bolsa $ 14.000 1 $ 14.000 0,0002 $2,80
AREPA SANTANDEREANA
. . L Peso neto Receta Costo/Arepa |Costo/Paquete
Materias primas |Presentacion| Costo [Kg] Costo/Kg Kg/Arepa Costo/arepa Total 5 Unid
Maiz amarillo 1 Bulto $ 40.000 119 $ 336 0,084 $ 28,07
Cloruro de calcio 1Kg $ 1.000 1 $ 1.000 0,0025 $2,50
Chicharron de cerdo 1Kg $ 4.200 1 $ 4.200 0,005 $ 21,00 $88.17 $440.84
Grasa de cerdo 1 Kg $4.200 1 $ 4.200 0,007 $ 29,40
Sal 1Kg $1.000 1 $1.000 0,002 $1,60
Conservante 1Kg $ 14.000 1 $ 14.000 0,0004 $ 5,60

6.2.2. Costo materia prima indirecta. La materia prima indirecta, es aquella que

debe ir en el producto final pero que no esta presente en su proceso productivo

como lo es el empaque.

Tabla 22. Costo materia prima indirecta

COSTO EMPAQUE
Item Presentacion| Costo |Contenido| Unidad |[Costo/Unid|Costo/Total
Bolsa de polietileno | Paguete [Unid]| $ 2.800 100 Bolsa $28
Separadores* Paquete [Unid]| $4.250 1.000 Separador $4,25 $18079
Alambre plastificado** [ Rollo [Cm] $3.200 2.500 |[Centimetro| $1,28 '
Sticker*** Lamina $392.000( 6.000 circulo $ 65,33

* Cada paquete contiene 4 separadores **Se utilizan 4 cm por paquete ***Se utilizan dos Sticker por paquete

6.2.3. Costo total.

obtienen los costos de cada paquete de producto terminado.

Tabla 23. Costo materia prima total

COSTO COSTO [COSTO

PRODUCTO DIRECTOS|PAQUETE| TOTAL
Arepa de queso $427 $181 $608
Arepa Santandereand ~ $441 $181 $622
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6.3.PROCESO PRODUCTIVO

Recepcion de materia prima y almacenamiento: Las materias primas seran
revisadas con el fin de comparar cantidades con las 6rdenes de compra y
verificar que se encuentren en buen estado. Una vez confirmada su calidad sera

llevada a su respectivo sitio de almacenamiento

Pesajey preparacion de las materias primas: El pasaje de las materias primas
se realiza con las balanzas electronicas. El pesaje se realiza introduciendo las
materias primas en recipientes de plastico y utilizando la tara de la balanza. Los
recipientes de plastico son diferentes segun la materia prima que contendran.
Los productos solidos no adherentes son sacados de los sacos con palas
dosificadoras. Los liquidos normalmente son introducidos en los recipientes de
plastico desde el mismo contenedor. Se procura no utilizar directamente las
bandejas de las balanzas, el pesaje se realiza siempre sin poner en contacto la
materia prima con el plato. En el caso de que se deba retirar o afadir mas

cantidad se hace con una pala dosificadora.

Lavado del maiz: El maiz es lavado con suficiente agua con el fin de eliminar
impurezas y suciedades presentes en él. En la arepa amarilla santandereana, el
lavado que se realiza después de la coccidn es de vital importancia, ya que si
este no es lavado correctamente, la arepa va a quedar con un sabor propio del
cloruro de calcio, sabor que no puede quedar pues echaria a perder toda la

produccion.

Remojo: Antes de cocinarlo el maiz es dejado en remojo por 24 horas con el fin
de que este adsorba agua y crezca, optimizando la cantidad de maiz a
procesarse. Una vez pase el tiempo del remojo, el maiz debe pesarse para llevar

un control del porcentaje de crecimiento.
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Coccibén del maiz: Este proceso se realiza con el fin de cocinar y ablandar el
maiz de tal forma que pueda ser molido. La coccién se da en un tiempo de 1
hora a una temperatura de 120 °C. La proporcion de agua utilizada es de 3 litros
por cada kilogramo de maiz a cocinarse. Se debe revolver la olla cada 10
minutos con el fin de evitar que el maiz se pegue. En el caso del maiz amarillo,

se agrega cloruro de calcio a la coccién para que esta sea mas eficiente.

Molienda: Consiste en la trituracién del maiz cocinado con el fin de formar una
masa homogénea. El maiz se debe moler a una temperatura aproximada de 32
°C

Amasado: La masa de maiz molido junto con los demas ingredientes (sal,
margarina, conservante, etc.) se amasan a una velocidad lenta pero constante
hasta conseguir una masa de textura homogénea, la cual se consigue

transcurridos de 10 a 12 minutos desde el inicio del amasado.

Laminado: Este proceso se lleva a cabo en una maquina laminadora, la cual
tiene unos rodillos de extremo a extremo, los cuales crean una lamina del grosor

gue se le indique.

Troquelado: Este es el proceso donde se obtiene la arepa, mediante la
utilizacion de unos troqueles circulares manuales o automatizados, se corta la
masa laminada para formar la arepa, el tamafio de la arepa puede ser variado al

cambiar el tamafo del troquel.

Empacado: Consiste en juntar 5 arepas formando una torre. Entre cada arepa
se coloca un papel plastico que separa cada arepa evitando que se peguen. La
torre de 5 arepas se empacan en bolsas que no alteren el sabor ni la calidad del

producto, se sellan y se colocan en canastas plasticas.
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e Almacenado: Las canastas plasticas con los paquetes de arepas son llevadas
a un cuarto frio de almacenamiento, la temperatura de este debe estar entre 0y

4 grados centigrados.

6.4.PROVEEDORES MAQUINARIA Y EQUIPO

En el Anexo G se mostraran las cotizaciones elaboradas por el autor, en las cuales
se muestran datos de cada una de las empresas que posiblemente pueden sean
proveedoras de la maquinaria requerida en el proceso productivo de la elaboracion

de las arepas pre-cocidas.

6.5.DIAGRAMA DE FLUJO
En el Anexo H se muestran los diagramas de flujo para la elaboracion de arepas
pre-cocidas tanto para la arepa blanca rellena de queso como para la arepa amarilla

santandereana.

6.6. PERSONAL DE LA COMPANIA

Se determind que la empresa contara con dos cabezas administrativa, el Gerente
sera la figura principal de la compafiia, ademas que se hara cargo de controlar el
departamento de ventas, el cual contara con 3 vendedores y dos repartidores. La
segunda cabeza administrativa sera el jefe de produccién que tendré bajo su mando
a tres operarios. En este orden, los operarios tendran que responderle al jefe de
produccion, y este a su vez con los vendedores y el repartidor rendiran cuentas al

Gerente.
6.7.LOCALIZACION DE LA PLANTA
6.7.1. Macrolocalizacion. Para determinar la ubicaciéon de las instalaciones

locativas del proyecto, se deben considerar ciertos aspectos, que para la empresa

seran relevantes e influirdn en el éxito de esta.
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e Disponibilidad de servicios publicos e

e Vias de acceso

e Seguridad de la zona

e Cobertura de internet y telefonia

Cercania a los clientes

Cercania a los proveedores

Acceso a tecnologia de punta

Es necesario realizar una ponderacion con los factores anteriormente mencionados

para distintos municipios de Santander y una calificacion para cada uno de ellos.

Las alternativas contempladas para la ponderacion fueron: Bucaramanga, Giron y

Floridablanca teniendo en cuenta que son los municipios mas cercanos a los

clientes.

Tabla 24. Puntaje para Macrolocalizacion

Factores MAXIMO BUCARAMANGA| GIRON |[FLORIDABLANCA
Disponibilidad de servicios publicos 10 10 10 10
Vias de acceso 10 10 9 9
Seguridad de la zona 10 8 8 8
Cobertura de internet y telefonia 10 10 9 9
cercania a los clientes 10 10 6 7
Cercania a los proveedores 10 9 7 7
Acceso a tecnologia de punta 10 10 6 7
Tabla 25. Ponderacion para Macrolocalizacion

Factores IMPORTANCIA (%) | BUCARAMANGA| GIRON |FLORIDABLANCA
Disponibilidad de servicios publicos 10% 1 1 1
Vias de acceso 10% 1 0,9 0,9
Seguridad de la zona 15% 1,2 1.2 1,2
Cobertura de internet y telefonia 10% 1 0,9 0,9
cercania a los clientes 25% 25 15 1,75
Cercania a los proveedores 20% 1,8 14 14
Acceso a tecnologia de punta 10% 1 0,6 0,7
TOTAL 100% 9,5 7,5 7,85

Teniendo en cuenta los resultados, se tomé la decision de ubicar la planta en el

municipio de Bucaramanga, con un puntaje total de 9,5, donde el maximo era 10.
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6.7.2. Microlocalizacién. Teniendo en cuenta que el municipio de Bucaramanga
fue el seleccionado para la Macrolocalizacion del proyecto, ahora para la
microlocalizacién es necesario tener en cuenta la disponibilidad y area de los
terrenos en el POT. De esta forma, se identific6 una bodega en el sector industrial
del municipio de Bucaramanga en el kilometro 9 via Chimit4, en esta ubicacion

seran adecuadas tanto la fabrica como la parte administrativa.

6.8.DISTRIBUCION DE LA PLANTA Y OFICINA

Teniendo en cuenta las dimensiones de la maquinaria, muebles y equipos de
oficina, junto con la cantidad de trabajadores que se encontraran en cada area, se
procede a establecer la distribucion mas adecuada para la planta y oficina
administrativa de la empresa. Buscando el mejor aprovechamiento del espacio

(Anexo I).

6.9.CAPACIDAD

6.9.1. Capacidad instalada. @ Cada maquinaria tiene cierta capacidad de
produccion, asi mismo se debe tener en cuenta que la maquinaria que mayor
produccion tenga, se le disminuira esta con el fin de igualarla a la maquinaria que
presente menos capacidad. El puesto de trabajo cuello de botella, sera la que

determina la capacidad de produccion de toda la planta.

Para el célculo de la capacidad productiva de cada una de las maquinas, se estimé
un tiempo activo en produccion de 7 horasy 1 hora para las labores de organizacion,
alistamiento, transporte, limpieza y esterilizacion de las maquinas, con un total de 8

horas laborales diarias.

Se debe aclarar que la capacidad del troquelado y el empacado varian dependiendo

de la habilidad del operario, ya que funcionan de forma manual y no automatizada.
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Para el troquelado se definié que se podrian troquelar 4 arepas por segundo, esto
es 400 gr por segundo, lo que resulta en 24 Kg por minuto; para el empacado se
definié que el proceso tomaria 5 segundos por paquete, dando como resultado 6 Kg
en un minuto. También se asignd un tiempo de cargue y descargue para cada

magquina de 5 minutos, exceptuando el empacado al que se la asign6 un minuto.

Teniendo en cuenta las anotaciones anteriores mencionadas, se puede visualizar

de forma mas clara la tabla 28.

Tabla 26. Capacidad de la maquinaria

. Tiempo Cargue y |Capacidad| _. TOTAL
MAQUINA Tiempo Proceso ,
Descargue (Kg) Kg/Dia
Lavadora 5 minutos 110 5 minutos| 4.620
Marmita 5 minutos 200 120 |minutos| 672
Molino 5 minutos 150 24 minutos| 2.172
Amasadora 5 minutos 80 10 minutos| 2.240
Laminado 5 minutos 30 1 minutos| 2.100
Troquelado 5 minutos 24 1 minutos| 1.680
Empacado 1 minutos 6 1 minutos| 1.260

Se evidencia que el recurso cuello de botella es la marmita (coccién), permitiendo
cocinar 672 Kg de maiz al dia. Lo anterior indica que la capacidad maxima de la
planta es de 672 kilogramos diarios, para un total de 4.032 kilogramos semanales,

16.128 kilogramos al mes. Siendo esta la capacidad instalada.

6.9.2. Capacidad requerida. Para la capacidad requerida, se tuvo en cuenta los

tres escenarios distintos de demanda (pesimista probable y optimista).
El escenario pesimista muestra, como se menciond en el capitulo del estudio de

mercados, una demanda mensual de 5.044 paquetes para la arepa blanca rellena

de queso y de 2.248 paquetes de arepa amarilla; siendo esto un total de 3.646
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Kilogramos de arepa. Teniendo en cuenta la capacidad maxima de la planta, el

porcentaje de utilizacion de la misma seria en este caso del 22,6%.

Asi mismo se realizé el célculo para los siguientes dos escenarios, el probable y el
optimista, encontrando que la utilizacién seria de 33,9% y 45,2% respectivamente.

Por este motivo se mantendra la maquinaria propuesta ya que la finalidad es ampliar
el mercado al cabo de unos afios y es de suma importancia tener capacidad
suficiente para este crecimiento sin tener que realizar nuevamente inversién en

magquinaria en un plazo corto de tiempo.

6.10. LOGISTICA DE COMPRAS E INVENTARIOS

Para la compra de las materias primas, se calcularan unos inventarios minimos de
seguridad, dependiendo la demanda historica. De este modo, al llegar a dicha
cantidad de inventario, se elaborara una orden de pedido. Las cantidades a pedir
seran determinadas dependiendo el presupuesto de produccion futuro, teniendo en
cuenta fechas de vencimiento de las materias primas y capacidades de bodegaje

de la empresa.

6.11. DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

Un canal de distribucion consiste en el conjunto de personas y empresas
comprometidas en la transferencia de un producto desde el productor al consumidor
o usuario final, el canal incluye siempre al productor y al cliente final, asi como

cualquier intermediario, como mayoristas o detallistas.
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Tabla 27. Canales de Distribucion

CANAL RECORRIDO

Directo Fabricante  |========-=--mmmmmmmmmmmmmmeo oo > Consumidor
Corto Fabricante ittt Detallista --> Consumidor
Largo Fabricante = |------------mmmmmmm---oo > Mayorista --> Detallista --> Consumidor
Doble Fabricante --> Agente exclusivo ~=> Mayorista --> Detallista --> Consumidor

Para la venta de las arepas pre-cocidas se seguira el canal tradicional de este
mercado, es decir, canal corto, donde se distribuird a los detallistas quienes se

encargaran de entregarlo al consumidor final.

Para la distribucion se hara uso de un transporte refrigerado con el fin de mantener

la cadena de frio en todo momento.

6.12. PRECIO

El precio es la cantidad de dinero que los consumidores deben pagar por adquirir
algo que desean. De un modo formal se puede decir que el precio es: cantidad de
dinero entregada por el comprador/cantidad de bienes entregados por el
vendedor?’. También se lo puede definir como “la cantidad de dinero u otros

elementos de utilidad que se necesitan para adquirir un producto”?2.

Para la eleccion del precio de los productos, Alimentos del Artesano tendra las

siguientes estrategias (Tabla 30).

Para este proyecto se determinaran los precios de acuerdo a un comparativo que
permita estimar el valor de las arepas pre-cocidas con relacién al valor de las otras
marcas presentes en el mercado, por medio de la utilizacién de un diagrama de caja
y bigotes, el cual permite de forma grafica identificar los rangos entre los que se
encuentran los diferentes precios de la competencia, pudiendo determinar un precio

inferior al de la mayoria.

21 SANCHEZ, Carlos: Administracién del Precio en Mercadotecnia, Thomson, 2003, Pag. 22.
22 STANTON, ETZEL y WALKER: Fundamentos de marketing, 132. Edicidon, Mc Graw Hill, 2004, Pag. 377.
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Tabla 28. Estrategias de precio

ESTRATEGIA No CALIFICACION APLICACION EN LA EMPRESA

La empresa desea ofrecer un precio
Precios por debajo de la menor que la competencia a sus

competencias consumidores pasa asi incrementar la
cuota de los clientes

Fijacién de precios
basados en la 1
competencia

Precios de
Introduccion

La empresa desea ofrecer precios

2 Precios de penetracion . ; L
bajos como introduccién al mercado

Para realizar este diagrama fueron tomados los precios de las arepas pre-cocidas
encontrados en la etapa 3 de la investigacion de mercados, tomando solo los
precios de los productos similares a los que se van a ofrecer en Alimentos del
Artesano (Tabla 31 y Gréfica 28).

Tabla 29. Diagrama de Caja y Bigotes

Paquete 5 unidades ) Paquete 5 unidades
Arepa Queso Valores Anchos Arepa Amarilla Valores Anchos
Min $ 1.700 | $ 1.700 Min $ 1500 | $ 1.500
Q1 $ 1850 | $ 150 Q1 $ 1500 | $ -
Q2 $ 1900 | $ 50 Q2 $ 1600 | $ 100
Q3 $ 2.050 | $ 150 Q3 $ 1700 | $ 100
Max $ 2.100 | $ 50 Max $ 1.700 | $ -
RIC $ 200 RIC $ 200
Min $ 1.550 Min $ 1.200
Max $ 2.350 Max $ 2.000

Como se puede observar en la Gréafica 28, los precios de las diferentes marcas de
arepas presentan poca variabilidad. Lo cual nos demuestra que el precio es un
factor importante para productores y vendedores, pues deben estar atentos al precio
de la competencia si no quieren perder mercado. En cuanto a la comparacién entre

los dos tipos de arepas, resalta un precio mayor para la arepa rellena de queso.
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Grafico 28. Diagrama de Caja y Bigotes

Precio Arepas Pre-cocidas
$2.200
$2.100
$2.000
$1.900
$1.800
$1.700
$1.600
$1.500

$1.400
Arepa Queso Arepa Amarilla

Teniendo en cuenta la moda en los precios de los competidores (cuartil 2), se
calcula el precio de venta de las nuevas arepas pre-cocidas. Este valor asegura que
el precio del producto se encuentra por debajo de la mayoria de las demas

empresas competidoras.

Tabla 30. Precio de las Arepas Pre-cocidas Alimentos del Artesano

PRODUCTO PRECIO ($/Pagquete)
Arepa Queso 1.850
Arepa Amarilla 1.500

101



7. ANALISIS ORGANIZATIVO

7.1.ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

El organigrama es la distribucion de las relaciones, responsabilidades y autoridades
a través de las que una empresa apunta al logro de sus objetivos, ademas
comprende la red de comunicacion formal a través de la que descienden las
decisiones e instrucciones y ascienden los informes que ponen en conocimiento del

personal directivo en qué medida se han alcanzado los objetivos formulados.

A continuacion se presenta el organigrama de la empresa ALIMENTOS DEL
ARTESANO S.AS.

Imagen 4. Organigrama de la empresa

Gerente

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

\ 4

Jefe de Produccién

\ 4 A 4 \ 4

Vendedores Repartidores Operarios

La empresa ALIMENTOS DEL ARTESANO S.A.S. durante sus primeros afios de
funcionamiento generara 10 empleos directos con los que lograra sus objetivos para

poder crecer como compaiiia. Los cargos son:
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e Gerente

e Jefe de produccion
e Operarios

e Vendedores

e Repartidores

7.2.MANUAL DE FUNCIONES
Para cada cargo y funcion en la empresa se elabor6 un manual de funciones, los
cuales se encuentras en el Anexo J. Alli se especifica cada una de las funciones y

requerimientos para el cargo.

7.3.POLITICAS DE PERSONAL

7.3.1. Seleccidn del personal. Se desarroll6 el siguiente proceso de seleccion con
el fin de disminuir al minimo el nimero de rechazos en los procesos de

contratacion.

7.3.1.1. Etapas del proceso de seleccion del personal

o Perfil: El perfil del cargo debera estar previamente definido y sera la pauta para
la identificacion del trabajador.

e Reclutamiento: Es el proceso de busqueda de los posibles candidatos a ocupar
una vacante en la empresa. Teniendo en cuenta que la empresa apenas iniciara
labores es recomendable considerar el soporte que pueden brindar las fuentes
externas de reclutamiento de personal tales como: anuncios publicitarios
(prensa, radio), SENA, agencias de empleo.

e Analisis de las hojas de vida: En el andlisis de las hojas de vida se deben tener
en cuenta los requisitos minimos para una posible seleccion (edad, experiencia,
profesion, entre otras), con el fin de descartar aquellos aspirantes que no

cumplen con las aspiraciones para ser seleccionados.
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Entrevista preliminar: Ofrece la oportunidad de obtener una impresion preliminar
del posible aspirante. Los objetivos especificos de esta primera entrevista con
aspirantes de seleccion son los siguientes:

Obtener informacién personal del candidato sus estudios, caracteristicas,
necesidades e interés.

Explorar la trayectoria profesional y laboral del candidato asi como las funciones
realizadas en sus anteriores cargos.

Explorar el area motivacional y socio efectivo que impulsa al aspirante a formar
parte del equipo de trabajo de la nueva empresa.

Aportar informacién sobre las tareas a desempefiar en la vacante para la cual
aspira con el fin de evaluar con profundidad su interés por él.

Motivar y alentar al candidato para que continle en el proceso de seleccion hasta
el final.

Evaluacion de habilidades: La evaluacion de habilidades consiste en la
aplicacion de pruebas técnicas que se enfocan en los requerimientos de la
misma, buscando en la persona facilidades de adaptacion motriz, visual y de
respuesta a la enseflanza. Se considera primordial que no todo aspirante que
desea aprender un oficio tiene aptitudes para el mismo. Las pruebas a aplicar se
divides en dos:

Pruebas de capacidad, las cuales permiten medir la destreza de la persona en
la realizacion de las actividades.

Pruebas de aptitud, que permitan evaluar la destreza y el grado de comprension
para ejecutar una orden.

La entrevista técnica consiste en determinar la motivacion, deseo de alcanzar
metas propuestas y la estabilidad laboral reflejada en su permanencia en el
trabajo solicitado. Las entrevistas realizadas evalian al candidato desde
distintos puntos de vista y lo califican.

La verificacion de referencias se relaciona con los contactos que se deben hacer
con las empresas relacionadas por el aspirante en su hoja de vida, asi mismo

referencias familiares y personales.
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e La vinculacion se lleva a cabo cuando se ha seleccionado al candidato y se
completan sus datos, solicitando documentos necesarios para el archivo de la
empresa y la afiliacion a entidades como Seguro, Cajas de Compensacion,
Fondos de cesantias y pensiones, entre otros. En esta etapa se firma el contrato
laboral que legitima la vinculacion del aspirante a la empresa.

e Una vez seleccionado el candidato se debe iniciar el proceso de induccion para

gue se adapte a su nuevo trabajo, compaferos y funciones.

7.3.2. Capacitacion: Para que la capacitacion funcione, debe ir ligada a las
necesidades estratégicas de la empresa. Por esta razén, el objetivo del programa
de capacitacion de la empresa, es que todo el talento humano adquiera
conocimientos que le permitan desempefiar eficiente y efectivamente sus funciones;
por esto es importante que se divulguen e interpreten correctamente las normas de

trabajo para el fortalecimiento de un agradable ambiente laboral.

El programa de capacitacion debe estar apoyado en un sistema que permita medir
el proceso de la persona seleccionada, con el fin de conformar un equipo de trabajo
de alto nivel que permita que los empleados adquieran rapidamente nuevas
habilidades, adaptacion a los cambios, productividad, aumente la eficiencia y

eficacia, a la vez que se disminuye la rotacion.

7.3.3. Contratacion. Los contratos seran elaborados con duracion maxima de un
afo, con una escala salarial que comenzara en un salario minimo e ira ascendiendo
de acuerdo a la carga laboral del empleado; las prestaciones de ley seran pagadas
en su totalidad, otorgando ademas el subsidio de transporte y la dotacion a los

empleados que estén cobijados por este beneficio.
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7.3.4. Equipos de seguridad. La empresa debe brindar a sus empleados todos

los equipos de seguridad y estos a su vez utilizarlos con el fin de salvaguardar la

integridad, salud y bienestar de quienes laboran en la organizacion.

7.4.POLITICAS DE VENTAS.

La fuerza de ventas de la empresa se hara cargo de la obtencién de pedidos.

El despacho de los pedidos se realizara un dia o dos después de realizada la
preventa, de acuerdo con las rutas programadas.

Para aquellos establecimientos que soliciten crédito, éste NO sera superior a 8

dias.

7.5.POLITICAS DE COMPRAS

De acuerdo a los requerimientos las autorizaciones de las compras seran
firmadas y autorizadas por la gerencia.

Se negociara directamente con los productores de las mismas.

Todas las compras se programaran de acuerdo a los requerimientos y
necesidades de la empresa con una semana de anticipacion.

Los pagos se formalizaran tratando de obtener el mayor plazo posible para

cancelarlos.
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8. ANALISIS LEGAL

Para conformar una empresa se hace necesario consultar y diligenciar la
documentacion adecuada para la formalizacion de la empresa; esta informacién se

encuentra disponible en la pagina web www.sintramites.com en el link “Como Ser

Empresario”.

8.1.CONSULTA DEL TIPO DE SOCIEDAD

Después de haber consultado todas y cada una de las ventajas y desventajas de
los diferentes tipos de sociedades, se tomé la decision de que la empresa
productora y comercializadora de arepas pre-cocidas ALIMENTOS DEL
ARTESANO debe ser consolidada como una Sociedad por Acciones Simplificadas
dado que brinda beneficios legales y tributarios (Anexo K). Para constituir la
empresa es necesario hacerlo por medio de documentacion privada ante la Camara
de Comercio o Escritura publica ante notario con el nimero de accionistas quienes

responden hasta por el monto del capital que han suministrado a la sociedad.

8.2.CONSULTA DE NOMBRE DE LA EMPRESA

Para este tramite es necesario consultar si el nombre que tomara la empresa esta
disponible, dado que existe la posibilidad que el nombre ya est4 en uso. En la
imagen 5 que se muestra a continuacion se observa la disponibilidad del nombre
ALIMENTOS DEL ARTESANO.

8.3.BENEFICIOS DE LA LEY 1429
Laley 1429 de 2010 otorga una serie de beneficios a las empresas pequefas, cuyo
personal no sea superior a cincuenta trabajadores y que sus activos totales no

superen lo cinco mil salarios minimos mensuales legales. Toda pequefia empresa
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gue inicie su actividad econdmica principal a partir de la prolongacion de esta ley

presenta beneficios en su matricula mercantil y su renovacion?? (Anexo L).

Imagen 5. Disponibilidad del nombre

Centro de Atencion Empresarial
ﬁ Acerca de los CAE Como Ser Tarifas Consulta de Registro de
nicio Empresario Documentos proponentes

Consulta de Homonimia

Para el diligenciamiento de los formularios el usuario debe registrarse en el portal. Para ellos se debe solicitar algunos
datos necesarios

Buscar Por Nombre ll Buscar Por Palabra Clave

Razén Social
ALIMENTOS DEL ARTESANO m

El Nombre 'ALIMENTOS DEL ARTESANO' No Existe, Este Nombre Estara Sujeto A Revision Posterior Por Parte De La Cadmara De
Comercio.

La consulta de homenimia ne encontré coincidencias.

Fuente: www.sintramites.com

8.4. DEFINICION DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA

Después de haber consultado previamente y leido sobre los cédigos ClIU para la
produccion y comercializacion de arepas pre-cocidas, el cédigo de la actividad
econdmica es 1089 “ELABORACION DE OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS
N.C.P.”. En la imagen 6 se puede ver la consulta realizada para identificar el cédigo
CllU.

8.5.USO DEL SUELO

Por medio del Plan de Ordenamiento Territorial (POT) se puede conocer el area del
municipio en la cual se puede llevar a cabo la actividad empresarial. Para la
ubicacion de una industria productora de alimentos, el local debe cumplir con los
requisitos del decreto 3075 de 19972,

23 COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 1429 (29 de diciembre, 2010). Por la cual se expide la ley de
formalizacion y generacidn de empleo. Disponible en: http://www.ley1429.com/
24 www.sintramites.com

108



Imagen 6. Codigo ClIU

Centro de Atencion Empresarial
ﬁ Acerca de los Como Ser Tarifas Consulta de Registro de

Inicio CAE Empresario Documentos  proponentes

C”U Codigo Actividad Econémica ClIU

Para el diligenciamiento de los formularios el usuario debe registrarse en el portal. Para ellos se debe solicitar algunos
dates necesarios

Buscar En Cédigo ClIU il Buscar En Nombre De La Actividad Econémica

Cédigo ClIV

1089 M

Se Encontraron 1 Registros Que Contienen '1089' En Su Cédigo CIIU

CODIGO DESCRIPCION
1089 ELABORACION DE OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS N.C.P.

Fuente: www.Sintramites.com

8.5.1. Decreto 3075 de 1997%° Este decreto indica la reglamentacién municipal en
materia de regulacion sanitaria para la preparacion y expendio de alimentos de
consumo humano, regula las actividades y factores que incluyen o crean algun tipo
riesgo para el consumo de alimentos y se aplica a todos los establecimientos en los
cuales se procesan y fabrican alimentos. Estos establecimientos cobijados por estas
normas deben cumplir las siguientes condiciones generales en cuento a localizacion

Y acCesos.

e Ubicacion: Deben estar localizados en lugares aislados de focos de
contaminacién, como mataderos publicos, cafiadas o rios contaminados,
botaderos de basuras o sitios de disposicion final de residuos.

e Funcionamiento: En su operacion y funcionamiento no deben crear condiciones
gue coloquen en peligro y riesgo la salud publica o privada.

e Accesos: Los accesos y alrededores deben estar en condiciones higiénicas

favorables, en estado de limpieza 6ptimos.

25 COLOMBIA MINISTERIO DE DESARROLLO ECONOMICO. DECRETO 3075 DE 1997. Por el cual se reglamenta
parcialmente la Ley 09 de 1979 y se dictan otras disposiciones. Disponible en :
http://centrolab.com.co/archivos/DECRET0%203075%20DE%201997.pdf
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Preparacién y disposicion de alimentos: Los insumos e ingredientes deben ser
ingresados y almacenados en lugares limpios exentos de contaminacion micro
bacteriana.

Utensilios: Los utensilios para la preparacion deben estar limpios, en buen
estado de conservacion; no estan autorizados utensilios de materiales no aptos,

como el cobre, cadmio, plomo y otros materiales toxicos.

8.6.DOCUMENTACION NECESARIA PARA LA CONSTITUCION DE EMPRESA

Para la constitucion de la sociedad se debe realizar un documento privado el cual

debe autenticarse por los socios e inscribirse en el Registro Mercantil de la Camara

de Comercio; los pasos a seguir son?6;

1.

Realizar un contrato constitutivo de la S.A.S. en el documento debe estar la
siguiente informacion: nombre, documento de identidad, domicilio de los
accionistas, razon social o denominaciéon seguido por la palabra sociedad por
Acciones Simplificada; el domicilio principal de la sociedad, forma de

administracion, nombre de los administradores y sus facultades.

2. Autenticacion de las firmas de cada uno de los socios.

Inscribir el documento privado en el registro mercantil de la Camara de
Comercio.

Diligenciar los formularios del registro unico Empresarial (RUE), los formatos
CAE, el registro Unico tributario (RUT), el pago de la matricula mercantil,

impuesto de registro y derechos de inscripcion.

8.7.EMPAQUE PARA ALIMENTOS

Resolucion 5109 de 2005: Donde se establece el reglamento técnico a través del

cual se sefialan los requisitos que deben cumplir las etiquetas de los empaques de

26

COMO SE CONSTITUYE UNA S.A.S. Disponible en:

http://www.finanzaspersonales.com.co/impuestos/articulo/por-que-vale-pena-constituir-sas/37888
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alimentos para consumo humano, asi como los de las materias primas para

alimentos?’.

27http://www.aladi.org/nsfaladi/normasTecnicas.nsf/09267198f1324b64032574960062343c/543bd5fa59be
dc3a032579de00526b80/SFILE/Resoluci%C3%B3n%20N%C2%B05109-2005.pdf
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9. ANALISIS DEL IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

9.1.MATRIZ DE IMPACTO DE FUNDACION LUIS VIVES - IMPACTO SOCIAL

Para el analisis del impacto social se utilizd la metodologia disefiada por la
fundacion Luis Vives con la financiacién del ministerio de sanidad politica social e
igualdad, orientada a medir qué ambitos generan impacto social en un proyecto
teniendo en cuenta ocho dimensiones: ocupacional, relacional, ocio y tiempo libre,

convivencia, comunitario, salud, personal y material®.

La metodologia consiste en emplear una serie de preguntas, las cuales se muestran
en el Anexo M, que ayuden a identificar la posicion inicial y final en cada uno de las
ocho dimensiones, ponderandolas de cero a ocho segun corresponda en cada
dimension (Anexo N), obteniendo asi el impacto generado por el proyecto por medio

de la diferencia entre ambas posiciones (Anexo O).

Después de haber aplicado la metodologia se obtuvo como resultado que la
ejecucion de este proyecto generara un impacto favorable en la sociedad, como se
observa en la Imagen 7. La posicion final se aproxima a ocho, obteniendo una mejor

ubicacion con respecto a la inicial para ocho de las ocho dimensiones, asi:

e Dimension personal: Se espera un incremento del 21,9% con la ejecucion del
proyecto, es decir la expectativa es que los valores, percepciones y aptitudes de
los individuos involucrados mejoren.

¢ Dimensién material: Con una diferencia del 21,9% se espera facilitar el acceso
a bienes bésicos en la sociedad.

e Dimensidn de la salud: Con una extension del 8,3%, las expectativas son que el

bienestar fisico y psicolégico mejoren en los actores involucrados.

28 Metodologia para la medicion del impactos cualitativo de un proyecto. Fundacién Luis Vives. Ministerio de
sanidad, politica social e igualdad. (En linea). Consultado 19 de septiembre de 2015. Disponible en:
http://www.luisvivesces.org/upload/92/96/Metodologia_impacto_cualitativo.pdf
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e Dimension de convivencia y familia: La expectativa en esta dimension es
aumentar las relaciones de la unidad de convivencia en un 3,1%.

e Dimension relacional: Se espera que con unincremento del 12,5%, las diferentes
comunidades mejoren sus vinculos sociales.

e Dimensién ocupacional: Con este proyecto se mejora la obtencion de empleo y
la calidad del mismo, por lo tanto se espera lograr un impacto del 39,6%.

e Dimensién comunitaria: Las expectativas en esta dimension son, lograr un
incremente del 12,5%, por medio de la inclusién de los individuos en la sociedad.

e Dimensién ocio y tiempo libre: En esta dimension se espera un aumento del
25%, por medio de la disminucion del tiempo para preparar alimentos en los

hogares.

Imagen 7. Resultado medicidon del impacto social

Evaluacion dle Impacto Social
DIMENSION
PERSONAL
DIMENSION DIMENSION
COMUN TARIA MATERIAL
DIMENSION OCIO DIMENSION DE LA Inicial
Y TIEMPO LIBRE SALUD Final
DIMENSION DIMENSION
OCUPACIONAL CONVIVENCIAY....
DIMENSION
RELACIONAL

9.2.MATRIZ DE LEOPOLD IMPACTO AMBIENTAL

Para el analisis del impacto ambiental se aplicé la metodologia Matriz de Leopold,
teniendo en cuenta la interseccion entre las acciones (columnas) y las
caracteristicas (filas), asignando entre valores de +-1 y +-10 dependiendo de la

magnitud del impacto, siendo 1 el menor y 10 el mayor, en la esquina superior
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izquierda de la interseccion se calificé la magnitud del impacto y en la esquina

inferior derecha la importancia de este, como se muestra en el Anexo P.

Obteniendo como resultado del andlisis de la matriz que el mayor impacto ambiental
negativo que se generara con la ejecucién de este proyecto es moderado debido al
uso del agua en el proceso productivo de la elaboracion de arepas pre-cocidas, ya
gue para los procesos de lavado, remojo y coccion del maiz, es indispensable la

utilizacion del agua.

Cabe resaltar que gracias al nuevo proceso de nixtamalizacién hUmeda, no se vierte
cal en los desagues, por lo que no se generara esta contaminacion, tampoco se
elimina la cascara del maiz, lo cual tampoco sera un contaminante. El uso del agua
gracias a esta innovacion, se reduce a un tercio de lo que se utiliza en una empresa

gue se dedique a lo mismo pero que utilice cal para su produccion.
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10.ANALISIS FINANCIERO

En esta etapa del proyecto se analizaran los ingresos, gastos y costos con el fin de
evaluar la viabilidad del proyecto de Alimentos del Artesano S.A.S.

10.1. INVERSION INICIAL

10.1.1. Inversiones fijas. Realizar compras de maquinaria, muebles y enseres es
necesario para la elaboracién del producto final. Mediante la realizacion de
diferentes cotizaciones para la maquinaria, muebles y enseres, equipo de oficina;
se escogio la que mejor se ajustara a los requerimientos de la compafia. A
continuacion se muestra en las tablas 33, 34, 35y 36 el resumen de los valores para

cada uno de los equipos.

Tabla 31. Valor maquinaria 'y equipo

Maquinaria y Equipos Cantidad Costo Unitario Costo Total
Olla de coccién 2 4.500.000 9.000.000
Lavadora de Maiz 1 15.000.000 15.000.000
Molino 1 4.500.000 4.500.000
Amasadora 1 4.700.000 4.700.000
Laminadora 1 3.500.000 3.500.000
Troqueles 10 50.000 500.000
Congeladores 2 2.000.000 4.000.000
Basculas 3 500.000 1.500.000
Béasculas electronicas 3 50.000 150.000
Bandejas 20 5.000 100.000
Tazones 10 4.000 40.000
canastas 30 30.000 900.000
Baldes 50 10.000 500.000
Mesas de acero inoxidable 2 2.040.000 4.080.000
Juego de cuchilllos 2 200.000 400.000
Termometro industrial 1 100.000 100.000
Selladora empaque 3 200.000 600.000
Canecas 20 40.000 800.000
Extintor 3 200.000 600.000
Otros 1 10.000.000 10.000.000
Total 60.970.000
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Tabla 32. Valor mu

ebles y enseres

Muebles y Enseres Cantidad Costo Unitario Costo Total
Mesas plasticas 4 200.000 800.000
Sillas auxiliares rimax 5 30.000 150.000
Total 950.000

Tabla 33.Valor equipo de transporte

Equipo de transporte Cantidad Costo Unitario Costo Total
Moto-carro 2 10.000.000 20.000.000
Total 20.000.000

Tabla 34. Valor equipo de oficina

Equipo de oficina Cantidad Costo Unitario Costo Total
Computadores 3 2.000.000 6.000.000
Impresora 1 500.000 500.000
Teléfono 3 100.000 300.000
Escritorios 3 300.000 900.000
Sillas giratorias 3 250.000 750.000
Archivador 2 400.000 800.000
Papeleras 5 25.000 125.000
Total 9.375.000

Tabla 35. Inversion fija
INVERSION FIJA
Magquinaria y equipo $60.970.000
Muebles y enseres $950.000
Equipo de transporte $20.000.000
Equipo de oficina $9.375.000
TOTAL $91.295.000

10.1.2. Inversiones diferidas. Se presentan a continuacion los costos y gastos

necesarios intangibles, pre operativos.
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Tabla 36. Inversiones diferidas

ITEM VALOR TOTAL (%)
Publicidad de lanzamiento 1,800,000
Estudio de factibilidad 2,400,000
Gastos de puesta en marcha 2,000,000
Registro sanitario 2,000,000
Certificado de calidad 1,000,000
Adecuaciones 10,000,000
Total Inversion Diferida 19,200,000

10.1.3.

Inversién de capital de trabajo.

En esta se enuncian todos los

recursos necesarios para la puesta en marcha de la compainiia, los cuales satisfacen

los costos de produccidén y gastos de administracion y ventas del primer mes

productivo.

10.1.3.1.

de manera directa en la elaboracion del producto.

e Costo Materia Prima total

Tabla 37. Costo materia prima mes 1

Costos de produccion. Estos se refieren a los costos involucrados

Producto Costo Materia |Producciéon | Costo Materia | Costo Materia Prima
Prima/Paquete | Pag/mes 1 prima Total Mes 1
Arepa blanca rellena de gueso $608 5.043 $3.066.144 $4.464.400
Arepa amarilla (santandereana) $622 2.248 $1.398.256 U

e Mano de Obra Directa (MOD)

Alli se hace referencia al personal que es directamente influyente en la

elaboracién del producto. En esta categoria se mencionan a los operarios.
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Tabla 38. Mano de obra directa

CONCEPTO Operario 1 Operario 2 Operario 3
Salario Mensual [COP, $] $ 644.350 | $ 644.350 | $ 644.350
Auxilio de Transporte [COP, $] $ 74.000 | $ 74.000 | $ 74.000
Prestaciones (50%) [COP, $] $ 322175 | $ 322175 $ 322.175
Dotacién [COP, $] $ 75.000 | $ 75.000 | $ 75.000
TOTAL MES $ 1.115.525,00 | $ 1.115.525,00 | $ 1.115.525,00
TOTAL MANO DE OBRADIRECTA $3.346.575

e Costos Indirectos de Fabricacion (CIF)
Alli se hace referencia a todos esos gastos que hacen parte del area de trabajo

de produccién pero que no le agregan ningun valor al producto.
o Mano de obra indirecta
Hace parte de la mano de obra indirecta, el monto correspondiente al salario y

prestaciones del Jefe de Produccion.

Tabla 39.Mano de obra indirecta

CONCEPTO Jefe de Produccion
Salario Mensual [COP, $] $ 1.500.000
Auxilio de Transporte [COP, $] $ 74.000
Prestaciones (50%) [COP, $] $ 750.000
Dotacién [COP, $] $ 75.000
TOTAL MES $ 2.399.000,00
o Depreciacion inversiones fijas
Tabla 40. Depreciacion inversiones fijas
Depreciacion Valor Total ($/Mes)
Muebles y enseres $ 15.833
Maquinaria y equuipo $ 1.016.167
Equipo de transporte $ 333.333
Total depreciacion $ 1.365.333
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o Insumos
Se consideran insumos, los elementos requeridos para transformar la materia prima
en producto terminado, en la elaboracion de arepas pre-cocidas, como es el caso

de la energia eléctrica y el gas.

Tabla 41. Insumos

Porcentaje Sobre| Valor Total
INSUMOS Ventas $/Mes
Costo eléctrico 2% $ 254.068
Costo Agua 2% $ 254.068
Costo Gas $ 500.000
Total Insumos $ 1.008.136

o Mantenimiento y Reparacion

Tabla 42. Mantenimiento y reparacion

Porcentaje Sobre Ventas |Valor total $/Mes
1,2% $ 152.441

Mantenimiento y reparacioén

o Arriendo

Tabla 43. Arriendo presupuestado

Costo de Seguros ($/Mes)

Arriendo
$ 2.000.000
o Mercadeo y publicidad
Tabla 44. Mercadeo y publicidad
Mercadeo y Procentaje Sobre Ventas | Valor Total ($/Mes)
publicidad 2% $ 254.068
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o Seguros

Tabla 45. Seguros

Costo de Seguros ($/Mes)
$ 1.000.000

Seguros

o Imprevistos

Tabla 46. Imprevistos

Procentaje Sobre Ventas |[Valor Total ($/Mes)
3% $ 381.102

Imprevistos

o Total CIF

Tabla 47. Total cif

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Mano de obra indirecta $ 2.399.000
Depreciacion $ 1.365.333
Insumos $ 1.008.136
Mantenimiento y reparacion $ 152.441
Arriendo $ 2.000.000
Mercadeo y publicidad $ 254.068
Seguros $ 1.000.000
Imprevistos $ 381.102
TOTAL CIF $ 8.560.080

e Total costo de produccion
Se presentan a continuaciéon el resumen de los costos de produccién en los que

incurrira la empresa para la elaboracion de las arepas pre-cocidas en el mes 1.
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Tabla 48. Total costo de produccion

Costo de produccion Mes1

Materias primas $ 4.464.400

Mano de obra directa $ 3.346.575

CIF $ 8.560.080

Total $ 16.371.055
10.1.3.2. Gastos de Administracién y Ventas
e NOmina administrativa
Tabla 49. NO6mina administrativa

CONCEPTO Gerente Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3 Repartidor 1 Repartidor 2

Salario Mensual [COP, $] $ 1.800.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 644.350 | $ 644.350 | $ 644.350
Auxilio de Transporte [COP, $] $ 74.000 | $ 74.000 | $ 74.000 | $ 74.000| $ 74.000 | $ 74.000
Prestaciones (50%) [COP, $] $ 900.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 322.175| $ 322175| $ 322.175
Dotacién [COP, $] $ 75.000 | $ 75.000 | $ 75.000 | $ 75.000 | $ 75.000 | $ 75.000
TOTAL MES $ 2.849.000,00 | $ 1.649.000,00 | $ 1.649.000,00 [ $ 1.115.525,00 | $ 1.115.525,00 [ $ 1.115.525,00
TOTAL NOMINA ADMINISTRATIVA $9.493.575

Depreciacion equipo de oficina

Tabla 50. Depreciacion equipo de oficina

Depreciacion

Valor Total ($/Mes)

Total Gastos de Administracion y Ventas

Equipo de oficina $ 156.250
Tabla 51. Total gastos de administracion y ventas

Gasto administracion y ventas Mes1

Nomina Administrativa $ 9.493.575

Depreciacién $ 156.250

Total $ 9.649.825
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10.1.3.3. Determinacion del capital de trabajo. El capital de trabajo requerido
para el funcionamiento de la empresa durante el primer mes asciende a
$26.020.880 el cual corresponde ala suma de los costos de produccién y los gastos

de administracion y ventas.

Tabla 52. Capital de trabajo

Capital de Trabajo Valor
Costo de produccion $ 16.371.055
Gastos de Administracion y ventas $ 9.649.825
TOTAL $ 26.020.880
10.1.4. Valor de la inversion inicial. La inversion para la puesta en marcha

de la empresa asciende a $136.515.880 es el resultado de la suma de la
inversion de activos fijos, inversiones diferidas y capital de trabajo para el

primer mes.

Tabla 53. Inversion inicial

INVERSION INICIAL
Inversion fija $ 91.295.000
Inversion diferida $ 19.200.000
Capital de trabajo $ 26.020.880
Inversion Total $ 136.515.880

10.2. VARIABLES INTERNAS DEL PROYECTO

Se ha asumido una depreciacion de los activos fijos calculada por el método de
linea recta, correspondiente a 10 afios para las edificaciones y construcciones, 5
afios tanto para muebles y enseres como para maquinaria y equipos y 5 afios para
los gastos diferidos. EI modelo no asume reposicion de aquellos activos que hayan

llegado a su valor minimo depreciable.
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La vida util del proyecto se consideré de 5 afios a partir del final de la inversion total,
es decir, desde el 2016 hasta el 2020, no obstante se debe tener en cuenta que
esta vida util asumida es representativa y en la realidad el proyecto se puede
extender mas alla de los limites aqui establecidos. Este limite maximo de vida se
tomo por diferentes razones: Primero, porque predecir acontecimientos a largo
plazo no solo es dificil, sino también muy riesgoso. Segundo, para mantener una
equivalencia de depreciaciones y reposicion de maquinaria y equipos de manera
contable que vayan acorde a las proyecciones denotadas. Y Tercero, porque se
considera irrelevante extender la vida Util de este proyecto en particular si resulta

inviable considerando los flujos de sus primeros 5 afos.

Para este modelo, se asumié una capacidad de planta del 100%, en términos del

espacio, el cual se considera utilizado productivamente en su totalidad.

De igual manera se incluyeron los costos de produccién, estos se pueden observar
en la Tabla 56. Los valores porcentuales presentados en ésta tabla se ha

relacionado sobre el total porcentual de las ventas de cada periodo.

Finalmente se asume un 10% del total de las utilidades como reservas legales y el
restante 90% para distribucion de dividendos. Estas variables entre otras menos
relevantes se pueden apreciar en el modelo financiero de Excel adjunto al

documento fisico.
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Tabla 54. Costos de produccion estimados

COSTOS DE PRODUCCION ESTIMADOS
Costo del producto ($/Arepa blanca rellena de queso) $608
Costo del producto ($/Arepa amarilla santandereana) $622
Costo Arriendo ($) $2.000.000
Costo seguros ($) $1.000.000
Costo mercadeo y publicidad (% ventas) 2%
Costo mantenimiento y reparacion (% ventas) 1,2%
Costo electricidad (% ventas) 2%
Costo agua (% ventas) 2%
Costo gas ($/mes) $500.000
Costo de imprevistos (% ventas) 3%
Gastos totales de administracion (% ventas) 2,2%
Gastos de ventas (% ventas) 2,5%
Pago a proveedores (% compra) 100%

10.3. VARIABLES EXTERNAS DEL PROYECTO

La venta del producto provoca entonces la creacion de una cuenta de cartera por
cobrar, la cual considera un porcentaje correspondiente al 90% del total vendido. Es
decir que el 90% de los productos vendidos es cancelado por los clientes, siendo
este factor un valor de proyeccion pesimista introducido por el evaluador con los
objetivos ya explicados. Dentro de este porcentaje también se encuentran aquellos

costos por pedidos con desperfectos en la calidad.

Otras variables de este tipo son los impuestos. Dada esta eventualidad, se asume

una tasa de impuesto sobre la renta de 34%.

10.4. ANALISIS DE ESCENARIOS

Para este estudio de factibilidad se tuvieron en cuenta 3 escenarios, a cada uno de
ellos se les asignd el nombre de pesimista, probable y optimista con una demanda
anual de 2.522, 5.044 y 7565 respectivamente para la arepa blanca rellena de queso
y de 1.124, 2.248 y 3.372 respectivamente para la arepa amarilla santandereana. A

continuacién se mostrara el andlisis del escenario mas probable.
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10.4.1. Estados de resultados. La finalidad del estado de resultados es
calcular la utilidad neta, en ella se reflejan las ganancias. Para el primer afio de
ejercicio de la compafia, se estiman $706.371.052 como utilidad neta en el
escenario mas probable. En el Anexo Q se encuentra la tabla correspondiente al

estado de resultados para cada uno de los escenarios.

10.4.2. Balance general. El balance General refleja los activos, Pasivos y
Patrimonio de la compafiia para cada afio, en este caso proyectados a 5 afios. En
el Anexo R se muestra el Balance General completo para cada uno de los

escenarios.

10.4.3. Flujo de caja. El flujo de caja se encarga de contabilizar el volumen
de ingresos y egresos de forma constante. Esto con la finalidad de mejorar la
rentabilidad de la compafiia. En el Anexo S se observan las tablas con el flujo de

caja para cada escenario.

10.4.4. Tasa interna de retorno, VPN Y PRI. La tasa interna de retorno
muestra una proyeccion del porcentaje de ganancias que tendra la compaiiia, entre
mayor sea este porcentaje mayor sera la ganancia de la empresa y asi mismo entre
mayos sean las ventas, mas se beneficiara. A continuacién se muestran una tabla
resumen con la TIR para cada uno de los tres escenarios a lo largo de los cinco
afios de proyeccion (Tabla 57), esta tabla contiene la Tasa Interna de Retorno, el

valor Presente Neto y el Periodo de Recuperacién de la inversion.

A continuacion se explicara brevemente casa uno de los datos mencionados en la

tabla anterior (tabla 57).
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Tabla 55. Tir, vpn y pri para cada uno de los escenarios

PESIMISTA | PROBABLE | OPTIMISTA
TIR (Tasa interna de retorno) N.A. 34% 97%
VPN (Valor presente neto) -$651.921.367| $193.834.175| $943.718.227
PRI (Periodo de recuperacion de la inversién en afios) N.A. 3 2

e ESCENARIO PESIMISTA

Se evidencia que en este caso no se pudo calcular correctamente la TIR, esto se
debe a que a lo largo de 5 periodos (5 afios), todos los flujos de caja fueron
negativos y por esta misma razon es que el VPN también resulta negativo. El
periodo de recuperacion indica que a lo largo de los 5 afios no se recupera la

inversion.

e ESCENARIO PROBABLE
El escenario probable muestra un panorama mucho mas favorable para la
compafiia. Con una TIR de 34%, un VPN de $193.834.175 de lo cual se concluye

gue el periodo de recuperacion de la inversion en este caso es de tres afos.
e ESCENARIO OPTIMISTA

Se evidencia una TIR DE 97% y un VPN de $943.718.227 siendo estos valores muy

superiores respecto al escenario probable.
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11.ANALISIS ESTRATEGICO

11.1. ANALISIS DOFA
Con el fin de identificar las fortalezas, amenazas, oportunidades y debilidades, se

procedera a realizar un andlisis interno del plan de negocios.

11.1.1. Diagnéstico

11.1.1.1. Amenazas

e Tradicion de los hogares Bumangueses por preparar las arepas en sus hogares

e Existencia de un fuerte sustituto de la arepa pre-cocida como lo es el pan.

e Poca confianza de los clientes potenciales en comprar productos de nuevas
empresas con poca experiencia.

e Gran porcentaje del maiz que se cultiva en Colombia es importado, esto genera
una fluctuacion en los precios de la principal materia prima (el maiz), con lo cual

se afectan directamente los costos de produccion.

11.1.1.2. Oportunidades

e Tendencia creciente hacia el consumo de alimentos pre-cocidos en especial
las arepas.

e Hay un segmento del mercado que consume arepas pero no las pre-cocidas,
mercado que puede empezar a ser explotado.

e Aumento de la cantidad de cultivos de maiz en el pais.

e EI consumidor final no presenta una gran recordacion hacia las marcas de
arepas pre-cocidas existentes.

e La calidad de los competidores no es muy alta.

e Los consumidores no muestran una gran identificacién con ninguna marca
en el mercado, lo que deja una brecha para una nueva empresa que cumpla

con sus expectativas.
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11.1.1.3. Debilidades

Poco conocimiento practico en el proceso y comercializacidon de las arepas pre-
cocidas.

Empresa nueva en el mercado; al ser una empresa nueva en el mercado se
puede llevar a cometer errores debido a la falta de experiencia.

Lentitud en procesos debido a la falta de experiencia

No se cuenta con clientes inicialmente (todos los clientes son potenciales).
Poca experiencia previa en la seleccion del personal.

Alta inversion inicial.

11.1.1.4. Fortalezas

Producto 100% natural, su color, olor y sabor son propios del maiz.

Con la ayuda de nueva técnica en produccidén (nixtamalizacion humeda) se
buscara mejorar la calidad de las arepas.

Precios muy competitivos.

Se ofrece servicio de asesoria a cada uno de los clientes con el fin de facilitar la
introduccidn de esta nueva marca de arepas pre-cocidas

Alianzas estratégicas con proveedores de la materia prima de tal forma que se
garantice cantidades y calidades de estas en tiempos de entrega estipulados.
Ubicacion estratégica que permite cercania con los clientes potenciales y con
los proveedores (cortos tiempos e transporte)

Manejo de precios bajos de compra de materia prima por medio de la alianza
estratégica con el proveedor.

La produccion se realiza siguiendo altos estandares de calidad e higiene.

Teniendo claro cuales seran las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas
de ALIMENTOS DEL ARTESANO, se establecieron una serie de estrategias con el

fin de amortiguar las amenazas y superar las debilidades.
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11.1.2. Mision

Imagen 8. Mision
M)

o)

Elaborar arepas pre-cocidas de excelentes
caracteristicas, aplicando estandares de
calidad en todos sus procesos, trabajando con
un equipo de personas altamente capacitadas y
comprometidas para satisfacer las necesidades
y preferencias del mercado.

11.1.3. Visiéon

Imagen 9. Vision ~

P M
\D La empresa se proyecta para los proximos 5

afios en constituirse en la compafiia lider en la
produccién y comercializacion de arepas pre-

cocidas en la ciudad de Bucaramanga y su area

metropolitana, dando al cliente un servicio
eficiente con talento humano preparado,
capacitado v comprometido.

11.1.4. Estrategias

11.1.4.1. Estrategias FO

Aprovechar el descubrimiento de nuevos segmentos de la industria alimenticia
como son las personas que todavia preparan sus arepas en los hogares con el
fin de explotarlos al maximo y crear nuevos clientes.

Con la ayuda de nuevas técnicas en produccion, nixtamalizacion humeda,
reducir costos de procesamiento para poder ofrecer mejore precios a los
clientes.

Posterior a posicionar la marca a nivel de los estratos 3 y 4, expandir mercados
para aprovechar la alta demanda actual tanto en Bucaramanga como en su area

metropolitana.
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Con la nixtamalizacion hiumeda se obtendré un producto de mejor calidad.
Crear alianzas con proveedores, gracias a una buena comunicacion inter-

empresarial.

11.1.4.2. Estrategias FA

Introduccion de nuevas técnicas de procesamiento logradas a partir de pruebas
de laboratorio, como es el caso de la nixtamalizacion humeda.

Ofrecer asesoramiento técnico en el manejo de los productos para generar
nuevos clientes.

Aprovechar los segmentos de mercado que aun no han sido explotados para
asegurar y fortalecer el mercado.

Combatir las posibles escaseces o encarecimiento de la materia prima con la

creacion de alianzas estratégicas con algunos de los proveedores.

11.1.4.3. Estrategias DO

Por medio de asesorias con expertos en el tema definir el proceso productivo
adecuado y a su vez la maquinaria necesaria para este.

Crear campafias de concienciacion a cerca de los beneficios de la
nixtamalizacion humeda buscando que los clientes de las tiendas de barrio asi
como los consumidores finales se interesen mas por el cuidado del medio

ambiente y la eliminacién de la cal para la produccion de arepas pre-cocidas.

11.1.4.4. Estrategias DA

Estudiar muy bien los procesos existentes de la elaboracion de arepas pre-
cocidas con el fin de crear una planta mas eficiente e innovadora para reducir
costos y tiempos en la produccion.

Crear campafas de publicidad innovadoras dirigidas a las tiendas de barrio
mostrando qué somos superiores a la competencia con el fin de facilitar la

introduccién en el mercado.
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Luego de conocer la DOFA de Alimentos del Artesano junto con las estrategias que
se piensan implementar con cada uno de los cruces de la matriz, se mostrara una
matriz MEFI y MEFE para determinar qué tan preparada estd la compafia para
enfrentar los retos internos y externos que se presentaran. En estas matrices se
mantendra una calificacion de 0 a 1 para cada factor y su ponderacion fue segun el

criterio del autor.

Tabla 56. Mefi
[ MEFI |
D/IF PONDERACION = CLASIFICACION TOTAL
FACTORES INTERNOS CLAVES CALIFICACION | PONDERACION
D1 Empresa nueva en el mercado 0,85 0,13 1 0,13
D2 Alta inversién inicial 0,9 0,14 1 0,14
D3 No se cuenta con clientes inicialmente (Sélo clientes potenciales) 0,3 0,05 1 0,05
D4 Lentitud y complejidad en procesos 0,65 0,10 1 0,10
F1 Asesoramiento personalizada 1 0,16 3 0,47
F2 Aseguramiento de la materia prima 08 0,13 4 0,50
F3 Descubrimiento de mercado virgen 0,95 0,15 3 0,45
F4 Ubicacion estrategica (distancias cortas entre proveedores y clientes) 0,9 0,14 4 0,57
[ ToTAL | [ 6.35 [ [ [ 242 |
Tabla 57. Mefe
[ MEFE |
O/A PONDERACDN = CLASIFICACION TOTAL
FACTORES EXTERNOS CLAVES CALIFICACION | PONDERACION
Al Alto nimero de empresas competidoras 1 0,16 2 0,31
A2 Poca experiencia en la produccién de arepas pre-cocidas 0,7 0,11 1 0,11
A3 Posibles alzas en el costo de la metaria prima 0,4 0,06 2 0,13
A4 Tradicién en los hogares por elaborar sus propias arepas 0,85 0,13 1 0,13
01 Crecimiento de la demanda de productos pre-cocidos 0,9 0,14 3 0,42
02 La oferta de arepas pre-cocidas no presenta alta calidad en sus 07 011 3 033
productos
03 Mercado potencial por explotar 0,95 0,15 3 0,45
Interes de las tiendas de barrio por adquirir productos de mejor calidad
04 amenor precio 0,9 0,14 4 0,56
[ _ToTAL | | 6,4 [ [ [ 244 |

Observando los resultados de ambas matrices (factores internos y externos), se
observo una puntuacion total de 2,42 y 2,44 respectivamente. Con esto se muestra
gue Alimentos del Artesano se encuentra en la seccion de “mantener y construir”,
ya que se ubicaria en la parte media de la matriz al momento de cruzar ambas
matrices. Esto quiere decir que es importante reforzar estrategias intensivas de

penetracion y desarrollo de mercado y de producto. Asi mismo, reforzar en
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estrategias donde se logre realizar una integracion vertical y horizontal de cada uno

de los componentes de la empresa.

11.1.5. Marketing MIX

Continuando la gestion estratégica de la compaiiia, se realizara el marketing mix de

la misma, el cual inicialmente hablaba de las 7p del marketing (Imagen 10).

Imagen 10. Marketing Mix

PLACE

¢ Retail

e Whosale

* Local- Export
PRODUCT e Internet
* Design, technology
*  Useability
*  Usefulness PRICE
+ Solves pain * Penetration strategy
* Value * Cost-Plus
*  Quality * Loss leader
s Brand * more
* Warranty

PHYSICAL EVIDENCE
«  User stories

* Recommendations

« Office premises

e Buzz

PROCESS

«  Service delivery
+ Complaints

« Response time

Fuente: (Cddigo Marketing Blog) www.codigomarketing.com

A continuacion se muestra la aplicacion del marketing mix para el caso de
ALIMENTOS DEL ARTESANO:

PRODUCTO (PRODUCT): La calidad de las arepas pre-cocidas elaboradas a base
de maiz seré de la mas alta calidad por medio de nuevas técnicas de produccion
gue mejoran la calidad del producto final. Se comercializara en una presentaciéon de
una bolsa con 5 unidades donde cada arepa tendra un peso de 100 gramos para un

total de 500 gramos por paquete.
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PLAZA (PLACE): Las arepas pre-cocidas seran comercializadas en las tiendas de
barrio pertenecientes a los estratos 3 y 4 de la ciudad de Bucaramanga, con
proyecciones de ampliacion a los supermercados de cadena, asi mismo con el

tiempo llegar a expandir su mercado a nivel departamental y nacional.

PRECIO (PRICE): Se empezé por implementar nuevas técnicas en la produccion
buscando agilizar los procesos y reducir los costos de produccion, ofreciendo al
cliente un excelente producto a un muy buen precio. La estrategia de precios
consistira en ofrecer los productos a un precio inferior a la mayoria de las empresas
competidoras, ya que nuestro comprador ademas de fijarse en la calidad del
producto, esta muy interesado en el precio bajo.

PROMOCION (PROMOTION): Se desarrollara material P.O.P para dar a conocer
la empresa y los productos que se ofrecen; dentro de este material se incluira un

brochure y flyers.

PERSONAS (PEOPLE): Se mantendra un clima de comunicacion en toda la
compafia, con su respectivo protocolo de informacion para que de alguna manera
todos apunten al mismo fin, que todos y cada uno de los trabajadores de cada uno
de los cargos, tenga la posibilidad de aportar ideas a la compafia en pro de la
mejora de la misma. Asi mismo se velara por los derechos de los trabajadores y se
les proporcionara comodidad en cada labor con el fin de mantenerlos motivados e

identificados con la compaiiia.

PROCESOS (PROCESS): Los tiempos de respuesta mejoraran, respecto a las
demas compafias, con la implementacién de nuevas técnicas y nueva maquinaria.
Nuevas técnicas no solo en la produccion sino también en el servicio al cliente,

implementando, por ejemplo, el servicio de asesoria personalizada buscando
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facilitarle al tendero los conocimientos que este debe tener respecto al manejo del

producto.

EVIDENCIA FISICA (PHYSICAL EVIDENCE): Se resaltara siempre el nombre de la
compafiia con el fin de crear recordacion en los clientes y consumidores reforzando
siempre la imagen corporativa. El nombre Alimentos del Artesano estara siempre
presente no solo en los productos sino también en el vestuario de los trabajadores
tanto de produccion, ventas y administrativos. En el Anexo T se encuentran algunas
muestras de cOmo se promovera la imagen corporativa y el logo de la empresa de

la compafia.

ALIANZAS ESTRATEGICAS (PARTNER): se mantendra una alianza estratégica
con los proveedores, esto con el fin de asegurar la materia prima, reduciendo al
maximo la posibilidad de paras en la produccidén a causa de faltantes de materia
prima. Asi mismo se pretende realizar alianzas estratégicas con los tenderos,

buscando lograr una fidelizacion del mercado y una mayor promocion de la marca.

11.1.6. Plan de comercializacién. Los productos ofrecidos por ALIMENTOS
DEL ARTESANO, seran comercializados en las tiendas de barrio de los estratos 3

y 4 de la ciudad de Bucaramanga.

Se contrataran 3 trabajadores quienes cumpliran la funcién de promover y
comercializar los productos, asi mismo de asesorar a los clientes respectos al
manejo y cuidado de los mismos. Ademas estos tres vendedores seran quienes
tengan el contacto directo con los clientes, seran la cara de Alimentos del Artesano
y s por esto que para su contratacion se tendra muy en cuenta el carisma y facilidad
de comunicacién gue se tenga para que los clientes se sientan cémodos y

satisfechos con el servicio.
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12.SIMULACION COMPUTACIONAL

La simulacion es una representacion ficticia de la realidad, es una técnica que
permite imitar (o simular) en un computador el comportamiento de una sistema fisico

o tedrico, para estimar las medidas de desempefio del sistema modelado?.

El modelo de simulacién se desarroll6 en una version estudiantil 7,5 Flexsim, lo que
implica que no se cuenta con la licencia, lo que contrae ciertas limitaciones en la
construccién del modelo. Se restringen el uso de estaciones (maximo 20 objetos)
(Anexo U).

Flexsim es un software de simulacion para el modelado de procesos de eventos
discretos. Este software puede ser utilizado para modelar, simular y visualizar
cualquier proceso de negocio ya sea de manufactura, logistico o administrativo.
Flexsim como su nombre lo indica, tiene un alto grado de flexibilidad en lo que se
refiere a la posibilidad de adecuarlo como un programa especifico para cualquier

tipo de industria®.

Para elaborar el modelo es necesario definir las variables que lo determinan:

e Sistema: Representacion del proceso productivo de fabricacion de arepas pre-
cocidas.

e Modelo: Representacion computacional del sistema en Flexsim.

e Entidades: Son objeto creados para moverse a través del sistema, pueden ser

reales o abstractos. Los objetos definidos para circular por las estaciones del

29 SIMON MARMOLEJO, Isaias. SANTANA ROBLES, Francisca. GRANILLO MACIAS, Rafael. PIEDRA MAYORGA,
Victor Manuel. La simulacidn con Flexsim, una fuente alternativa parala toma de decisiones en las operaciones
de un sistema hibrido. (en linea) Consultado: 5 de diciembre de 2014. Disponible en:
http://www.acuedi.org/ddata/4701.pdf

30 MONTOLIVO, O. SENN, Jorge. Simulacidn a través del software flexsim aplicado a los procesos del té negro.
Misiones, Argentina. (En linea). Consultado: 5 de diciembre de 2014. Disponible en:
http://coini.com.ar/Coini%202011/public_htmI/COINI%202009/contenidos/SIMULACION_A_TRAVES.pdf
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sistema son los operarios y la materia prima, producto en proceso y el producto
terminado.

Estaciones: Establecen los centros de trabajo, maquinas u areas donde se
realice una operacion sobre la entidad. Estas estaciones son representadas en

Flexsim por objetos fijos o ubicaciones fijas. Para este modelo se definen las

siguientes estaciones (Tabla 60).

Tabla 58. Estaciones de proceso

Produccién Setup
ESTACIONES UNIDADES - .
Kg | Minutos Minutos
Bodega Materia Prima 1 Infinita -
Coccidén 1 100 60 10
Lavado 1 100 10 10
Remojo 1 - 1440 5
Molido 1 100 32 10
Amasado 1 100 25 10
Laminado 1 100 7 10
Troquelado 1 100 9 10
Empacado 2 0,5 0,2 0
Bodega Producto Terminado 1 Infinita -

Debido a las limitaciones del software estudiantil, se debieron eliminar las
estaciones de pesado y desagie, esto debido a que hacian el modelo
demasiado grande, sobrepasando los 20 objetos que se permiten. Para tratar de
sopesar esto, se agregaron tiempos de setup o tiempos de alistamiento.
Atributos: Son caracteristicas de una entidad.

Variables: Condiciones cuyos valores se crean y se modifican, ademas sirven
para hacer un seguimiento de las medidas de efectividad o desempefio del

sistema.
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CONCLUSIONES DE LA SIMULACION:

El cuello de botella del proceso es la coccidén del maiz; mantener este proceso
trabajando de manera constante y reducir los demas procesos a esta capacidad
seria lo que normalmente se debe hacer, pero esto conlleva a que se deje producto

en proceso para el dia siguiente.

Debido a las caracteristicas perecederas del maiz, dejarlo en proceso de un dia
para otro es exponerse a la posibilidad de que se descomponga y deba ser
desechado. Por esto se recomienda que como maximo sea cocinado solo la
cantidad de maiz que pueda terminarse de producir, es decir solo cocinar lo
necesario para que no quede producto en proceso. Debido al elevado tiempo de
reposo (24 horas), el maiz se debe dejar en reposo de un dia para el otro, es decir,
la cantidad de maiz que se vaya a procesar en un dia determinado, debe ser puesto

en remojo el dia anterior.

Teniendo en cuenta lo anterior se recomienda dividir el proceso productivo en dos

partes de la siguiente manera (Imagen 11).

Imagen 11. Recomendacion proceso productivo

( )

Lavado Remojo
Molido

2 Empacado
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Teniendo en cuenta que existiran tres operarios, la primera parte del trabajo de

dividira de la siguiente manera:

Operario 1: Se encarga de la coccién del maiz que va a ser producido para ese
dia.

Operario 2 y 3: Se encargan de lavar y poner a remojar el maiz que se procesara
el dia siguiente, ademas de ir alistando todas la maquinas e insumos necesarios

para la produccion del dia.

Una vez salga la primera cocinada, la distribucién de las labores serd la siguiente:

Operario 1: Continua con la coccion del maiz que va a ser producido para ese
dia.

Operario 2: Comienza con la molienda del maiz que acaba de ser cocinado.
Operario 3: Continla lavando y poniendo en remojo el maiz y alistando lo
necesario para la produccion del dia.

Una vez salga la primera tanda de maiz molido, se procedera de la siguiente

manera.

Operario 1: Continua con la coccion del maiz que va a ser producido para ese
dia.
Operario 2: Comienza con la molienda del maiz que acaba de ser cocinado.

Operario 3: Comienza con el amasado de la masa.

Para la segunda parte del trabajo, se realizara de la siguiente manera:

Operario 1: Se encarga del laminado de la masa.
Operario 2 y 3: Se encargan del troquelado.
Operario 1, 2 y 3: A medida que se tengan un monto elaborando de arepas, se

procede con el empacado de las mismas.
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13.CONCLUSIONES

La industria local de las arepas pre-cocidas, ha sido bien explotada por varias
empresas, mas sin embargo, hoy en dia se aprecia un alza constante en la

demanda de las mismas impulsando la creacion de nuevas y mejores empresas.

El mayor consumo de arepas pre-cocidas se encuentran en los estratos 3y 4 de

la ciudad de Bucaramanga.

A pesar de la gran variedad de arepas que se encuentran en territorio
Colombiano, para la ciudad de Bucaramanga las mas consumidas son la arepa

blanca rellena de queso y la arepa amarilla santandereana.

La mitad de los consumidores de arepas, la elaboran en sus hogares, dejando

un mercado virgen muy grande por explotar para las arepas pre-cocidas.

Los consumidores de arepas pre-cocidas no presentan una marca preferida, lo
gue hace muy factible la inclusion de nuevas empresas, las cuales puedan

ofrecer mejores productos, ganando la fidelizacion del cliente.

Los experimentos que se realizaron ayudaron a establecer los procesos para la

elaboracién de las arepas pre-cocidas.

Se determind que lo mas conveniente para la empresa es tener un gerente y un

jefe de produccidn, teniendo asi un mayor control y organizacion de la empresa.

Con el andlisis legal se establecio que la constitucidn legal mas conveniente para

la empresa era S.A.S., dado sus multiples beneficios.
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Teniendo en cuenta los diferentes factores que influyen en la localizacién de la
planta, se determind que la ciudad de Bucaramanga es el lugar mas indicado

para la instalacion de la empresa.

La empresa busca causar un impacto social positivo en el departamento de
Santander siendo generadora de empleo, promoviendo el sector productivo y

estimulando a nuevos emprendedores.

Si las ventas de Alimentos del Artesano se mantienen en el escenario pesimista,
la empresa no podré recuperar la inversion en los 5 afios y continuara generando
pérdidas, con el tiempo esto implica el cierre de la compafia. El escenario mas
probable refleja un excelente rendimiento, lo que es muy positivo tedricamente

para el proyecto.

Se realizo la matriz DOFA con el fin de evaluar los factores internos y externos
gue favorecen y desfavorecen a la empresa; los resultados demostraron que la
empresa tiene que reforzar las estrategias de penetracion, desarrollo de

mercado y de producto.
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ANEXOS

ANEXO A. ENCUESTA CONSUMIDOR FINAL AREPAS PRE-COCIDAS ETAPA 1

A continuacion encontrara 15 preguntas que se utilizardn con fines académicos en
el estudio de los habitos alimenticios de los colombianos. Se mantendré discrecion

€n sus respuestas.

1. Género: M F 2. Edad:

3. ¢Consume usted arepa?

a. Sl (Pase ala pregunta 3) b. NO

4. ¢Cual es el motivo por el que No consume arepas? (Pase a la pregunta 8)

a. No le gustan f. Elevado costo
b. Elevado tiempo de elaboracion g. Dificultad para la compra
c. Bajo valor nutritivo h. Dificultad para la preparacion
d. Elevado contenido calorico i. Otro:
e. Indicaciones médicas
5. ¢La arepa que usted consume?
a. La prepara b. La compra pre-cocida (pase a la
pregunta 5)

6. ¢Cual es el motivo por el cual usted prefiere preparar sus arepas y no comprarlas pre-

cocidas? (Pase a la pregunta 8)

a. Economia e. Tradicion o costumbre

b. Sabor de la arepa f. Es dificil adquirir las arepas pre-
c. Calidad de la arepa cocidas

d. Desconfia del higiene
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g. No le gustan los arepas pre-

cocidas

7. ¢Cual es su marca de arepas pre-cocidas preferida?

a.

b. No se fija en la marca

C.
d.

8. ¢Ddnde acostumbra comprar la arepa pre-cocida?

a. Tiendas de barrio
b. Panaderias
c. Micromercados

d.
e.
f.

No ha encontrado una marca que
sea de su agrado
Otra:

No tiene ninguna favorita

No recuerda cual marca consume

Supermercados
Ventas ambulantes
Otro:

9. ¢Qué caracteristica de las arepas pre-cocidas influyen mas en su decisiéon de compra?

a. Bajo precio

Tamanfo

Sabor

Presentacion (Unid/Paq)

Apariencia

~ o a o T

Valor nutritivo

Marca de la arepa

Perecibilidad

Vistosidad del paquete
Recomendacion del tendero
Recomendacion de un conocido

Publicidad del producto

10.¢Qué clase de arepa pre-cocida consume y cuantas semanalmente? Mdltiple respuesta

Tipo de Arepa

jLa

consume?

¢ Cuantas a

la Semana?

a. Blanca (Tradicional)

b. Blanca rellena de Queso

c. Amarilla

(Santandereana)

e. Paisa

d. Otra:
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11.¢Qué producto sustituye la arepa pre-cocida?
a. Empanadas f. Cereales
. Pan g. Producto a base de Papa
. Galletas h. Producto a base de Yuca
Producto a base de Platano

Otro:

b
c
d. Pancakes
e

. Pizza

[S—

12.¢Como es su arepa pre-cocida ideal?

a. Diametro c. Presentacion (Unid/Paquete)
oDe6a79cm o4 ©5
oDe 8a9,9cm 06 o7
oDe 10a11,9cm 010 012
oDe 12a15cm oOtra:___

b. Grosor d. ¢Con conservante?
oDe0,5a0,6 cm o Si
oDe 0,7a0,8 cm oNo
oDe09ailcm e. Para la arepa Santandereana
oDellal2cm (Amarilla)
oDel1,3a15cm o Con Chicharron

o Sin Chicharrén

13.¢Qué herramienta de publicidad cree usted que es el mas adecuado para promocionar
la venta de arepas pre-cocidas? Mdultiple respuesta.
a. Publicidad en la fachada de los e. Ninguna
puntos de venta f. Otra:
b. Folletos con recomendaciones
sobre el producto
c. Impulsadoras en los puntos de
venta
d. Publicidad en medios de

comunicacion
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14.¢;Sabia usted que en la actualidad para la fabricacion de las arepas
santandereanas (Amarillas) es utilizada CAL, la cual al contacto directo con
la piel puede causar irritaciones y quemaduras?
a. Sl
b. NO
15. ¢ Estaria dispuesto a consumir una nueva arepa santandereana de calidad y
excelente sabor pero en la cual no sea utilizada la cal para su fabricacion?
a. Sl
b. NO

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO Y COLABORACION
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ANEXO B. ENCUESTA DEL ESTUDIO DE MERCADOS ETAPA 2

A continuacién encontrara 21 preguntas que se utilizaran para fines académicos en

el estudio de los habitos alimenticios de los colombianos. Se mantendra discrecion

€n sus respuestas.

1. ¢Vende usted en su establecimiento Arepas pre-cocidas?
b. No

a. Si (Pase a la pregunta 3)

2. ¢(Cual es el motivo por el que no vende arepas pre-cocidas en su

establecimiento? (Pase a la pregunta 20)
a. Baja demanda
b. Margen de ganancia bajo
c. Son producto que no se
deben ofrecer en su
negocio
d. No ha tenido contacto
con una empresa que le
ofrezca este producto
e. La calidad de estos

productos no es buena

f.

No posee nevera para
continuar la cadena de
frio del producto
Dificultades en el manejo
del producto

Malas experiencias con
la  venta de estos
productos

Otro:

3. De las arepas pre-cocidas que usted actualmente ofrece en su

establecimiento, conteste:

Producto

Marca

Presentacion
(Unid/Paq)

Peso
Unitario (gr)

Cantidades
Compradas (pag/sem)

Precio de venta
($/paq)
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4. ¢Cudles son los motivos por los cuales usted vende estos tipos de productos

pre-cocidos?

a. Demanda alta d. Recomendacién del
b. Margen de ganancia alto proveedor
c. Son productos que se e. Recomendacién de un
deben ofrecer es cliente
establecimientos como el f. Otro:
suyo

5. ¢Cdmo calificaria la demanda de estos tipos de productos pre-cocidos?

a. Muy baja d. Alta
b. Baja e. Muy alta
c. Normal

6. ¢Cuenta usted con neveras de refrigeracion para mantener la cadena de frio
en su negocio?
a. Sl b. NO

7. ¢Cual esla principal razon por la que sus clientes compran o adquieren estos

productos precocidos?

a. Bajo Precio f. Practicidad

b. Tamafo g. Ahorro de tiempo
c. Calidad h. Valor nutritivo
d. Sabor i. Perecibilidad

e. Apariencia j. Oftro:

8. ¢Cual es el horario preferido por los clientes para el consumo de estos

productos?
a. Temprano en la mafana d. Temprano en la tarde
b. Enla mafana e. Enlatarde
c. Al medio dia f. Enlanoche
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g.

Indiferente

9. ¢Como incentiva al consumidor a comprar estos productos?

a.
b.

Publicidad

Promociones

PROVEEDORES

C.
d.

Precios bajos
Descuentos

10. ¢ Cuales son las cualidades principales de estos proveedores de arepas pre-

cocidas?

a. Variedad de productos

b. Calidad de los productos

c. Cumplimiento en las
cantidades de los
pedidos

d. Cumplimientos en los
tiempos de los pedidos

e. Disponibilidad en la

entrega de productos

> @ -

Servicio
Precios bajos
Promociones
Descuentos
Asesoramiento
Cercania

Otro:

11..Qué es lo que usted mejoraria de estos proveedores?

a.
b.

C.

Variedad de productos
Calidad de los productos
Cumplimiento en las
cantidades de los
pedidos

Cumplimientos en los
tiempos de los pedidos
Disponibilidad en la

entrega de productos
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Servicio

. Precios bajos

. Promociones

Descuentos
Asesoramiento
Cercania

Otro:




12.¢Como es la dindmica para realizar la compra de las arepas pre-cocidas?

a. Se hace el pedido a un c. Usted debe llamar a la
pre-ventista, después empresa para hacer el
llega el pedido. pedido.

b. Pasa un vendedor con d. Otra.

productos, usted deja lo

gue necesite

13.¢Como califica la calidad de las arepas pre-cocidas que usted ofrece en su

establecimiento?

a. Muy buena d. Mala
b. Buena e. Muy mala
c. Normal

14.¢:Qué tiempos de entrega después de hacer el pedido se manejan con los

proveedores?
a. Inferior a un dia d. Tres dias
b. Undia e. Una semana
c. Dos dias f. Otro:

15.¢,Cbomo es la forma de pago a los proveedores?

a. Contado d. Crédito a 45 dias
b. Crédito a 15 dias e. Crédito a 60 dias
c. Crédito a 30 dias f. Otro:

16. ¢ Qué tipos de descuentos maneja con los proveedores?

a. Descuento por volumen d. Descuentos comerciales
b. Descuento por pronto e. Ninguno

pago f. Otro:
c. Descuentos por

temporada
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17.¢Horas a las que usted prefiere abastecerse o hacer recibo de los pedidos

en su negocio?

a.

b
c.
d

Temprano en la manana e. Enlatarde
. En la mafana f. Enlanoche
Al medio dia g. Indiferente

. Temprano en la tarde

18.¢Como es el manejo de los productos defectuosos con el proveedor?

a.

Son devueltos al c. Son vendidos
proveedor d. Son regalados
Son perdida para su e. Otro:

establecimiento

19.¢Se siente satisfecho con las diferentes marcas de productos pre-cocidos

gue usted vende?

a. Totalmente de acuerdo d. En desacuerdo

b. De acuerdo e. Totalmente en

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo

20. ¢ Cuales serian las caracteristicas que usted esperaria de una nueva marca

de arepas pre-cocidas? Multiple respuesta

a.

b
c.
d

Mejores precios g. Mejor presentacion
. Mayor tamafio h. Mayor variedad en la
Mejor calidad cantidad de productos
. Mayor flexibilidad en el por paquete
recibo de pedidos i. Mejor apariencia
Mayor  variedad de j. Mayor valor nutritivo
productos k. Mayor perecibilidad
Mayor facilidad en el |.  Mejores promociones
manejo de los productos m. Otra:
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21. ¢ Estaria dispuesto a vender una nueva marca de arepas pre-cocidas que
tenga las anteriores caracteristicas?
a. Si
b. No

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO
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ANEXO C. ENCUESTA 2 DEL ESTUDIO DE MERCADOS ETAPA 2

A continuacién encontrara 10 preguntas que se utilizaran para fines académicos en

el estudio de los habitos alimenticios de los colombianos. Se mantendréa discrecion

€n sus respuestas.

1. ¢Vende usted en su establecimiento Arepas pre-cocidas?

a.

2. ¢Cual es el motivo por

S| (Pase a la pregunta 3)

b. NO

el que no vende arepas pre-cocidas en su

establecimiento? (Pase a la pregunta 20)

a.
b.
c.

3. De

Baja demanda

Margen de ganancia bajo
Son producto que no se
deben ofrecer en su
negocio

No ha tenido contacto
con una empresa que le
ofrezca este producto

La calidad de estos

productos no es buena

las arepas pre-cocidas que

establecimiento, conteste:

f. No posee nevera para
continuar la cadena de
frio del producto

g. Dificultades en el manejo
del producto

h. Malas experiencias con
la  venta de estos
productos

i. Otro:

usted actualmente ofrece en su

Producto

Presentacion

Marca (Unid/Paq)
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4. ¢Cudles son los motivos por los cuales usted vende estos tipos de productos

pre-cocidos?

a. Demanda alta Recomendacion del
b. Margen de ganancia alto proveedor
c. Son productos que se Recomendacion de un
deben ofrecer es cliente
establecimientos como el Otro:

suyo

5. ¢Cdmo es la dinamica para realizar la compra de las arepas pre-cocidas?
a. Se hace el pedido a un pre-ventista, después llega el pedido.

Pasa un vendedor con productos, usted deja lo que necesite

Usted debe llamar a la empresa para hacer el pedido.

Otra.

o o o

6. ¢Como es la forma de pago a los proveedores?

a. Contado d. Crédito a 30 dias
b. Crédito a 8 dias e. Crédito a 60 dias
c. Crédito a 15 dias f. Otro:

7. ¢Qué tipos de descuentos maneja con los proveedores?

a. Descuento por volumen d. Descuentos comerciales

b. Descuento por pronto e. Ninguno
pago f. Otro:
c. Descuentos por
temporada

8. ¢Como es el manejo de los productos defectuosos con el proveedor?
a. Son devueltos al b. Son perdida para su
proveedor establecimiento

c. Son vendidos
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d. Son regalados e. Otro:

9. ¢Cuales serian las caracteristicas que usted esperaria de una nueva marca

de arepas pre-cocidas? Mdltiple respuesta

a. Mejores precios f. Mayor variedad en la

b. Mayor tamafio cantidad de productos

c. Mejor calidad por paquete

d. Mayor variedad de g. Mayor valor nutritivo
productos h. Mayor perecibilidad

e. Mejor presentacion y I. Mejores promociones
apariencia del producto J. Mejor servicio

k. Mejor asesoramiento
l. Otra:

10. ¢ Estaria dispuesto a vender una nueva marca de arepas pre-cocidas que
tenga las anteriores caracteristicas?
a. Sl

b. NO

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO
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ANEXO D. ESTUDIO DE MERCADOS ETAPA 3

e EMPRACOL S.A.S.

Imagen 12. Empracol S.A.S.

t‘rugl;i,)‘? "

re

[F T N ER LA P RV

Nit: 900581307-02
Direccion: Carrera 12 #23-46 Barrio Girardot, Bucaramanga
Teléfono: 6332114

Persona Entrevistada: Edison Pico, Gerente de Produccion.

Fundada en el 2005, se encargaba de producir y comercializar arepas Pre-cocidas
con altos estandares de calidad bajo la marca “Practi Arepa”, en el 2011 con la meta
de extender su negocio, Empracol adquiere los productos y la marca Dofia Julia de
Grisales, empresa que se caracterizaba en la ciudad por la venta y distribucion de
empanadas, flautas y pasta lista para empanadas. Es asi como Empracol elabora 'y
comercializa productos pre-cocidos con la mejor calidad que garantizan la
satisfaccion de los clientes. Su fabrica se encuentra localizada en la Carrera 12 #
23-46 Barrio Girardot, dispone de once operarios y 10 administrativos, con una

capacidad de produccién aproximada de 3.000 productos diarios.
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Productos Empracol

Bandeja 5 unid
EMPANADA DE TRIGO
congelada
Carne S 6.000
Pollo S 6.000
Queso S 6.000
Pollo queso S 6.000
Pollo queso champifién S 6.000
Mixta (arroz-pollo-carne) S 6.000
Ranchera (pollo-queso-salami) | $ 6.000
Hawaiana (pifia-queso-jamoén) | $ 6.000
Bandeja 5 unid
EMPANADA DE YUCA
congelada
Mixta (arroz-pollo-carne) S 6.000
AREPAS PRE-COCIDAS Precio/paq 5 unid
Santandereana S 1.700
Blancarellena de queso S 2.100
Paisa S 1.300
Paisa pequfia S 1.300
PASTA LISTA Precio/paq 15 unid
Empanadas (15 cm didmetro) S 2.150

Emprecol presenta un alcance geografico de sus productos en la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana, asi como en la ciudad de Barranca. Presenta
unas ventas anuales por valor de $2.000.000.000. Manejan un solo turno de
produccion que va desde las 8:00 a.m. hasta las 5:00 p.m.

En cuanto a la produccion de arepas pre-cocidas, Empracol produce diariamente

diferentes tipos de estos productos y en diferentes cantidades (Tabla 6).
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Producciéon Emprecol

PRESENTACION| PRODUCCION |PRODUCCION
AREPAS PRE-COCIDAS . ]
(Unid/Paq) (Pag/Sem) (Unid/Sem)
Amarilla 5 4.000 20.000
Amarilla 10 100 1.000
Blanca Rellena de Queso 5 10.000 50.000
Blanca Rellena de Queso 10 100 1.000
Paisa 5 500 2.500
Paisa 10 100 1.000

Para la distribucién de los productos Empracol realiza una pre-venta en toda la
ciudad, despacha los productos en dias fijos de la semana dependiendo del sector
donde se vaya a realizar la entrega. Este servicio no presenta un costo extra para
el cliente. Para realizar la entrega cuenta con 3 carros distribuidores. También se
realizan entregas de pedidos a clientes en las instalaciones de la empresa, esto con
el animo de disminuir tiempos de entrega, favoreciendo en este sentido a los clientes
gue requieran productos en menores tiempos. Empracol a las tiendas de barrio no
les concede ningun tipo de crédito, el pago de los productos es de contado, solo a
Almacenes Exito le concede un crédito de 15 dias.

Las caracteristicas buscadas en los proveedores es que manejen una alta calidad
con precios bastante accesibles, en la actualidad Emprecol se encuentra en una
busqueda de nuevos proveedores, esto debido a la baja calidad con que esta
llegando la materia prima a la fabrica, tal es el caso del proveedor de quesos, que
presentaba en reiteradas ocasiones un deterioro de un 30% del total del pedido,
aunque cabe resaltar que estos productos en mal estado son cambiados en su

totalidad por el proveedor sin costo alguno.

Proveedores Emprecol

PROVEEDOR CARACTERISTICAS

Buena calidad

Molinos El Aguila|Buen cumplimiento en las cantidades ordenadas
Buen cumplimiento en los tiempos de entrega
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Hasta el momento Empracol NO cuenta con ninguna certificacion en algun sistema,
pero planea para un futuro cercano estar certificada en calidad (ISO 9001),
Seguridad (OHSAS 18000) Y ambiental (ISO 14001).

e AREPALISTA

Nit: 17158351
Direccién: Carrera 26 # 48-35, Bucaramanga
Teléfono: 6431561

Persona Entrevistada: Diego Florez, Gerente de Mercadeo.

Arepa lista en una empresa Santandereana que se dedica a la fabricacion y
comercializacion de varias clases de arepas pre-cocidas. La fabrica esta ubicada en
la carrera 26 # 48-35, desde donde se distribuye a Cucuta, Barranca, Bucaramanga
y su Area Metropolitana. Su fuerza laboral consta de 10 trabajadores, 3 en el area
administrativa y 7 en produccion. Cuenta con una capacidad de produccion de unas

5.000 arepas al dia.

Arepa Lista presenta un alcance geografico de sus productos en la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana, asi como en las ciudades de Cucuta y
Barranca. Presenta unas ventas anuales por valor de $1.000.000.000. Manejan un
solo turno de produccién que va desde las 7:30 a.m. hasta las 5:30 p.m.

Los productos de arepa lista son una amplia gama de arepas pre-cocidas.

Productos Arepa Lista

AREPAS PRE-COCIDAS Unid/Paq | Precio/Paq
Arepa de maiz amarillo santandereana 4 $3.500
Arepa de maiz amarillo santandereana light 4 $3.500
Arepa de maiz amarillo santandereana 6 $5.500
Arepa de maiz blanco rellena de queso 5 $5.000
Arepa de maiz blanco rellena de queso 16 $5.500
Arepa de maiz blanco especial (doble queso) 3 $3.800
Arepa de maiz blanco delgada rellena de queso 8 $5.000
Arepa antioquefia 6 $3.800
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Para la distribucion de los productos se cuenta con dos camionetas, una de las
cuales maneja refrigeracion para la conservacién de la cadena de frio, la entrega
del producto se realiza totalmente gratis en dias especificos de la semana, Para la
realizacion del pedido se hace una preventa el dia anterior a la entrega, también el
cliente puede llamar directamente para realizar pedidos los cuales son entregados
en tiempos inferiores a uno o dos dias.

La empresa realiza un descuento para la venta de sus productos, Unica y
exclusivamente en fechas especiales programadas con anterioridad por
supermercados de cadena como son aniversarios, merca campos, madrugones,

etc. Esto lo hace por peticion del supermercado.

Proveedores Arepa Lista

PROVEEDOR CARACTERISTICAS
Mac Pollo Precios bajos.
Imporagro Alta calidad.
Molinos El Aguila |[Excelente nivel de cumplimiento en tiemposy
Licteos Villa |cantidades de pedido.

Busca que los proveedores cuenten con caracteristicas de calidad y precio
adecuados, ademas de que se manejen tiempos de entrega puntuales para no tener
paras de produccion por falta de materias primas, por lo que el cumplimiento en
tiempos y cantidades son factores importantes en los proveedores.

Hasta el momento Arepa Lista NO cuenta con ninguna certificacion en calidad (ISO
9001), Seguridad (OHSAS 18000) Y ambiental (ISO 14001).
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ANEXO E.

EMPRESAS DE AREPAS PRE-COCIDAS BUCARAMANGA

Empresa Tipo de Arepa Unid/pag Precio/pag Pago Costo Envio
Nueva Bumanguesa Blanca rellena de queso 5 2500 Contado Gratis
Santandereana 5 2.500
Blanca rellena de queso 5 1.900
De lacasa Santandereana 5 1.500 Contado Gratis
Paisa 5 1.800
Blanca rellena de queso 5 1.800
Arepili SantanQereana 6 1.500 Contado Gratis
Paisa 5 1.500
Blanca 5 1.750
Blanca rellena de queso 5 1.700
Procesander Santandereana 5 1.500 Contado Gratis
Paisa 6 1.200
Blanca rellena de queso 5 2.000
Pre-cocidos Express Santandereana 5 1.500 Contado Gratis
Blanca (Hamburguesa pequeia) 15 1.500
Blanca rellena de queso 5 4.900
Santandereana 5 3.600
Pao-Pao Santandereana light 5 3.350 Contado Gratis
Ocafiera 5 5.000
Paisa 5 2.000
Arepas Girén Blanca rellena de queso 5 1.900 Contado Gratis
Santandereana 5 1.700
Surtiarepas Blanca rellena de queso 5 2.100 Contado Gratis
Santandereana 5 1.700
Rikarepa Blanca rellena de queso 5 1.900 Contado Gratis
Santandereana 5 1.700
] Blanca rellena de queso 6 3.500 > debe
La especial Contado pagar
Santandereana 6 3.500 -
domicilia
Pre-cocidos de Blanca rellena de queso 5 2.100 .
. Contado Gratis
Colombia Santandereana 5 1.700
Blanca rellena de queso 5 3.000
Dofia lucha Blanca rellena de doble queso 4 5.300 Contado Gratis
Santandereana 5 2.200
Blanca rellena de queso 6 5.400
Dofia paisa Blanca rellena doble queso 6 6.000 Contado Gratis
Blanca con sal 5 2.000
Blanca extradelgada 10 1.000
Blanca rellena de queso 5 3.000
La hormiga Santandereana 5 3.000 Contado Gratis
Paisa 5 3.000
Blanca rellena de queso 5 1.800
Santandereana Santandereana 5 1.500 Contado Gratis
Blanca (Hamburguesa pequefia) 10 1.000
Blanca rellena de queso 5 1.900 .
Sabrosa Santandereana 5 1600 Contado Gratis
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ANEXO F. EMPAQUE

dé iz

Q:'/
p——

feridle asar en
planchs aléciricar Registro Sanitarie No. RSAR1 15315

requiere aceite

Fabricads par: Alimentos del arteszno SAS

pepisra- Oarrera 21 # 18 - 36 Busramangs, Santander
S o
Manténgaze bien cerrade y refigerado a una .
AREPAS fﬂ ‘ T T Ty
SANTANDEREANAS M \

“"‘\
S

PRODUCTO PRECOCIDO

CONTENIDO NETO

500 g.

/  arepazp L siane

Ingreetas: Reglatro Saniarlo No. RSAJ21 5915
Mtz blanco, quesn INDUSTRIA COLOMBIANA
[Lache entera higieni-

2ada,

2l clorure 8o caleia
lsstabizantsl,cuajol
11,78%,margarina (Meicla

o "

e prinare crace, on
\ n:_uﬂ:_‘.’m ﬂll-‘:;ml dn m,.l ‘manglesridos =
CE \ T e g,
\ citrate ol saborizante, antionida

areras [IZEREN \ LR
RELLENAS W \ lsrana, .3 cmaras g

DE QUESO \ .
= \ ngeos ncrrdoy reiards s e

PRODUCTO PRECOCIDO =

\ temperatura entre D y 4°C. Despusés de sbierto
consumase on ol menar tiempe posible.

sas
errers 21 # 16— 35 Bucaramangs, Santander

CONTENIDO NETO

500 g.

164



ANEXO G. PROVEEDORES MAQUINARIA'Y EQUIPO

URIEL DARIO ARISTIZABAL
NIT: 71002066-3 Régimen Simplificado
Cra.65 N0.59-30 Medellin Tel: 2604625

www.urigas2010.jimdo.com

Maguina Precio

Laminador de hierro y acero $38.400.000
Laminador en acero inoxidable $54.000.000
Artesa para lavado de maiz $1.440.000
Mesa en acero inoxidable

$2.040.000
2.2*1.1*0.9dealto
Molino en acero $14.400.000
Molino en hierro y acero $5.400.000
Olla en acero para cuatro bultos,

$8.160.000
Con quemadores
Campana extractora con medidas de 2*0.8 m, Sin instalar,

$2.520.000

con tres metros de ducto y extractor siemens de 12”
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CODISENOS
Cra.68 G N0.72-26 Las ferias, Bogoté, D.C.
Tel: 2251306 Celular: 311-213-91-59
http://hectorintegrales.blogspot.com
e*mail: hectorintegrales@hotmail.com

Maguina Precio

Procesadora automética para 5.000 Arepas por hora
(lamina, corta, moldea y envia al horno) hecha en acero | $30.000.000

inoxidable.

Marmita para coccion del maiz en acero inoxidable,
Medidas: 1.5*0.9*0.9 metros, con tapa, calentamiento a | $5.400.000
gas, 5 flautas Capacidad 200 Kg

Molino con tolva en acero inoxidable de 1*0.6*0.6 metros

$3.360.000
con motor de dos caballos
Mezcladora en acero inoxidable de 1*0.6*0.6 metros con

$3.600.000
motor de 2 caballos
Mesa laminadora con motor para corte manual $5.400.000

Horno tunel a gas para asado, con quemadores
infrarrojos, banda transportadora en acero inoxidable,
estructura en pintura electroestatica de 2.4* 0.8 metros, | $14.400.000
con sistema de enfriamiento, banda transportadora

plastica de 3*0.8 metros con 3 niveles.
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INDUMAFE
Cra.72a No.65a-37, Bogotéa, D.C.

Tel: 5496540-4341959 Celular: 3123633444

e*mail: industrialex.5@hotmail.com

Maguina Precio
Laminadora, rodillos en teflon moto reductor, pintura
electrostéatica, medidas 2.5*0.9*0.9 metros. Capacidad de $3.500.000
30 Kg por minuto.
Cortadora de arepas automatica $29.000.000

Horno, 8 quemadores, motor reductor para velocidad de la
banda, sistema enfriamiento de malla plastica de 5
niveles(41 metros lineales), costo de acuerdo a las medidas
A. 1*0.65*1.72 metros B. 0.5*0.65*1.72 metros

A. $18.900.000

B. $15.500.000

Molino, tanque de acero, capacidad 15 Kg por minuto, doble

} $4.500.000
motor. Medidas 1,2*0.9*0.9 metros
Olla de coccion, capacidad 200 kg, acero inoxidable, 5
$4.500.000
guemadores
Mezcladora o amasadora, acero inoxidable, dos
$4.700.000

velocidades para mejor textura de la masa.
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ClI TECNOLOGIA ALIMENTARIA S.A.
Carreran23n# 21-30 San Francisco
Tel: (57) (7) 6350274

E*mail: superbucaramanga@citalsa.com

Maguina Precio

Amasadora SM-80T SPIRAL HP 60 HZ, Marca: SINMAG,
Velocidad de espiral: 125 rpm. Potencia: espiral 9 Kw.
Voltios: 220 V trifsica. Dimenciones: 750 x 1120 x 1300 (A
x L x H). $17.802.520
Tiempo de mezclado: 10 minutos

Tiempo de cargue y descargue: 5 minutos cada uno
Capacidad por mezcla: 80 Kg

Amasadora SM-120T Marca: SINMAG, Capacidad: 120 Kg.
Velocidad de espiral: 220 rpm. Potencia: espiral 4,5 Kw.
Voltios: 220 V trifasica. Dimenciones: 75 x 112 x 130 (A x
L x H cm). $22.701.200
Tiempo de mezclado: 10 minutos

Tiempo de cargue y descargue: 2 Minutos

Capacidad por mezcla: 120 Kg

Lavadora de Maiz: SINMAG . Dimenciones: 100 x 120 x 120
(AXLxHcm).

Tiempo de lavado: 5 minutos $15.000.000
Tiempo de cargue y descargue: 5 Minutos

Capacidad por lavada: 110 Kg

Molino de maiz CI TALSA MM160. Marca: C.l. TALSA.
Capacidad: 500 Kg/hora. Potencia: 10 HP. Dimenciones: 60.000.000
814 x 1202 x 1616 mm (A x L x H) 220 V 60 Hz trifasico.
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MAQUIN DE COLOMBIA
Carrera 54 # 70-60 Bogota
Tel: (57-1) 2506688 — 6301350 Cel: 3208338484
E*mail: ventas@maquindecolombia.com

Maguina Precio

Molino de Maiz

Tiempo molido: 24 minutos
Tiempo de cargue y descargue: 5 minutos $2.500.000
Capacidad por molido: 150 Kg
Dimenciones:

Amasadora. Capacidad % @, 110 V, olla en acero
$2.500.000

inoxidable
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BASCULAS EQUIBAL S.A.S
Calle 402 #16-102 Rincon de Girdn
Tel: 6463525 — 6458544 Cel: 3176360020
E*mail: equibal3221@hotmail.com

Maguina Precio

Bascula. Capacidad: 300 Kg. Fabricada en hierro fundido.
Marca LEXUS Modelo MATRIX bateria recargable $500.000

incorporada. Medidas: plataforma 43 x 64 cm.

Bascula electrénica. Con plataforma en tubo y cubierta en
acero inoxidable ref 403, tubo cromado de 60 cm. Medidas: $300.000
plataforma 30 x 40 cm. Capacidad 150 Kg.
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TROPIGAS
Carrera 14 #29-20
Tel: 636362 Cel: 3174316700

Maguina Precio

Estufa a la medida: Cubierta en acero inoxidable REF 304
cakibre 18. Cuerpo y entrepafio en acero inoxidable REF
304 calibre 20. Patas en tubo de 1 1/2’ calibre 18. Con $2.000.000

bases niveladoras. Quemadores en aluminio sellados.

Parrillas en col rol de 5/16’ y barilla de V%'
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MAQUINAS Y HERRAMIENTAS POWERMAX S.A.S.

A.V. Quebrada sesa # 17-40
Tel: 6569191 — 6423955

Maguina Precio
] _ Valor con
Molino de grano ensamble nacional: _
o motor chino.
- Motor eléctrico de 1hp
. $400.000
- Molino corona
- Base en hierro
Valor con

Tolva acero inoxidable

Bateas plasticas

motor siemens
$600.000
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AKT MOTOS
Carrera 27 # 52-72
Tel: 6575573

Maguina

Precio

Moto carguero AKT 2015

$7.500.000
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EFIPLAST
Calle 64 # 1132 — 37 Bogota D.C.
Cel: 3102014244 - 3165317860

ESPECIFICACIONES

TIPO DE MANUFACTURA: Bolsa
ESTRUCTURA Polietileno de baja
densidad
DIMENSIONES
ANCHO DE BOLSA 17,5cm
LARGO 19,25 cm
FUELLE DE FONDO 6 cm
ANCHO DE LAMINA 44,45 cm
CALIBRE 15
PRECIO MILLAR $24.000
CANTIDAD MINIMA 91.700 Bolsas
COSTO FOTOPOLIMEROS $240.000 por color por
referencia
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ANEXO H. DIAGRAMAS DE FLUJO

DIAGRAMA DE PROCEO DE LA ELABORACION DE LA AREPA PRE-COCIDA
AMARILLA SANTANDEREANA

ELABORADO POR: Javier Augusto Suarez Pinzén 15/09/2015
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DIAGRAMA DE PROCEO DE LA ELABORACION DE LA AREPA PRE-COCIDA
BLANCA RELLENA DE QUESO

ELABORADO POR: Javier Augusto Suarez Pinzén 15/09/2015
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ANEXO |. DISENO Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA

DISENO Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA

ELABORADO POR:

Javier Augusto Suarez Pinzon

15/09/2015
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L. Materia
prima

M. Oficinas
administrativas
N. Zona social
O. Insumos de

aseo

20 metros

15 metros
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ANEXO J. MANUALES DE FUNICIONES PARA CADA CARGO

MANUAL DE FUNCIONES
GERENTE

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del cargo: GERENTE
Jefe inmediato: JUNTA DIRECTIVA

2. OBJETIVOS DEL CARGO

>
>

Disefar estrategias que busquen posicionar la empresa en el mercado.
Obtener la mayor productividad de los recursos humanos, fisicos y
financieros de la empresa.

Planear, dirigir y controlar todas las actividades que conlleven a la maxima

rentabilidad.

3. FUNCIONES DEL CARGO

» Organizar el resumen de las cuentas de caja.
» Revisar y cuadrar cuentas de caja (ventas al contado).
» Relacionar ventas por vendedor.
» Mejorar relacion con los proveedores.
» Revisar las labores diarias de cada trabajador y dar prioridad a lo
pendiente
» Supervision diaria de las facturas de compra.
ESPORADICO:
» Analizar estrategias de mercadeo
» Hacer la aprobacién de cuales son las cuentas por cobrar y pagar
» Revision de las ordenes de pedido y facturacion
» Organizar y aprobar pagos de proveedores.
» Pagar némina
» Seleccion de personal
» Verificar informacion con el contador
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4. PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudio: Profesional en Gestion empresarial, Ingeniero Industrial,
Administrador de empresas.

Formacién: Manejo de personal, Finanzas, costos, produccion.

Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales, capacidad de

direccién de empresa.

5. RESPONSABILIDADES

Por materiales: Cosedora, perforadora, calculadora, saca ganchos, boligrafos,
portaminas.

Por equipo: Computador

Por informacidn: Tiene acceso a informacion importante.

6. NIVEL DE ESFUERZO
Mental: Requiere atencion mental inmediata y prolongada, a veces supone
coordinacion considerable de varios sentidos.

Fisico: Requiere desplazamiento por toda la fabrica, asi como en la ciudad.

7. CONDICIONES DE TRABAJO

Se presentan condiciones de trabajo normales.

8. RIESGOS

Mala postura en la realizacion de las labores.
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MANUAL DE FUNCIONES
JEFE DE PRODUCCION

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del cargo: JEFE DE PRODUCCION

Jefe inmediato: Gerente

Personal a cargo: Operarios

2. OBJETIVOS DEL CARGO

>

Disefar estrategias que busquen la productividad, la eficiencia y eficacia
en la produccion.

Obtener la mayor productividad de los recursos humanos, fisicos de la
planta de produccion.

Planear, dirigir y controlar todas las actividades que conlleven a la maxima
rentabilidad.

Identificar, preparar, disefiar, orientar y controlar procedimientos acordes

con las metas propuestas de la compafia.

3. FUNCIONES DEL CARGO

>
>

Mantener un buen nivel de inventarios y una adecuada rotacion del mismo.
Verificar la produccion diaria del producto para la confirmacion de pedidos
de venta.

Supervisar todo el proceso de produccidn de las arepas pre-cocidas y
reportar al gerente cualquier problema o necesidad que surja.

Supervisar a diario la calidad del producto que este saliendo el momento
Vigilar la higiene de toda el area, asi como el contar con el equipo y las
herramientas necesarias para el trabajo-

Vigilar que el operario del area de produccion realice eficazmente sus
labores y despache adecuadamente el producto.

Formular y desarrollar los métodos mas adecuados para la elaboracién del
producto.

Hacer informes sobre los avances del proceso productivo.
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» Coordinar la mano de obra, los materiales, herramientas y las instalaciones
para mejorar en lo mejor posible la produccion.
ESPORADICO:
> Pagar nomina
» Seleccion de personal

4. PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudio: Ingeniero Industrial, Ingeniero de alimentos.

Formacién: Direccion de procesos, manejo de personal

Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales, capacidad en

direccion de empresas

5. RESPONSABILIDADES

Por materiales: Cosedora, perforadora, calculadora, saca ganchos, boligrafos,
portaminas.

Por equipo: Computador

Por informacion: Tiene acceso a informacion importante.

6. NIVEL DE ESFUERZO
Mental: Requiere atencion mental inmediata y prolongada, a veces supone
coordinacion considerable de varios sentidos.

Fisico: Requiere desplazamiento por toda la fabrica, asi como en la ciudad.

7. CONDICIONES DE TRABAJO

Se presentan condiciones de trabajo normales.

8. RIESGOS

Mala postura en la realizaciéon de las labores.
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MANUAL DE FUNCIONES
OPERARIO PRODUCCION

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del cargo: OPERARIO DE PRODUCCION
Jefe inmediato: JEFE DE PRODUCCION

2. OBJETIVOS DEL CARGO
Cumplir con las ordenes de produccion

Cumplir con las normas de manipulacion de alimentos.

3. FUNCIONES DEL CARGO

» Mantener un buen nivel de inventarios y una adecuada rotacion del mismo.

» Realizar produccion diaria del producto

» Recepcion de materia prima.

> Pesaje. Bodegaje, transportes de materias primas, insumos y productos de
limpieza.

» Manejo de equipos, maquinas y herramientas de la empresa, limpieza y
desperdicios.

» Cargay descarga, despacho de ordenes.

» Revision y estado de los equipo y maquinas.

» Demas funciones delegadas por el jefe inmediato

4. PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudio: Bachiller

Formacion: Técnico del SENA

Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales, capacidad en

direccion de empresas

5. RESPONSABILIDADES

Por materiales: Cosedora, perforadora, calculadora, saca ganchos, boligrafos,
portaminas.

Por equipo: Computador

Por informacion: Tiene acceso a informacion importante.
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6. NIVEL DE ESFUERZO

Mental: Requiere atencion mental inmediata y prolongada, a veces supone
coordinacion considerable de varios sentidos.

Fisico: Requiere desplazamiento por toda la fabrica, asi como en la ciudad.

7. CONDICIONES DE TRABAJO

Se presentan condiciones de trabajo normales.

8. RIESGOS

Mala postura en la realizacion de las labores.
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ANEXO K. SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADAS S.A.S

1. BENEFICIOS QUE OFRECE LAS S.A.S.

A continuaciéon se encontraran los diferentes beneficios de las S.A.S.

e La creacion de la empresa es mas sencilla. Una S.A.S. se puede constituir por
medio de documento privado lo cual ahorra tiempo y dinero.

e Existe la posibilidad de constituir la empresa por un solo accionista.

e La responsabilidad de los socios se limita a sus respectivos aportes.

e La sociedad puede realizar cualquier tipo de objeto social siempre y cuando sea
licita.

e El pago del capital puede diferirse hasta por dos afos.

e Los socios pueden estipular las reglas que van a regir la sociedad.

e Estructura administrativa disefiada por los accionistas.

e No exige revisor fiscal (excepto cuando los activos brutos excedan tres mil
salarios minimos).

e No esta obligada a tener una junta directiva.

e El tramite de liquidacion es mas agil.

2. IMPUESTOS A LOS QUE ESTAN OBLIGADOS LAS S.A.S.
Se realiz6 una consulta sobre lo impuestos y obligaciones tributarias formales (del
orden nacional y territorial) por los que deben responder las S.A.S., de la cual se

obtuvo la siguiente informacion3':

2.1. Obligaciones por impuestos nacionales
e Presentar la declaracién anual del impuesto de renta.
e Presentar declaracion bimestral del IVA.

e Actuar como agente de retencién.

31 http://www.dian.gov.co/descargas/ayuda/guia_rut/content/Responsabilidades1.htm#0
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e Presentar declaracion individual de precios de transferencia.
e Gravamen a los movimientos financieros.

e Presentar declaracion mensual de retenciéon en la fuente.

2.2.0bligacion por impuestos territoriales
e Presentar declaracion anual o bimestral del impuesto de industria y comercio.

e Responder por el impuesto Predial.
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ANEXO L. BENEFICIOS DE LA LEY 1429

. Primer afo de actividad de la empresa

No tendrd que pagar las tarifas establecidas para la obtencién de la matricula
mercantil durante su primer afio de actividad.

No tendra que pagar la tarifa general de impuesto de renta en el primer afio
gravable después del inicio de su actividad econdémica principal.

Cero por ciento de aportes al Sena, ICBF y cajas de compensacion familiar
durante su primer afio gravable después del inicio de su actividad econdémica

principal.

. Segundo afio de actividad de la empresa

Pagara un cincuenta por ciento del total de tarifas establecidas para la
renovacion de la matricula mercantil de la empresa durante su segundo afio de
actividad.

No tendra que pagar la tarifa general de impuesto de renta aplicable en el
segundo afio gravable después del inicio de su actividad economica principal.
Cero por ciento de aportes al Sena, ICBF y cajas de compensacion familiar
durante su segundo afio gravable después del inicio de su actividad econémica

principal.

. Tercer afo de actividad de la empresa

Para el tercer afio de actividad la empresa debe pagar un setenta y cinco por
ciento del total de la tarifa establecida para renovar su matricula mercantil.
Veinticinco por ciento de la tarifa general de impuesto de renta aplicable en el
tercer afio gravable después del inicio de su actividad econdémica principal.
Veinticinco de aportes al Sena, ICBF y cajas de compensacién familiar durante

su tercer afio gravable después del inicio de su actividad econémica principal.
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. Cuarto afo de actividad de la empresa

Cincuenta por ciento de la tarifa general de impuesto de renta aplicable en el
cuarto afio gravable después del inicio de su actividad econémica principal.
Cincuenta de aportes al Sena, ICBF y cajas de compensacion familiar durante

su cuarto afio gravable después del inicio de su actividad econémica principal.

. Quinto afio de actividad de la empresa

Setenta por ciento de la tarifa general de impuesto de renta aplicable en el quinto
afo gravable después del inicio de su actividad econémica principal.

Setenta y cinco de aportes al Sena, ICBF y cajas de compensacién familiar
durante su quinto afio gravable después del inicio de su actividad economica

principal.
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ANEXO M. CUESTIONARIO OCHO DIMENSIONES LUIS VIVES PARA
EVALUACION DEL IMPACTO SOCIAL

DIMENSION PERSONA

alude tanto al grado como a la estabilidad de sus emociones en lo que a motivacién, seguridad y
autoestima se refiere.

Su mativacion, autoestima y seguridad son adecuadas; ademds, tiene un control apropiado de sus emociones, 8
manteniéndase asi estables en el tiempo.

7

Su motivacidn, autoestima y seguridad es adecuada, aungue ocasionalmente el control de las emociones no es el apropiade, 6
¥ su estada animico se ve desestabilizado.

5

Su mativacion, autoestima y seguridad es bastante adecuada, aunque inestable debido a un deficiente control de sus s
emaciones.

3

Los niveles de autoestima, seguridad o motivacidn son bajos y ademds, inestables debido al escaso control de sus emociones. 2

1

Tiene unos niveles muy bajos de autoestima, seguridad o motivacion y sus emociones se ven gravemente afectadas ante 0
problemas y frustraciones.

2 . Autonomia personal grado de independencia del que gozan las personas en su dia a dia

2 .1. Autonomia capacidad y libertad que tiene el sujeto para decidir por si mismo desde los aspectos mds cotidianos [qué
intelectual ropa ponerse, que pedir en un bar..) hasta los mds importantes (decidir sus objetivos personales).

Se puede considerar que el beneficiario es plenamente protagonista de su vida y duefio de sus propias decisiones, tanto de 8
las cotidianas como de las mds decisivas e importantes.

7

El beneficiario es, en gran medida protagonista de su vida. No impone absolutamente todas sus decisiones, pero si se hace 6
cargo de la mayoria de ellas.

5

El beneficiario no llega a ser el protagonista de su vida, adn siendo dueno de algunas de sus decisiones, no es él quien 4
determina todos los asuntos que atafien a su vida.

3

El beneficiario se hace cargo de una pequefia parte de las decisiones que le competen, sin embargo, la mayoria vienen 3
determinadas por terceras personas.

1

El beneficiario no tiene ningdn control sobre su vida y todas sus decisiones, desde las mds cotidianas a las mdas importantes, 0
son impuestas consciente o inconscientemente por terceros.
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2.2. Autonomia capacidad y libertad para realizar por sl mismao las tareas mas cotidianas (levantarse, ducharse, vestirse,
fisica desplazarse..).

El beneficiario realiza todas las actividades cotidianas por si mismo sin necesidad de apoyo. B

7

El beneficiario realiza la mayoria de las actividades cotidianas por si mismo, pero ocasionalmente o para algunas 6
tareas especificas, necesita de un apoyo externo.

5

El beneficiario realiza bastantes actividades cotidianas por si mismo, pero necesita un nivel de apoyo considerable. 4

3

El beneficiario realiza necesita de un apoyo externos para realizar la mayoria de |as actividades cotidianas, aungue 2
hace por si mismo alguna tarea especifica u ccasional.

1

El beneficiario depende totalmente de un apoyo externo, ya que mo realiza ninguna de las tareas cotidianas por si 0
misma.

0 pectos internos al individuo gue contribuyen al desarrollo v a la mejora de la
3. Desarrollo personal . :

presencia de planes de futuro, a corto o medio plazo, y a su adecuacién a las capacidades y limitaciones del

.1. Expectativas
3 beneficiario y a las barreras y oportunidades del entorno.

Sus expectativas suponen una mejora en su situacion y se ajustan tanto a sus capacidades y limitaciones como a las p
circunstancias del entorno.

7

Tiene expectativas de mejora concretas, pero requieren un reajuste de acuerdo a sus capacidades, limitaciones o a las 6
circunstancias del entorno.

5

Tiene expectativas de mejora genéricas pero no ha identificado unos objetivos concretos. 4

3

Tiene expectativas factibles pero no suponen una mejora para su situacidn. 2

1

Mo tiene expectativas de ningdn tipo/Tiene expectativas irreales, muy lejanas de lo que sus capacidades, limitaciones y 0
posibilidades le permiten.

3.2. Conocimientoy  valoracidn y al conocimiento del itinerario que ha de seguir y de los aspectos que ha de mejorar, en
asuncion del proceso  todos las dimensiones, para lograr las expectativas personales.

Conoce el proceso gque ha de seguir para alcanzar sus objetivos y asume como necesaria la mejora de todos los aspectos en los gue P
presenta carencias.

7

Conoce el proceso que ha de seguir para alcanzar sus objetivos y asume la mejora de la mayoria de los aspectos afectados por su 6
situacion de exclusion.

5

Conoce el proceso que ha de seguir para al@anzar sus objetivos, pero sdlo asume como necesaria la mejora de algunos aspectos 4
afectados por su situacion de exclusion.

3
No conoce perfectamente el proceso gue ha de seguir para alcanzar sus objetivos, y solo asume como necesaria la mejora de algin

aspecto afectado por su situacidn de exclusidn. El alcance de los objetivos en esos términos tiene altas probabilidades de ser 2
inestable.

i

No conoce el proceso que ha de seguir para alcanzar sus objetivos ni asume como necesaria la mejora de ninguno de los aspectos a
afectados por su situacion de exclusion.
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conducta adoptada por el beneficiario en todas las dimensiones de la vida. Nivel de implicacién y de
compromiso, cumplimiento de sus deberes y tareas, responsabilidad de las acciones y de sus
g de conductas de riesgo.

& Actitud y

comportamiento

Su actitud y comportamiento son adecuados, favorecen su desarrollo personal y no limitan el de otras personas {se muestran
implicados con en el itinerario de inclusidn, asumen las normas, sus deberes y tareas y no mantienen acciones irresponsables g
ni conductas de riesgo).

Su actitud y comportamiento en ocasiones ralentizan o limitan su desarrollo personal aunque en general lo favorecen (faltas
de puntualidad, no cumplimiento eventual de deberes o tareas no demasiado vinculantes, falta de implicacién a veces...) En 6
ningun caso pone en peligro el futuro de terceras personas ni llevan conductas de riesgo.

Su actitud y comportamiento limitan considerablemente su desarrollo personal (pierde un trabajo por mal comportamiento,
le expulsan del colegio, pierde la plaza en un cursa de formacion...) En ningdn caso pone en peligro el futuro de terceras 4
personas ni llevan conductas de riesgo.

3
Su actitud y comportamiento no sélo limitan su desarrollo personal, sino que también perjudica el de terceros (de su entorno 3
cercano o no, pierden un convenio con una empresa.. ). No tienen conductas de riesgo.

1
Su actitud y comportamiento limitan considerablemente su desarrollo personal y hay una alta probabilidad de que empeore
su situacidn por las conductas de riesgo (actos delictivos, relaciones sexuales desprotegidas, alto consumo de drogas._ ). En i

ocasiones su mala conducta afecta a terceras personas.

DIMENSION MATERIA

disponibilidad o al 0 estable a una cantidad de alimentos suficiente, tanto para el beneficiario
1. Acceso a alimentos en concreto, comao para las personas que estan al cargo; incluye su grado de autonomia para

sufragar los gastos de alimentacidn por si mismos.

El acceso a alimentos, tanto para el beneficiario come para las personas al cargo, es adecuado y autdnoma. 8

7

El acceso a alimentos, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es adecuade, aungue puntualmente 6
precisan apoyo de un agente externo.

5

El acceso a alimentos, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es adecuado, aungue dependen 4
mayoritariamente de un agente externo.

3

El acceso a alimentos, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es limitado e inestable. No todos los dias 3
acceden a la cantidad de alimentos adecuada.

1

El acceso a alimentos, tanto para el beneficiario come para las personas al cargo, es muy limitado e inestable. Practicamente o
ningun dia acceden a la cantidad de alimentos adecuada.
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disponibilidad o acc stable a ropa limpia, en buen estado v aproplada (a la edad, a la talla, a la

2. Acceso aropa temperatura) tanto para el beneficiario como para las personas gue estan al cargo; incluye su grado de

autonomia para sufragar los gastos de ropa por si mismos.

El acceso a ropa, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es adecuado y autdnomo. La ropa esta en buen 8
estado y es apropiada a la talla, época del afio...

7

El acceso a ropa, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es adecuado, aungue puntualmente precisan 6
apoyo de un agente externo. La ropa estd en buen estado y es apropiada a la talla, época del afio...

5

El acceso a ropa, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es adecuado, aungue dependen 4
mayoritariamente de un agente externo. La ropa esta en buen estado y es apropiada a la talla, época del afio..

3

El acceso a ropa, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es limitado e inapropiado, en ocasiones la ropa 3
no esta en buen estado o no se ajusta a las necesidades por talla, edad, época del afio...

1

El acceso a ropa, tanto para el beneficiario como para las personas al cargo, es muy limitado e inapropiade, la ropa no suele 0
estar en buen estado o no se ajusta a las necesidades por talla, edad, época del afio..

cobertura de las necesidades satisfech, r la vivienda. Desde la mas basica, la provisidn de un

techo donde resguardarse de las inclemencias del tiempo; hasta las mds avanzadas: privacidad,

3. Alojamiento y vivienda

seguridad, lavado, higiene, cocina, convivencia...; incluye su grado de autonomia para sufragar
o5 gastos asociados a la vivienda.

3.1. Acceso a alojamiento  disponibilidad estable de un lugar de residencia, independientemente del régimen de tenencia, y,
y vivienda en su defecto, al acceso a un techo bajo el que pasar la noche.

Disponen de residencia estable o vivienda ((independientemente del régimen de tenencia) y tienen recursos para P
mantenerla de manera autdnoma.

7

Disponen de residencia estable/vivienda, aunque es cedida por un miembro de la red de apoyo primaria o por una entidad 6
social.

5

No disponen de vivienda, pero acceden a un alojamiento de manera continuada y habitual, practicamente todos los dias, 4
aungue para ello precisan el apoyo de un agente externa.

3

El acceso a un alojamiento es limitado, en ocasiones duermen en la calle y cuando no lo hacen, acostumbra a ser gracias al 2
apoyo de un agente externa.

1

El acceso a un alajamiento es muy limitado (por ejemplo, personas sin techo que sdlo van a albergues en noches de mucho 0
frio) y generalmente dependen de un apoyo externa.
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3 .2. Habitabilidad cumplimiento de los reguisitos minimes de habitabilidad en cuanto a construceién y servicios (cocina,

bafio, agua corriente).

La wivienda en la que reside cuenta con unas condiciones adecuadas en los que estado e instalaciones se refiere. 8

7

Cuenta con las instalaciones basicas y la construccion estad mas o menos bien, pero es mejorable (esta en lugar de frio no 6
tiene calefaccion, estd viejo, entra frio por las ventanas...)

5

En ocasiones la construccion no es adecuada (humedades cuando llueve...) u ocasionalmente las instalaciones no funcionan 4
adecuadamente.

3

La construccidn es sélida pero tiene graves desperfectos yfo no cuenta con alguna de las instalaciones basicas. 2

1

La construccidn es inestable (chabola, prefabricado, caravana...) y no cuenta con ninguna de las instalaciones basicas o
(electricidad, agua corriente, bafio)

3.3.  Adaptabilidad adecuacién de la residencia a los requerimientos y necesidades concretas de sus habitantes, tanto
de lavivienda por nimero (hacinamiento) come por necesidades personales especificas (accesibilidad).

Se adapta adecuadamente a los requerimientos de los habitantes (cuenta con espacio y habitaciones suficientes para todos a
los miembros, y ademas, su movilidad y acceso fisico estan garantizados)

7

La adaptabilidad de de la vivienda a las necesidades de los miembros es mejorable (los espadios con los que cuentan son 6
suficientes pero limitados, la movilidad de las personas con discapacidad podria ser mejor...)

5

La adaptabilidad de la vivienda no se adapta completamente a las necesidades de los miembros (espacio reducido para el 4
numera de habitantes, movilidad reducida...)

3

La adaptabilidad de de la vivienda a las necesidades de los miembros es mala (hacinamiento, compartida por varios nicleos 3
familiares, movilidad muy reducida de las personas con discapacidad)

i

La vivienda no se adapta en absoluto a las necesidades concretas de los miembros (hacinamiento muy grave, habitaciones 0
compartidas por mas de dos personas, la falta de ascensor impide el acceso fisico ..}

& . Ingresos disponibilidad, idoneidad en la gestidn y procedencia de los ing

4 1. Disponibilidad de  tenencia de recursos econdmicos suficientes independientemente del destino que se les dé y de la
ingresos  idoneidad en su gestion.

La disponibilidad de ingresos es suficiente para sufragar las necesidades elementales, los bienes especificos e incluso 8
para afrontar imprevistos econdmicos.

7
La disponibilidad de ingresos es suficiente para sufragar sus necesidades elementales y las de las personas al cargo y los 6
bienes especificos pero no para afrontar imprevistos econdmicos.

5
La disponibilidad de ingresos es baja, son suficientes para sufragar las necesidades bdsicas pero no para los bienes 4
especificos e incluso para afrontar imprevistos econdmicos.

3
Los ingresos disponibles son insuficientes para satisfacer adecuadamente sus necesidades y las de las personas al cargo. 2

1
La disponibilidad de ingresos es nula o casi nula, son muy suficientes para satisfacer las necesidades basicas y las de las o
personas al cargo.
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.2. Gestion de
& . idoneidad en la administracidén del presupuesto y destino de los ingresos.

iI'IgI'ESU!!
La gestidn de los ingresos es adecuada, priorizan la cobertura de las necesidades basicas y saben adaptarse al presupuesto. 8
7
Las necesidades basicas estdn dentro de sus prioridades, sin embargo, se sienten en parte forzados a destinar una parte 6
considerable de su presupuesto a otros asuntos.
5
Las necesidades basicas estan en sus prioridades, pero no se adaptan al presupuesto u optimizan los recursos disponibles. “
3
El acceso a bienes elementales es una de sus prioridades, sin embarge, no las satisfacen adecuadamente porque en ocasiones 2
destinan los recursos a bienes no elementales.
1
Los beneficiarios malemplean sus ingresos sin incluir la cobertura de las necesidades basicas entre sus prioridades. 0
Procedencia
43 ) legalidad y estabilidad de la fuente de ingresos.
de los ingresos
Las ingresos provienen de una actividad legal normalizada, puede ser a través de un empleo, una pension... 8
7
Los ingresas provienen de una actividad normalizada, pero dentro de la economia sumergida. 6
5
Las ingresos provienen de una actividad precaria en la economia sumergida (top manta, chatarra...). 4
3
Los ingresos provienen de mendicidad. 2
1
Los ingresos provienen de fuentes ilegales {delincuencia, robo). 0

DIMENSION DE LA SALUD

1. Estado de la salud alude a la presencia o ausencia de una enfermedad, sea o no crénica.

No tiene ninguna enfermedad / 8
Tiene una enfermedad crdnica pero no afecta a su vida cotidiana.
7
Tiene una enfermedad tratable y curable (no crdnica) f 6
Tiene una enfermedad crdnica aungue apenas afecta a su vida cotidiana.
5
Tiene una enfermedad crdnica, aungue la repercusion en su vida cotidiana se ha reducido bastante. 4
3
Tiene una enfermedad cronica que repercute considerablemente en su vida cotidiana. 2
1
Tiene una enfermedad crénica que afecta y limita completamente su vida cotidiana. 0
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o sg refiere a la importancia que los beneficiarios otorgan a su salud, a la responsabilidad en el
2. Gestion de la salud

cuidado de si mismos y en el cumplimiento de las prescripciones y de las recomendaciones médicas.

Gestiona su salud y la de las personas al cargo de manera adecuada, tramita de manera autdnoma las citas especificas y las 8
revisiones periddicas, acude y acata siempre las prescripciones y recomendaciones meédicas.

La gestitn de su salud y la de las persanas al cargo es buena, aunque no llega a ser adecuada. Cuida de si mismao, tramita y
acude al médico en situaciones de enfermedad, bien sea crénica o puntual. Acata las prescripciones médicas pero no siempre 6
las recomendaciones referidas a los hdbitos saludables. No siempre lleva al dia las revisiones de tipo preventivo.

La gestion de su salud y la de las personas al cargo es aceptable, pero dependiente de un agente externo. Acepta en parte la
responsabilidad de cuidar de si mismo, de acatar las recomendaciones y prescripciones médicas. Sin embargo, no las cumple 4
de manera estable y habitual sin el apoyo de un agente externo, apoyo necesario para tramitar las citas necesarias.

La gestidn de su salud o la de las personas al cargo es deficiente e inestable. Mo cuida de si misme, no acude al centro
sanitario ni acepta la responsabilidad de seguir las recomendaciones y prescripciones médicas. No obstante, acepta la toma 2
de la medicacidn y acudir al médico, cuando asi es demandado por un agente externa.

La gestidn de su salud y la de las personas al cargo es muy deficiente, tiene comportamientos que entrafan cierto riesgo para
su bienestar sanitario, no acude nunca al centro sanitario, ni acepta la toma de medicacidn.

2. Adicciones presencia o ausencia de consumo de sustancias toxicas.

Mo consume droga y el consumo de alcohol, de darse, no entrafia perjuicio ni riesgo.

Esta bajo tratamiento para abandonar el consumo de téxicos con una alta probabilidad de superar la adiceidn.

Esta bajo tratamiento para abandonar el consuma, pero corre el riesgo de sufrir recaidas.

Consume toxicos, aungue ha iniciado un tratamiento para abandonarla.

S bk | P | e | e | LA SR | D

Consume toxicos y no asume el perjuicio que le causan, por lo que no se plantea abandonarlo.
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DIMENSION CONVIVENCIAL Y FAMILIAR

la

o structuracidn y disposicidn de los aspectos mas practicos y basicos, tales como la limpieza,
1. Organizacion del ) . ' S
habi higiene, el reparto de tareas... necesarios para la buena marcha de la unidad convivencial. Grado de
abitat autonomia en la manutencicdr stos habitos dentro de la unidad conviv al.
La erganizacion de la unidad convivencial del beneficiario se mantiene adecuada en lo que se refiere a limpieza, horarios, 8
higiene, habitos alimentarios y reparto de tareas sin necesidad de la intervencion de un agente externo.
7
En la organizacidn de la unidad convivencial del beneficiario se detectan de manera puntual deficiencias en lo gue a limpieza, &
horarios, higiene, habitos alimentarios y reparto de tareas se refiere, aunque no precisa la intervencidn de un agente externo.
5
En la organizacion de la unidad convivencial del beneficiario a veces se detectan deficiencias en lo que a limpieza, horarios, 4
higiene, habitos alimentarios y reparto de tareas, siendo necesaria la intervencidn ecasional de un agente externo.
3
En la organizacion de la unidad convivencial del beneficiario es deficiente en lo gue a limpieza, horarios, higiene, habitos 3
alimentarios y reparto de tareas, siendo necesaria la intervencidn recurrente de un agente externo.
1
Mo hay ningln tipo de organizacidn de la unidad convivencial del beneficiario, a menudo hay acumulacidn de suciedad en el
hogar, la alimentacién es muy inapropiada para alguno de los miembros y el tiempao y las tareas no estan estructuradas. Es li]
necesaria la intervencidn intensiva de un agente externo.

2. Relaciones dentro | idoneidad de las relaciones interpersonales dentro de la unidad convivencial; la ausencia de conflictos,

del habitat | abusos de poder y maltratos fisicos.

Las relaciones existentes dentro de la unidad convivencial son adecuadas, ausentes de conflictos, abusos de poder y 8
maltratos fisicos.

7

Las relaciones existentes dentro de la unidad convivencial son bastante buenas pero no adecuadas, ocasionalmente se dan 6
conflictos, aunque estdn ausentes de abusos de poder y de cualquier forma de maltratos fisicos.

5
Las relaciones existentes dentro de la unidad convivencial no son adecuadas, los conflictos son frecuentes, aunque no

habituales y eventualmente de dan abusos de poder por parte de alguno de los miembros. No existen situaciones de maltrato 4
fisico.

3

Las relaciones existentes dentro de la unidad convivencial son inadecuadas, a menudo se dan conflictos y extralimitacion de 3
poder por parte de alguno de los miembros. No existen situaciones de maltrato fisico.

1

Las relaciones existentes dentro de la unidad convivendial son totalmente inadecuadas, a menudo se dan conflictos, hay 0
abuso de poder por parte de alguno de los miembros y algdn miembro sufre, eventual o habitualmente, maltratos fisicos.
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3. Normas, . : o y [
calidad y claridad de las normas, limites ores otorgados a los menores., *So6lo aplica a menores

limites y valores

Las menores reciben unas normas, limites y valores claros y Unicos, acordes a su edad y capacidades, favoreciendo asi su 8
desarrollo personal y social

7

Los menores reciben limites y valores dlaros y dnicos y acordes a su edad y capacidades, aunque en ocasiones las actitudes no 6
son del todo adecuadas (por autoritarias o por laxas).

L

Las normas, limites y valores que reciben los menores son ambiguas o no siempre son apropiadas a su edad o capacidades o 4
som autoritarias o laxas.

3

Las normas, limites y valores que reciben los menores son muy ambiguas, o extremadamente autoritarias o laxas y no se 3
ajustan a su edad y capacidades.

Los menores apenas reciben normas, limites y valores. li]

Relaciones | _ : . . o
frecuencia y calidad de las relaciones con la familia.

con la familia

Las relaciones entre el beneficiario y su red de parentesco son convenientes y se dan con una frecuencia adecuada.

Las relaciones entre el beneficiario y su red de parentesco son convenientes pero la frecuencia no es la adecuada, aun asi se 6
consideran beneficiosas tanto para su estabilidad emocional como para el desarrollo personal.

5

Las relaciones entre el beneficiario y su familia no son del todo convenientes o la frecuencia es escasa, de modo que no se 4
consideran beneficiosas para su estabilidad emocional o para el desarrollo personal. Tampoco suponen un prejuicio.

3

El beneficiario no mantiene relaciones con su red de parentesco y no se estima conveniente restablecerlas/ Las relaciones 2
entre el beneficiario y su red de parentesco no son convenientes o la frecuencia es demasiado esporddica.

1

El beneficiario ne mantiene relacienes con su red de parentesco o son muy conflictivas, de modo que se ve perjudicada su 0
estabilidad emocional o su desarrollo personal.
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DIMENSION RELACIONAL

1. Frecuencia y caracter de las | tenencia o no de relaciones sociales mas alld del nicleo familiar; estabilidad, continuidad,
relaciones | grado de vinculacidn y ¢ lencia de las mismas. Presencia de contactos en otros ambitos.

Las relaciones existentes mas alld del nicleo familiar son apropiadas, estables y continuadas. Se puede afirmar gue alguno de &
las vimculos son de amistad y ademas tiene contactos maés o menos estables en otros dmbitos.

7

Las relaciones existentes mads alld del nicleo familiar son apropiadas, estables y continuadas. Se puede afirmar que alguno de 6
les vinculos son de amistad, sin embarge no tiene referentes en otros dmbitos.

5

Las relaciones existentes mas alld del nicleo familiar son apropiadas, mantiene vinculos mas o menos estables, 4
mayaritariamente en su dmbito. En cambio, no se puede afirmar que alguno de los vinculos sea de amistad.

3

Mis alla del nicleo familiar, mantiene las relaciones minimas necesarias/Los vinculos personales no son apropiados y su 3
mejora pasa por una modificacion en la conducta de alguno de los miembros implicados en las relaciones.

1

Mo mantiene relaciones mas alld del nibcleo familiar o son muy inapropiadas y la mejora pasa por la ruptura de los vinculos. i

2. Relaciones con el | capacidad y habilidades para relacionarse de td a tu con personas que, en un contexto determinadao,

grupo de iguales | adguieren sumismo rol {con los vecinos, otros padres del colegio, compafieros de clas

El beneficiario no tiene problemas para establecer relaciones de td a td con personas que, en un contextos determinado, 8
adopta su mismao rol (con los vecinos, otros padres del colegio, companeros de clase...)

7

El beneficiario, puntualmente, tiene problemas para establecer relaciones de tu a tu con personas que, en un contextos 6
determinado, adopta su mismo rel (con los vecinos, otros padres del colegio, companieros de clase...).

5

A weces el beneficiario tiene problemas para establecer relaciones con personas que, en un contextodeterminado, adopta su 4
mismo rol. Ademds, cuando logra establecerlas no siempre adquieren un cardcter simétrico.

3

A menudo tiene problemas para estableces relaciones con personas que, en un contextos determinado, adopta su mismo rol 3
y cuando logra establecerlas, acostumbran a ser asimétricas.

1

Los beneficiarios no establecen relaciones con personas que, en un contextos determinado, adopta su mismo rel (con los 0
vecinos, otros padres del colegio, companeros de clase..).

197



DIMENSION OCUPACIONAL

yistencia de una actividad periodica y habitual, independientemente de su tipologia
1. OCUPACION , formacion profesional, taller ocupacional...) y a su adecuacion 2 los gustos, aplica a adultos
ivos de los beneficiarios.

El beneficiario tiene una ocupacidn que se ajusta a sus capacidades, acorde a sus gustos e intereses. Ademas el usuario asume
los compromisos derivados de la actividad y cumple con sus responsabilidades (asistencia, horarios, tareas...)

El beneficiario tiene una ccupacidn que se ajusta a sus capacidades y que, a pesar de que no es acorde a sus gustos e
intereses, estd encaminada a lograr sus objetivos (encontrar un empleo u obtener ingresos). Ademds el usuario asume los B
compromisos derivados de la actividad y cumple con sus responsabilidades (asistencia, horarios, tareas...)

5
El beneficiario tiene una ocupacion que se ajusta a sus capacidades, pero no es acorde a sus gustos e intereses ni esta
encaminada a lograr sus objetives (encontrar un empleo u obtener ingresos). Ademas el usuario no siempre asume los 4
compromisos derivados de la actividad ni cumple con sus responsabilidades |asistencia, horarios, tareas._)
3
El beneficiario tiene una ocupacidn, pero no se ajusta a sus capacidades ni es acorde a sus gustos e intereses ni esta
encaminada a lograr sus objetivos. Ademds, el usuario no asume los compromisos derivados de la actividad ni cumple con sus 2
responsabilidades (asistencia, horarios, tareas...)
1
El beneficiario no tiene ningun tipo de ocupacian. 0

spectos personales que permiten a las personas estar mds cerca de
2 . Posicion ante el | lograr un empleo, es decir, la formacion, la experiencia y las

empleo | habilidades tanto para acceder a un puesto de trabajo como para

mantenerlo.

conocimientos y competencias técnicas que posee el beneficiario, desde los mds elementales (leer o
escribir) hasta la especifica requerida para un oficio y la transversal exigida actualmente por el mercado

2 .1. Formacion y

experiencia
laboral (por ejemplo, nuevas tecnologias) v la tenencia o no, de experiencia laboral.

Tiene una formacidn adecuada en un oficio mas o menos demandado en el mercado laboral, asi mismo, posee las 3
competencias transversales necesarias para el desempenio del puesto y tiene cierta experiencia laboral en el sector.

7

Tiene una formacidn adecuada en un oficio mas o menos demandado en el mercado laboral, asi mismo, posee las 6
competencias transversales necesarias para el desempeno del puesto. Sin embargo, no tiene experiencia laboral en el sector.

5

Tiene una formacidn y cuenta con experiencia profesional en un oficio poco o nada demandadao por el mercado laboral, por lo a
que es necesario redirigir su carrera.

3

Tiene competencias transversales como por ejemplo, formacidn en nuevas tecnologias, pero no en el desempefio de las 2
tareas de un oficio concreto.

1

No tiene formacion o se limita a los conacimientos elementales (leer, escribir...) 0
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conoeimienta y capacidad de la persona tanto para buscar y lograr un trabajo por si mismos (cv, bolsas
2.2. Habilidades de empleo, afrontar una entrevista...), como para cumplir las responsabilidades minimas para mantener
un empleo (puntualidad, asistencia, responsabilidad...).

El beneficiario tiene las habilidades adecuadas, tanto para realizar una biasqueda activa de empleo de manera autdnoma y
afrontar una entrevista, como para asumir las responsabilidades derivadas del puesto de trabajo [compromiso, puntualidad, B
asistencia...).

El beneficiario tiene habilidades para realizar una blsqueda activa de empleo, para afrontar una entrevista y para asumir las
respansabilidades derivadas del puesto de trabajo (compromiso, puntualidad, asistencia...). 5in embargo, necesita mejorar en B
algin aspecto y recibir cierto apoyo y seguimiento por parte de un agente externa.

5

El beneficiario no tiene las habilidades para realizar una biisqueda activa de empleo, sin embargo si para afrentar una 4
entrevista y para asumir las responsabilidades derivadas del puesto de trabajo (compromiso, puntualidad, asistencia...).

3

El beneficiario tiene las habilidades para realizar una bldsqueda activa de empleo, sin embargo no las tiene para afrontar una 3
entrevista ni para asumir las responsabilidades derivadas del puesto de trabajo (compromiso, puntualidad, asistenda...).

1

El beneficiario no tiene habilidades ni para realizar una bdsqueda activa de empleo ni para asumir las responsabilidades 0

derivadas del puesto de trabajo (compromiso, puntualidad, asistencia...].

alude tanto a la tenencia de un empleo como a la calidad y estabilidad del

mismo.

idoneidad en la retribucidn, tipo de empleo (precario, protegido, normalizado..), y la posibilidad que ofrece

3a-Lacalidad . concilar la vida laboraly Ia vida privada.

El beneficiario tiene un empleo normalizado v de calidad, percibe un salario justo, tiene un contrato laboral en regla y el 8
emplea no le impide atender a sus hijos u otras personas al cargo.

7

El beneficiario tiene un empleo protegido, pero de calidad, percibe un salario justo, tiene un contrato laboral en regla y el 6
emplea no le impide atender a sus hijos u otras personas al cargo.

5

El beneficiario tiene un empleo precario, aungue percibe un salario justo y no le impide atender a sus hijos u otras personas al 4
cargo, no tiene un contrato laboral en regla.

3

El beneficiario tieme un emplea muy precario, no percibe un salario justo, no tiene un contrato laboral en regla y el empleo no 3
le permite atender a sus hijos u otras personas al cargo.

1

El beneficiario no tiene empleo. i}
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2. Estabilidad durabilidad prevista del puesto de trabajo, al margen del comportamiento y asuncién de
2= . responsabilidades del beneficlario, aspecto incluido en el pardmetro que hace referencia a la ecupacidn
prevista en sentido amplio.

El beneficiario tiene un empleo de duracidn indefinida que se puede considerar estable.
El beneficiario tiene un empleo de duracidn determinada, pero abarca un periodo de tiempo, al menos, de 6 meses.
El beneficiario tiene un empleo de duracién determinada menor de 6 meses.

El beneficiario accede a empleos inestables y eventuales de uno o varios dias de duracidn.

O = | b | L | s U On |~ O

El beneficiario no tieme empleo.

presencia de abandono o absentismo y rendimiento escolar del beneficiario
encaminado a lograr el paso a secundario o el titulo de [a ESO.

balo aplica a menores

& - Escolarizacién

El menor ha pasado a secundaria o ha terminado la ESO (dependiendo de la edad). 8

7

El menor asiste regularmente al centro escolar y tiene probabilidades de pasar a secundaria o acabar la ESO (dependiendo de 6
la edad) sin necesidad de recurrir a un apoyo externo.

5

El menor va al colegio, aunque en ocasiones pueden darse episodios de absentismo. El rendimiento es bajo y hay pocas 4
probabilidades de que pase a secundaria o acabe la ES0 (dependiendo de la edad) sin recurrir al apoyo de un agente externo.

3

Va al colegio, pero el indice de absentismo es alto, tiene un bajo rendimiento escolar y las probabilidades de que pase a 5
secundaria o acabe la ESO {dependiendo de la edad) son muy bajas, incluso contanda con el apoyo de un agente externo.

1

El menor no va al colegio o ha abandonado los estudios sin terminar la ESO. 1]
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DIMENSION OCIO Y TIEMPO LIBRE

disponibilidad y aprovechamiento del tiempo libre; capacidad del usuario para buscar y organizar las

1. Ocio y tiempo libre | actividades de ocio por si mismo; tipe de dmbito en que se dan (reducide o normalizada);
conveniencia y adecuacién a las actividades propias del grupo de iguales.

Tiene tiempao libre y lo aprovecha realirando actividades de ocio acordes a sus gustos, intereses y a la etapa vital en la que se

encuentra (infancia, adolescenda juventud...). Es el propio beneficiario quien organiza las actividades de ocio (o las personas g
de él encargadas) que se da principalmente en ambientes normalizados y en ningdn caso entrafian conductas de riesgo.

7
Tiene tiempo libre y lo aprovecha realizando actividades de ocio que no entrafian conductas de riesgo.

Sin embargo, acostumbran a ser acordes a las propias de su grupo de pertenencia y a menudo se dan en ambientes &
normalizados. Ne obstante, son propuestas y organizadas por un agente externa.

5
Tiene tiempo libre y lo aprovecha realizando actividades de ocio que no entrafian conductas de riesgo.

5in embargo, no siempre son acordes a las propias de su grupo de pertenencia, se dan principalmente en ambientes de 4
exclusion y generalmente son propuestas y organizadas por un agente externo.

3

Tiene tiempo libre y lo aprovecha realizando actividades de ocio; sin embargo, dichas actividades a menudo entrafian 3
conductas de riesgo y se dan principalmente en ambientes de exclusidn.

1

No tiene tiempao libre o no lo aprovechan para realizar actividades de acio. i

DIMENSION COMUNITARIA

1 .Sitvacion juridico-

o ) reconocimiento legal de la persona como ciudadano.
administrativa

existencia juridica que permita el acceso a un conjunto de derechos sociales basicos (educacion,
sanidad).

1.1. Existencia juridica
Estdn empadronados en su domicilio.
Estdn empadronados en un domicilio diferente al suyo.

No estdn empadronados pero han solicitado los tramites necesarios para estarlo.

Tienen algdn tipo de identificacidn, pero no estan empadronados.

O b= P [ U Oh | s O

Estan totalmente indocumentados, sin pasaporte ni identificacidn de ningdn tipo.
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1.2. Reqularizacion situacién administrativa del beneficiario que le permita ser un ciudadano de pleno derecho, residir y
administrativa trabajar de manera regular.

La situacidn del beneficiario es regular desde la perspectiva administrativa y son ciudadanos de pleno derecho. B

7

La solicitud de la regularizacion administrativa del beneficiario ha sido admitida a tréamite, y por lo tanto, no pueden ser 6
expulsados.

5

Hay posibilidades de que su solicitud sea admitida a tramite, ya ha sido presentada o esta hacendo las gestiones para hacerlo 4
a corto plazo.

3

No cumple los requisitos para obtener la regularizacidn administrativa, pero ya ha empezado a gestionar los asuntos 3
necesarios para poder presentar la solicitud en un futuro.

1

El sujeto esta en situacidn irregular, no cumplen los requisitos ni asume la importanda de cumplirlos y solicitar la 0

regularizacidn.

2. Uso de recursos | disponibilidad de herramientas, habilidades y conocimientos para beneficiars
comunitariosy | comunitarios, entend en un sentido amplio (desde banco de alimentos, a biblio

participacion | clubes depo

El uso de recursos comunitarios y la participacidn del beneficiario son adecuadas. Conoce el idioma, el funcionamiento y las
normas de convivencia. Asi mismo hace uso habitual de recursos dirigidos a la poblacion en general.

El uso de recursos comunitarios y la participacién del beneficiario no es completamente adecuado. Conoce el idioma, el
funcienamiento y las normas de convivencia, sin embargo, no participa habitualmente en los recursos orientados a la B
poblacidn en general.

El uso de recursos comunitarios y la participacidn del beneficiario es limitada. Precisa una mejora de las herramientas y
habilidades basicas. Accede a los recursos orientados especificamente a su colectivo y, ocasionalmente disfruta de los 4
espacios publicos comunes.

El uso de recursas comunitarios y la participacion del beneficiario es muy limitada. No domina el idioma o desconoce el
funcionamiento del entorno o las normas de convivencia. Unicamente accede a los minimos necesarios y orientados 2
especificamente a su colectiva.

El uso de recursos comunitarios y la participacion del beneficiario son nulas. 0
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ANEXO N. PONDERACION DEL CUESTIONARIO PARA EVALUACION DEL

IMPACTO SOCIAL
MERCADO LABORAL

Inicial | Final | Impacto
DIMENSION PERSONAL 54 1,8
1. Emociones 5
2. Autonomia personal

2.1 Autonomia intelectual

2.2 Autonomia fisica

3. Desarrollo personal

3.1 Expectativas

3.2 Conocimiento y auncién del proceso
4. Actitud y comportamiento

DIMENSION MATERIAL

1. Acceso a alimentos

2. Acceso a ropa

3. Alojamiento y vivienda

3.1 Acceso a alojamiento y vivienda

3.2 Habitabilidad

3.3 Adaptacion de la vivienda

4. Ingresos

4.1 Disponibilidad de ingresos

4.2 Gestién de ingresos

4.3 Procedencia de los ingresos
DIMENSION DE LA SALUD

1. Estado de la salud

2. Gestién de la salud

3. Adicciones

DIMENSION CONVIVENCIA Y FAMILIA

1. Organizacion del habitad

2. Relaciones dentro del habitad

3. Normas, limites y valores

4. Relaciones con la familia

DIMENSION RELACIONAL

1. Frecuencia y caracter de las relaciones
2. Relaciones con el grupo de iguales
DIMENSION OCUPACIONAL

1. Ocupacion

2. Posicién ante el empleo

2.1 Formacién y experiencia

2.2 Habilidades

3. Empleo

3.1 La calidad

3.2 Estabilidad prevista

DIMENSION OCIO Y TIEMPO LIBRE

1. Ocio y tiempo libre

DIMENSION COMUNITARIA

1. Situacién juridico administrativa

1.1 Existencia juridica

1.2 Regularizacién administrativa

2. Usos de recursos comunitarios y participacion
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ANEXO O. RESULTADO IMPACTO SOCIAL

Valores Normalizados %

DIMENSION Inicial Final Impacto
DIMENSION PERSONAL 67,2% 89,1% 21,9%
DIMENSION MATERIAL 60,4% 82,3% 21,9%
DIMENSION DE LA SALUD 83,3% 91,7% 8,3%
DIMENSION CONVIVENCIA Y FAMILIA |  93,8% 96,9% 3,1%
DIMENSION RELACIONAL 75,0% 87,5% 12,5%
DIMENSION OCUPACIONAL 43,8% 83,3% 39,6%
DIMENSION OCIO Y TIEMPO LIBRE 62,5% 87,5% 25,0%
DIMENSION COMUNITARIA 81,3% 93,8% 12,5%
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ANEXO P. MATRIZ DE LEOPOLD IMPACTO AMBIENTAL
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ANEXO Q. ESTADOS DE RESULTADOS PARA CADA UNO DE LOS ESCENARIOS

Escenario mas probable

Periodo 1 2 3 4 5
Ao 2016 2017 2018 2019 2020
1. ESTADO DE RESULTADOS
Ventas Totales [Arepas] 164.963.881 305.603.136 489.280.467 783.353.792 1.254.174.659
|INGRESOS OPERACIONALES (NETOS) 164.963.881 305.603.136 489.280.467 783.353.792 1.254.174.659
Costos de Produccion 276.900.623 329.361.528 361.013.160 404.486.347 466.573.397
Depreciaciones 12.145.500 16.194.000 16.194.000 16.194.000 16.194.000
Amortizaciones 16.957.830 26.110.440 9.327.610 3.850.000 4.025.000
[cosTO DE VENTAS 306.003.953 371.665.968 386.534.770 424.530.347 486.792.397

UTILIDAD BRUTA

141.040.071,95

66.062.832,37

102.745.696,83

358.823.444,13

767.382.261,35

Margen Bruto [%] - 0,85 - 0,22 0,21 0,46 0,61
Gastos de Administracion 3.629.205,38 6.723.268,99 10.764.170,27 17.233.783,41 27.591.842,49
Gastos de Ventas 4.124.097,03 7.640.078,40 12.232.011,67 19.583.844,79 31.354.366,47
[GASTOS OPERACIONALES 7.753.302,41 14.363.347,40 22.996.181,95 36.817.628,20 58.946.208,96

UTILIDAD ANTES DE DEPRECIACION

148.793.374,36

80.426.179,76

79.749.514,88

322.005.815,93

708.436.052,39

Margen Antes de Depreciacion [%]

0,90

0,26

0,16

0,41

0,56

Depreciaciones

1.548.750,00

2.065.000,00

2.065.000,00

2.065.000,00

2.065.000,00

UTILIDAD OPERACIONAL [EBIT]

150.342.124,36

82.491.179,76

77.684.514,88

319.940.815,93

706.371.052,39

Margen Operacional [%]

0,91

0,27

0,16

0,41

0,56

Gastos Financieros
Otros Ingresos no Operacionales
Otros Egresos no Operacionales

[UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

150.342.124,36

82.491.179,76

77.684.514,88

319.940.815,93

706.371.052,39

Provisidn de Impuestos

UTILIDAD NETA
Margen Neto [%]

150.342.124,36

82.491.179,76

77.684.514,88

319.940.815,93

706.371.052,39

0,91

0,27

0,16

0,41

0,56
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Escenario pesimista

Periodo 1 2 3 4 5
Ano 2016 2017 2018 2019 2020
1. ESTADO DE RESULTADOS
Ventas Totales [Arepas] 82.481.941 152.801.568 244.640.233 391.676.896 627.087.329
|INGRESOS OPERACIONALES (NETOS) 82.481.941 152.801.568 244.640.233 391.676.896 627.087.329
Costos de Produccion 246.064.565 285.791.989 306.956.726 334.268.048 371.132.544
Depreciaciones 12.145.500 16.194.000 16.194.000 16.194.000 16.194.000
Amortizaciones 16.957.830 26.110.440 9.327.610 3.850.000 4.025.000
|COSTO DE VENTAS 275.167.895 328.096.429 332.478.336 354.312.048 391.351.544

UTILIDAD BRUTA

192.685.954,58

175.294.861,26

87.838.102,46

37.364.847,33

235.735.785,39

Margen Bruto [%] - 2,34 - 1,15 - 0,36 0,10 0,38
Gastos de Administracion 1.814.602,69 3.361.634,50 5.382.085,14 8.616.891,71 13.795.921,25
Gastos de Ventas 2.062.048,51 3.820.039,20 6.116.005,84 9.791.922,39 15.677.183,23
|GASTOS OPERACIONALES 3.876.651,21 7.181.673,70 11.498.090,97 18.408.814,10 29.473.104,48

UTILIDAD ANTES DE DEPRECIACION

196.562.605,78

182.476.534,96

99.336.193,44

18.956.033,23

206.262.680,91

Margen Antes de Depreciacion [%]

2,38

1,19

0,41

0,05

0,33

Depreciaciones

1.548.750,00

2.065.000,00

2.065.000,00

2.065.000,00

2.065.000,00

UTILIDAD OPERACIONAL [EBIT]

198.111.355,78

184.541.534,96

101.401.193,44

16.891.033,23

204.197.680,91

Margen Operacional [%]

2,40

1,21

0,41

0,04

0,33

Gastos Financieros
Otros Ingresos no Operacionales
Otros Egresos no Operacionales

|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

198.111.355,78

184.541.534,96

101.401.193,44

16.891.033,23

204.197.680,91

Provisién de Impuestos

UTILIDAD NETA
Margen Neto [%]

198.111.355,78

184.541.534,96

101.401.193,44

16.891.033,23

204.197.680,91

2,40

1,21

0,41

0,04

0,33
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Escenario optimista

Periodo 1 2 3 4 5
Afo 2016 2017 2018 2019 2020
1. ESTADO DE RESULTADOS
VVentas Totales [Arepas] 247.421.798 458.360.199 733.849.446 1.174.916.607 1.881.079.342
|INGRESOS OPERACIONALES (NETOS) 247.421.798 458.360.199 733.849.446 1.174.916.607 1.881.079.342
Costos de Produccion 307.728.081 372.918.853 415.054.344 474.684.709 561.986.987
Depreciaciones 12.145.500 16.194.000 16.194.000 16.194.000 16.194.000
Amortizaciones 16.957.830 26.110.440 9.327.610 3.850.000 4.025.000
|cosTo DE VENTAS 336.831.411 415.223.293 440.575.954 494.728.709 582.205.987

UTILIDAD BRUTA

89.409.612,64

43.136.906,17

293.273.492,18

680.187.898,54

1.298.873.354,91

Margen Bruto [%] - 0,36 0,09 0,40 0,58 0,69
Gastos de Administracion 5.443.279,56 10.083.924,38 16.144.687,82 25.848.165,36 41.383.745,53
Gastos de Ventas 6.185.544,95 11.459.004,98 18.346.236,16 29.372.915,18 47.026.983,56

|GASTOS OPERACIONALES

11.628.824,50

21.542.929,35

34.490.923,98

55.221.080,54

88.410.729,09

UTILIDAD ANTES DE DEPRECIACION

101.038.437,14

21.593.976,82

258.782.568,20

624.966.818,00

1.210.462.625,83

Margen Antes de Depreciacion [%]

0,41

0,05

0,35

0,53

0,64

Depreciaciones

1.548.750,00

2.065.000,00

2.065.000,00

2.065.000,00

2.065.000,00

UTILIDAD OPERACIONAL [EBIT]

102.587.187,14

19.528.976,82

256.717.568,20

622.901.818,00

1.208.397.625,83

Margen Operacional [%]

0,41

0,04

0,35

0,53

0,64

Gastos Financieros
Otros Ingresos no Operacionales
Otros Egresos no Operacionales

IUTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

102.587.187,14

19.528.976,82

256.717.568,20

622.901.818,00

1.208.397.625,83

Provision de Impuestos

87.283.973,19

UTILIDAD NETA
Margen Neto [%]

102.587.187,14

19.528.976,82

169.433.595,01

622.901.818,00

1.208.397.625,83

0,41

0,04

0,23

0,53

0,64
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ANEXO R. BALANCE GENERAL PARA CADA UNO DE LOS ESCENARIOS

e Escenario probable

3. BALANCE GENERAL

ACTIVOS

Disponible

Deudores y Cuentas por Cobrar
Inventarios y Repuestos
Inventarios en Evolucion
Activo Fijo Neto

114.530.963,25

- 166.371.609,59

81.712.921,03

228.767.837,20

908.390.979,60

21.636.758,17

34.641.146,94

55.461.592,35

88.795.796,24

142.164.930,65

3.500.000,00

3.675.000,00

3.850.000,00

4.025.000,00

4.200.000,00

105.863.800,00

64.994.360,00

41.082.750,00

22.823.750,00

4.564.750,00

|Total de Activos

16.469.594,92

[-  63.061.102,65

18.681.421,31

344.412.383,44

| 1.059.320.660,25

PASIVOS

Pasivo Financiero

Proveedores y Cuentas por Pagar
Impuestos, Gravamenes y Tasas
Obligaciones Laborales

Otros Pasivos

29.376.693,15

31.784.738,91

34.958.279,45

39.332.363,02

45.602.425,56

919.146,13

1.471.582,57

2.356.051,11

3.772.113,73

6.039.275,61

|Total Pasivos

30.295.839,28

| 33.256.321,48

37.314.330,55

43.104.476,75

| 51.641.701,17

PATRIMONIO

Capital Social - Aportes

Reservas

Utilidades de Ejercicios Anteriores
Resultado del Ejercicio

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

- 15.034.212,44

23.283.330,41

15.514.878,92

- 15.514.878,92

- 135.307.911,92

209.549.973,71

139.633.910,32

180.306.905,61

150.342.124,36

- 82.491.179,76

77.684.514,88

319.940.815,93

706.371.052,39

|Total Patrimonio

13.826.244,36

[-  96.317.424,12

18.632.909,24

301.307.906,69

| 1.007.678.959,08

|Tota| Pasivo + Patrimonio

16.469.594,92

- 63.061.102,65

18.681.421,31

344.412.383,44

1.059.320.660,25

209




Escenario pesimista

3. BALANCE GENERAL

ACTIVOS

Disponible

Deudores y Cuentas por Cobrar
Inventarios y Repuestos
Inventarios en Evolucion
Activo Fijo Neto

155.181.049,99

303.535.219,26

389.047.272,31

367.290.815,17

- 166.851.060,67

10.818.379,09

17.320.573,47

27.730.796,17

44.397.898,12

71.082.465,33

3.500.000,00

3.675.000,00

3.850.000,00

4.025.000,00

4.200.000,00

105.863.800,00

64.994.360,00

41.082.750,00

22.823.750,00

4.564.750,00

|Total de Activos

34.998.870,90

217.545.285,79

316.383.726,14

296.044.167,05

[-  87.003.845,35

PASIVOS

Pasivo Financiero

Proveedores y Cuentas por Pagar
Impuestos, Gravamenes y Tasas
Obligaciones Laborales

Otros Pasivos

26.137.031,82

27.855.933,67

29.976.452,49

32.716.947,04

36.426.006,89

459.573,07

735.791,28

1.178.025,55

1.886.056,86

3.019.637,81

|Total Pasivos

26.596.604,88

28.591.724,95

31.154.478,04

34.603.003,90

| 39.445.644,70

PATRIMONIO

Capital Social - Aportes

Reservas

Utilidades de Ejercicios Anteriores
Resultado del Ejercicio

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

19.811.135,58

38.265.289,07

48.405.408,42

- 48.405.408,42

178.300.220,20

344.387.601,67

435.648.675,76

- 418.757.642,53

198.111.355,78

184.541.534,96

101.401.193,44

16.891.033,23

204.197.680,91

|Total Patrimonio

61.595.475,78

246.137.010,74

347.538.204,18

330.647.170,95

[-  126.449.490,04

|Tota| Pasivo + Patrimonio

34.998.870,90

217.545.285,79

316.383.726,14

296.044.167,05

- 87.003.845,35
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Escenario optimista

3. BALANCE GENERAL

ACTIVOS

Disponible

Deudores y Cuentas por Cobrar
Inventarios y Repuestos
Inventarios en Evolucion
Activo Fijo Neto

73.893.059,10

29.248.766,94

225.530.606,38

737.367.085,99

1.896.033.516,03

32.451.986,29

51.956.675,62

83.184.311,63

133.180.763,00

213.226.692,46

3.500.000,00

3.675.000,00

3.850.000,00

4.025.000,00

4.200.000,00

105.863.800,00

64.994.360,00

41.082.750,00

22.823.750,00

4.564.750,00

|Total de Activos

67.922.727,19

91.377.268,68

353.647.668,02

897.396.598,99

| 2.118.024.958,49

PASIVOS

Pasivo Financiero

Proveedores y Cuentas por Pagar
Impuestos, Gravamenes y Tasas
Obligaciones Laborales

Otros Pasivos

32.615.448,99

35.712.439,45

39.938.696,59

45.945.895,04

54.776.216,05

87.283.973,19

1.378.585,34

2.207.159,55

3.533.733,55

5.657.621,26

9.058.033,92

|Total Pasivos

33.994.034,33

37.919.599,00

130.756.403,33

51.603.516,30

| 63.834.249,97

PATRIMONIO

Capital Social - Aportes

Reservas

Utilidades de Ejercicios Anteriores
Resultado del Ejercicio

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

136.515.880,00

10.258.718,71

8.305.821,03

8.637.538,47

8.637.538,47

92.328.468,43

74.752.389,29

77.737.846,22

700.639.664,22

102.587.187,14

19.528.976,82

169.433.595,01

622.901.818,00

1.208.397.625,83

|Total Patrimonio

33.928.692,86

53.457.669,68

222.891.264,69

845.793.082,69

| 2.054.190.708,52

|Tota| Pasivo + Patrimonio

67.922.727,19

91.377.268,68

353.647.668,02

897.396.598,99

2.118.024.958,49
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ANEXO S. FLUJO DE CAJA PARA CADA UNO DE LOS ESCENARIOS

e Escenario probable

2. FLUJO DE CAJA

[EBIT (Utilidad Operativa)

- 150.342.124,36

82.491.179,76

77.684.514,88

319.940.815,93

706.371.052,39

Margen EBIT

Depreciacion, Amortizacioén y Provisiones

- 0,91

0,27

0,16

0,41

0,56

[ 30.652.080,00

44.369.440,00

27.586.610,00

| 22.109.000,00

22.284.000,00

[EBITDA

- 119.690.044,36

38.121.739,76

105.271.124,88

342.049.815,93

728.655.052,39

Margen EBIDTA [%]

CAPEX
Financiacion Interna
Cambios en el Capital de Trabajo (KTNO)

- 0,73 - 0,12 0,22 0,44 0,58
136.515.880,00 - - 0,00 0,00 0,00
136.515.880,00 - - 0,00 -

- 5.159.081,11

13.718.906,58

20.612.436,33

31.569.057,69

49.031.910,00

[Flujo de Caja Operacional

- 114.530.963,25

51.840.646,34

84.658.688,56

310.480.758,23

679.623.142,40

Margen del Flujo de Caja Operativo [%]

Impuestos

- 0,69

0,17

0,17

0,40

0,54

[Flujo de Caja del Capital

- 114.530.963,25

51.840.646,34

84.658.688,56

310.480.758,23

679.623.142,40

Margen del Flujo de Caja Libre [%]
Pasivo Financiero

Abonos al Capital de la Deuda
Intereses

FLUJO DE FINANCIACION

- 0,69

0,17

0,17

0,40

0,54

[Flujo Neto del Periodo

[ 114.530.963,25

51.840.646,34

84.658.688,56

| 310.480.758,23

679.623.142,40

Disponibilidad Inicial (Caja + Inversiones)

114.530.963,25

166.371.609,59

[- 81.712.921,03

228.767.837,20

|DISPONIBILIDAD FINAL

[-  114.530.963,25

166.371.609,59

81.712.921,03

| 228.767.837,20

908.390.979,60
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e Escenario pesimista

2. FLUJO DE CAJA

[EBIT (Utilidad Operativa)

- 198.111.355,78

- 184.541.534,96

101.401.193,44

16.891.033,23

204.197.680,91

Margen EBIT

Depreciacion, Amortizacién y Provisiones

- 2,40

- 1,21

0,41

0,04

0,33

[ 30.652.080,00

| 44.369.440,00

27.586.610,00

| 22.109.000,00

| 22.284.000,00

[EBITDA

- 167.459.275,78

- 140.172.094,96

73.814.583,44

39.000.033,23

226.481.680,91

Margen EBIDTA [%]

CAPEX
Financiacion Interna
Cambios en el Capital de Trabajo (KTNO)

- 2,03 |- 0,92 |- 0,30 0,10 0,36
136.515.880,00 - - 0,00 0,00 0,00
136.515.880,00 - - - -

- 12.278.225,80 8.182.074,32 11.697.469,61 17.243.576,08 26.041.926,41

[Flujo de Caja Operacional

- 155.181.049,99

- 148.354.169,28

85.512.053,05

21.756.457,14

200.439.754,50

Margen del Flujo de Caja Operativo [%]

Impuestos

- 1,88

- 0,97

0,35

0,06

0,32

[Flujo de Caja del Capital

- 155.181.049,99

- 148.354.169,28

85.512.053,05

21.756.457,14

200.439.754,50

Margen del Flujo de Caja Libre [%]
Pasivo Financiero

Abonos al Capital de la Deuda
Intereses

FLUJO DE FINANCIACION

- 1,88

- 0,97

0,35

0,06

0,32

[Flujo Neto del Periodo

[ 155.181.049,99

[ 148.354.169,28

85.512.053,05

| 21.756.457,14

[ 200.439.754,50

Disponibilidad Inicial (Caja + Inversiones)

[ 155.181.049,99

303.535.219,26

[- 389.047.272,31

[- 367.290.815,17

|DISPONIBILIDAD FINAL

[-  155.181.049,99

[-  303.535.219,26

389.047.272,31

[- 367.290.815,17

|- 166.851.060,67
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e Escenario optimista

2. FLUJO DE CAJA

[EBIT (Utilidad Operativa)

102.587.187,14

19.528.976,82

256.717.568,20

622.901.818,00

1.208.397.625,83

Margen EBIT

Depreciacion, Amortizacién y Provisiones

0,41

0,04

0,35

0,53

0,64

30.652.080,00

44.369.440,00

27.586.610,00

22.109.000,00

22.284.000,00

[EBITDA

71.935.107,14

63.898.416,82

284.304.178,20

645.010.818,00

1.230.681.625,83

Margen EBIDTA [%]

CAPEX
Financiacion Interna
Cambios en el Capital de Trabajo (KTNO)

0,29

0,14

0,39

0,55

0,65

136.515.880,00

0,00

0,00

0,00

136.515.880,00

1.957.951,96

19.254.124,65

29.524.804,88

45.890.365,21

72.015.195,79

[Flujo de Caja Operacional

73.893.059,10

44.644.292,16

254.779.373,32

599.120.452,80

1.158.666.430,04

Margen del Flujo de Caja Operativo [%]

Impuestos

0,30

0,10

0,35

0,51

0,62

87.283.973,19

[Flujo de Caja del Capital

73.893.059,10

44.644.292,16

254.779.373,32

511.836.479,61

1.158.666.430,04

Margen del Flujo de Caja Libre [%]
Pasivo Financiero

Abonos al Capital de la Deuda
Intereses

FLUJO DE FINANCIACION

0,30

0,10

0,35

0,44

0,62

[Flujo Neto del Periodo

73.893.059,10

44.644.292,16

254.779.373,32

511.836.479,61

1.158.666.430,04

Disponibilidad Inicial (Caja + Inversiones)

73.893.059,10

29.248.766,94

225.530.606,38

737.367.085,99

|DISPONIBILIDAD FINAL

73.893.059,10

29.248.766,94

225.530.606,38

737.367.085,99

1.896.033.516,03
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ANEXO T. LOGO DE LA EMPRESA E IMAGEN CORPORATIVA

FABRICA
DE AREPAS
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LA CALIDAD DELARTESANOTE LA
MOSTRAMOS CON LA MEJOR AREPA

Arepaz0 .

&mg
(57) 7 6347782
(57) 315 685 4865
RELLENO DE QUESO pedidosdelartesano@gmail.com
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