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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARALA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE AREQUIPE DE GUAYABA EN EL
MUNICIPIO DE BARBOSA SANTANDER

AUTORES. SANDRA PATRICIA JEREZ JEREZ. ALVARO JESUS NINO GARZON

PALABRAS CLAVE: Arequipe, Guayaba, Leche, Azlcar, Produccion.

DESCRIPCION. EI proyecto en mencion, tiene como objetivo determinar la factibilidad
para la creacibn de una empresa especializada en el proceso productivo y comercializacién
de arequipe de guayaba, con una demanda total de 80.448 unidades y una demanda insatisfecha
de 19.138 unidades de arequipe en presentacion de 500 gramos.

La investigacion de mercado permite identificar un alto grado de aceptacion de la nueva empresa,
con caracteristicas de favorabilidad, principalmente por el grado de innovacién al tener como
principal componente la guayaba. Con respecto a la parte técnica de producciéon del arequipe de
guayaba, se puede decir que es apropiada ya que hay disponibilidad de maquinaria,
infraestructura y recursos fisicos y talento humano, para cubrir una producciéon anual de 28.961
unidades de 500 gramos.

En la parte administrativa, de determina la creaciéon de una sociedad por acciones simples, y en
cuanto a la parte financiera se contemplan los costos totales de inversién, precio de
comercializacién y rentabilidad, se cuenta ademas, con las fuentes de financiacion requeridas.
La evaluacion financiera que permite identificar la viabilidad del proyecto, pues se el proyecto
cuenta con una Tasa Interna de retorno del 34.18% y un periodo de recuperacion de 4 afios y 1 dia.

En conclusion, analizando cada uno de los estudios se puede afirmar la factibilidad del proyecto en el
mercado.

*Universidad Industrial de Santander UIS. Instituto de Proyeccién Regional y Educacion a Distancia.
*ENITH LUCEIDER TUTA CASTRO.
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SUMMARY

TITULO: FEASIBILITY OF CREATING A PRODUCER AND MARKETER
OF CARAMEL WITH GUAVAIN THE MUNICIPALITY OF BARBOSA
SANTANDER

AUTORS SANDRA PATRICIA JEREZ JEREZ
ALVARO J. NINO GARZON

PALABRAS CLAVE: Caramel, guava, Milk, Sugar,
Production

DESCRIPTION. The project in question, is to determine the feasibility of creating a
company specialized in the production process and marketing of guava caramel, with a total
demand of 80,448 units and an unmet demand for 19,138 units of caramel in presentation
of 500 grams .

Market research to identify a high degree of acceptance of the new company, with features of
favorability, mainly by the degree of innovation as a main component having guava. With
regard to the technical production of guava caramel, one can say that is appropriate as
there is availability of machinery, infrastructure and physical resources and human talent,
to cover an annual production of 28,961 units of 500 grams.

On the administrative side, to determine the creation of a single corporation, and as to the
financial part referred to the total costs of investment, trading price and profitability, there
are also the sources of funding required. The financial assessment to identify the
feasibility of the project, the project because it has an internal rate of return of 34.18% and a
payback period of 4 years and 2 day.

In conclusion, analyzing each of the studies we can say the project's feasibility in the market.

* Universidad Industrial de Santander UIS. Instituto de Proyeccion Regional y Educaciéon a
Distancia. ** ENITH LUCEIDER TUTA CASTRO.
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INTRODUCCION

En los Ultimos afios, la agroindustria de la provincia de Vélez, ha presentado
una reorientacion de la produccion tradicional del bocadillo hacia un
conglomerado de fabricas de diversas golosinas a base de guayaba,
como la produccion de arequipe de guayaba, con miras a la ampliacion

del mercado y con evidentes inclinaciones hacia el comercio internacional.

El presente proyecto tiene como finalidad reconocer si la produccion de
arequipe de guayaba cuenta con el mercado, tecnologia, capacidad y
recursos necesarios, asi como la rentabilidad suficiente para posicionar la
empresa, con una propuesta que se diferencia de otros productos a base
de guayabay que cumple las exigencias del mercado.

El presente documento contiene un estudio de mercados en el que se identifica
las caracteristicas del producto, el mercado (demanda - oferta), sus
necesidades y requerimientos, asi como los medios de comercializacion y
publicidad a implementar. El estudio técnico presenta el tamafio y
tecnologia del proyecto; en el estudio administrativo se define la forma de
constitucién de la empresa y asignacion de cargos y por su parte, el
estudio financiero y evaluacién del proyecto permite determinar la viabilidad

del mismo a nivel econdmico, social y medioambiental.

En conclusion, el presente documento contiene un andlisis detallado de
los requerimientos y factores que determinan la factibilidad para la creacion
de una empresa productora y comercializadora de arequipe de Guayaba en

el municipio de Barbosa Santander.

20



1. GENERALIDADES

1.1 ANALISIS DEL SECTOR.

1.1.1 Agroindustria de la guayaba. La fruticultura presenta para Colombia
uno de los principales potenciales econémicos y agroindustriales, siendo la
guayaba una de las mejores alternativas, pues se encuentra dentro de la gran
cadena agroalimentaria propuesta por la FAO para alivio de la pobreza y

desnutricion, dado su contenido de vitaminas, minerales y fibra.

Los departamentos que mas sobresalen en la produccibn de guayaba
son: Santander, Boyaca, Valle del Cauca, Tolima y Antioquia®. Se
presenta una produccién anual promedio de mas de 150.000 toneladas,
cuyo consumo se realiza de dos maneras: el 40% en fresco y un
60% para las industrias, especialmente las de bocadillo. Como actividades
anexas el procesamiento de la fruta esta la elaboracién de concentrados
para consumo animal, fabricacibn de compotas, harinas para alimentacion

infantil, jugos, mermeladas, entre otros.

Por su caracter perecedero, la guayaba requiere técnicas limpias de manejo
pos cosecha, que orientadas bajo un sistema de aseguramiento de la
calidad y proteccion del medio ambiente, mantengan un alto valor nutritivo
del alimento y generen soluciones eficientes para absorber la abundante
produccion en tiempos de cosecha equilibrando la escasez de otros

periodos. La aplicacion de dichas técnicas depende de factores culturales,

1 Acuerdo de la competitividad de la cadena productiva de guayaba y su industria en los departamentos de
Boyaca y Santander. Informe de abril de 2011.
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tecnologicos y econdmicos que es preciso conocer para formular una

tecnologia apropiada a la conservacion de pulpas en la zona.

1.1.2 Produccién de leche. En Barbosa Santander y sus alrededores
se encuentran numerosas fincas dedicadas a la ganaderia y por ende a la
produccion de leche. La gran mayoria de ellas son de mediano y pequefio
tamafio que permiten a sus propietarios depender de su produccion. Segun
estudios realizados por la UMATA Moniquira, entre los municipios de
Garavito, Saboya, Moniquira, Togui, Providencia 'y  Arcabuco, Ila
produccién diaria es de 36.000 litros?, aproximadamente.

Sin embargo, los campesinos productores de leche no cuentan con un
mercado amplio para su producto por falta de plantas procesadoras en la
region, por lo que se ven en la necesidad de emplear el sistema del jarreo,
vendiendo su producto puerta a puerta, lo que les representa un trabajo
extenuante, asi como gran dificultad en el desplazamiento; otra opcion es
venderla a los acopiadores, quienes la compran a precios bajos en detrimento
de la economia campesina.

Por otro lado, los campesinos no cuentan con la tecnologia necesaria
para transformar la leche en nuevos productos, por ser un producto
altamente perecedero, con caracteristicas fisicoquimicas que requieren de
un manejo especial para su procesamiento.

De igual manera ocurre con la guayaba que tiene una alta demanda
de produccion, siendo ésta, junto con la leche la principal materia prima
para la elaboracion del arequipe de guayaba, de modo, que el presente
proyecto genera una nueva alternativa a los productores campesinos, por
medio de la diversificacion en el uso de estos productos primarios, a la vez
que contribuye al desarrollo agroindustrial de esta region.

2 UMATA: Unidad Municipal de asistencia técnica agropecuaria (Moniquird). Informe técnico — Febrero
de 2011
22



1.1.3 Historia del arequipe. El dulce de leche es tradicional en
Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, México, Paraguay,
Perd, Republica Dominicana, Uruguay Yy Venezuela; aunque tiene

diferentes nombres en los distintos paises®:

Arequipe: en Colombia y Venezuela

Cajeta: en México y Centroamérica.

Dulce de leche: en Argentina, Rep. Dominicana, Puerto Rico y Uruguay
Doce de leite (portugués): en Brasil

Manjar: En Chile y Ecuador

Manjar Blanco: en Chile y el Peru

Cremita de leche: en Cuba

- F F F F F F #

Manjar blanco en Bolivia

Cada variante del nombre representa una variacion en su elaboracién. En el
Cono Sur, donde se le conoce como "dulce de leche" estd hecho
exclusivamente de leche de vaca y azlcar, y difiere del manjar blanco. El
arequipe colombiano esta hecho con leche de vaca y azucar con adicion de
bicarbonato de sodio, se hierve hasta caramelizar el azlcar y evaporar la

leche, quedando como un caramelo blando de color marron.

La cajeta mexicana estd hecha de una combinacion de leche de vaca y leche
de cabra, y se origin6é en la ciudad de Celaya (Guanajuato), y su nombre se
deriva de las cajas de madera que se utilizaban para empacarlo. En México
se ha creado una extensa gama de productos y golosinas derivadas del
dulce de leche, entre las que se encuentran "obleas con cajeta" y las "paletas

de cajeta”.

Su distribucién internacional se ha extendido a mercados no

tradicionales, imponiéndose, por ejemplo, como sabor en los helados y

® Enciclopedia on line. Disponible en : http/wikipedia.org/wiki/Dulce_de_Leche.com — Febrero de 2011.
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presentando variantes como el dulce de leche granizado o con chocolate.
Los emigrantes latinoamericanos con "sindrome de abstinencia" han acudido

tradicionalmente a recetas caseras basadas en la leche condensada.

Existen diversos relatos en relacion al origen del dulce de leche. Sin embargo
es dificil establecer cual es el verdadero ya que muchos de los paises

donde se produce se atribuyen su invencion.

Es de mencionar que en abril de 2003 la secretaria de cultura de la nacion
de Argentina anuncié su intencion de declarar como patrimonio cultural
argentino al asado, las empanadas y el dulce de leche. En respuesta a este
intento, Uruguay elevé un pedido ante la UNESCO para que considere a
esos tres productos, debido a su origen incierto, como integrantes también del
patrimonio gastronémico del Rio de la Plata. Cabe aclarar que, a la

fecha, ningun pais posee la denominacion de origen.

Figura 1. Arequipe.

Fuente: www.endulzate.com

En el mercado de Colombia es mas conocido el arequipe tradicional, pero
varias empresas vienen adelantando investigaciones tendientes a la
diversificacion de este producto, particularmente con algunos cambios en
su consistencia o formulacion, de manera que se obtienen alternativas
econdmicas destinadas a su uso. Un ejemplo notorio a nivel regional es el

caso sefalado por la Corporacion
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http://www.endulzate.com/

Colombiana de Investigacion Agropecuaria (CORPOICA) en su cartilla
titulada “Desarrollo tecnolégico para el manejo pos cosecha de la guayaba en
Colombia y Venezuela” en un articulo llamado “Dulce de leche saborizado con

guayaba”.

En conclusién, no se ha creado una empresa productora y comercializadora
de arequipe con un suave y delicioso sabor a guayaba que llegue a ser
caracteristico de la region, con propiedades diferenciadoras con respecto al
que se comercializa tradicionalmente, logrando posicionarse en el mercado

con la calidad suficiente para sustituir el de la competencia.

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO.

1.2.1. Contexto regional. Santander es uno de los 32 departamentos
de Colombia, situado en el nororiente del pais en la region Andina, su
capital es Bucaramanga. Limita al norte con los departamentos de Norte
de Santander, Cesar y Bolivar, al occidente con Antioquia, al sur con

Boyaca y al oriente con Boyaca y Norte de Santander. *

El nombre oficial es Departamento de Santander y recibe su nombre en
honor al héroe de la independencia de la Nueva Granada Francisco de Paula
Santander. Santander se ubica en el sector nororiental de los Andes
colombianos. Esta conformado por 87 municipios los cuales se
agrupan en seis provincias reorganizadas en ocho nucleos de desarrollo
provincial denominados asi: Area Metropolitana con su capital en
Bucaramanga, Comunero con su capital en El Socorro, Garcia Rovira con su
capital en Malaga, Guanenta con su capital en San Gil, Mares con su capital
en Barrancabermeja, Soto Norte con su capital en Matanza y Vélez con su

capital en Vélez.

En el 2004 se institucionalizé el 13 de mayo como dia de la
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santandereanidad. Santander es conocido por ser el Unico lugar en

Hispanoamérica en el que no existe el seseo.

Economia. La economia del departamento de Santander estd determinada
por su vocacion historica a la produccion agricola, sin embargo con los
procesos de desarrollo econdmicos desarrollados a partir del gobierno de
Enrique Santos en los afos treinta se intenta en Santander generar
procesos de industrializacion. Su economia también se basa en el turismo.

Agricultura: Cultivo de cacao, cafia de azucar, café, Palma de aceite,
Tabaco y frutas (guayaba, sandia, pifia, mandarina, naranja).

Infraestructuras. La red de carreteras de Santander est4d conformada por
1.200 kilbmetros de Red Primaria, a cargo de la Nacién y de los que 800
estdn pavimentadas. 3.469 kilbmetros de Carreteras Secundarias, a cargo
del departamento, de las cuales 436 pavimentadas. 6.181 kildbmetros de Red
Terciaria, a cargo de los municipios, atienden las necesidades de la region.
En total hay disponibilidad de 10.850 kilbmetros.

Figura 2. Localizacion Geogréfica de Santander.

Localizacion Geografica de
Santander

Fuente: Secretaria de Planeacion
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1.2.2 Provincia de Vélez.

Figura 3. Provincia de Vélez*

Situada al sur del departamento de Santander, su capital es el municipio de
Vélez, fundada el 3 de julio de 1539 por el espafol Martin Galeano y
registrada en todas las cronicas de la conquista espafiola del Nuevo Reino de

Granada.

En la economia destacan las artesanias de las conservas de frutas,
bocadillo, el azucar, las mieles de cafa, los lienzos de algodon, alpargatas,

cabuyas de figue y ceramicas de arcilla.

Landazuri es el municipio que produce el mejor cacao de Colombia, por tal
motivo es conocida como la capital cacaotera de Colombia, no siendo por su
produccion sino por la calidad del grano. Ademas de esto, en este municipio
se encuentra ubicado el corregimiento "La india", que cuenta con la Asociacion
de Trabajadores Campesinos del Carare, premio nobel alternativo de paz,
por haber aplicado exitosamente la estrategia de resistencia civil y haber
logrado el respeto de los grupos armados por medio del dialogo, llevando paz

a los habitantes de la region.

4 Pagina Oficial del municipio de Vélez Santander. Disponible on line en: www.velez.gov.com. Abril de

2011
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Los municipios de esta provincia son: Aguada, Albania, Barbosa,
Bolivar, Cimitarra, ElI Pefion, Chipata, Florian, Guavata, Glepsa, Jesus Maria,
La Belleza, La Paz, Landazuri, Puente Nacional, Puerto Parra, San Benito,

Sucre y Vélez.

1.2.3. Resefia geogréafica del municipio de Barbosa. ElI municipio de
Barbosa esta localizado en el extremo sur del departamento de Santander,
en limites con el departamento de Boyaca, en la provincia de Vélez y
Ricaurte, sobre la ribera del rio Suérez entre las montafias que conforman
la cordillera Oriental, a una distancia de la capital del pais de 285 Km vy
de Bucaramanga a 214 Km. Territorialmente posee una ubicacién
estratégica sobre la via principal pavimentada nacional N° 45 que
comunica a Bogotd con Bucaramanga, por lo que a Barbosa se le conoce
como la “Puerta de Oro de Santander”. Cuenta con una poblacion de 20.372

habitantes.

La cabecera municipal de Barbosa esta localizada sobre la margen izquierda
del rio Suéarez, presenta las siguientes coordenadas a los 05° 55’ 57” de
latitud Norte y 73° 37’ 16” de longitud al Oeste del meridiano de Greenwich.
El area total del Municipio es de 46.43 Km2, de los cuales corresponden al
area rural que se distribuyen entre los 1570 msnm, basicamente en el
extremo norte del territorio, sobre el rio Suérez, y los 2050 msnm en limites

con Vélez y Guepsa.

La region se destaca por una alta produccion de leche como lo indica
estudios realizados por la UMATA - Moniquird>, en cuanto a la produccién de
litros de leche diarios como se seflala a continuacion: Garavito 3500,
Saboya 6000 litros, Moniquira 3500 litros, Togli 1700 litros, Providencia

> UMATA: Unidad Municipal de asistencia técnica agropecuaria (Moniquird) — Informe mayo 2011
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3500 litros, Arcabuco 18500 litros, Santana 1000 litros, San José de Pare
910 litros para un total de 38610 litros de leche a diario.

Limites del municipio. Barbosa limita por el norte, con el municipio de
Guepsa,; por el sur con el municipio de Puente Nacional, por el oriente con el
rio Suarez y el municipio de Moniquira (Boyaca) y por el occidente con los
municipios de Vélez y Guavata. Con Vélez, limita a lo largo de la cuchilla
de Santa Rosa, en una longitud de 7.5 kildmetros; hacia el extremo SW,
con Guavata en cerca de medio kilometro, por el Sur con Puente Nacional
a lo largo de la quebrada Semiza, en un trayecto de tres y medio
kilometros, hasta su afluencia con el rio Suarez. De alli, con el rio Suarez
de por medio, limita con el departamento de Boyacd, el cual a la altura del
puente de la Libertad, sobre la via nacional (Tunja- Bucaramanga), describe

un amplio arco con direccién norte.

La longitud del limite oriental sobre la ribera es de unos 14,3 kilometros.
El municipio de Barbosa se comunica con Bogotd por Chiquinquird,
carretera pavimentada en su mayor parte y da inicio a la transversal del
Carare (Puerto Berrio, sobre el rio Magdalena). También posee un

Aeropuerto, de utilidad para equipos de aviacion bimotor.

Altitud de la cabecera municipal: 1610 msnm., temperatura media:
21°C

Ferias y fiestas:

. Festival nacional del rio Suéarez

. Carnaval de Las Colonias

. Carnaval de Don Facundo Moraita (1 de enero)
. Reinado de la tanga
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Platos Tipicos Para Saborear: Chorizo, gallina criolla, mute, pincho,
carne oreada, rellenas, mazamorra de maiz, longaniza. Todos estos platos
los puedes disfrutar en los lugares mas tipicos de Barbosa: plaza de
mercado, cercanias del parque principal, piqueteaderos y las antiguas
instalaciones del Ferrocarril, que a propésito, es el lugar donde los

campesinos los domingos vienen a vender sus productos.

Sitios Turisticos: Piedra de Pato, sitio donde se realiza el Festival del Rio
Suarez a solo minutos de Barbosa, la cueva santa Rosa, Pozo del Orito,

Parque de los Novios, Parque Emilio Ulloa.

Economia: La agricultura, la ganaderia, fabrica de bocadillos vy

productos derivados de la guayaba, comercio, café, cafia de azucar.

Principales sectores econdmicos del municipio de Barbosa. Examinando
la informaciébn  suministrada porla Céamara de Comercio de la

ciudad de Bucaramanga para el afio de 2007, y comparando su
comportamiento en relacion con el caso nacional, en cuanto hace
referencia al tamafio promedio por establecimiento de las diferentes
actividades economicas desarrolladas con el personal que ocupan, se
observa que en promedio se emplean 2,3 personas por establecimiento
siendo el del sector primario de 1.1,el de la industria manufacturera de
2.4 y el del sector servicios o terciario de 1.9, destacdndose en este ultimo el

del comercio con 1.5 y el de suministro de electricidad de gas y agua con 10.7.

Estos registros son inferiores a los registrados a nivel nacional que en
términos generales erade 4 empleados por establecimiento, el de la

industria manufacturera de 9.2 y el de comercio de 2.4. Es de anotar ademas
qgue del toral de 450 establecimientos que registré la informacion de la
Camara de Comercio, solo 382 reportaron personal empleado, ocupando cerca

de 909 personas.

30



Ademés se pudo establecer que un 97.3% de los establecimientos tenian
menos de 10 empleados y absorbian 81.3% del total del personal ocupado
con 739 empleados y que tan solo el 2.7% de los establecimientos ocupaba
entre 10 y menos de 49 empleados absorbiendo el 18.7% del total de

empleo formal del municipio.

Esto determina que la base empresarial y por consiguiente economica
del municipio de Barbosa gira basicamente sobre la microempresa y en
menor grado sobre la pequefia empresa, lo que explica la baja generaciéon de
empleo directo de este sector en el municipio, lo que de alguna manera
implica la necesidad de plantear una politica integral con el objeto de
fomentar y generar mejores fuentes de empleo que redunden en el

mejoramiento de la calidad de vida de sus pobladores.

Respecto a la forma de organizacibn empresarial, cerca del 83% de las
unidades empresariales eran de propiedad individual, un 11% de sociedad
limitada, un 3.3% de sociedad anonima y un 1.3 sociedad de hecho, las
restantes eran empresas asociativas. La estructura del empleo industrial

presenta también una preocupante concentracion sectorial.

La actividad de alimentos especialmente la relacionada con la de elaboracién
de confites y bocadillos, que representa el 46.1% de este sector, ocupa el
57% del personal industrial, dado que de 128 puestos de trabajos

generados 73 son ofertado por este subsector.

1.3. MARCO DE REFERENCIA LEGAL.

Se analizan aspectos normativos y legales, tales como la constitucion
nacional (Articulo 65 y 333), ley 165 de 1961"POR LA CUAL SE FOMENTA
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EL CULTIVO DE LA GUAYABA Y SU INDUSTRIALIZACION”, ley 101 de 1993
‘LEY GENERAL DE DESARROLLO AGROPECUARIO Y PESQUERQ”, el
documento CONPES No. 2745 de 1991 (programas especiales), permite
valorar la operatividad legal, analizando el alcance de estas medidas, con el
desarrollo, fortalecimiento y futuro de esta actividad ecoldgica y agroindustrial,
ubicada en el EJE GUAYABERO DE COLOMBIA. Ademéas permite concluir
el enorme compromiso que tienen las personas e instituciones
comprometidas, de hacer cumplir esta normatividad, de llevarlas a la préactica,
de formular proyectos de desarrollo, en forma concretada, entre sus
operaciones gremiales, el estado nacional, departamental y regional.

> Analisis de la Legislacion Vigente.

. Constitucion Nacional. La Constitucibn politica colombiana,
garantiza la proteccion a la produccién de alimentos, en su Art. 65: "La
proteccion de alimentos gozara de la especial proteccion del estado. Para tal
efecto, se otorga prioridad al desarrollo integral de las actividades agricolas,
pecuarias, forestales y agroindustriales, asi como también a la construccion
de obras de infraestructura fisica y de adecuacion de tierras. De igual
manera, el estado promovera de la investigacion y la transparencia de la
tecnologia para la produccion de alimentos y materias primas de origen

agropecuario, con el propésito de incrementarla productividad".

En su Art. 333, Garantiza el fortalecimiento del desarrollo empresarial,”...
la empresa,como base de desarrollo, tiene una funcién social
qgue implica obligaciones. ElI estado fortalecerA& las organizaciones

solidarias y estimulara el desarrollo empresarial”.

o Decreto 3075 de 19997 ministerios de salud. El cual regula las
actividades de fabricacion, procedimientos, preparacion, envase
almacenamiento, transporte ubicacion y comercializacién de alimentos en el

territorio nacional.
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o Decreto 977 de 1998 MINSALUD vy desarrollo. El cual crea el

comité nacional de CODEES alimentario y se fija en sus funciones.

o Decreto 612 de 2000 ministerio de salud. El cual reglamenta Ia
expedicion de riesgos sanitarios automaticos para alimentos, cosméticos y

productos varios.

o Decreto 60de 2002 ministerio de salud. Por el cual se promueve
la capacitacion del sistema de analisis de peligros y puntos de control critico
HACCP en las fabricas de alimentos y se reglamenta el proceso de

certificacion.

. Resolucion 4135 de 1976 ministerio de salud. Normas sobre

alimentos procesados de bases vegetales para uso infantil.

o Resolucion 11488 de 1984 ministerio de salud. Norma con respecto
al procesamiento, = composicion, requisito y comercializacion de los
alimentos infantiles, de los alimentos o bebidas enriquecidas y de los alimentos

y bebidas de uso dietético.

o Resolucion 16078 de 1985 Ministerio de salud. Reglamenta laboratorios
de control de calidad de alimentos

° Resolucion 17855 de 1984 ministerio de Salud, recomendaciones

diarias de consumo de calorias y nutrientes.

o Resolucion 599 de 1998 INVIMA. Por el cual se adopta el formulario
anico para la solicitud, modificacion y renovacion del registro sanitario para los
productos alimenticios y se establece la nomenclatura para la expedicion

de registros sanitarios de los alimentos de fabricacion nacional de los
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importados.

. Resolucion 2387 de 1999. Ministerio de Salud Por la cual se oficializa

la norma técnica colombiana NTC512-1 relacionada con el rotulo de alimentos.

° Resolucion 1893 de 2001 Ministerio de Salud.

Incentivos promocionales en alimentos.

Decreto 2333 de 1982, por el cual se reglamenta parcialmente el titulo V de la
ley 9 de 1979 en cuanto a las condiciones sanitarias de las fabricas,
depdsitos y expendios de alimentos, su transporte y distribucion. Para su
propdsito se define qué es alimento, fabrica de alimentos,, licencia
sanitaria de funcionamiento, registro sanitario.

Decreto 2437 de 1983. Por el cual se reglamenta parcialmente el titulo V de la
ley 09 de 1979 en cuantoa la produccién, procesamiento,
transporte y comercializacion de la leche.

Decreto 2473 de 1987. Por el cual se modifica el decreto 2437 de 1983

sobre leche.

Resolucion 14.712 de 1984. Por la cual se reglamenta lo relacionado
con produccion, procesamiento, transporte, almacenamiento y

comercializacién de vegetales como frutas y hortalizas elaboradas.

Resolucion 15.789 de 1984. Por la  cual se reglamenta las
caracteristicas organolépticas fisico - quimicas y microbiolégicas de las

mermeladas y jaleas de frutas.

Contribuciones parafiscales. Son las que en casos Yy condiciones
especiales, por razdon de entera general, impone la ley en un sector

agropecuario 0 pesquero determinado para beneficio del mismo.
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El art. 30 nos plantea que “la administracion de las contribuciones para
fiscales. Se realiza directamente por las entidades gremiales que reunan
condiciones de representatividad nacional de una actividad agropecuaria
determinada. El art. 32 nos resalta que los FONDOS PARA FISCALES vy los

patrimonios formados por estos constituiran fondos especiales.

Documento CONPES 3484: Politica nacional para la transformacion

productiva y la promocién de las micro, pequefias y medianas empresas.

Documento CONPES 3557: Politica Nacional de Productividad vy
competitividad

Resolucion 15789 de 1984: Por la cual se reglamenta las
caracteristicas organolépticas fisicoquimicas y microbiolégicas de las

mermeladas y jaleas de frutas.

NORMA TECNICA COLOMBIANA 6001. Es una norma que establece
requisitos para un sistema de gestion para las MYPES (micro y pequefas
empresas), cuyo objetivo es la mejora de la organizacion y la consolidacion de
herramientas que le permita desarrollar una estructura interna solida y altos

estandares de calidad competitivos frente al nuevos mercados.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Realizar un estudio de mercado, en el municipio
de Barbosa Santander, mediante la aplicacion de encuestas dirigidas a

los consumidores y comercializadores de arequipe, con el fin de
determinar la demanda y oferta, precios del mercado, canales de
comercializacién, plan de promocién, publicidad y variables necesarias que
optimicen el desempefio comercial de la empresa productora de arequipe de

guayaba.

2.1.2 Especificos.

Identificar la demanda y la oferta del mercado para la producciéon de
arequipe de guayaba en el municipio de Barbosa, mediante Ila
aplicaciéon vy tabulacién de encuestas.

Identificar el comportamiento de la demanda y oferta del arequipe de
guayaba en la zona de estudio, para la produccion y comercializaciéon de
este producto, mediante la aplicacion de una encuesta con el fin de establecer
perfil y consumo anual que permita la toma de decisiones.

Analizar las necesidades y preferencias de los clientes para la produccion del
arequipe de guayaba, por media de una encuesta aplicada, con el fin de
crear proyecciones y estrategias de ventas.

Identificar los canales de distribucion y estrategias de comercializacion del
producto, mediante sondeo a oferentes con el fin de establecer el canal
mas apropiado para la comercializacion del arequipe de guayaba en el
municipio de Barbosa Santander.
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Realizar un  andlisis de precios mediante sondeo realizado a los
comercializadores del arequipe tradicional, para determinar las estrategias
de comercializacion y el precio del nuevo producto

Determinar los medios publicitarios y promocionales adecuados para
comercializar el arequipe de guayaba, realizando un analisis de las
caracteristicas que cada medio emplea para generar aceptacion y
recordacion a los consumidores.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

2.2.1 Definicion, usos y especificaciones del producto. El arequipe
de guayaba es un producto obtenido de la coccion de la pulpa de
guayaba adicionando edulcorantes y dulce de leche hasta lograr una

mezcla espesa y homogénea de colores del blanco al acaramelado oscuro.®

El arequipe de guayaba es un producto alimenticio para el consumo humano,
con alto valor nutricional de facil adquisicién que podra ser consumido de forma
directa 0 con un producto acompafante, serd elaborado a base de pulpa de
guayaba, leche y azlcar cuya formulacién se desarrolld en el CIMPA, a partir
de una receta empirica, la cual se ajusté con base en la norma Técnica
Colombiana 2972 vy acorde a los resultados de las investigaciones
organolépticas realizadas en cada uno de los productos obtenidos en plana,
para luego estandarizar el proceso para dichas evaluaciones se contd con un
panel de expertos del centro de investigacion del CIMPA®

Uso del producto. El arequipe de Guayaba puede ser usado para la
preparaciéon de obleas, roscones, postres, helados, cereales, loncheras

escolares y multiples preparaciones y el consumo directo.

Uso del servicio. La empresa productora y comercializadora de arequipe

® CIMPA. Centro de Investigacion para el Mejoramiento para la agroindustria panelera y frutales de

Barbosa. Informe mayo de 2011.
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de guayaba, estara en disposicion de ofrecer a los minoristas,
inicialmente un producto de 265 gramos envasado en vaso plastico

herméticamente sellado.

Especificaciones del producto. EI arequipe de guayaba es un producto
que adopta la forma del empaque con un sabor dulce y su composicion
interna es arenosa, su color varia de acuerdo a la variedad de la guayaba

utilizada (blanco, caramelo oscuro o rojizo).

Componentes del producto.A continuacibn se dard a conocer los
diferentes nutrientes y componentes del producto, teniendo en cuenta lo
siguiente. Una porcion de 265 gramos del producto, tienen en su interior un
total de 49,86 gramos de calorias, 30 de vitaminas, 183,2 de calcio y 1 gramo
de hierro.

Cuadro 1. Datos nutricionales del Arequipe de Guayaba7

COMPONENTES CALORIAS POR PORCION
Agua 6,0125
Grasa total 0,6475
Carbohidratos totales | 10,45
Fibra 0,5925
Minerales 0,323
Proteinas 0,592
Vitaminas 30
Calcio 183,2
Hierro 1

Fuente: CIMPA, centro de investigacidon para la agroindustria panelera y
frutales.

El porcentaje del valor diario est4 basado en una dieta de 2.000 calorias. Su

" CORPOICA — CIMPA. Manual elaboracién arequipe de guayaba. Enero de 2011.
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valor diario puede ser mas alto o bajo dependiendo de las calorias que

necesiten. °

2.2.2 Productos sustitutos. Los principales productos sustitutos del arequipe
de guayaba son: los arequipes tradicionales a base de leche, mermeladas y

jaleas.

2.2.3 Productos complementarios. Los principales productos
complementarios del arequipe son: Pan, leche, dulces, galletas y demas
productos que estén elaborados a base de harina y que se encuentren en el

mercado.

El arequipe de guayaba puede ser usado para la preparacion de obleas,
postres, milhojas, helados, cereales, loncheras escolares, dulces
combinados, roscones, hojaldras, tortas o sencillamente como pasabocas.

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto con respecto a la
competencia. El producto se considera innovador y creativo porque se
diferencia del arequipe tradicional por contener pulpa de fruta de guayaba, y
en cuanto al empaque estese distinguira de la competencia por su
presentacion. El arequipe de guayaba estara elaborado con bajos niveles de
dulce y su consumo ayudard a preservar el buen estado de salud de las

personas.

El arequipe de guayaba presentara un mayor contenido vitaminico y
proteinico que los demas arequipes que se comercializan tradicionalmente al
ser procesado con leche y guayaba, dos productos recomendados para la dieta

de toda persona.

Empaque y rotulado: Este producto se pondra en el mercado en
recipientes plasticos etiqguetados con el nombre de “AREQUIGUA” que

39



viene a ser la abreviatura de arequipe de guayaba. Acompafado de un
logo ovalado de color ocre, color caracteristico del arequipe, dentro del cual se
visualiza la silueta de una cordillera con los rayos solares de un amanecer
formando un paisaje verde, con el fin de mostrar su procedencia campestre;
en la parte central en letras blancas la frase “arequipe de guayaba”; en la
parte inferior del logo aparecen dos guayabas maduras una entera y la otra

partida a la mitad. Finalmente, en una banda roja el mensaje “100% natural’.

El arequipe de guayaba se comercializard en una presentacion de 265 g.
Cada recipiente elaborado en material plastico, liso y con una etiqueta en
forma de banda adhesiva alrededor, con la descripcion del producto
(Cuadro nutricional, peso, direccion de la fabrica, teléfonos) y llevando el

logo en tamarfio claramente visible.

Figura 4. Arequigua

AREQUIGUA

/ ” - ‘ I"\.
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Cuadro 2. Debilidades y fortalezas del arequipe tradicional en comparaciéon con el arequipe de

guayaba.
PRODUCTO DEBILIDADES FORTALEZAS
- Es una empresa naciente, lo que | - Es un producto 100%
indica que no se cuenta con ninguna| natural, sin quimicos
tecnologia actualmente para su | perjudiciales
Arequipe de | elaboracion, lo cual conlleva a una alta| - Tiene aroma y
guayaba inversion de capital. suavidad especial
- El producto no es conocido a nivel
local, ni tiene publicidad a nivel
nacional.
- Poseen gran
El producto no tiene un atributo | promocion en medios
diferenciador relevante que permita al| masivos de
. productor inclinarse por un segmento | comunicacion.
Arequipe _
especifico del mercado. - Existen arequipes que
tradicional

le han adicionado
sabores artificiales de

especias.

Oportunidades

Es
diferenciador, producido en la region.

un producto innovador 'y

Amenazas

El Alto nivel de la

competencia

Fuente: Autores del proyecto.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO.

2.3.1 Mercado Potencial. El mercado potencial del arequipe de guayaba
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esta conformado por todas las familias de municipio de Barbosa, incluyendo las
familias de la cabecera municipal como también las que residen en zonas

rurales, las cuales suman en total 20.372 habitantes, de distintos estratos.

2.3.2 Mercado Objetivo. El mercado objetivo esta constituido por las familias
de estrato social Ill y IV del municipio de Barbosa Santander. Se pudo
determinar que en la cabecera municipal del municipio Barbosa residen 3.682

familias de estrato social Il y IV&,

Caracterizacion del cliente: Los clientes que conforman el mercado
objetivo, (familias de Estrato Il y IV del Municipio de Barbosa Santander)
constituyen un segmento amplio y prometedor debido a que el Arequipe de
Guayaba es un comestible, tradicional, apto para todas las edades y

econdmicamente accesible.

Las principales caracteristicas de las familias que comprenden los estratos Il
y IV (mercado objetivo) en la cabecera municipal del Municipio de Barbosa
Santander, son:

= Familias con ingresos iguales o superiores a dos (2) salarios minimo
legal vigente (S.M.L.V $535.600 para el afio 2011).

= Personas comprometidas con la proteccion medio ambiental, las cuales
optan por productos sanos

= Personas que gustan consumir productos
naturales

= Personas con identidad y amor por su region
= Personas que compran el producto para amenizar reuniones
familiares o especiales usandolo en pasabocas o en la lanchera escolar

de sus hijos, entre otros usos.

® Oficina de planeacién municipal de Barbosa Santander. Ing. Andrea Alvarez, 2009
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2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Investigacion De Mercados.

2.4.1.1 Planteamiento del problema. En la regibn no existe una
empresa dedicada a la produccién y comercializacion de arequipe de guayaba,
por lo cual es necesario identificar las caracteristicas de los consumidores
actuales y potenciales de arequipe tradicional, identificando sus

preferencias, habitos de consumo, motivaciones, etc..

Se debe obtener un perfil de consumo sobre el cual pueda basarse la
estrategia comercial; ademéas se busca cuantificar el volumen de arequipe que

el consumidor podria adquirir en un tiempo determinado.

Asi mismo, se pretende establecer el precio que le serd asignado a este
producto.

2.4.1.2 Necesidades de informacion. Las necesidades de informacién para
la formulaciéon del estudio provienen de fuentes primarias y secundarias.
Las primeras estan relacionadas con el comportamiento y caracteristicas
de la demanda del arequipe y seran alcanzados a través del estudio de
campo que se practicard a la muestra representativa de la poblacion en

estudio.

Estas necesidades de informacion estan relacionadas con los siguientes
aspectos:

v Frecuencia de consumo de arequipe de guayaba

Marcas comerciales del producto con mayor aceptacion

v

v Factores que influyen en la decisién de compra

v Cantidad de arequipe que la poblacion compra para consumo
v

Factores que influyen en la decision de compra de arequipe
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v" Puntos de venta de mayor aceptacion para la comercializacién del
producto.

v Precio que el consumidor esté dispuesto a pagar por el nuevo producto

v" Mezcla publicitaria que los potenciales compradores prefieran para el
producto.

Adicionalmente, se utilizara fuentes secundarias para definir algunos datos de
tipo estadistico y tedrico a través de la oficina de Planeacion Municipal,
CIMPA, Secretaria de Agricultura, y otros documentos relacionados que

permitan el logro de los siguientes objetivos:

v Estudios relacionados con el proyecto
v~ Norma Técnica Colombiana NTC

v Proceso de elaboracion del arequipe de guayaba.

2.4.1.3 Ficha Técnica. Para una mejor comprension del panorama referente
al estudio de la demanda del producto, se procedio a realizar la ficha técnica

de la investigacion.

Cuadro 3. Ficha técnica del estudio de la demanda.

Exploratoria. A través de informacién preliminar por
observaciones e indagaciones de los autores del
proyecto, para analizar las variables del mercado de

producto en el area de estudio.

Tipo de

Investigacion Descriptiva: Permite identificar las caracteristicas del
producto, sefalando formas de conducta vy
comportamientos concretos de las familias vy

establecimientos prospectos frente al proyecto.
Inductivo. Permite un analisis partiendo de lo
Método de particular a lo general, asi los resultados obtenidos
Investigacion en el estudio constituiran la base de mercado, sobre

lo cual se formularan las caracteristicas del producto.
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Fuentes de

Informacion

Primarias. Para la recopilacion de la informacion
requerida se disefid un cuestionario que permita
identificar los gustos y preferencias de los
consumidores, es decir, los hogares de los estratos
[Il'y IV del municipio de Barbosa. — Ver anexo A.

Secundarios. Se consultaron los trabajos tales
como proyectos, estudios realizados por diferentes
instituciones CIMPA, (estudio de arequipe de
uIS

modulos de aprendizaje suministrados por la misma,

guayaba en sus diferentes documentos),

SENA, pagina web sobre Barbosa, asesorias de

personas conocedoras del tema.

Técnicas
recolecciéon de la

informacion

Encuesta

Instrumento

Cuestionario Estructurado — Ver Anexo A.

Modo de aplicacién

Directo

Poblacién

Las 3.682 familias de estrato 11l y IV del Municipio de
Barbosa, Santander.

Elemento muestra

Se escogieron al azar 348 familias de los estratos |l

y IV de Barbosa Santander

Proceso muestreo*

Aleatorio simple al azar

Marco muestral

Listado de las 3.682 familias de estrato Ill y IV de

Barbosa

Alcance

La ciudad de Barbosa en su area urbana

* Proceso de muestreo:
Datos de los Hogares

Poblacién de Hogares 3.682

(N)
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Probabilidad de éxito

Probabilidad de fracaso (qo)

Nivel de confianza

Variable estandarizada  (2)

Error muestral

e

Tamafio de la muestra  (n)

N(pxq)Z®

Z* (pxq) + E* (N -1)

(Po) 50%
50%
(1-a) 95%: 0,95/2 = 0,475

Luego, Z(A =0,475) = 1,96
5%

3.682(0.25)x3.8416

©3,8416(0.25) + 0.0025(3.681)

Las encuestas del proyecto se realizaran proporcionalmente, teniendo en

cuenta la segmentacion de familias por barrios y el nimero de familias por

cada estrato.

Cuadro 4. Tamarfio de la muestra por estrato.

Estrato N. Familias Porcentaje Calculo N. Encuestas

Estrato Il 3.173 familias 86.18% 348 x 0.8618 | 300 encuestas
Estrato IV 509 familias 13.82% 348 x 0.1382 | 48 encuestas
Total 3.682 familias 100% 348 encuestas

Fuente. Autores del proyecto.
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Cuadro 5. Segmentacion de la muestra “n” por barrios.

TAMANO DE MUESTRA POR
BARRIOS ESTRATO Il [No. DE FAMILIAS BARRIOS
Avenida Las Américas 120 11
Campoalegre 8 1
Coomultrasan 85 8
El Carmen 125 12
El Prado 145 14
El Trapiche 138 13
Jardin 40 4
José Antonio Galan 445 42
La Fuente 30 3
Marsella 320 30
Pinar 32 3
Saman 623 59
San Gil 92 9
San Jorge 275 26
San José 200 19
San Luis 75 7
Santa fe 248 23
Santander 172 16
Total Estrato IlI 3.173 300
BARRIOS ESTRATO IV |No. DE FAMILIAS N. DE LA MUESTRA
Alcazar 21 2
Altos del Prado 14 1
Centro 410 39
La Esperanza 64 6
Total Estrato IV 509 48

Fuente. Electrificadora de Santander.

2.4.1.4 Tabulacion, presentacion y analisis de resultados. El presente
estudio se realizd con base al mercado de productos altamente sustitutos del
arequipe de guayaba del proyecto, como es el arequipe tradicional. Se aclara
gue para las preguntas de respuesta multiple, los porcentajes calculados son el
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resultado de dividir cada una de las respuestas de la pregunta, entre el

numero de encuestados.

A continuacién se tabula y analiza la informacibn con base en la
muestra representativa de la poblacibn demandante constituida por los 348

hogares de los estratos Il Y IV.

Habito de consumo mensual de arequipe en la poblacién.

Aunque los porcentajes de consumo de arequipe son casi homogéneos, se
puede apreciar que el mas alto porcentaje corresponde a la poblacion que
consume arequipe tres o mas veces durante el mes, lo cual indica que

si existe una demanda considerable para este producto.

Cuadro 6. Habito consumo mensual de arequipe.

FRECUENCIA DE COMPRA Cantidad &
Una vez al mes 73 21
Dos veces al mes 87 25
Tres o0 mas veces al mes 101 29
Esporadicamente 87 25
TOTAL 348 100

Figura 5. Habito consumo mensual de arequipe

¢Con qué frecuencia consume usted arequipe?

B Unavez al mes
B Dos veces al mes
Tres o mas veces al mes

29%
B Esporadicamente
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Usos mas comunes que se da al arequipe

En la Figura se puede observar que la mayoria de la poblaciéon encuestada
opina que el uso mas comun del arequipe se da en la elaboracion de
productos de bizcocheria, comprobando con esto que el planteamiento que se

hizo inicialmente referente al mercado del arequipe es valido.

Cuadro 7. Usos comunes del arequipe.

USOS MAS COMUNES Cantidad %
POSTRES 73 21
BIZCOCHERIA 125 36
PASABOCAS 38 11
COMERCIO 112 32
TOTAL 348 100

Figura 6. Uso més comun del arequipe

De acuerdo a sus conocimientos, éCudl es el uso mas comun que se
le da al arequipe?

M Postres
m Bizcocherias
Pasabocas

B Comercio
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Marcas comerciales de arequipe de mayor preferencia.

La poblacion objeto de estudio demuestra que regionalmente existe una
mayor inclinaciéon por el arequipe de fabricacion casero por encima de
las marcas reconocidas, dejando ver la oportunidad de introducir en el

mercado un producto nuevo con caracteristicas similares al casero.

Cuadro 8. Marcas comerciales de mayor preferencia.

MARCAS DE MAYOR )

PREFERENCIA Cantidad "

CASERO 174 50

TROPICO 38 11

ALPINA 136 39

OTRO 0 0

TOTAL 348 100

Figura 7. Marca més conocida de arequipe
( A

La marca de arequipe mas conocida por usted, es:

H Casero
B Tropico

1 Alpina
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Aspectos de mayor relevancia al comprar arequipe

El aspecto de mayor relevancia a la hora de comprar arequipe es el sabor, lo
que demuestra que no existe fidelidad a una marca especifica por lo que se
puede suponer que la inclusion en el mercado de un nuevo producto es

relativamente facil.

Cuadro 9. Aspectos de mayor relevancia al comprar arequipe.

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA COMPRA | Cantidad. %
SABOR 299 86
PRECIO 38 11
MARCA 11 3
TOTAL 348 100

Figura 8. Factores de mayor relevancia al comprar arequipe.

¢Cual es el factor que mas influye en el momento de

3% /
comprar arequipe?

m Sabor
M Precio

m Marca
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Tamafio de presentacion del producto

La encuesta demuestra que el tamafio del producto que tiene mayor demanda
en el mercado es de cantidades de 125 gr (un cuarto de libra) con un
porcentaje de 36 %, seguida por cantidades de 250 gr (media libra) con un
porcentaje de 29 %. De igual forma queda demostrado que no es viable
ofrecer el producto en pequefias cantidades de 50 gr (tamafio personal) ya

qgue la demanda es baja y la utilidad es poco significativa.

Cuadro 10. Tamafio de presentacion del producto.

TAMANO DE _
Cantidad. %
PRESENTACION
500 gr 73 21
2509r 101 29
125 gr 125 36
50 gr 49 14
TOTAL 348 100

Figura 9. Tamafio de presentacién del producto.

¢En qué cantidad, a menudo, adquiere el arequipe en el mercado?

m500¢gr
W 250¢gr
125¢gr

3G m50gr
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Grado de aceptacion del nuevo producto.

La Figura deja ver que la idea de un arequipe con sabor a guayaba produce
gran impacto en la poblacion encuestada, ya que un 96% demuestra el alto
grado de aceptacion para el nuevo producto, poniendo en evidencia que

existe un gran mercado potencial.

Cuadro 11. Grado de aceptacion del nuevo producto.

GRADO DE ACEPTACION F %
Sl 334 96
NO 14 4
TOTAL 348 100

Figura 10. Grado de aceptacion del nuevo producto.

4 N
Teniendo en cuenta, el alto grado nutritivo de la guayaba, ¢Estaria

usted dispuesto a sustituir el arequipe tradicional por un delicioso
arequipe con suave sabor a guayaba?

4%

\

m S|

ENO

Puntos de venta preferidos para la comercializacion del producto
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De la Figura se puede deducir que el punto de mayor preferencia para ofrecer
el producto son los supermercados, sin descartar las tiendas de barrio ya
que representan la cuarta parte de la opinidbn general. Esto constituye una
ventaja ya que la empresa no debe disponer de un punto propio de

venta lo cual incrementaria los gastos.

Cuadro 12. Puntos de venta preferidos.

PUNTOS DE VENTA Cantidad %
TIENDA DE BARRIO 83 25
SUPERMERCADOS 167 50
PUNTO DE FABRICA 47 14
CASETAS (SECTOR TERMINAL) 37 11
TOTAL 334 100

Figura 11. Puntos de venta preferidos.

Puntos de venta preferidos

H TIENDA DE BARRIO
B SUPERMERCADOS
W PUNTO DE FABRICA

B CASETAS (SECTOR
TERMINAL)
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Precio que la futura demanda estaria dispuesto a pagar por 500 gramos de

arequipe de guayaba.

Un alto porcentaje de la poblacidon encuestada (61 %) estan de acuerdo en que
el nuevo producto mantenga igual precio de $6.000, un 25% opina que el
precio debe ser de $6.200. Como se analiz6 anteriormente el precio no es
un factor determinante a la hora de comprar el producto, esto sumado a los
resultados presentes indica que el precio puede mantenerse o tener una

pequefia variacion como estrategia de venta.

Cuadro 13. Precio disposicion de pago.

PRECIO SUGERIDO Cantidad %
6.000 205 61
6.200 83 25
6.500 23 7
6.800 23 7
TOTAL 334 100

Figura 12. Precio disposicién de pago.

Precio disposicion de pago

w1

m2

nq

Empaques mas recomendables para el nuevo producto.
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Tres cuartas partes de la poblacion encuestada concuerdan en utilizar
recipientes plasticos para el producto. S6lo un 25 % consideran apropiado
utilizar la bolsa dosificadora tipo mermelada, descartandose por completo el
uso de frascos de vidrio. Para tal efecto es una ventaja el recipiente plastico
por su bajo precio y facilidad de manejo y transporte.

Cuadro 14. Empaque.

EMPAQUES RECOMENDADOS Cantidad %
TARRITO PLASTICO 250 75
FRASCO DE VIDRIO 0 0
BOLSA DOSIFICADORA 84 25
OTRO 0 0
TOTAL 334 100

Figura 13. Empaque.

Empaque

0%

M TARRITO PLASTICO
 FRASCO DE VIDRIO
0%
L4 BOLSA DOSIFICADORA

M OTRO

Medios de promocién utilizados para dar a conocer el producto.
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A través de la encuesta se puede identificar la emisora “Radio Ciudad de

Vélez” como predilecta por la poblacion objeto de estudio contando con un

50 % de aprobacion, seguida por “Rumba estéreo” que cuenta con un 32 %.

De manera que seran las dos emisoras utilizadas durante la  campafa

publicitaria del arequipe de guayaba por su alto nivel de audiencia.

Cuadro 15. Medios de promocién.

MEDIO DE PROMOCION Cantidad %
RADIO CIUDAD DE VELEZ 168 50
RUMBA STEREO (BARBOSA) 107 32
HIT STEREO (Moniquira) 23 7
BUENAS NUEVAS(Barbosa) 23 7
NO SABE 13 4
TOTAL 334 100

Figura 14. Medios de promocion.

Medios de promocion

M RADIO CIUDAD DE VELEZ

H RUMBA STEREO
(BARBOSA)

i HIT STEREO (Moniquira)

M BUENAS NUEVAS
(Barbosa)

i NO SABE

2.4.3 Estimacién de la demanda. De acuerdo con informacién obtenida en
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el cuadro 4, se determina un total de 3.682 familias en los estratos Ill y IV;
a esta cifra se aplica la formula correspondiente segun datos recolectados en
el Cuadro 16 (Habitos de consumo mensual de arequipe), obteniendo los

siguientes resultados:
Cuadro 16. Habitos de consumo mensual de arequipe

Periodicidad % Formula Cantidad

compra mensual

Unavez 20% 3682 X20% X1 736
Dos veces 28% 3682 X 28 % X 2 2.062
Tres o mas veces 31% 3682 X 31% X3 3.424
Esporadicamente 21% Aproximacion 482
DEMANDA MENSUAL 6.704

DEMANDA ANUAL 80.448

Con base en la informaciéon exploratoria y descriptiva obtenida en el trabajo
de campo y analizada en detalle anteriormente se puede hacer la estimacion
de la demanda total del mercado para el proyecto en 6.704 unidades,

mensuales en presentacion de 500 gramos.

2.4.4. Evolucién histérica de la demanda. Determinar la evolucion historica
ha sido complicado debido a la no existencia de datos concretos en las
diferentes instituciones territoriales que certifiguen la viabilidad sobre el
consumo de arequipe dentro de la poblacién de estudio con exactitud. El
analisis se realiz6 teniendo en cuenta los estudios de mercado realizados en la

actualidad.

2.4.5. Proyeccion de la demanda. Se realizard teniendo en cuenta
las proyecciones de crecimiento poblacional del DANE para el municipio de
Barbosa, el cual se encuentra consignado en los diferentes EOT del afio
1999 al 2010, el cual es de 2,2% proporcional, la demanda actual es de
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6.704 unidades en presentacion de 500 gramos, mensual y dando como
resultado 80.448 unidades de arequipe al afio.

Cuadro 17. Proyeccion de la demanda a 5 afios de consumo de arequipe de guayaba

Tipo de Crecimiento Consumo anual esperado unidades de 500 gr.

consumidor | esperado Afio0 | Aol | Aio2 | Afio 3 | Afio4 | Afio 5

Poblacion 2.2%
Objetivo

Fuente. Calculo de los autores del proyecto

80.448 | 82.218 | 84.027 | 85.876 | 87.765 | 89.696

2.5 LA OFERTA

En el mercado de Barbosa y zona de influencia no existe oferta del producto
del proyecto (arequipe de guayaba), por lo cual se toma como
referencia, el comportamiento de productos altamente sustitutos en este

caso, el arequipe tradicional.

2.5.1 Necesidades de informacién. La informaciéon requerida para la oferta
se obtiene principalmente de fuentes primarias, y estan relacionadas con:

v Tipo y marca comerciales de arequipe comercializados en la poblacion
v Debilidades de los productos ofertados en el mercado

v Cantidad de arequipe tradicional que el mercado actual esta ofreciendo.

v Margenes de ganancia manejados por los establecimientos que

comercializan el producto

v" Medios de promocion que ofrecen las empresas proveedoras del producto

v" Forma de pago para proveedores de arequipe
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v Medios publicitarios y de promocién mas adecuados para el producto.

v Disposicion para comercializar el nuevo producto (arequipe de guayaba),

a través de supermercados y tiendas.

2.5.2 Ficha técnica.

Cuadro 18. Ficha técnica

Tipo de

investigacion

Exploratoria: Correspondiente a indagaciones
preliminares realizadas en supermercados y tiendas
para estructurar correctamente la encuesta dirigida a
la competencia.

Concluyente. Debido a que en el desarrollo de la
investigacion se conoce conductas y actitudes de la
competencia referentes a la mezcla de mercadeo y

caracteristicas del producto ofrecido

Método de

investigacion

Inductivo. EIl cual permite un analisis del problema,
partiendo de lo particular a lo general; asi los
resultados obtenidos son la base teorica, sobre la
cual se formularan las caracteristicas de la empresa
productora y comercializadora de arequipe de

guayaba.

Fuentes de

informacién

Fuentes primarias: Encuesta a los supermercados y
tiendas de la ciudad de Barbosa.

Fuentes secundarias: Estadisticas de la Tesoreria
Municipal

Céamara de comercio

Técnicas de
recoleccién de

informacioén

Encuesta: A 203 establecimientos de comercio que

comercializan el producto (arequipe tradicional)
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Instrumento Cuestionario estructurado.

Modo de aplicacion | Directa

Poblacion de Los 30 supermercados Yy 173 tiendas que

estudio: comercializan productos altamente sustitutos en
Barbosa.

Definicion de la Elemento censal: lo conforman los duefios o

poblacion administradores de los establecimientos que

comercializan el producto.

Marco censal Los 203 establecimientos que comercializan el

producto en la ciudad de Barbosa.

Alcance El &rea urbana del municipio de Barbosa.
Tiempo de Realizando las encuestas: 10 dias.
aplicacién

A través de fuentes secundarias se obtuvo el dato de los supermercados y

tiendas registrados en la Tesoreria Municipal de Barbosa.

Es importante reiterar que los establecimientos comerciales siendo clientes
para la comercializacion del producto, igualmente seran los encargados de
suministrar la informacién relacionada con la oferta del producto ante la
imposibilidad técnica de obtenerla de las empresas proveedoras que participan

en el mercado local.

2.5.3 Tabulacién y presentacion de resultados de la oferta. El tamafio de la
muestra para el estudio de mercados de la oferta corresponde a 203
establecimientos de comercio los cuales comercializan el producto objeto
de estudio en la ciudad de Barbosa. En consecuencia se trata de obtener
informacion aproximada de las caracteristicas del mercado de arequipe

tradicional ofertado por las diferentes empresas a nivel nacional.
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En el presente estudio igualmente existen preguntas de respuesta multiple, por
lo tanto, es importante aclarar que los porcentajes calculados se
determinaron con base a los 203 establecimientos de comercio que
comercializan el arequipe tradicional, y que constituyen la muestra de la

encuesta.

Marca de arequipe ofrece en su establecimiento.

El estudio permite determinar que las marcas de mayor comercializaciébn son
en su orden: La Cabarfia con 37%, Alpina y Casero 25%, Yy El Trépicol3%. Se
analiza una gran participacion en el mercado del Arequipe La Cabaiia,
pero este es comercializado especialmente en los negocios aledafios al
terminal. La marca Alpina comercializa el producto especialmente en tiendas,
razon por la cual, tienen un cubrimiento sobresaliente pero con bajo
volumen. Lo anterior sefiala al arequipe La cabafia como principal
competencia en volumen en el mercado y al arequipe Alpina gran competidor

en marca y reconocimiento.

Cuadro 19. Marca de arequipe ofrecido.

Concepto Cantidad Porcentaje
Alpina 51 25%
Trépico 26 13%
Casero 51 25%
Otro: La cabafia 75 37%
Total 203 100%

Figura 15. Marca de arequipe ofrecido.

62



QUE MARCA DE AREQUIPE OFRECE USTED EN SU
ESTABLECIMIENTO?

H Alpina
B Tropico
Casero

B Otro: La cabana

Volumen de ventas anual - arequipe en unidades de 500gr

La investigacion condujo a identificar una marca de poco reconocimiento pero
muy fuerte en el mercado: el arequipe ALPINA, este debido a su precio,
publicidad y experiencia en el mercado, con un porcentaje de participacion en
la demanda del 48%. Lo anterior permite determinar la competencia para el

arequipe de guayaba.

Cuadro 18. Volumen de ventas.

Marca Unidades Porcentaje
Alpina 28.750 48%
Trépico 15.000 24%
Casero 2.600 4%
Otro: La cabafa 15.000 24%
Total 61.350 100 %

Figura 16. Volumen de ventas.
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Volumen anual de ventas

M Alpina
4% .
W Tropico
W Casero

W Otro: La cabafia

Margen de ganancia

A través de la Figura se explica la razén por la cual el arequipe Alpina y los
demas tienen grandes volimenes de venta su margen de utilidad para los
comerciantes, ya que estos dos tienen porcentajes de utilidad de 5% y 8%
respectivamente, y en altos volimenes de venta aporta gran utilidad al

vendedor.

Cuadro 20. Margen de ganancia.

MARCA UTILIDAD
Alpina 8%
Tropico 5%
Casero 5%
Otro: La cabafia 5%

Figura 17. Margen de ganancia.
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Margen de ganancia
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2 5
% 4
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0 Otro: La
Alpina Tropico Casero cabafia
| mSeries1 3 5 5 5

Ventajas ofrecen a su establecimiento las empresas que surten las

distintas marcas de Arequipe.

Se analiz6 que el arequipe la Cabafia no ofrece ninguna ventaja favorable
al comerciante aparte del margen de utilidad. Asi mismo se aprecia que las
dos marcas de arequipe que ofrecen descuentos son Alpina y casero mientras
que el 100% de la poblacién atribuyen al Tropico la ventaja de promociones. El
presente andlisis da la pauta para la formulacibn de politicas comerciales
gue busquen incentivar la comercializacion del producto ofreciendo incentivos a
los establecimientos que comercialicen el producto, logrando, también, de
esta manera la diferenciacion en el mercado con respecto a la competencia.

Cuadro 21. Ventajas ofrecidas.

Marcas Descuento Promocion Ninguna
Alpina 20% 80%
Tropico 100%
Casero 30% 20% 50%
Otro: La cabafia 100%

Figura 18. Ventajas ofrecidas.
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Qué sistema de pago utiliza usted con
de Arequipe.

Otro: La cabafa

Casero

Tropico

Alpina

B descuento
M promocion

M Ninguna

0%

Ii

50%

100%

las empresas proveedoras

Se observa que todas las empresas de la competencia venden su producto

de contado y ninguna vende a crédito a sus clientes, esto representa una

ventaja grande para una empresa haciente que necesita liquidez y no es

aconsejable dar créditos, puesto que se encuentra con un mercado que tiene

la cultura de pago de contado.

Cuadro 22. Sistema de pago.

Marcas Contado Crédito a 15 dias Crédito a 30 dias
Alpina 100% 0 0
Trépico 100% 0 0
Casero 100% 0 0

Otro: La 100% 0 0
cabafa
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Pregunta 6. Medio de promocién son mas utilizados por las empresas

para dar a conocer el arequipe

De la Figura se infiere que tan s6lo dos empresas promocionan su producto
es el caso de Alpina quien usa como medio de promocioén afiches, pero
como se aprecia solo un 40% de la poblacion encuestada afirma que el medio
de publicidad es el afiche. También se ve que el medio empleado por arequipe
La Cabafa es la degustacién. Esto permite apreciar que existe un camino
amplio para el nuevo producto (arequipe de guayaba) al tomar los demas
medios de promocion e incursionar en el mercado cimentandose en una
amplia campafia de promocién haciendo uso de los medios que la

competencia no esta empleando.

Cuadro 23. Medios de promocion.

Marca Degustaciones | Afiches Volantes Promociones | Radio
Alpina 0 40% 0 0 0
Tropico 0 0 0 0 0
Casero 60% 0 0 0 0
Otro 0 0 0 0 0

Figura 19. Medios de promocién.

¢Qué medios de promocién son mas utilizados por las
empresas para dar a conocer el arequipe?

radio

romociones ~
P M Otro: La cabafia

volantes Casero

M Tropico
afiches
4 M Alpina
J

degustaciones | J J

0% 20% 40% 60% 80%
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Comercializaria arequipe de guayaba.

Se observa que el 100% de los establecimientos comerciales encuestados
estan dispuestos a comercializar el arequipe de guayaba que producira la

empresa.

Cuadro 24. Comercializaria arequipe de guayaba.

Concepto Cantidad Porcentaje
Si 203 100%
No 0 0%
Total 203 100%

2.5.4 Andlisis de la situacion actual de la competencia. En el area de
estudio del presente proyecto correspondiente al municipio de Barbosa y
su area de influencia conformada principalmente por la provincia de Vélez
(Santander) vy Ricaurte (Boyacd) no existen empresas dedicadas a la
produccion de arequipe con sabor a guayaba. Sin embargo, el mercado local
es cubierto por empresas nacionales y caseras productoras de arequipe
tradicional, a partir del estudio se pudieron identificar principalmente: Alpina,
Trépico, Casero y La Cabafa.

Arequipe Alpina tiene una de las mas completas redes de distribucién del
pais, con presencia directa y mensual en méas del 93% de los 1.117
municipios colombianos.

Para determinar la oferta anual del arequipe tradicional (producto referente
del arequipe de guayaba del proyecto) en el municipio de Barbosa, se toma
como base las ventas de 61.350 unidades de 500 gr anuales, para la poblacion
muestral (203 establecimientos).

Ademas, mediante la visita realizada a los establecimientos, se pudo verificar
gué en los diferentes supermercados y tiendas del municipio de Barbosa
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no se comercializa ni vende arequipe de guayaba, por lo cual, la nueva
empresa tiene la posibilidad de entrar a participar en un mercado con una
competencia limitada, ademas de generar competencia sobre productos
altamente sustitutos como son el arequipe tradicional.

Se puede afirmar que el mercado actual tiene la aceptacion por parte
del consumidor, especialmente los nifios, quienes determinan una oferta
en gran promocion. Una vez realizada la investigacion de mercado se
determina que en el municipio de Barbosa, la marca que mas se consume es
la ALPINA, quien lleva una gran ventaja por su masiva publicidad, tiempo y
experiencia no solo en la regién sino a nivel acional.

En la actualidad las fabricas de bocadillo también elaboran el arequipe pero
lo realizan en forma artesanal.

Se concluye que el arequipe de Guayaba en el municipio es aceptado, esto
es favorable por parte del comerciante, ademas que es un producto elaborado a
base de materia prima como la leche y la guayaba, tipico de la region,
siendo una ventaja frente a los habitantes como la generacion de empleo,
mejor calidad de vida, y mejoramiento del desarrollo.

La nueva empresa esta en disposicion de competir con calidad, higiene y
lealtad.

2.5.5. Proyeccién de la oferta. La proyeccion de la oferta se realizé con base
en la informacion obtenida segun sondeo realizado en los establecimientos
comerciales que ofrecen arequipe, donde se estima un incremento anual
de ventas del 2.2%, sobre el cual se desarrolla la proyeccion de la oferta.
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Cuadro 25. Proyeccion de la oferta

ARO OFERTA UNIDADES DE 500gr PORCENTAJE DE
CRECIMIENTO ANUAL
0 61.350 52 %%
! 62.698 52 %
2 64.077 52 %
3 65.487 52 %%
4 66.928 520
5 68.400 520

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA.

Se comprende por demanda insatisfecha en el sector de arequipes, la ausencia
de un arequipe con caracteristicas diferenciadoras de la competencia y
con un elemento que lo haga propio de la region llegando a ser su distintivo, en
este caso, arequipe de guayaba. De acuerdo al analisis del presente
estudio se puede determinar que las empresas actuales de arequipe no
logran satisfacer dicha demanda.

Cuadro 26. Relacion demanda - oferta.

ANO | Demanda anual unidad Oferta  anual Demanda
de 500 gr unidad de 500 gr insatisfecha
Ao O 80.488 61.350 19.138
Ano 1 82.218 62.698 19.520
Afo 2 84.027 64.077 19.950
Afo 3 85.876 65.487 20.389
Ao 4 87.765 66.928 20.837
Ao 5 89.696 68.400 21.296
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De acuerdo a esta informacién, se evidencia una gran cantidad de demanda
insatisfecha, lo cual es favorable para la empresa, pues cuenta con una
demanda suficiente.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION.

2.7.1 Estructura de los canales actuales. En la distribucion de productos
de consumo, también se presenta la modalidad de canal directo en el
cual el productor ofrece directamente al consumidor final, para lo que se
requiere puntos de venta. En la actualidad los canales de distribucion que
se emplean en el mercado de Arequipe en la Barbosa Santander son
basicamente los siguientes:

Productor — Distribuidor mayorista - consumidor final.
Productor — distribuidor mayorista — distribuidor minorista — consumidor final.

La definicion de cada uno de los componentes de la cadena de distribucién son
los siguientes:

Productor: Fabricas de arequipe.

Distribuidor mayorista: Estan representados por los distribuidores que compran
los productos directamente al productor.

Distribuidor minorista: son los comerciantes que se encargan de llevar
0 comercializar el arequipe directamente con el consumidor.

Consumidor final: todas las personas que consumen directamente el arequipe.

2.7.2 ventajas y desventajas de los canales actuales.

Ventajas.
v' Permite la distribucién del producto con varios intermediarios, lo cual
genera mayor propagacion del producto a diferentes centros de

consumo.
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v Se llega a un mayor numero de consumidores por medio de

los distribuidores, especialmente supermercados y tiendas con menos
esfuerzos que al utlizar un canal directo: PRODUCTOR -
CONSUMIDOR FINAL.

Desventajas.

La falta de promocién del producto por parte de intermediarios

distribuidores.

El encarecimiento del producto al tener este que estar supeditado a

los margenes de ganancia de las empresas comercializadoras.

Son canales relativamente largos que alteran la composicion

fisica y quimica del producto.

2.7.2 seleccidén de los canales de comercializaciéon. Teniendo en cuenta el

mercado objetivo, se utilizara un canal indirecto de distribucion PRODUCTOR
— DISTRIBUIDOR - CONSUMIDOR FINAL.

Figura 20. Canales de comercializacion

PRODUCTOR |

DISTRIBUIDOR |

Fuente: Autores del proyecto.
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2.8 PRECIO.

2.8.1 Andlisis de precios. El precio del arequipe de guayaba depende
directamente del costo de la fruta y los insumos requeridos, de acuerdo
al comportamiento segun la época de cosecha o escasez, otros gastos y el
margen de ganancia que las empresas deseen ganar en el proceso de

comercializacion del arequipe de guayaba.

Cuadro 27. Anélisis de precios.

EMPRESA TAMARNO PRECIO
ALPINA 500 gr 7.000
EL TROPICO 500 gr 6.400
CASERO 500 gr 5.500
Otro: LA CABARNA 500 gr 6.300

De acuerdo a lo anterior y segun la informacién recolectada en la investigacion
de campo y la observacion directa por parte de los autores del proyecto, los
precios del arequipe en presentacion de 500 gr, son de $5.500 - $7.000,
por tanto se puede pensar en un precio comodo para el arequipe dentro del

mercado.

2.8.2 Estrategias de fijacién de precios. La estrategia fundamental para
la fijacibn de precios estar4 enfocada en trabajar con precios competitivos,
tomando como referencia el precio promedio que estan dispuestos a pagar
por el producto y la estructura de costos que se genere en el estudio
financiero, y con base en ello se fijara un margen adecuado de utilidad que
genere rentabilidad minima del proyecto. La estrategia de entrar con precios
asequibles es importante para poder aplicar estrategias agresivas de
penetracion expansion del mercado, especialmente en la etapa de

introduccion del producto que aseguren un rapido conocimiento del mismo,
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posicionamiento y participacion.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION.

2.9.1 Objetivos. Dar a conocer el nuevo producto a los
consumidores.

o Difundir las bondades del arequipe de guayaba como producto
alimenticio.
o Posicionar en el mercado de productos alimenticios, la nueva

empresa productora de arequipe de guayaba en Barbosa Santander y a

mediano y largo plazo a nivel regional y nacional.

2.9.2 Logotipo.

s e St

AREQUIGUA

Z /1(111““‘\

El disefio del logotipo muestra la base del producto, la guayaba; ademas
muestra el compromiso de la empresa con el medio ambiente al graficar
montafias y la luz del sol. El resto del disefio contiene figuras, formas vy letras

que le dan un toque estético al logotipo.

2.9.3 Lema. 100% Natural — Este lema hace referencia a la calidad del
producto y al efecto que tiene no solo en la salud del consumidor, sino con la
proteccion del medio ambiente.

2.9.4 Analisis de medios. Se mencionan a continuacién los medios
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mas importantes y se seleccionara alguno de ellos para dar a conocer

la nueva empresa:

Periddicos: Es considerado como un medio basico masivo de comunicacion.
Los anuncios se pueden preparar con rapidez y a un costo razonable y puede
llegar a un publico objetivo diario. Pero es importante analizar la
cobertura, ya que depende de la posicion geogréafica en donde se

encuentre, para cumplir con su objetivo.

Radio: los anuncios por la radio son un poco costosos y faciles de preparar,
tiene como desventaja la falta de atractivo visual. En Barbosa Santander,
este es un medio bastante utilizado y de gran aceptacion, ademas tiene
una cobertura bastante amplia, pues existen varias emisoras como: RCN

Barbosa, La Voz del Rio Suarez, HIT Estéreo, entre otras.

Televisiéon: Es el medio Rey entre los medios, pero con problemas de altos
costos de contratacion de tiempo en ellos, altos costos de produccion
emitidas y altos costos en evaluar los resultados.

Perifoneo: es un medio flexible, de bajo costo, llega a un mercado amplio
y diversificado, por lo general se limita a la publicidad de promocion

para el consumo final.

Volantes: son medios masivos publicitarios, econémicos al alcance de todos,
en este grupo se puede también incluir los carteles, pancartas, vallas, afiches,

tarjetas de presentacion, entre otros.

2.9.5 Seleccion de medios. El anterior analisis de los diferentes medios que se
podrian utilizar para introducir el nuevo producto al mercado, se tomo la
decision de elegir aquellos que se ajusten y acomoden al publico objetivo
y a la disponibilidad econémica de la futura empresa como son: volantes,

75



tarjetas de presentacion,  plegables, degustaciones, cufias radiales en las
principales emisoras.

2.9.6 Estrategias publicitarias. Para las estrategias publicitarias se tendran

en cuenta la etapa de lanzamiento y de operacion del producto:

De lanzamiento: Se realizara perifoneo por todo el municipio de
Barbosa Santander, se disefiardn volantes, se grabaran cufias radiales en
las emisoras RCN y Hit Estéreo, se hara perifoneo, se daran degustaciones
del producto en el punto de venta del mismo, ademas se disefiaran tarjetas de

presentacion.

De operacion: en el primer afio de introduccion se invertird en publicidad
acorde a la disponibilidad presupuestal en forma agresiva con el animo de
posicionar el producto en el mercado, para lo cual se invertira en afiches
cada tres meses, tarjetas de presentacion y perifoneos.

2.9.7. Presupuesto de publicidad y promocion.

2.9.7.1 De Lanzamineto. El presupuesto de publicidad y promocién

correspondiente al lanzamiento del producto es el siguiente:

Cuadro 28. Presupuesto de lanzamiento.

Descripcion Cantidad Valor
Afiches 20 200.000
Perifoneo 6 dias 600.000
Tarjetas de presentacion. 1.000 70.000

TOTAL 870.000

2.9.7.2 De operacion. El presupuesto de publicidad y promocion
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durante la operacién de la empresa es el siguiente:

Cuadro 29. Presupuesto de operacion.

Descripcion Cantidad Valor mensual Valor anual
Volantes 100 10.000 120.000
Cuias 4 100.000 1.200.000
Perifoneo 2 50.000 600.000
Tarjetas de presentacion. 500 17.500 210.000

TOTAL 177.500 2.130.000

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO.

Se pondréa en el mercado un producto con caracteristicas similares en cuanto
al proceso preparacion de marcas reconocidas del mercado; sin
embargo, el arequipe de guayaba tendra como gran atributo diferenciador el
delicioso y suave sabor a guayaba.

En razon a que el nuevo producto (arequipe de guayaba) no existe en el
mercado local, para efecto del presente estudio, se determiné como producto
referente el arequipe tradicional en sus diversas marcas y presentaciones,
debido a sus caracteristicas comunes se pueden considerar productos
altamente sustitutos.

En lo relacionado al habito de consumo de arequipe en la poblacion, existe
una distribucién bastante homogénea contando con un porcentaje del
29% para personas que consumen el arequipe con alta frecuencia durante el
mes, siendo esta la mayor frecuencia arrojada durante el estudio, dejando ver
la intensidad de compra del producto y por ende el mercado disponible para el
producto.

Se pudo determinar que hay buenas posibilidades de éxito para el nuevo
producto, en razén a que el 96% de la poblacion de hogares estan dispuestos
a sustituir el arequipe tradicional por el arequipe de guayaba por motivos tales
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como su calidad nutricional, ademas de ser un producto que sirve como
enlace en la identidad cultural regional y local. Asi mismo el 100% de los
establecimientos comerciales conformados por los supermercados y tiendas,
estan dispuestos a distribuir el nuevo producto en las cantidades que la
demanda lo permita.

Con relacion a las cantidades demandas por las 3.682 familias de estrato Il y
IV, y las comercializadas por los 203 establecimientos se puede constatar la
existencia de una demanda satisfecha no saturada, pero el volumen de la
demanda del producto puede hacerse crecer mediante el uso de
estrategias adecuadas basadas en una mezcla promocional efectiva.

Por ser un producto de servicio directo el canal de comercializacion mas
adecuado y el cual permitira que el producto no sufra alteraciones en su
estructura y en su costo es el canal de comercializacion directo.

Se disefio un programa de promocion consistente en un logo, slogan,
cufias, tarjetas de presentacion y degustaciones para el éxito del negocio.

En sintesis, teniendo en cuenta el analisis de investigacion de mercados
otorgado por la oferta, la demanda y los canales de comercializacién
principalmente, se infiere que el proyecto para la produccion vy
comercializacion de arequipe de guayaba es viable desde el punto de vista
del mercado.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO.

El tamafno del proyecto se precisa con base con la capacidad instalada,
expresada en unidades de 500 gramos de arequipe de guayaba producidos
al afo. Para lo cual se analizan variables relacionadas con la descripcion del
tamafio del proyecto, factores que determinan el tamafio del proyecto,
capacidad del proyecto, capacidad total por linea de producto, capacidad

instalada y capacidad utilizada.

3.1.1 Descripcion del tamafo del proyecto. Con base en los datos
expuestos en la estimacion de la demanda, se proyecta una participacion del
40% en la demanda de arequipe en el mercado de Barbosa Santander,
teniendo en cuenta la capacidad del proyecto. De manera, que para una
demanda potencial de 80.448 unidades de 500gr de arequipe al afo, el 40%
corresponde a 32.179 unidades. La produccion de arequipe de guayaba al
mes se calcula dividiendo los 32.179 en doce meses, obteniendo una cifra de
2.682 unidades. Finalmente, para calcular la produccién de arequipe de
guayaba diaria se dividen los 2.682 en 24 dias (laborables) y se obtienen

112 kg de arequipe de produccion diaria.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto. El tamafio del
proyecto se determina en funcién de factores como tamafio del mercado,
suministro de materias primas, equipos Yy tecnologias y segun su

financiacion.
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3.1.2.1 Tamafo del proyecto y la demanda. Es el factor que determina la
poblacidén objetivo sefialada en el estudio de mercado, que corresponde a las
familias de estrato Ill y IV de Barbosa Santander y sus alrededores, que
segun se observd alcanza un consumo aproximado de 6.704 unidades de

arequipe en presentacion de 500gr.

Teniendo en cuenta, que no se ofrece en el mercado un producto con
caracteristicas similares (arequipe con sabor a guayaba), se encontré en el
estudio de mercados que un arequipe con sabor a guayaba produce gran
impacto en la poblacion encuestada, contando con un 96% en el grado de
aceptacion, quedando demostrado que el producto tiene un mercado
potencial muy favorable, por lo tanto la demanda no se presenta como factor

limitante para el proyecto.

3.1.2.2 Tamafo del proyecto y los suministros e insumos. Las principales
materias primas para la produccion del arequipe de guayaba son leche,
azucar y pulpa de guayaba. De acuerdo a cifras expresadas en la
justificacion del presente proyecto, insumos como leche y guayaba se
pueden adquirir sin mayores limitantes en la regién, gracias a que se cuenta
con numerosas fincas dedicadas a la produccion lechera (insumo utilizado en
mayor proporcién), en cuanto al cultivo de la guayaba, puesto que la region
es conocida como la capital mundial de la guayaba; el azdcar, también, se
encuentra en el comercio abundantemente. De manera, que los insumos
requeridos para la produccion de 112 unidades de 500 gr arequipe diarios se

pueden adquirir sin mayor dificultad.

3.1.2.3 Tamafio del proyecto y la tecnologia y equipos. La nueva empresa
requiere mantener altos indices de calidad en la produccién de arequipe de
guayaba sin exceder costos, por lo que debe optimizar el capital de trabajo

haciendo uso de tecnologia acorde a su capacidad, que son de facil acceso en
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el mercado y con costos moderados. Para ello se necesita un
homogenizador, maquina dosificadora y una estufa industrial, para la
adquisicion de estos equipos se cuenta con proveedores calificados que estan
dispuestos a establecer tratos comerciales con la empresa. Este factor tampoco

es limitante.

3.1.2.4 Tamafo del proyecto y la localizacion. La empresa productora de
arequipe de guayaba debe contar con una ubicacion estratégica para lograr
el posicionamiento esperado en el mercado, asi como para minimizar costos
en la distribucién. Debido a que la produccion diaria es media, tratAindose de
112 unidades de 500gr diarios, el espacio 6ptimo puede ser una bodega de
200 m?, distribuidos adecuadamente, que cuente con suministro de agua
potable, zona de lavado, desagles apropiados, gas natural y zona de
coccion, zona de enfriamiento, zona de empaque, zona de almacenamiento,
teniendo en cuenta lo establecido por el EOT y el municipio. Este factor no es

limitante

3.1.2.5 Tamafio del proyecto y financiamiento. Para la puesta en marcha
del proyecto se aprovechardn planes de financiamiento que ofrecen las
entidades bancarias, que ofrecen formas de financiamiento a largo plazo con
bajas tasas de interés, ademas de incentivos y beneficios para la
creacion de nuevas empresas. Se hara uso de estas formas de
financiamiento ya que se trata de una empresa naciente y no se cuenta con

capital propio disponible. Este factor no representa limitaciones al proyecto.

3.1.3 Capacidad del proyecto.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. La capacidad total disefiada del proyecto
corresponde a alcanzar el 100% de la produccion proyectada mensual que
consiste en 2.682 unidades de arequipe de guayaba, en presentacién de
500gr, para lograrlo se deberd trabajar de lunes a sabado las cuatro
semanas del mes, veinticuatro dias en total. Sacando el maximo provecho a la

planta fisica, evitando contratiempos de cualquier indole y tiempo ocioso.
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3.1.3.2 Capacidad instalada. Con el fin de alcanzar la meta propuesta de
una participacion en el mercado del 40% de la demanda, se cuenta con una
planta diseflada de tal manera que se logre la produccion mensual
proyectada. Por otro lado, se calcula la capacidad de mano de obra de
acuerdo al tiempo real de la jornada laboral ordinaria correspondiente a ocho
(8) horas diarias, que concierne a un empleado, el cual laborara de siete (7
a.m.) hasta las cinco (5 p.m.) con un intervalo para el almuerzo y descanso
de doce (12 m) a dos (2 p.m.) durante los seis dias de la semana (de Lunes a

sabado).

Cuadro 30. Capacidad instalada.

Unidades x _ Capacidad
Horas/ Ne° Unidades x )
] . hora _ disefiada
dia operarios operario o
(diaria)
8 3 8 horas x 14 56 unidades x 2 112 unidades
unidades =112 operarios = 112 diarias.

La capacidad instalada no solamente es posible medirla en términos de
horas de produccién, sino también por unidades de produccion a través del
namero de kilos de arequipe de guayaba que se producen en un periodo
especifico.

Los requerimientos de mano de obra corresponden a dos operarios y un
empacador en jornadas de trabajo de 8 horas diarias con lotes de produccion
de 112 unidades diarias de arequipe de guayaba, en presentacion de 500gr,
para alcanzar una produccion mensual de 2.682 unidades mensuales y
32.179 unidades al afio, que corresponde a la capacidad instalada del
proyecto.

3.1.3.3 Capacidad Utilizada y Proyectada. Esta dado por la fracciéon de la
capacidad instalada que tendra uso durante las actividades normales de la
empresa en su produccion y comercializacion de arequipe de guayaba. Se

tiene en cuenta que la capacidad total instalada alcanza un calculo de 32.179
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unidades al mes y 112 unidades diarias de arequipe de guayaba (500gr), de
tal forma que para determinar la capacidad utilizada se tiene en cuenta la
utilizacion real de la planta durante cada periodo de operacion.

Las cifras anteriores corresponden a un 40 % de participacion esperada en la
demanda potencial de arequipe y debe tenerse en cuenta que se ha trazado
una proyeccion anual de 2 % de crecimiento empresarial durante los cinco
primeros afos de la puesta en marcha del proyecto.

Cuadro 31. indices de participacion en el mercado (Unidades/afio)

ARG DEMANDA PROYECTADA %CAPACIDA CAPACIDAD UTILIZADA PARTICIPACION

UNIDAD DE 500gr D UTILIZADA EN LA DEMANDA
2010 80.448 90% 28.961 36%
2011 82.218 92% 29.605 36%
2012 84.027 94% 30.248 36%
2013 85.876 96% 30.892 36%
2014 87.765 98% 31.535 36%
2015 89.696 100% 32.179 36%

3.2 LOCALIZACION

Tiene como propoésito determinar la ubicacion final de la empresa
productora y comercializadora de arequipe de guayaba optimizando el
espacio fisico, de manera que se minimicen costos y se generen mayores
utilidades, para lo cual es muy importante el andlisis de la cercania a los
recursos o insumos, como también a la concurrencia del mercado. Por esta
razon, se deben tener en cuenta variables como el mercado del
producto, costos para el abastecimiento de insumos y materias
primas, inversién en arriendo o0 construccion, gravamenes, Incentivos al
desarrollo industrial, infraestructura vial, entre otros. Esto se da en

dos fases, que tienen que ver con la macrolocalizacion, que consiste
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en la determinacién de la region mas Optima para el proyecto, y la
microlocalizacion, que se refiere a la fijacion del sitio especifico donde la

nueva empresa funcionara.

3.2.1 Macrolocalizacion. La empresa productora y comercializadora
de arequipe de guayaba estara ubicada en el municipio de Barbosa,
poblacién localizada en el extremo sur del departamento de Santander, en
limites con el departamento de Boyacd, en la provincia de Vélez y
Ricaurte. A una distancia de la capital del pais de 285 Km y de
Bucaramanga a 214 Km. Barbosa es un importante puerto comercial
dentro de la regién atrayendo muchas familias de distintas partes del pais
por ser un centro de educacién superior de la regibn como también por
su favorable desarrollo comercial y sumado a su conveniente
condicion climatica han proporcionado las condiciones adecuadas
para atraer una gran cantidad de turistas convirtiendo la region en

un mercado atractivo y potencial para el arequipe de guayaba.

Figura 21. Mapa de Santander.

Localizacion Geografica de
Santander

Fuente: Secretaria de Planeacion
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3.2.2 Microlocalizacién. La ubicacion especifica de la empresa productora y
comercializadora de arequipe de guayaba debe fijarse de acuerdo a las
directrices establecidas en el plan de ordenamiento territorial de Barbosa
Santander y segun la oficina de planeacion municipal, donde se indica que la
planta procesadora de arequipe debe estar ubicada en una zona industrial

especifica, dado que se categoriza como actividad industrial.

Para determinar dicha ubicacion Optima, se hara uso dealgunas

herramientas técnicas como el método de puntos, que se analiza en la
siguiente Cuadro, contando con tres alternativas que son a saber: sector de
las grasera o zona industrial bocadillera via a Vélez, Sector La Glorieta en la
salida a Moniquira; Sector industrial, segun el Plan de ordenamiento territorial

en la via a Moniquira.

Cuadro 32. Seleccion y definicion de factores

Factor Critico Descripcion del Factor

F1: cercania a los principales | Cercania a los establecimientos que

centros de comercializacién comercializaran el producto

F2: Acceso a parqueo Disponibilidad para descargue de materias
primas e insumos y para cargue de la

mercancia

F3: Facilidades y economia | Costos del transporte del productos los

de transporte y acarreos principales centros de comercializacién
F4. Infraestructura de | Disponibilidad y economia de servicios como
servicios publicos luz, aseo, agua, teléfono e internet

F5: Infraestructura locativa | Disponibilidad y economia en el costo de

para tomar en arriendo infraestructura para tomar en arriendo

F6: impacto social Afluencia de publico en sus alrededores
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Divisién de Factores en Grados

F1:

Cercania a los principales centros de comercializacion de arequipe de

guayaba.

F2:

+ Distante: A mas de un kildmetro de distancia
« Cerca: entre 500 metros y 1 km de distancia

% Muy cerca: A menos de 500 metros de distancia

Acceso a parqueos:

% Malo: no tiene sitios disponibles para el parqueo de los clientes y
proveedores

% Regular. Las zonas de parqueo son minimas y no cuentan con la
amplitud necesaria

% Buena: cuenta con zonas de parqueo suficientes y amplias y en

buenas condiciones

F3: Facilidad y economia de transporte

% Regular: Las vias de transporte a los centros de comercializacion se
encuentran en gran estado de deterioro y los fletes resultan mas
costosos.

% Bueno. Las vias de transporte a los centros de comercializacion estan
en regular estado, ademas el costo de fletes maneja un precio normal

«» Excelente: La infraestructura vial a los centros de comercializacion es
agil, evitando sobrecostos en el transporte

F4: Infraestructura de servicios publicos

« Mala disponibilidad: Existe disponibilidad de servicios publicos pero
debe incurrirse en costos para su adecuacion

% Mediana disponibilidad: Presenta toda la infraestructura de servicios
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F5:

F6:

F7:

publicos, con pocos sobrecostos para su adecuacion
% Buena disponibilidad: posee toda la infraestructura de servicios
publicos en las condiciones que exige la empresa

Costos y disponibilidad de infraestructura

« Pésimas condiciones: Las condiciones del lugar no son las mejores
para la fabricacion del arequipe de guayaba

% Condiciones confortables: El lugar presenta condiciones adecuadas,
pero existen algunas limitantes que requieren adecuaciones
relativamente costosas

% Buenas condiciones: posee la infraestructura locativa disponible y en

condiciones adecuadas para su utilizacion

Impacto social

% Poco atractivo: Las condiciones locativas y de produccién en que se
encuentra la empresa despierta poco interés

% Medianamente atractivo: Provoca una afluencia regular de publico y
compradores en general

% Atractivo: Despierta gran interés por encontrarse en un lugar

estratégico

Valor de las instalaciones a arrendar
+« Muy costos: entre 600.000 y 1.000.000

+» Costoso: entre 400.000 y 600.000

++ Costo viable: inferior a 400.000
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Ponderacién y puntualizacion de factores.

Cuadro 33. Ponderacién y Puntualizacion

FAC FACTORES CRITICOS PUNTAJE PONDERACION
TOR
Cercania a los principales centros
F1 de comercializacion
Grado 1: Distante 60
Grado 2: Cerca 70 13 %
Grado 3: Muy cerca 80 80
Acceso a parqueos
F2 Grado 1: Malo 50
11 %
Grado 2: Regular 60
Grado 3: Bueno 70 70
Facilidad y economia de transporte
F3 Grado 1: Regular 40
Grado 2: Bueno 50 8%
Grado 3: Excelente 60 60
Infraestructura de servicios
F4 publicos
Gradol: Mala disponibilidad 55
Grado2: Mediana disponibilidad 65 15%
Grado 3: Buena disponibilidad 75 75
Costos y disponibilidad de
F5 infraestructura
Grado 1: Malas condiciones 105 25 %
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Continua Cuadro 33.

Grado 2: Aceptables condiciones | 115

Grado 3: Buenas condiciones 125 125

Impacto social
F6 Grado 1: Poco atractivo 70

Grado 2: Medianamente atractivo | 80 10 %

Grado 3: Atractivo 90 90

Valor de las instalaciones a
F7 arrendar

Grado 1: Muy costoso 18

Grado 2: Costoso 54 18 %

Grado 3: Costo viable 90 90

TOTAL 590 100 %
Determinacion de la Ubicacion.
Cuadro 34. Determinacion de la ubicacion
Ubicacién | Sector la glorieta Zona Industrial La grasera
Via a Vélez
Factor Grado Puntos Grado Puntos Grado | Puntos

1 3 5 3 65 3 65
2 2 33 2 33 3 55
3 2 24 3 40 2 24
4 2 45 2 45 2 45
5 2 75 3 125 2 75
6 3 30 2 30 1 10
7 2 90 2 54 1 18
TOTAL 362 392 192
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Se concluye por el anterior andlisis que el sitio 6ptimo para ubicar la empresa

productora de arequipe de guayaba es en la zona industrial (POT) segun el

meétodo cualitativo por puntos, ya que se obtuvo el mayor puntaje (392).

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

A través de la ingenieria del proyecto se planifica el disefio 6ptimo del

proceso productivo y por lo tanto se disefiara un analisis minucioso de los

elementos que participan en el proceso de transformacion en lo concerniente

a la instalacion y el funcionamiento de la planta, descripcién del proceso,

adquisicibn de maquinaria y equipo e incluye la distribucion optima de la

planta.

3.3.1 Ficha técnica del producto

Cuadro 35. Ficha técnica del producto

Producto Principal

Arequipe de guayaba “AREQUIGUA”

Disefio

Tarrito plastico de 500 grs

Especificaciones

Producto alimenticio para el consumo humano
con alto valor nutricional de sabor dulce,
composicion interna arenosa y de color caramelo

oscuro o0 rojizo (dependiendo de la variedad o

técnicas _ .
calidad de la guayaba utilizada). Cuadro
nutricional.
) ) Con temperatura al ambiente 60 dias. Refrigerado
Vida util
90 dias
Empaque Recipiente plastico con capacidad para 500 grs.

Fuente CIMPA
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Definicion de Arequipe de Guayaba. El Arequipe de guayaba es un
producto obtenido por la mezcla de leche, jalea de guayaba, azlcar
edulcorantes permitidos, y pudiendo contener o no aditivos permitidos por el
Ministerio de la Salud.

Materias Primas. Leche entera cruda fresca que cumpla con la norma
ICONTEC 506, limpia, con olor y color caracteristico, con una densidad de
1,031 g/cm3, acidez expresada como acido lactico 0,13 a 0,19%, materia
grasa minimo de 3%, sin presencia de conservantes, adulterantes y

neutralizantes.

La jalea de guayaba producida debe cumplir con la resolucion 15789 del
Ministerio de Salud, concentracion de 40° Brix, porcentaje de fruta del 60%
de textura suave refinada por malla de 120 orificios por pulgada cuadrada.
Almacenada en bolsa plastica y caja de cartdon o caneca plastica de maximo
12kg.

Azacar refinada, blanca cumpliendo los requisitos de la norma ICONTEC
778.

Equipos. Para el proceso de fabricacién son usuales los siguientes equipos y

herramientas:

% Recoleccion y Transporte: Cantinas o baldes de plastico con cierre
hermético. Deben utilizar recipientes que faciliten una Optima limpieza y
desinfeccion. Capacidad maxima de 30 litros que es lo que puede

manipular una persona sin lastimarse.

<3

» Recepcion: Tanques o recepcién, para el almacenamiento de la leche
cruda, este ultimo en caso de procesar un gran volumen de leche
diaria. Pueden ser las cantinas o baldones plasticos empleados en la

recoleccion.
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Para la jalea es necesario cajas de cartdbn con bolsas plasticas calibre
15 de 12 kg.

El edulcorante azucar refinada de 25 Kg. (10 unidades x 2.5 kg)

Los aditivos y conservantes deberan venir en presentaciones de 1 Kgy

en recipientes plasticos o bolsas plasticas con un sello de garantia.

D

» Procesamiento: Requiere de tinas o recipientes plasticos o de acero
inoxidable de 5 litros para la disolucion de la jalea de guayaba con
leche la azucar, la dosificacion del edulcorante; se requiere de una
marmita para la concentracién de la leche con el edulcorante, fuente

de calor (gas)

D

» Empaque: Realizado en forma manual o mecénica con las

respectivas normas técnicas de higiene.

% Almacenamiento: En un sitio con temperatura maxima de 24 2C

3.3.2 Descripcién Técnica del Proceso. El proceso basico que se aplica

para la elaboracion del Arequipe de Guayaba es el siguiente.

Procesamiento. Concentracion: la pulpa se mezcla con un 25% de azlcar
refinada sobre el total de la leche y se concentra durante 10 minutos
aproximadamente, con agitacion constante y uniforme a 75r.p.m. hasta que
alcance 43° Briz la pasta se almacena para adicionarla al dulce mas
adelante. El proceso para la elaboracion del arequipe de guayaba es el

siguiente:
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» Disolver leche: Se disuelve la leche y se comienza la coccion.

» Homogenizacion de leche y bicarbonato: Adicion del bicarbonato
de sodio: con el fin de evitar que se corte la leche por acidificacion en
el momento de adicionar la azlcar se neutraliza con bicarbonato de
soda. La cantidad determinada para el producto es de 0.212%, valor

que mantiene el pH.

> Tratamiento Térmico: la adicibn de azUcar debe efectuarse a 70°C

para aumentar la solubilidad.

» Adicion del Azacar: adicién al 14% de azucar en boronas para este
porcentaje se toma como base de célculo la leche.

» Evaporacion y Concentracién: se realiza en marmita de acero
inoxidable a una presion de 12 psi y una agitacion constante de 75
r.p.m. hasta alcanzar 62° briz.

» Adicion de Glucosa: esta se adiciona con el fin de mejorar el brillo, la
apariencia del producto durante su vida util como, la dulzura y el color
del producto. Se adiciona el 20% del total del azlcar cuando se

encuentra en 55 briz.

» La Movilizacion: una vez adicionada el 30% de pasta de guayaba
sobre la leche como base calculo, se continua con la elaboracion

hasta el 66% con una agitacién de 75 r.p.m.

» Enfriamiento con agitacion: una vez obtenida la concentracion final
se cierra el flujo de vapor de la caldera y se continuo la agitacion de la

marmita hasta lograr una temperatura de 55° C

» Concentracién: Se adiciona la jalea de guayaba, se realiza con
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>

>

agitacion constante d 45 r.p.m. hasta alcanzar 41 ° Brix, con presién
de vapor de 15 psi.

Filtrado: Con el fin de retirar particulas extrafias se pasa la leche a
través de una malla tejida inoxidable de 200 orificios por pulgada
cuadrada eran, todo controlador de plastico desinfectado sobre el cual

se coloca un lienzo aséptico.

Reposo: La mezcla se deja reposar en recipientes plasticos

previamente esterilizados por un periodo de 12 horas.

Inspeccion: Se toma muestra para analisis de laboratorio para
determinar que el producto es apto para el consumo humano. El
andlisis en un andlisis fisico quimico (humedad, sélidos totales,
azUcares totales) y bromatoldgico (contenido de mohos y levaduras)

Envasado: Se lleva a cabo a temperatura ambiente, se realiza en
forma manual, bajo las mas estrictas normas de higiene para evitar la
disminucibn de la vida uatii del producto por presencia de
microorganismos. El envase plastico debe ser previamente esterilizado

con capacidad de 250y 500 grs.

Etiquetado: De forma manual se colocan las respectivas etiquetas al
envase con el nombre del producto, informacién general de la
empresa e informacion general del producto. La otra es una etiqueta
mas pequeia ubicada en el cuello de la botella con el nombre del

producto, esta etiqueta le da mejor presentacion al envase.

Embalaje: Los vasos de arequipe se embalan en cajas de carton, con
capacidad para 12 unidades por caja por caja. Las cajas cierran en la

base y en la parte superior con Aletas.
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3.3.3 Diagrama de operacion. Los diagramas de flujo o de operaciones se
utilizan para describir el proceso de transformacion de la materia prima en
productos y su objeto principal es mejorar la efectividad o la eficiencia de los
procesos productivos. Para la elaboracion de Arequipe de guayaba
presentan dos diagramas de operaciones.

Diagrama de Operacion para la produccion de Arequipe de guayaba

Diagrama de Operacion para la produccién de Arequipe de guayaba

Diagrama Namero: Propuesto

Fabrica: Productora de Arequipe de Guayaba
Departamento: Produccion. Elaboracion de Arequipe de Guayaba

17 minutos

20 minutos
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Concentracion lalea guayaba
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Filtrado

Controlde calidad
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Mombre del Proceso: Elaboracion de Arequipe de guayaba Diagrama 1
Seinicia en: Recepcion fruta Termina en: Almacenamiento
Hecho Por: Alvaro Nifio Fecha: Mayo de 2011
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3.3.4 Control de calidad. Es de gran importancia, en la industria de
alimentos, poder resaltar el valor nutricional, presentando productos en
condiciones Optimas, es decir, que no causen algun dafio a la salud del

consumidor.

La empresa productora y comercializadora de Arequipe de guayaba,
apropiara en sus practicas de calidad las disposiciones técnicas y legales
reglamentadas en el Decreto 3075 del 23 de Diciembre de 1997 o Buenas
Practica de Manufactura BPM, decreto que contiene la reglamentacion
sanitaria para la fabricacion y el comercio de los alimentos segun el INVIMA,
la norma HACCEP, y la Norma Técnica 6001, esta norma establece los
requisitos fundamentales para implementar un sistema de gestibn en micro
empresas y pequefia empresas de cualquier sector econémico, tanto de
bienes como de servicios, en un entorno de negocios actual que les permita
demostrar la capacidad de cumplir las exigencias del mercado y los
requisitos reglamentarios aplicables y fortalecer su competitividad, teniendo

en cuenta el nivel de satisfaccion de los clientes y la mejora continua.

BAP — HACCP: La aplicacion de HACCP se hace primero identificando los
puntos criticos de control que son considerados para el proceso, esto se
realiza estableciendo el flujograma del proceso productivo final (envasado y
empacado). Por ejemplo se deben registrar condiciones fisico quimicas y
microbiolégicas en cada etapa critica identificada en el flujograma o

diagrama de flujo.

En cuanto a la aplicacién del decreto 3075 de 1997 referente a BPM, este se
implementa teniendo en cuenta entre otros aspectos: la correcta
manipulacion de alimentos por parte del personal operativo respectivo; para

lo anterior se debe contar con un completo plan de capacitacion en inocuidad
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alimentaria.

La empresa implementara todo el plan de saneamiento basico (acorde al
decreto) referente a los programas de limpieza y desinfeccion, control de
plagas y residuos liquidos y opcionalmente debe contar con un programa de
manejo de solidos. Asi mismo un programa de agua potable, un programa de
materias primas y de producto final (fichas técnicas). Se debe tener en
cuenta las instalaciones de la fabrica (todas) en la que se elabora el producto
ya que estas deben cumplir con condiciones y requerimientos como la
secuencia légica del proceso, el tema de amplitud y facilitacion de las
operaciones propias del proceso y de la aplicacion del plan de saneamiento
basico, en general se debe cumplir con todas las especificaciones del
decreto 3075 y la resolucion 5109 de 2005 (etiquetado y rotulado).

NTC 6001: Para la aplicacion de la norma se debe organizar la empresa en
los nueve procesos de la norma divididos en tres categorias, los procesos
directivos, los procesos de operacion y los procesos de apoyo, como se

describe a continuacion:

- Procesos Directivos: Planificacion y Direccionamiento
Evaluacion de Gestion

- Procesos Operativos: Gestion de Abastecimiento
Gestion de  Produccion
Gestién Comercial

- Procesos Apoyo: Gestiébn Humano
Gestion Financiera
Gestion de Recurso Fisico (mantenimiento)
Gestién de la Informacién
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Para esto, se ejerce un control permanente desde el mismo momento en que

se reciben las materias primas destinadas al proceso, teniendo en cuenta los

siguientes pasos:

» Materia Prima: las materias primas para el proceso de la elaboracion

del arequipe de guayaba son:

Leche: Se adquiere en estado crudo y al realizarsele una serie de

analisis, para identificar si cumple con los requisitos exigidos para la

elaboraciéon del arequipe; el concepto de calidad de la leche involucra

los siguientes requisitos:

La leche entera cruda debe tener un aspecto normal, limpia y
libre de calostro, conservantes (como formaldehido, agua
oxigenada, hipocloritos, cloraminas, diclomato de potasio),
adulterantes como: antibiéticos, materias extrafias y sabores u
olores extrafos.

La leche entera debe estar sin micoorganismos patégenos que
puedan producir enfermedades. Mediante la resolucién 013 de
abril de 1995 del Minidesarrollo en la norma 399 tercera

version. Pruebas de la plataforma realizada a la leche entera.

Examen organoléptico: es la primera prueba que se realiza
después de que se levantan las tapas de las cantinas, que
consiste en la prueba de olor y sabor, que muchas veces
depende del factor individual, pero en general el olor anormal
aparece o se detecta cerca de tres horas; Los puntos a tener

en cuenta son los siguientes:

Olor y sabor: La leche no es insipida aunque no tiene un gusto
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muy pronunciado; su sabor es dificil de describir, es

ligeramente azucarado y no deja una sensacion determinada.
Es importante tener en cuenta ciertas caracteristicas en la
evolucion comparativa. El olor de la leche generalmente refleja
su sabor y por lo tanto es suficiente con comprobar si es

normal.

e Prueba de densidad: Obtenida la leche en la planta y
realizadas las pruebas de olor y color, se coloca el
lactodensimetro en la cantina dejando que el solo se estabiliza,
de inmediato nos mostrara un dato especifico con la
temperatura que tiene la leche, este equipo nos determinara la

densidad con que llega la leche a la planta.

Este dato se deberd ajustar a la temperatura con que se lee la densidad que
es de 15 a 20° C, cuya formula es:

To — Te (0.0002) + dato tomado
To = Temperatura tomada
Te = Temperatura estandar 20° C

La densidad de la leche generalmente oscila entre 1.028 g/cm3 y 1.034
g/cm3, si los datos tomados y ajustados no estan entre estos limites nos
indica que la lecheesta adulterada con agua, por debajo del.024 g/c® o con

almidones por encima de 1.034g/c.3

Para realizar la prueba de densidad se requiere los siguientes materiales:

cantina, lactodensimetro, calculadora y el formato de datos.

> Prueba de acidez: se usa para determinar la reaccion de la leche, nos

da un nimero que, en realidad expresa la reaccion de la caseina en

conjunto con la reaccion del acido lactico existente. La acidez de la

leche fresca depende de los fosfatos, caseina, lacto albumina,
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acidocitrico y anhidrido carbdnico disuelto. Para esta prueba se
utilizan los reactivos como: soluciéon de fenolftaleina al 1% en alcohol
etilico del 95% a 96% 1°C neutralizado, solucion valorada en
hidroxido de sodio 0.1 normal libre de carbonato, los equipos
necesarios son: pipeta de 10 ml, Erlenmeyer de 100 ml, Bureta.Para
su procedimiento se debe pipetear 10ml de la muestra de leche en un
matriz ErlenMeyer de 100 ml, agregar 3 gotas de fenolftaleina al 1% |,
titular con la solucion alcalina NaOH al 0.1 normal hasta la aparicion
de una coloracion rosada palido, que corresponde al color estandar,

con una acidez de 44° Thorner.

» Guayaba: fruta de origen silvestre se decepciona por parte de los
campesinos en empaques de madera o plasticos, estos empaques
deben estar en condiciones limpias y libres de otras sustancias
diferentes a la guayaba, recibida la guayaba en la empresa se
procedera de la siguiente manera para que esta no sufra
transformaciones que afecten el producto final.Se almacenan en
canastillas plasticas limpias y estas una vez se desocupen seran

lavadas antes de volverse a usar.

Se recomienda no almacenar por un tiempo mayor de 24 horas.Las
condiciones de almacenamiento deben ser frescas y distantes del

calor del sol.La fruta se debe lavar con agua limpia y en dos tiempos.

» Azucar: Al recibirla se debe almacenar en un lugar fresco y libre de
humedad, del calor y los rayos del sol, este lugar debe ser exclusivo
para el edulcorante, una vez se vaya a utilizar solo se retirara la

cantidad que se requiera de la bodega.

Los principales analisis fisicoguimicos empleados en la caracterizacion

de los alimentos son:
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v Sélidos solubles: Consiste en la determinacién de la concentracion de
sustancias solubles en una muestra. Desde el punto de vista industrial
se consideran estos sdlidos solubles como azucares (expresados
como sacarosa) en porcentaje peso / volumen. De esta manera su
unidad un grado Brix corresponde a una concentracion de azucares

equivalente a una solucion de sacarosa al 1% P/V.

v PH: Consiste en medir la concentracion del ion hidrébnimo en un
alimento, expresandolo como logaritmo de su inverso, al cual se le da
el nombre de ph. La concentracion del ion hidronimo del agua pura a
25° C es de 1 x 10 — 7 H+ correspondiente a un valor de ph de 7,
considerado como el punto neutro, de tal manera que los valores por
debajo del ph 7 representan la acidez, mientras que los valores por
encima representan la alcalinidad.Desde hace mucho tiempo se
conoce al efecto del valor ph en los tratamientos térmicos; el valor ph=
4.5 marca el limite por debajo del cual no se desarrolla el
Clostridiumbotilumun, clasificando las pulpas de frutas como aumentos
acidos que requieren un tratamiento térmico moderado (pasterizacion)
para asegurar su conservacion. El valor de ph acido de las pulpas de
frutas facilita la formacién de geles con pectinas de alto metoxilo en
las mermeladas y jaleas, y promueve la inversiobn de la sacarosa

durante el calentamiento.

v' Acidez titulable: Su expresion como acido citrico es tipica para frutas
clasificadas como acidas. Los acidos organicos presentes en los
alimentos influyen en el sabor, brillo, estabilidad y mantenimiento de
sus cualidades. La acidez de las pulpas de frutas influye en le balance
azucar/acido como indice de la madurez del fruto y en el sabor de los
productos derivados de las frutas tropicales. La acidez es un
parametro que “ mita el uso de agentes antimicrobianos y viscosantes
en la practica industrial”. La acidez de las pulpas puede ser
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balanceada con edulcorantes, sin embargo, la acidez debida al acido
citrico y al acido tartarico puede removerse por tratamiento de osmosis

inversa.

Humedad: Esta determinada por el contenido de agua presente en un
alimento y cuya funcion primordial es la de contener, distribuir y
transportar los nutrientes. Generalmente consiste en la determinacion
gravimétrica de las pérdidas sufridas por la muestra al ser sometida a
temperaturas cercanas al punto de ebullicion del agua. Este proceso
no diferencia entre el agua y las otras sustancias volatiles; ademas es

inaplicable a sustancias que son térmicamente inestables.

Cenizas: Son los productos que quedan después de quemar la parte
organica de la muestra. Representan la parte mineral de la misma.Los
constituyentes tienen gran importancia, aunque Su CoOmMpoOSiciONn
original es dificil de predecir ya que sufren modificaciones a

consecuencia del calentamiento a que es sometida la muestra.

Es un monosacérido simple que no puede desdoblarse en otro carbohidrato

mas sencillo, se obtiene por la hidrolisis completa del almidén y es purificado

mientras cristalizacion. No es tan dulce como la sacarosa y no es tan soluble

en agua a temperatura ambiente. Cuando se utiliza en vez de la sacarosa se
alteran las propiedades gustativas del dulce. (BELTRAN, 1989,14.)

La glucosa se conoce también con el nombre de dextrosa o0 azucar de uva; es

reductora, reduce el reactivo de Fehung y el nitrato de plata amoniacal debido

a la funcidn aldehido que posee: (BERNAL, 1993,84) Hay dos tipos basicos de

glucosa, el monohidrato que contiene una molécula de agua con una pureza

del 91.5%, y la glucosa anhidra que no contiene agua combinada con pureza 'y
contenido de sélidos del 99.8%. (ICTA, 1990,57)
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v" Azucares reductores: Los principales son la glucosa y la fructuosa. Glucosa:

Fructuosa: Llamada también levulosa o azlcar de frutas, es un solido blanco,
soluble en agua y alcohol, cristaliza lentamente en agujas finas.
(BERNAL,84)

Sacarosa: Se obtiene de los tallos de la cafia de azucar. Tiene la propiedad
de hacer girar el plano de polarizacion de un rayo de luz. La glucosa y la

fructuosa son producto de la inversién o desdoblamiento de la sacarosa.

Vitamina C o acido ascorbico: pertenece a las sustancias hidrosolubles.
Compuestos quimicos que actlan como catalizadores de las funciones
metabdlicas y que no son sintetizados por el cuerpo. Las frutas y verduras

maduras son su fuente mas apropiada (BERNAL, 94).

Minerales: Los elementos mayoritarios de importancia nutricional son calcio,
hierro, fosforo y magnesio. Los elementos (una parte o menos en 20 millares)
son fluor, yodo, cobre, cobalto, zinc, manganeso y selenio. Ninguno de los
elementos es afectado nutricionalmente por el calor, luz, tension de oxigeno y

concentracion de iones de hidrogeno. (Muller, 1986, 108).

o Andlisis microbiolégicos: EI control de la flora microbiana es la
base principal para la conservacion, manipulacion 'y
comercializacion de cualquier producto alimenticio. Sin control
microbiano se pueden presentar dos grandes inconvenientes: la
transmision de enfermedadesy la alteraciéon del producto
terminado. Ambos pueden llegar a afectar la salud del consumidor y
ocasionar pérdidas econémicas al fabricante.

o Microorganismos indicadores: Como el coli son organismos que
reflejan un deficiente manejo higiénico de los alimentos: sugiere que el
producto pude contener microorganismos patégenos para el hombre y los
animales.

Bacterias mesofilas aerbbicas: Un conteo alto indica materia prima

contaminada, condiciones sanitarias deficientes, condiciones de temperatura y
104



tiempo inadecuado durante su elaboracion y almacenamiento 0 una

combinacion de las causas anteriores.

Bacterias mesofilas anaerobias: Sirve como indicador de condiciones
favorables para la multiplicacion de bacterias que producen toxinas y dafios

anaerobiosis.

Coliformes totales: Incluye todas las bacterias de forma bacilar, aerobias y
anaerobias facultativas, Gram (-) y no formadoras de esporas que fermentan
lactosa con formacion de gas en 48 horas a temperatura de 35° C. El
coliforme contiene especies individuales que habitan en el intestino y otras

no intestinales que estan en el suelo, agua y cereales.

Pueden vivir en el suelo y en gran diversidad de habitats por consiguiente no
necesariamente indican contaminacion de fuente fetal por contacto directo
con este tipo de material, sin embargo los coliformes diferentes a E. coli son

indicadores Utiles de procesos y saneamiento inadecuado.

Hongos: Estdn ampliamente distribuidos en el ambiente, pueden causar
cambios en el sabor, aroma, textura de los alimentos o pueden producir
toxinas conocidas como micotoxinas con efectos cancerigenos para el
hombre y los animales. Un namero alto de hongos y levaduras en el alimento
indica que el ambiente en donde se produce y almacena esta contaminado y
que las medidas higiénicas sanitarias de equipos e instalaciones son

deficientes.

Microorganismos que causan alteraciones: Incluyen bacterias, mohos vy

levaduras que originan cambios de apariencia, olor, textura y sabor en los

alimentos. Los microorganismos patégenos son aquellos que pueden causar

infecciones o intoxicaciones en el hombre.

Microorganismos osmofilicos: Estos microorganismos pueden crecer en
soluciones concentradas de azucar. Una de las principales fuentes de

organismos osmfilicos son los equipos empleados en la produccion los
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cuales no pueden estar adecuadamente disefiados para su facil limpieza.

Microorganismos sulfito reductores: Son bacilos Gram (+) esporulados
anaerobios que ocasionan ennegrecimiento en los alimentos. Su presencia
en los alimentos puede causar intoxicaciones graves en los consumidores
por tratarse de un microorganismo resistente a temperaturas de coccion y
productor de toxinas. Es indicador por excelencia de tratamientos térmicos

deficientes.

Mohos y levaduras: son responsables de muchos tipos de alteraciones;
crecen en alimentos con ph y Aw bajas, contenidos altos de azlcar o sales,
son resistentes a temperaturas de refrigeracion y a los antibioticos. Pueden
originar olores y sabores desagradables y coloraciones variadas sobre la

superficie de los alimentos.

3.3.5 Recursos. Recursos como mano de obra, directa e indirecta, equipos,
maquinas y materias primas, son indispensables para el normal
funcionamiento y programacién de la produccién y comercializacién de

Arequipe de Guayaba, estos se describen a continuacion.

3.3.5.1 Recurso humano. El personal requerido para realizar las

operaciones de la empresa es:

Cuadro 36. Recurso — talento humano.

AREA DE APOYO AREA MISIONAL
CARGO N© CARGO N°
Gerente 1 Operario 2
Secretaria Auxiliar 1 Empacador 1
Contador Externo 1 Vendedor 1
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3.3.5.2 Recurso Fisico. Segun visita a una fabrica de bocadillo de la
poblacion de Vélez Santander “Fabrica de bocadillos Mundo Raro”, donde se
produce arequipe de excelente calidad, se pudo determinar los equipos y
herramientas minimos necesarios para la puesta en marcha del proyecto,

que seran descritos con claridad a continuacion:

Cuadro 37. Recurso fisico

EQUIPO Cantidad Descripcion

El Homogenizador modelo H3110
trabaja con tres pistones que tienen
una capacidad variable de trabajo, en
Homogenizador 1 su maximo rendimiento, de 20,000I/h,
una presion maxima de trabajo a 200
Bar y una fuente eléctrica de poder
132kW- 165 RPM.

120mm de diametro exterior y

300mm de largo. Este formado por
dos piezas: un vaso conico inferior y
_ una tapa superior. La tapa posee
Filtro 1 .
una entrada y una salida con roscas
normalizadas y estandares
(habitualmente 3%2"). Completan la

tapa un sistema de fijacion muy

conveniente y un sistema de purga

gue puede ser utilizado o no.
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Dosificador

Consta de un cilindro volumétrico con
Su respectiva valvula rotativa y piston
succionado desde la tolva donde esta
el producto. Pasa al cilindro
dosificador por aspiracion del embolo
y es expulsado por el mismo a la

boquilla con la cantidad requerida.

Marmita Modular a gas

Acero inoxidable. Con capacidad

para 150 litros, cAmara exterior para
bafio maria, elementos de seguridad
(valvula de presion, Termostato,
vaciador). Quemador tubular de
acero inoxidable. Mesas de trabajo
con cubierta en acero inoxidable con

altura de 0.85 m.

Balanza digital

Peso Maximo 30 Kg

Precisibn 5 g Peso de 5 Digitos
Funcion de 8 Memorias Pantallas led
(6 en total)

Funcibn de Ahorro de energia,
Indicador de bateria baja Proteccion
de Sobrepeso Teclado y panel de
Control Impermeable

Bandeja superior de Acero Inoxidable

Bateria recargable de 6 V Corriente
Directa, puede trabajar
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Herramientas

hasta 40 Horas después de carga
completa y 25 horas continuas
Tamanfno de bandeja Superior 34.5 x
24.5 Cms

Cable de energia de 200 cm de largo.

Acidimetro

Instrumento DORNIC. Esta
compuesto por un frasco de 1000 ml.

boca esmerilada, una escala

DORNIC de vidrio (de 50° o 100°)
rango cada 0,1 ml, un pipetin, unaI
pinza de Mohr cierre y una sopla de
aire. Las mediciones DORNIC
corresponden a que 1° D = 0,01% de
acido lactico en la leche. Esto quiere
decir que si una leche tiene 1°D es
igual que decir que hay 0,01 gramo de
acido lactico en 100 ml de leche, por lof
tanto en un litro de leche hay
0,1 gramo de acido lactico.

Estufa industrial

Construcciéon en acero inoxidable

AISI-304 (18/10). Fuegos abiertos con
valvulas de seguridad y termopares.
Pilotos para el encendido. Bandeja
recoge grasas extraibles. Parrillas
guemadores de fundicién. Parrillas de
gran tamafo. Quemadores de gran
potencia. Horno GN-2/1 con quemado
de acero inoxidable, con piloto y de
encendido
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Herramientas

% Manguera con dosificador de agua
¢+ Cuchillos en acero inoxidable

+ Baldes

+»+ Coladores metalicos

+» Canastillas

+ Canecas plasticas

Muebles y equipos de oficina

v Dos escritorios

v Dos sillas giratorias (ergonémicas)

v Cuatro sillas adicionales (tipo oficina)
v Archivador

Equipos de coOmputo y comunicaciones

e 1 computador con disco duro de 100 gigas, de 3000 gigas de

memoria ram. Monitor LCD Samsung, con accesorios incluidos
e 1 equipo multifuncional HP (all in one)
e Teléfono fijo e internet

e 1 celular con un plan pos pago.
3.3.5.3 Recurso de Insumos. Identificacibon de materias primas y sus

proveedores, necesarias para la elaboracion del arequipe de guayaba,

los cuales se exponen a continuacion:
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» Leche entera (Litros)
» Azucar refinada (Kilogramos)
» Jalea de guayaba regional (Kilogramos)

» Bicarbonato de sodio (Kilogramos)

Cuadro 38. Cantidad de producto requerida

INSUMO CANANTIDAD MENSUAL TOTAL
Leche entera Litros 1.341 16.092
Azlcar refinada Kg 670 8.040
Jalea de guayaba Kg 894 10.728
Bicarbonato de sodio Kg 132 1.608

Poli estireno, en envase semirrigido, de forma cilindrica, cubierto por una
tapa del mismo material, cerrado en forma hermética, protegiendo el
producto de todo tipo de contaminacion externa y que a la vez permita
conservar sus caracteristicas organolépticas, fisico quimicas vy
microbiolégicas, durante toda la vida atil del producto. Se requiere 2.700
recipientes de plastico mensuales, y 32.200 al afio.

Etiqueta: Cada unidad del producto portara una etiqueta adhesiva que llevara
impresa la informacién precisa y clara, evitando confusiones. Ademas,
presentara la tabla nutricional, acompafada de la fecha de vencimiento, asi
como el logo del producto. Se requiere 2.700 etiquetas mensuales, y 32.200
al afio.

Figura 22. Etiqueta

AREQUIGU




3.3.6 Andlisis de proveedores.

Los proveedores de la maquinaria y equipos estan en ubicados en la ciudad

de Bogota y son los siguientes:

COLOMGUIA
Tel 247 3380
Calle 9 No. 26-33 Bogota.

ALIMEQ
Calle 64 No. 110 B — 23
Tel. 547 7934 - 310 257 6499 Bogota.

UNIMAQUINAS LTDA.
Calle 15 No. 33-42 Bogota.
Tel. 277 3040 — 480 0990.

Otros proveedores:
FRESKALECHE
ZAMIR MARTINEZ

Distribuidor Autorizado Barbosa Santander.

FABRICA DE BOCADILLOS EL PUMA

Jalea de Guayaba

Sector los Guayabos — Via Barbosa — Vélez.
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3.3.7 Distribucién de planta.

Figura 23. Distribucion en planta
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3.3.8 Logistica de distribucién. La planta productora de arequipe de
guayaba contara con una excelente iluminacién natural, asi como excelente
ventilacion a través de ventanales y tejas que permitan libremente el paso de
la luz. No obstante, el sistema de alumbrado, fluorescente, contara con la

proteccion necesaria para evitar concentracion de insectos que sirvan como

foco de contaminacién para el producto.

Requerimiento de espacio fisico. La distribucion de planta correspondiente,
proporcional al volumen de produccién, debe contar con espacio destinado a

las siguientes areas del proceso:

» Recepcion y cargue materias primas y productos terminados: 8 m x 4 m.
= Area administrativa: con un area de 4m x 3m.

= Almacenamiento de materias primas y productos terminados

= Zona de produccion

= Zona de lavado

= Bafio

= Vestier

Para cumplir con todo lo mencionado anteriormente, se hace necesaria un

area, que tenga aproximadamente 200 mz2.

Ademas, las instalaciones deben cumplir con ciertos requisitos de higiene,
especialmente el area dedicada a producciéon, como por ejemplo, pisos y
paredes con enchape blanco hasta una altura de 1,80 m. asi, como
desagiies suficientes para efectos de limpieza del lugar, con servicios
sanitarios bien delimitados y en perfecto estado de aseo e higiene para evitar

la contaminacion de los alimentos.
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3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO.

Desde el punto de vista técnico, se concluye, que el proyecto es viable. Sin
embargo, para la puesta en marcha del proyecto es muy importante cumplir
con las condiciones establecidas en el presente estudio, en lo relacionado
con la microlocalizacion, teniendo en cuenta el EOT y las condiciones

sanitarias e higiene requeridas por la ley.

Por otro lado, la distribucion de tareas y la distribucion optima de la planta
juegan un papel decisivo, junto con la constancia y seriedad de los
proveedores para contar con la materia prima necesaria para asegurar la

produccién que permita el posicionamiento en el mercado.

De manera que, se cuenta con una demanda insatisfecha y una capacidad
instalada suficiente para penetrar el mercado y posicionarse con un producto
innovador, con calidad suficiente y con condiciones dadas para permanecer

en el mercado, y no solo permanecer sino crecer paulatinamente.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION.

Forma Juridica. La empresa “AREQUIGUA”, se constituirda como una
Sociedad Por Acciones Simplificada. Esta es una nueva modalidad asociativa
cuya caracteristica principal consiste en que los asociados tienen la facultad
de pactar con mayor flexibilidad la organizacién y funcionamiento del ente
social, y por otra parte desaparecen muchas de las limitaciones que rigen
para los tipos sociales hasta ahora existentes. Su caracter cerrado se
evidencia no sélo porque la ley prohibe que sus acciones y demas valores se
inscriban en el registro de valores o0 se negocien en bolsa, sino también
porque su estructura y funcionamiento estan previstos para que sean
atractivos principalmente para asociados que se conocen y se tienen
confianza mutua.

Las ventajas de constituir la empresa bajo este modelo societario son:

_ Permite la unipersonalidad y no exige un nimero minimo o maximo de

accionistas.

_ Se constituye por documento privado inscrito en la Camara de Comercio
del domicilio, teniendo claridad que si se aportan bienes inmuebles en la

constitucién debe hacerse por escritura publica.

_ Su objeto social puede ser indeterminado siempre y cuando realice

cualquier actividad licita, es decir, es opcional.
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_ Eltérmino de duracién podra ser indefinido, es opcional.

_ La responsabilidad se limita exclusivamente al monto de los aportes de los

accionistas, salvo fraude a la ley o abuso en perjuicio de terceros.

__ A diferencia de los demas permite el pago de los aportes difiriéndolo hasta

por un plazo méximo de dos afios.

_ En esta sociedad se pueden crear diversas clases y series de acciones.

_ Posibilidad de restringir la cesion o venta de acciones hasta por 10 afios o

de sujetarla a autorizacion de la asamblea.

_ Es mucho mas flexible, pues existe libertad para disefiar la estructura de

administracion.

_ Es voluntaria la creacion de la junta directiva y de la revisoria fiscal
Simplemente deja a criterio de la sociedad crear el cargo, cuando la sociedad
no tiene activos brutos a diciembre 31 del afio anterior por encima de los 5
mil salarios minimos o cuyos ingresos brutos durante el afio anterior excedan

los 3 mil salarios minimos.

_ Imposibilidad de negociar valores en el mercado publico. Las acciones y
los demas valores que emita la SAS no podran inscribirse en el registro

nacional de valores y emisores ni negociarse en bolsa.

Por lo tanto la razon social de la empresa sera: AREQUIGUA S.A.S. y su

objeto social sera la produccion de arequipe de guayaba.

Constituciéon Legal. Toda empresa debe estar debidamente legalizada ante
el Estado Colombiano, mediante el cumplimiento de una serie de requisitos
117



legales establecidos por el Gobierno Nacional a los cuales debe someterse

toda persona natural, juridica o sociedad de hecho, como requisito

fundamental para desarrollar libremente sus operaciones y actividades

mercantiles.

A continuacién se detallan los pasos y requerimientos legales para la

creacion de una empresa:

v

v

Elaborar la minuta de la constitucién de la empresa.

Enumerar los pasos a seguir en la camara de Comercio a que esta

obligada la empresa para efectos de su constitucion.

Indicar los tramites a realizar en la Notaria Publica para la elaboracion

de la Escritura Publica de Constitucion.

Indicar los requisitos y procedimientos a seguir ante la Camara de
Comercio para la expedicion del registro Mercantil y Certificado de
Existencia y Representacion Legal.

Sefalar los requisitos y procedimientos para los tramites ante la DIAN
para la expedicion del NIT y el RUT.

Enumerar los requisitos obligatorios ante la Alcaldia para obtener los
documentos e informacion a cerca de Industria y Comercio, Avisos y

Tableros, Uso de Suelo, en sus respectivas de pendencias.

Averiguar sobre los tramites necesarios para la expedicién del

Certificado de Seguridad.

Indicar los tramites necesarios, el diligenciamiento del Certificado de
no usuario de Musica en la Oficina de SAYCO y ACINPRO.
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v" Mostrar los pasos que se siguen para solicitar la visita de Control

Sanitario.

v' Sefalar las diligencias obligatorias para la inscripcién ante el Seguro

Social y la EPS escogida.

v" Mostrar los requerimientos ante la respectiva Caja de Compensacion
Familiar para cumplir con la obligacién de los Aportes Parafiscales.

v' Sefalar los pasos obligatorios para la afiliacion a la Administradora de

Riesgos Profesionales. ARP.

v' Enunciar los requisitos que exige el Banco para la apertura de la

Cuenta Corriente de la Empresa.

« minuta de constitucidn o carta de intencion.

La minuta es el borrador de Escritura Publica de Constitucion, en la cual se
especifica el tipo de sociedad que se formara, los Socios con sus respectivas
cédulas, nacionalidad, domicilio y aporte. A demas, la razén social de la
empresa, su objeto social, domicilio, nombre del representante legal,
conformacién de Junta de Socios, el capital social, funciones de la Junta de
socios, la reserva legal y el tiempo de duracion de la sociedad y causales

para su disolucion.

La minuta es realizada por un Contador Publico.

Tiempo. Su entrega es inmediata.

Escritura Publica.

LA Escritura Publica es el documento escrito que contiene declaraciones en

actos Juridicos, emitidos ante el notario con los requisitos de ley y que se
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incorpora al protocolo.

Proceso.

La elaboracion de una escritura Publica se lleva a cabo mediante varias
etapas consecutivas que en caso de no cumplirse en su totalidad, hacen

inexistente la misma,; por lo tanto, es indispensable tener en cuenta:

v El usuario puede presentar cuando solicite el servicio el texto escrito
de lo que se va a convertir en escritura publica y que se llama minuta,
0 expresar verbalmente el objeto de sus declaraciones para que la

notaria proceda a efectuar la version escrita.

v' Las escrituras publicas se deben extender en papel de seguridad
utilizado exclusivamente por el Notario, por medios manuales o

mecanicos.

v Antes de firmar el texto, se deben efectuar todas las correcciones que
estime pertinentes y solicitar, si asi lo considera la asesoria del

Notario.

v' Debe asi mismo, presentar en original los comprobantes fiscales
vigentes o0 copias autenticadas con la respectiva certificacion, de que

se encuentran protocolizadas en otra escritura de otra Notaria.

Es necesario tener en cuenta en la escritura publica, entre otros aspectos,

los siguientes:

Encabezamiento.

v Numero de la escritura asignado en orden sucesivo y anotado en

120



letras y nUmeros.

v La fecha, sefialando dia, mes y afio.

v El lugar, indicando municipio, departamento y pais.

v Nombre del Notario.

v' Competencia territorial, sefialando el circulo al que pertenece.

v' Comparecencia.

v" Nombres y apellidos completos de los otorgantes.

v' Documento de identidad. Si no tiene cédula de ciudadania presentara
otros documentos o servira la fe de conocimiento del notario; ya no se
requiere la libreta militar.

v" Domicilio.

v' Edad, sélo si otorga un menor adulto o el adoptante y el adoptado. En

los demas casos se indicara que es mayor de edad.

v' Estado civil sefialando la situacion de los inmuebles respecto de la
sociedad conyugal si es casada.

v Representacion. Si actia en nombre de otro, se indicara la clase de

aquella.

v" Tratandose de inmuebles, si el bien inmueble esta afectado a vivienda

familiar.

Estipulaciones.

Declaraciones. Redactadas con toda claridad y precision para que se
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acomoden a la esencia del contrato y a los propésitos de las partes.
Identificacion del objeto del acto o negocio.

Requisitos.

e Presentar la minuta de constitucion.

e Certificado de homonimia.

e Datos necesarios sobre socios: cuotas de capital, duracion de la
sociedad, misién y todos los nombramientos necesarios.

e Pasos

e Llevar la minuta de constitucion por parte del representante legal.

e El notario cita a los socios a firmar la escritura publica.

e A los dos dias se entrega las copias para registrar en la Camara de

Comercio.

Por la elaboracién de la escritura publica se paga $2500 por cada hoja.

Una vez elaborada se paga de acuerdo al monto del capital.

Registro Publico.

Después de elaborada la escritura publica y firmada por los socios y el
notario, se autorizan las copias y se regresa a la Camara de Comercio para
inscribir la sociedad donde se lleva la escritura.

La duracién del tramite es de un (1) dia y se cancela en la misma notaria
Legalizacion Comercial

Camara de comercio

Certificado de homonimia: Es aquel que certifica que el nombre de la

empresa existe o no con anterioridad.
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Tramite. Para la verificacibn de la homonimia se reclama el formulario
correspondiente en la Camara de Comercio para ser diligenciada y devuelta
a la cdmara en el cual la empresa escribe los posibles nombres para que se

confronten la existencia de algunos de éstas.

Pasos para la elaboracion:

e Escribir los posibles nombres escogidos para el establecimiento

comercial.

¢ Indicar la actividad mercantil que tiene la empresa.

e Devolver el formato diligenciado ante la Camara de Comercio.

Valor. El formato o formulario es gratuito y una vez diligenciado se paga en la
Caja de la Camara la suma de $ 2.500 por cada nombre que se pida para su

bldsqueda.

Tiempo. Se recoge el resultado de la confrontacion de los nombres, tres (3)

dias habiles después de llevar el formulario diligenciado correctamente.

Inscripcion ante la cAmara de comercio:

Requisitos registro o inscripcion: Una vez obtenga copia autentica de la
escritura de constituciéon, solicite en la Camara de Comercio un juego de
formularios de matricula. Diligenciarlas debidamente con la informacion que
se pide. Después acercarse a la ventanilla de liquidacion con la copia o
copias de la escritura con los formularios debidamente diligenciados y

cancelar en la caja s de la entidad los derechos de inscripcion.

A los tres dias habiles regresa para verificar si el documento entregado ha
sido inscrito en Registro Mercantil, o se encuentra devuelto con las
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observaciones de abogado. Para la reclamacion exigir el correspondiente

recibo de caja.

Si el documento se haya inscrito, reclamar en recepcion la placa que debera
colocar en un lugar visible del establecimiento par ello presentar copias de

formularios.

Toda persona juridica para poder constituirse legalmente, requiere un

registro o inscripcion, el cual se lleva a cabo en la Camara de Comercio.

Valor. Los formularios se adquieren el camara de Comercio por un valor de

$3.000 para personas juridicas.

Tiempo: Tres (3) dias habiles.

Registro mercantil.

El Registro Mercantil es una Institucién legal, a través de la cual por virtud de
la ley se da publicidad a ciertos actos que deben ser conocidos por la

comunidad.

Las actas y documentos sujetos a registro sélo producen efectos respecto de
terceros a partir de la fecha de su inscripcién, es decir, son oponibles frente a

los citados terceros.

El Registro Mercantil es publico, por lo tanto, cualquier persona que necesite
informacion sobre los comerciantes matriculados o sobre sus actos y

documentos escritos, puede solicitarse en la Camara de Comercio.

Basicamente el Registro Mercantil comprende dos aspectos: Matricula e

Inscripcion.
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Matricula Mercantil. Es un Registro Publico de las personas que desean
obtener la presuncién de ser comerciantes y disfrutar los beneficios y

ventajas que a los mismos asigna la ley.

Con la matricula no se adquiere la calidad de Comerciante, pero quien se
encuentra matriculado hace publica dicha condicion.

Figura con el status de comerciante. La matricula mercantil es una obligacion
para todos los comerciantes, con ello se pretende dar a conocer a los
terceros, ciertas condiciones personales del comerciante y circunstancias en

gue desarrolla sus negocios.

En el formulario de matricula de comerciante se debe incluir, entre otros, los

siguientes datos:

= Nombre del comerciante,

* nacionalidad,

= domicilio,

= direccion,

» |ugar o lugares donde desarrolla sus negocios,
» |a clase de éstos,

* |os bienes que poseen,

» sus establecimientos comerciales,

» referencias bancarias y comerciales y

» datos sobre capital y activos.
La ley ha previsto sanciones para las personas que ejerzan el comercio

profesionalmente sin cumplir sin dichos requisitos. La misma sancion se

aplicara a quienes omitan la matricula de sus establecimientos comerciales.
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Quiénes deben matricularse.

Las sociedades comerciales tiene la obligacidon de matricularse. Cuando se
presentare la solicitud de matricula, debera presentarse dentro del mes
siguiente la fecha de escritura publica de constitucion o la de permiso de

funcionamiento en su caso.

Deben Matricularse en la Camara de Comercio correspondiente al lugar de

domicilio del comerciante.

Tramites:

Diligenciado el formulario que expide la Camara de Comercio, en el cual se
suministra por escrito informacion personal, profesional y econdmica sobre el
establecimiento de comercio. Al matricularse se deben pagar los derechos

autorizados por la ley

Renovacion de la matricula.

La matricula del establecimiento debera renovarse, dentro de los meses de

enero, febrero y marzo.

e Ventajas por tener vigente su matricula mercantil.

e Cumple con los deberes profesionales de comerciante.

e Obtener proteccion del nombre comercial.

e Se hace publica su condiciéon de comerciante.

e Puede obtener certificado de matricula de Camara de Comercio.

e Es prerrequisito para la admision o concordato.

e Modificaciones en su informacion.
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Cualquier modificacion que afecte la informacion contenida en el formulario

de matricula, debe comunicarse por escrito a la Camara de Comercio.

Cancelacion de la Matricula Mercantil.

En caso de que se cierre el establecimiento en forma definitiva, la Camara
tomara nota de la cancelacion de la Matricula cuando se haya inscrito,
primero la disolucion de la sociedad y luego el acta contentiva de la cuenta

final de liquidacion.

Formulario de Matricula Mercantil.

Diligenciamiento con respecto al establecimiento, sélo se diligencia un
formulario de matricula, cuando se colocan los datos de todos los
copropietarios y se firma por los mismos.

Antes de diligenciar cualquier formulario, verificar que existe matriculado o
inscrito, un establecimiento comercial con el mismo nombre del que se

pretende utilizar.

Certificado de existencia y representacion legal

Es un documento expedido por la Camara de Comercio que certifica la

existencia del negocio. Consta de:

Numero de escritura publica con fecha de expedicion..
Tipo de sociedad.

Razon social.

Domicilio principal.

Duracién de la sociedad.

Objeto social.

F F F F F F+ F

Capital y Aportes.
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+ Nombre de los socios.
+ Administracion.
+ Gerente.

+ Matricula de Registro Mercantil.

Este certificado debe ser renovado cada tres (3) meses, y en algunos casos

hasta en 60 dias.

Legalizacion de funcionamiento.

Para la legalizacién y funcionamiento de la empresa es necesario
ALCALDIA: Industria y Comercio. El impuesto de Industria y Comercio grava
todas las actividades comerciales, industriales y de servicios, es decir, todos
los establecimientos que figuren en el municipio de Barbosa.

Formularios requeridos:

Formularios de Inscripciébn o de registros ante impuestos por primera vez.
Estas formas las deben diligenciar las personas naturales o juridicas y
presentarlos ante esta oficina acompafiada del registro Mercantil o certificado

de Existencia y Representacion Legal que expide la Camara de Comercio.

Formularios de declaraciéon de Industria y Comercio del afio gravable

respectivo, y cada contribuyente hara su declaracion privada en el formulario

asignado, ya sea grande o pequefia empresa; esto se refiere al régimen

comun.

Liguidacion de Impuesto de Industria y Comercio.

En el formulario de declaracion de industria y comercio se relacionaran los

ingresos netos gravables a los cuales se le aplicara la tarifa de acuerdo a la
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actividad econdmica.

Con este formulario declarado se paga en las casillas de los bancos
asignados por la Alcaldia en las ventanillas programadas por la

Administracion de Impuestos.

Requisitos:
Anexar Certificado de Existencia y Representacion Legal.
Fotocopia de cédula de ciudadania del Representante Legal.

Avisos y Tableros.

Este impuesto, ahora se liquida en el Impuesto de Industria y Comercio que

se paga bimestralmente.

Concepto sanitario.

Actualmente soélo se realiza una visita de control sanitario para lo cual se

requiere llevar en la carta para solicitar la visita.

El funcionario va al establecimiento y hace la inspeccion para ver si la

empresa cumple con los requisitos de sanidad.

El inspector o funcionario en esta visita entrega a la empresa un acta de
visita (formato Gratuito). Si la empresa no cumple con ciertas condiciones
sanitarias, el funcionario da las recomendaciones del caso para corregir las
fallas y en mutuo acuerdo se establece el plazo, el cual a su vencimiento, el
funcionario vuelve y da el visto bueno y entrega el acta de visita rectificada y

deja la copia en la empresa y se lleva el original.

Valor. Tanto la visita como el acto de visita son gratuitos.

Vigencia: El decreto da la autoridad a Sanitaria para hacer las visitas que
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quiera realizar y cuando lo estime conveniente.

Uso del Suelo.

La Secretaria de Planeacion Municipal expide el Certificado con base a una
solicitud que hace el contribuyente donde relaciona una visita, el nimero del
NIT, direccion, representante legal o propietario, actividad comercial, con
base en la solicitud se paga un impuesto en la caja general de la tesoreria
distrital de $ 17.700; después el pago se efectla una visita al establecimiento

y luego de esto se expide el certificado del uso del suelo.

Requisitos.
Para tramitar el certificado del uso del suelo, se debera elaborar una solicitud

por escrito que contenga:

e Nombre del establecimiento.
e Actividad comercial.

e Direccion.

e Nombre del Representante Legal.
e Cédula de ciudadania o NIT.

e Vigencia: Es de un afio y el valor $ 13.700.

SAYCO'Y ACINPRO.

Para la empresa que no utilice masica en sus operaciones comerciales, se le
expedira el certificado de no usuario. Los establecimientos comerciales que
utilicen masica para su operacion tendran que pagar este impuesto a la
Sociedad de Autores y Compositores, SAYCO y a la Asociacion Colombiana

de Intérpretes y Productores, ACINPRO.
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Requisitos:

+ Nombre de la empresa.

+ Nombre del representante legal.

+ C.C.oNit

+ Actividad Comercial.

+ Vigencia: Desde el dia que se expide al 31 de diciembre del afio en
Curso.

+ Entrega: Inmediata.

LEGALIZACION TRIBUTARIA

Registro Unico Tributario (Rut)

La Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN, a través del

Sistema de Informacion Aduanero y Tributario, SIAT, ha desarrollado el

médulo Registro Unico Tributario, RUT, el cual contiene la identificacion,

ubicacion y descripcidn de los contribuyentes.

La identificacién permite conocer los apellidos y nombres, o razén social y el
namero de identificacion tributario, NIT; la ubicacion y la descripcién del tipo
de contribuyente, la actividad econdmica, responsabilidades, informacion

inherente a su modalidad.

Objetivo. Determinar el régimen del contribuyente:

v' Régimen Comun. Esta obligado a facturar.

v' Régimen simplificado. No factura sino que lleva libro de registro de

operaciones.

131



Obtener el NIT El trdmite que se realice por intermediario, debera ser

autorizado mediante poder debidamente autenticado.

Tramite.

La diligencia de inscripcion debe ser registrada por el representante legal con

el original de la cédula y una autorizacion autenticada en notaria.

Se llevan a cabo los siguientes pasos:

v Diligenciar en original y copia, sin tachaduras ni enmendaduras el

formulario de inscripcion en el Registro Unico Tributario.

v Se debe presentar certificado de existencia y representacion legal

expedido por la Camara de Comercio.

v El formulario se presenta ante la Division de Recaudacion de la DIAN,

la cual otorga un plazo de 15 dias para finalmente dar el NIT.

v' En el formulario se anotan todos los datos que alli se solicitan y el
digito de verificacidbn se obtendra de acuerdo a la actividad u objeto
social del negocio. El digito lo sefiala una cartilla disefiada par los
contribuyentes por la Direccion de Impuestos y Aduanas nacionales,
DIAN.

Valor. El formulario se obtiene de forma gratuita.

NIT. Es el Numero de ldentificacion Tributaria. Es la cédula de la persona

juridica y se obtiene a través del RUT.

Aportes parafiscales.
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Caja de Compensacion Familiar.

Toda Empresa que se constituya por primera vez debe afiliarse a una Caja
de Compensaciéon Familiar.

Lo primero, es pedir una solicitud de afiliacion a la Caja de Compensacion
escogida, seccidon subsidios. Luego de llenar la solicitud, se lleva a esta
oficina, se espera ocho (8) dias habiles hasta que llamen a la empresa para

comunicar que el Consejo directivo acepto la afiliacion.

Después que se cita al representante legal para dictarle una charla sobre
como se deben liquidar los aportes.

Requisitos:

Certificado de existencia y representacion legal.

Ultima némina mensual detallada y firmada por los trabajadores.

Esta Caja de Compensacion familiar es la encargada de liquidar al SENA un
2%, al ICBF; 3% y ésta se queda con un 4%.

Instituto del Seguro Social o cualquier EPS.

Para afiliarse al ISS o a cualquier EPS vy afiliar la salud de sus empleados
debera llenar un formulario de inscripcion patronal, en la cual se especificara
la razdén social, el tipo de sociedad, los nombres de los socios de la empresa,
su actividad comercial, su direccion, el nimero de trabajadores que tiene a
su cargo, especificando la actividad que realiza cada uno y su horario de

trabajo.

Este formulario debe estar firmado por el representante legal de la empresa y

su respectiva identificacion. A demas, debe especificarse en este formulario,
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los riesgos profesionales a que estdn sometidos los trabajadores en el area
de trabajo.

Una vez diligenciado el formulario se debe llevar a la EPS para que sea
debidamente aprobado. Una vez aprobada la inscripciébn patronal, la
empresa debe realizar la autoliquidacion y la inscripcion de sus trabajadores.
De acuerdo a lo establecido en la ley 100 del 93 se garantiza a todos los
hombres que vivan en territorio de Colombia, el derecho a la Seguridad
Social, que debe comprometer el acceso a los servicios de salud; este nuevo
sistema cubre no sélo al trabajador, sino también a toda su familia o

personas a su cargo, es decir, esposa e hijos.

Anteriormente la empresa estaba obligada a cotizar en el ISS, con la reforma
la ley 100 del 93, el empleado puede escoger la entidad promotora de salud
qgue desee, es decir, que el empleado puede tomar la decision personal de

elegir la entidad que le vigilara su salud.

A los trabajadores se les descontara de sus sueldo, en forma mensual, los
aportes para salud equivalente al 4% de su sueldo basico, y el patrono
pagara el 8% para un total del 12%..

Tramite de Afiliacion.

El usuario tiene derecho a los servicios de urgencias, consulta externa, con
el médico general, consulta con especialistas remitida por el médico general,
examenes de laboratorio, diagnosticos, rayos X, hospitalizacion y cirugia,

odontologia basica y medicamentos.

Cada EPS le entregara al usuario una guia sobre Laboratorios, Médicos y

Hospitales a los cuales puede acudir.

Registro de libros de comercio.
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El registro de los libros de comercio es una obligacion legal que permite su
utilizacion como medio de prueba privilegiado a particulares y organismos

oficiales, y evita a los comerciantes la imposicion de multas.

Los libros que se inscribirdn seran:
Libros de Actas de Juntas de Socios

Libros de Contabilidad.
Libros Auxiliares.

Cuadro 39. Prestaciones sociales

PRESTACIONES SOCIALES FACTOR

Prestacion de pago directo

Cesantias 8.33%
Intereses a las cesantias 1.%
Vacaciones anuales 4.17%
Prima de servicios 8.33%
Total prestaciones de pago directo 21.83%

PRESTACIONES DE PAGO INDIRECTO:

Seguridad social

- Aporte a EPS 8.5%
- Aportea A.F.P. 10.750
- Aporte a A.R.P. Clase lll riesgo médico 2.436%

APORTES PARAFISCALES

Subsidio familiar 4%

SENA 2%

ICBF 3%
Total prestaciones de pago indirecto. 29.561%
Total factor prestaciones a cargo patrono. 51.391%

Fuente: cartilla laboral y de seguridad social y pensiones. LEGIS.

CONSTITUCION DE LA EMPRESA.
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Razon Social: Una vez constituida legalmente toma la forma de persona
juridica distinta de los socios, originando una sociedad con obligacién de
tipo limitado resultando: AREQUIGUA S.A.S

Constitucion: AREQUIGUA S.A.S, se constituye mediante escritura publica
inscrita en la Cadmara de Comercio de Bucaramanga, donde se estipulara la

responsabilidad de los socios y sus aportes.
Socios: Los empresarios que constituyen la sociedad son:

Socio 1. SANDRA PATRICIA JEREZ JEREZ con un aporte por valor de
$2.000.000
Socio 2. ALVARO J. NINO GARZON, quien actuard como Representante

Legal de la empresa, y aportara la suma de $2.000.000
CAUSALES DE DISOLUCION.

= Por vencimiento del término previsto.

» Por imposibilidad de desarrollar la empresa social.
» Por decision de los socios

= Por revision de autoridad

» Por pérdidas que reduzcan el capital por debajo del 50%.

4.2 CULTURA EMPRESARIAL

4.2.1 Vision. “AREQUIGUA S.A.S.” sera en el 2016 una empresa lider en la
produccion y comercializacion de arequipe de guayaba en el municipio de
Barbosa Santander y sus alrededores, siendo una empresa reconocida por la

alta calidad e innovacién de sus productos.
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4.2.2 Mision. Orientar todos nuestros esfuerzos, talento humano, recursos
tecnoldgicos y econdmicos, a la elaboracion y comercializacion de arequipe
de guayaba de excelente calidad pensando siempre en colmar las
expectativas del consumidor final, intermedio e industrial, apoyandose
siempre en el respeto, en las buenas relaciones con el entorno del cual se

nutre y entregando a sus accionistas la rentabilidad esperada.

4.2.3 Objetivos empresariales. Los objetivos empresariales inspiran la
formulacion estratégica dando lugar a los objetivos estratégicos, que son
guia del comportamiento operacional y tactico de la compaiiia.

Entre los objetivos empresariales propuestos estan:

Incremento de clientes estratégicos y ventas.

¢ Reduccién de costos para incrementar rentabilidad.
e Fidelizacion de clientes.

e Mejorar el nivel de satisfaccion de los clientes.

e Mejora en la calidad de los procesos.

e Optimizacion de la cadena de aprovisionamiento.

Incentivacion y motivacién al Recurso Humano.

4.2.4. Politicas empresariales (personal, compras, ventas). Las politicas
empresariales son decisiones corporativas mediante las cuales se definen
los criterios y se establecen los marcos de actuacion que orientan la gestién
de todos los niveles de la empresa en aspectos especificos. Una vez

adoptadas se convierten en pautas de comportamiento no negociables y de

obligatorio cumplimiento, cuyo propdsito es reducir la incertidumbre y
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canalizar todos los esfuerzos hacia la realizacion del objeto social de la

empresa.

De personal.

+ |dentificar y desarrollar competencias que sean necesarias para

consolidar el conocimiento del personal.

+ Crear oportunidades, espacios y condiciones para adquirir, aplicar,

documentar, compartir, transferir experiencia y conocimiento.

+ Valorar la experiencia productiva, de los procesos de autoformacioén y

el desarrollo de la creatividad e innovacion.

+ Establecer programas de formacion y fortalecimiento.

+ Facilitar y promover oportunidades para el acceso, desarrollo y

ejercicio responsable del liderazgo.

+ Estimular propiciar y reconocer la generaciéon de ideas que incidan

positivamente en la creacion de valor.

+ Garantizar las oportunidades para obtener reconocimiento por un

desempefio superior.

De compras.

Las pautas de actuacién se regiran por las siguientes politicas:
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- Politica del producto: cualquier proceso de compra requiere como
paso previo la definicién de las especificaciones (qué se va a comprar)
y la prevision de las necesidades (cuanto y cuando).

- Politica de proveedores: es importante disefiar un panel de
proveedores que pueda garantizar el suministro de productos y
servicios en base a las necesidades de la empresa. Todo ello requiere
una actividad permanente de conocimiento y contacto con el mercado

para identificar, seleccionar, homologar, validar y evaluar proveedores.

De ventas.

Las politicas de ventas, son de gran importancia en toda la organizacién, en
los momentos de atraer clientes y para manejar de una forma eficiente y sin

mayores complicaciones las cuentas de la empresa.

La politica de ventas inicialmente sera de contado.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama. El organigrama es la representacion grafica de la
estructura de una empresa AREQUIGUA S.A.S. Representa las estructuras
departamentales, hace un esquema sobre las relaciones jerarquicas y

competenciales de vigor en la organizacion.

El organigrama es un modelo abstracto y sistematico, que permite obtener

una idea uniforme acerca de la estructura formal de una organizacion.
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Tiene una doble finalidad:

- Desempeiia un papel informativo.
- Obtener todos los elementos de autoridad, los diferentes niveles de

jerarquia, y la relacion entre ellos.

ORGANIGRAMA.

Figura 24. Organigrama

JUNTA DE SOCIOS.

GERENTE

SECREATARIA |- ----cmooomom

--------- CONTADOR (Externpo)

| |
ORERARIOS (2) EMPACADOR VENDEDOR

4.3.2 Descripcion y perfil de cargos. Se presentan y describen las
funciones y especificaciones del cargo relacionado con el perfil y las
responsabilidades propias del mismo, para el normal desarrollo actividades
realizadas en el éarea administrativa y de produccion de la empresa
AREQUIGUA S.A.S.

Numero de empleados. AREQUIGUA S.A.S. contara con seis empleados

directos y uno indirecto o externo asi:
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Cuadro 40. Cantidad de empleados y tipo de contratacion

Cantidad Cargo Contrato
1 Gerente Termino indefinido
1 Secretaria Termino indefinido
1 Vendedor Termino indefinido
1 Operario Termino indefinido
1 Empacador Termino indefinido
1 Contador — externo. Honorarios.

Cuadro 41. Funciones del gerente

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE O CARGO GERENTE Fecha
REALIZADO POR: | |
AREA SUPERVISA A: |SECRETARIA, VENDEDOR,OPERARIOS,
SUPERVIZADO POR EEMPACADOR.
No. De Cargos iguales | 1

Es el representante legal y principal funcionario

Funcién Principal

administrativo de la empresa.

Detalle De Funciones

e Dirigir, administrar y fiscalizar las actividades ya sea
directamente o mediante funcionarios capacitados.

e Asistir a las juntas directivas y presentar informes
financieros.

e Supervisar la administracion del presupuesto.

e Proponer con la Junta Directiva los reglamentos
internos que sean  necesarios para el  mejor
funcionamiento de la empresa.

¢ Dictar directivas de cumplimiento obligatorio para las
diferentes areas de la empresa.

e Nombrar, contratar, sancionar, remover o cesar, con|
arreglo a ley a quien no ejerza cargo de confianza.
e Aprobar la adquisicion y contratacion de los bienes vy
servicios necesarios para la ejecucion de las actividades
de la empresa.

e Proponer para aprobacion los planes, programas,
presupuestos, memorias, balances y los estados
financieros anuales de la institucion.

e Ejercer ante cualquier autoridad politica, judicial,
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Continua Cuadro 41.

arbitraria o administrativa, con las facultades de
representacion correspondientes, a defensa de los
intereses y derechos de la empresa, asi como la de los
funcionarios y trabajadores que sean emplazados por el
ejercicio de sus funciones.

Proponer para su  aprobaciéon los manuales y
reglamentos de la organizacion y funciones de la
empresa y demas documentos de gestion.

(1 Delegar sus funciones y facultades cuando
se considere conveniente.

Esfuerzo [1 Mental: comprension y andlisis de operaciones
administrativas.
0 Visual: revision de todos los documentos e
informes bajo su responsabilidad.

Condiciones de| ¢ Medio ambiente: optimo para desempefiar su labor

trabajo

e Riesgos: ninguno.

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S.

DESCRIPCION DE PERFIL

NOMBRE O CARGO GERENTE Fecha
REALIZADO POR:
No. De Cargos iguales | 1

Habilidad

1 Educacion: Profesional en Gestion Empresarial —
Administrador.

[1  Experiencia: Minimo 1 afio.

1 Habilidades: Capacidad de organizacién, analitica y
decision, rapidez mental, honradez.

1 Conocimientos especiales:  Administracion  de
personal, conocimientos contables, finanzas, informatica

Responsabilidad

e Representar a la empresa.

o Proteger los bienes muebles e inmuebles.

o Cumplir y hacer cumplir las funciones de acuerdo al
manual de la empresa.

e Material: equipos asignados a su sitio de trabajo,
todos los elementos que componen la planta fisica.
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Funciones de la secretaria.

Cuadro 42. Funciones de la Secretaria

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE O CARGO

REALIZADO POR:

SECRETARIA / AUXILIAR| Fecha

CONTABLE

SUPERVISADO POR:

GERENTE

No. De Cargos iguales

1

Funcion Principal

Es la encargada de darle apoyo en el manejo de
las actividades que realiza diariamente el
administrador.

Detalle De Funciones

e Recibir, registrar y sistematizar la documentacion
gue ingresa y egresa de la gerencia.

¢ Organizar y actualizar el archivo de la misma.
e Preparar la documentacion para la revision y
firma del Gerente.

e Realizar los respectivos registros en los
libros contables y mantenerlos al dia.

e Participar en la organizacion de los eventos
que realice la Gerencia.

e Redactar, atender y realizar trabajos
computarizados de los documentos de la institucion.

e Procesar textos e informes técnicos y diversos
tipos de documentacion.

e Coordinar la impresion, reproduccioén, distribucion
y publicacion de los documentos requeridos por
la gerencia.

¢ Atender y efectuar llamadas telefénicas y fax.

e Recibir y atender visitas, asi como concertar
entrevistas.
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Contintia Cuadro 42.

Esfuerzo e Mental: comprension y andlisis de
operaciones contables.

e Visual: revision de todos los documentos y
registros contables bajo su responsabilidad.

Condiciones de| e  Medio ambiente: optimo para desempefiar sul
trabajo labor

e Riesgos: ninguno.

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S.

DESCRIPCION DE PERFIL
NOMBRE O CARGO SECRETARIA / AUXILIAR| Fecha
REALIZADO POR: CONTABLE

SUPERVISADO POR: | GERENTE

No. De Cargos iguales | 1

Perfil e Educacion: Bachiller Comercial y técnico en

contabilidad.

e Experiencia: Minimo 1 afio.

o Habilidades: Capacidad de organizacion,
analitica y decision, rapidez mental, honradez.
o Conocimientos especiales: Contables 'y

manejo de office (Word, Excel...)

Responsabilidad Materiales: Documentacion como registros
contables. pagos de facturas a proveedores,
registro en libros y demas asignaciones a sul
trabajo.

Estar comprometida con las finanzas de la empresa.
Manejar adecuadamente su equipo e implementos
de trabajo.
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Descripcion de funciones Vendedor.

Cuadro 43. Funciones del Vendedor

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE O CARGO

REALIZADO POR:

VENDEDOR Fecha

SUPERVISADO POR:

GERENTE / ADMINISTRADOR

No. De Cargos iguales

1

Funcién Principal

Realizar las actividades de distribucién y vental
del producto.

Detalle De Funciones

e Revisar el embalaje y fechas de vencimiento|
del arequipe de guayaba.

e Presentar informes periédicos acerca de la venta
del producto.

e Llevar planillas para el control de la venta
del producto.

e Tener amplio conocimiento del producto.
e Fijarse objetivos para el cumplimiento
metas.

e Realizar el seguimiento adecuado a los clientes.
e Mantener buenas relaciones con los demas
empleados de la empresa.

e Tener disposicion para realizar la venta dell
producto.

e Evaluarse constantemente para el cumplimiento
de sus metas.

de las

Habilidad

e Educacién: Bachiller Comercial
e Experiencia: Minimo 6 meses.
e Habilidades: Capacidad
atencion al cliente, honradez.
e Conocimientos especiales: Atencion al cliente.

de organizacion,

Responsabilidad

e Materiales: Productos (inventario comercial).

Esfuerzo

e Mental: Atencion al Cliente
e Visual: Control de calidad del producto.

Condiciones de

trabajo

e Medio ambiente: optimo para desempefiar su labor
¢ Riesgos: bajo.
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Cuadro 44. Funciones del Vendedor

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S.

DESCRIPCION DE PERFIL

NOMBRE O CARGO

REALIZADO POR:

VENDEDOR Fecha

SUPERVISADO POR:

GERENTE / ADMINISTRADOR

No. De Cargos iguales

1

Perfil

(1 Educacion: Bachiller Comercial
[0 Experiencia: Minimo 6 meses.
0 Habilidades: Capacidad de organizacion,

atencion al cliente, honradez.

[1 Conocimientos especiales: Atencion al cliente.

Responsabilidad

(1 Materiales: Productos (inventario comercial).

[0 Brindar amplia informaciéon y asesorar a los
clientes sobre el producto.

0 Verificar la calidad y buen estado de los
vestidos de bafio desechables.

0 Recibir y entregar los pedidos de forma
rapida y oportuna.

146




Descripcion de funciones Operarios.

Cuadro 45. Funciones de los operarios

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE O CARGO OPERARIOS. Fecha
REALIZADO POR:

SUPERVISADO POR: | GERENTE

No. De Cargos iguales | 1

Funcién Principal

Realizar las actividades generales de produccién de
arequipe de guayaba.

Detalle De Funciones

e Encargado de recibir las materias primas e

inspeccionarlas. (leche, guayaba, endulzantes,
entre otros).
e Realizar los procesos de filtrado de la leche.

e Realizar pruebas de calidad durante y después
de obtener el producto terminado.

o Verificar el correcto funcionamiento de lal
maquinaria.

e Monitorear constantemente la temperatura y
produccion del arequipe de guayaba.

o Coordinar el pre enfriamiento del producto
antes del empaque.

Esfuerzo

e Mental: Control permanente de los procesos
productivos.

e Visual: Control de calidad del producto.

e Fisico: Realizacion de procesos productivos.

Condiciones de
trabajo

e Medio ambiente: Ambiente iluminado, caluroso vy
con niveles normales de ventilacion.

e Riesgos: Accidentes por quemaduras,
golpes, machucones.

147



Cuadro 46. Funciones de los operarios

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S.

DESCRIPCION DE PERFIL

NOMBRE O CARGO OPERARIO Fecha
REALIZADO POR:
No. De Cargos iguales | 1

Perfil

e Educacién: Técnicos en procesamiento de
guayaba.

e Conocimientos: en Buenas Préacticas de
Manufactura, técnicas de produccién de arequipe.

e Experiencia: Minimo 6 meses.

Habilidades: Excelente manejo de la
maquinaria requerida  para realizar los procesos
productivos relacionados con el arequipe de

guayaba.

Responsabilidad

e Materiales: Productos terminados, materias
primas, maquinaria y herramienta.

e Verificar la calidad y estado del arequipe de

guayaba y la maquinaria utilizada.
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Descripcion de funciones Empacador.

Cuadro 47. Funciones del empleador

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE O CARGO EMPACADOR Fecha
REALIZADO POR:

SUPERVISADO POR: | GERENTE

No. De Cargos iguales | 1

Funcién Principal

Realizar las actividades generales de empaque de
arequipe de guayaba.

Detalle De Funciones

Esfuerzo

[1  Recibir el producto terminado (arequipe de guayaba).
[ Verificar el estado de los empaques plasticos.

[ Verificar el correcto funcionamiento de la maquinaria.
[1 Coordinar el envasado del producto.

[1 Mental: Control permanente del proceso de
empaque.

[0 Visual: Control de calidad.

[1  Medio ambiente: Ambiente iluminado, caluroso y con

Condiciones de| niveles normales de ventilacion.
trabajo 1 Riesgos: Accidentes por quemaduras, golpes,
machucones.
¢ Educacion: Manipulacién de alimentos.
e Experiencia: Minimo 6 meses.
Perfil

Habilidades: Excelente manejo de la maquinaria
requerida para realizar los procesos de envasado

del arequipe de guayaba.

Responsabilidad

e Materiales: Productos terminados, maquinaria y
Herramienta
e Verificar la calidad y estado de los envases

plasticos, producto terminado y debidamente

envasado y la maquinaria utilizada.
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Descripcion de funciones Contador — externo.

Cuadro 48. Funciones contador externo

EMPRESA: AREQUIGUA S.A.S

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE O CARGO

REALIZADO POR:

CONTADOR - EXTERNO Fecha

SUPERVISADO POR:

No aplica.

No. De Cargos iguales

1

Funcién Principal

Aplicar las normas y cédigo de ética establecidos
para el ejercicio de la profesion.

Detalle De Funciones

e Clasificar, registrar, analizar e

informacion financiera de la empresa
conformidad con el plan de cuentas establecido.
e Llevar los libros mayores de contabilidad
con la técnica contable y los auxiliares necesarios.
e Preparar y presentar informes sobre Ila
situacion financiera.

e Preparar y presentar declaraciones tributarias
del orden municipal y nacional.

e Preparar y certificar los estados financieros de
fin de ejercicio.

interpretar la
de

Esfuerzo

e Mental: Control de cuentas y estados financieros.

e Visual: control de documentos y libros contables.

Condiciones de

trabajo

¢ Medio ambiente: Optimo

e Riesgos: No presenta.

Perfil

e Educacion: CONTADOR PUBLICO.
e Experiencia: Minimo 6 meses.

Habilidades:
presentacion de los estados financieros de la

Analisis, interpretacion y

Responsabilidad

e Materiales: Registros y libros contables.
e Verificar el cumplimiento de la normatividad

gue regula su profesion.
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4.3.3. Asignacion Salarial. El salario ser4 pactado para pagos quincenales, el
cual sera comprendido en una escala que comenzara en un salario minimo legal
vigente mensual, e ira ascendiendo de acuerdo a la carga laboral y
caracteristicas de responsabilidad asignadas al empleado. (Ver Anexo C -

Nomina).

Cuadro 49. Asignacion salarial.

CARGO SALARIO
Gerente 900.000
Secretaria 600.000
Operarios 600.000
Empacador 570.000
Vendedor 600.000

El contador recibira mensualmente la sima de $120.000 por concepto de honorarios,
razon por la cual no se incluye en la nomina de empleados.

4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

A través del estudio administrativo se pudo determinar que la operatividad del
proyecto es factible desde el punto de vista administrativo ya que no presenta
ninguna limitante o imposibilidad que no permita la ejecucién del proyecto.

La empresa AREQUIGUA, cumple con los requisitos exigidos por ley para llevar a
cabo el desarrollo del proyecto, ademas se acoge a las exigencias de los entes
regionales para poder llevar a cabo un proyecto que incluye la prestacion de los
servicios.

Se determind la forma de constitucion de la empresa y todo lo relacionado con los
aspectos fundamentales que permiten el desarrollo administrativo de la empresa
COmo son: socios, misién, vision, politicas y objetivos.
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Se determiné la estructura jerarquica de la empresa y se detallé el perfil de cada
uno de sus cargos juntos a las funciones que deben realizar todos los integrantes
del talento humano de la tienda.

Finalmente se estimo la carga prestacional que es de obligatorio cumplimiento para
el pago por parte de la empresa a fin de poder brindar un salario digno y bajo las
exigencias del Cédigo Sustantivo de Trabajo.
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5. ESTUDIO FINANCIERO.

5.1. INVERSIONES.

5.1.1 Inversion Fija. La inversion por concepto de los activos fijos contempla
los siguientes rubros: equipo de planta, utensilios de fabrica, muebles y enseres
de oficina, equipo de cOomputo de comunicaciones, construcciones y

adecuaciones.

5.1.1.1 Terreno. No se realizara inversion para compra de terreno, por lo que

se recurrira al pago de arrendamiento.

5.1.1.2 Construccién. Las instalaciones de la empresa ya estan construidas,

por lo que no se presenta inversidn por este concepto.

5.1.1.3 Maquinaria y equipo. Las inversiones relacionadas cubren la compra

e instalacién de maquinaria y equipos.

Cuadro 50. Maquinaria y equipo.

Maquinaria y equipo Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Homogenizador 1 850.000 850.000
Filtro_industrial 1 195.000 195.000

Dosificador 1 6.500.000 6.500.000
_marmita 1 620.000 620.000
Balanza digital 1 360.000 360.000
acidimetro 1 240.000 240.000
Meson acero inoxidable 1 800.000 800.000

Estufa industrial 1 4.500.000 4.500.000

TOTAL 14.065.00 14.065.00
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5.1.1.4 Muebles y enseres.

Esta conformado por los muebles dotacion y

elementos necesarios para el normal funcionamiento del area administrativa de

la empresa.

Cuadro 51. Muebles y enseres.

Detalle Cantidad Valor Unitario Valor total
Escritorio 2 125.000 250.000
Sillas giratorias 2 80.000 160.000
Sillas 4 65.000 260.000
Archivador 1 180.000 180.000

TOTAL 850.000

5.1.1.5 Equipo de oficina. Son los equipos requeridos

funcionamiento del area administrativa.

Cuadro 52. Equipo de oficina.

para el adecuado

DETALLE CANTIDAD U\I\/I'Io'\I'LAORTO VALOR TOTAL
Computador 1 1.600.000 1.600.000
Multifuncional 1 400.000 400.000
Fax 1 120.000 120.000

TOTAL 2.120.000

5.1.1.6 Herramientas. Son

las herramientas requeridas para el

funcionamiento del area productiva de la empresa.

adecuado




Cuadro 53. Herramientas.

Detalle Cantidad V?"‘“_ Valor Total
Unitario
Manguera con dosificador 1 560.000 560.000
de agua.
Cuchillos acero 5 25.000 125.000
Baldes 15 10.000 150.000
Canecas plasticas 10 15.000 150.000
Coladores metalicos 2 13.000 26.000
canastillas 40 5.000 200.000
TOTAL 1.211.000
5.1.1.7 Total de inversion fija.
Cuadro 54. Total inversion fija.
INVERSION FIJA VALOR
Terrenos 0
Construccion 0
Maquinaria y equipo 14.065.000
Muebles y enseres 850.000
Equipo de oficina 2.120.000
Herramientas 1.211.000
TOTAL 18.246.000
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5.1.2 Inversién diferida.

Cuadro 55. Inversion diferida.

DETALLE VALOR

Estudio y factibilidad 5.000.000
Gastos de Constitucion 420.000
Papeleria 180.000
Publicidad Inicial 870.000
Impuesto de Industria y comercio 140.000
Adecuaciones 15.000.000
Imprevistos y otros 240.000

TOTAL 21.850.000

5.1.3 Inversion de capital de trabajo. Para determinar el monto del capital de

trabajo necesario, a continuacion se procede a cuantificar los costos de

produccion, los gastos de administracion y ventas y los gastos financieros.

5.1.3.1 Costos de produccion. Los costos de produccion estas conformados por

materia prima, mano de obra directa, costos indirectos fabricacion.

5.1.3.1.1 Materias Primas.

Cuadro 56. Materias Primas

DESCRIPCION Cantidad Valor ANO
afo unitario
Leche entera 16.092 700 11.264.400
Azlcar 8.040 1.200 9.648.000
Jalea de guayaba 10.728 600 6.436.800
Bicarbonato de sodio 1.608 600 964.800
TOTAL 28.314.000
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5.1.3.1.2 Mano obra directa.

Cuadro 57. Mano de obra directa.

DESCRIPCION MENSUAL ANO
Operario 1 1.015.124 | 12.181.486
Operario 2 1.015.124 | 12.181.486
Empacador 885.236 | 10.622.829
TOTAL 2.915.483] 34.985.802

5.1.3.1.3 Costos indirectos fabricacion. Estos costos incluyen Mano de

Obra Indirecta, materiales indirectos,

Insumos, Mantenimiento, Depreciacion,

seguros y demas costos indirectos de fabricacion. (ver anexo — Cuadro

depreciacion y amortizacion).

Son los costos que no hacen parte de los procesos pero son necesarios

para ejecutar las labores de la empresa:

Cuadro 58. Costos indirectos de fabricacion.

DESCRIPCION MES AKIO
Servicios 350.000 4.200.000
Insumos de aseo 80.000 960.000
Mantenimiento de equipos 150.000 1.800.000
Envases plasticos 268.000 3.216.000
Etiquetas 53.600 643.200
Arriendo 700.000 8.400.000
Depreciacion 137.392 1.648.700
Seguros 12.730 152.760
TOTAL 1.751.722 21.020.660
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5.1.3.1.4 Total costos de produccion.

Cuadro 59. Total costos de produccion.

COSTOS DE PRODUCCION VALOR

Materias primas 28.134.000

Mano de obra directa 34.985.802

Costos indirectos de fabricacion. 21.020.660

TOTAL 84.320.462
5.1.3.2 Gastos de administracion y ventas.
Cuadro 60. Gastos de administracion.

DESCRIPCION MENSUAL ANO
Gerente 1.358.479 16.301.750
Secretaria 939.653 11.275.834
Contador 120.000 1.440.000
Papeleria 60.000 720.000
Mantenimiento 50.000 600.000
Gastos varios 120.000 1.440.000
Depreciacion equipos 42.417 509.000
Seguros 2.475 29.700
Amortizacion diferidos 364.167 4.370.000
TOTAL 3.057.190 36.686.284
Cuadro 61. Gastos de ventas.
DESCRIPCION MENSUAL ANO

Vendedor 1.015.124 12.181.486
Publicidad. 177.500 2.130.000
TOTAL 1.192.624 14.311.486
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5.1.3.3 Gastos Financieros.

Se solicitara crédito bancario por valor de

CINCUENTA MILLONES DE PESOS, cuya cuota mensual es por valor de
UN MILLON TRESCIENTOS DOS MIL QUINIENTOS TREINTA Y SEIS

PESOS

($1.302.536);

correspondiente:

Cuadro 62. Amortizacion

a continuacion

presenta la

amortizacion

Cuota | Cuota Mes Abono Interés | Abono Capital Saldo
0 $ 50.000.000
1 $ 1.302.536 $ 800.000 $ 502.536 | $ 49.497.463
2 $ 1.302.536 $ 791.959 $ 510.577 | $ 48.986.887
3 $ 1.302.536 $ 783.790 $ 518.746 | $ 48.468.141
4 $ 1.302.536 $ 775.490 $ 527.046 | $ 47.941.095
5 $ 1.302.536 $ 767.058 $ 535.479 | $ 47.405.617
6 $ 1.302.536 $ 758.490 $ 544.046 | $ 46.861.570
7 $ 1.302.536 $ 749.785 $ 552.751 | $ 46.308.819
8 $ 1.302.536 $ 740.941 $ 561.595 | $ 45.747.224
9 $ 1.302.536 $ 731.956 $ 570.581 | $ 45.176.644

10 $ 1.302.536 $ 722.826 $ 579.710 | $ 44.596.934
11 $ 1.302.536 $ 713.551 $ 588.985 | $ 44.007.949
12 $ 1.302.536 $ 704.127 $ 598.409 | $ 43.409.540
13 $ 1.302.536 $ 694.553 $ 607.984 | $ 42.801.556
14 $ 1.302.536 $ 684.825 $617.711 | $42.183.845
15 $ 1.302.536 $ 674.942 $ 627.595 | $ 41.556.250
16 $ 1.302.536 $ 664.900 $ 637.636 | $40.918.614
17 $ 1.302.536 $ 654.698 $ 647.838 | $40.270.776
18 $ 1.302.536 $ 644.332 $ 658.204 | $ 39.612.572
19 $ 1.302.536 $ 633.801 $ 668.735 | $ 38.943.837
20 $ 1.302.536 $ 623.101 $ 679.435 | $ 38.264.402
21 $ 1.302.536 $ 612.230 $ 690.306 | $ 37.574.097
22 $ 1.302.536 $ 601.186 $ 701.351 | $ 36.872.746
23 $ 1.302.536 $ 589.964 $ 712.572 | $ 36.160.174
24 $ 1.302.536 $ 578.563 $ 723.973 | $ 35.436.200
25 $ 1.302.536 $ 566.979 $ 735.557 | $ 34.700.644
26 $ 1.302.536 $ 555.210 $ 747.326 | $ 33.953.318
27 $ 1.302.536 $ 543.253 $ 759.283 | $ 33.194.035
28 $ 1.302.536 $ 531.105 $771.432 | $32.422.603
29 $ 1.302.536 $ 518.762 $ 783.775 | $ 31.638.828
30 $ 1.302.536 $ 506.221 $ 796.315 | $ 30.842.514
31 $ 1.302.536 $ 493.480 $ 809.056 | $ 30.033.458
32 $ 1.302.536 $ 480.535 $822.001 | $29.211.457
33 $ 1.302.536 $ 467.383 $ 835.153 | $ 28.376.304
34 $ 1.302.536 $ 454.021 $ 848.515 | $27.527.789
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35 $ 1.302.536 $ 440.445 $ 862.092 $ 26.665.697
36 $ 1.302.536 $ 426.651 $ 875.885 $ 25.789.812
37 $ 1.302.536 $412.637 $ 889.899 $ 24.899.913
38 $ 1.302.536 $ 398.399 $ 904.138 $ 23.995.775
39 $ 1.302.536 $ 383.932 $ 918.604 $ 23.077.172
40 $ 1.302.536 $ 369.235 $ 933.301 $ 22.143.870
41 $ 1.302.536 $ 354.302 $ 948.234 $ 21.195.636
42 $ 1.302.536 $ 339.130 $ 963.406 $ 20.232.230
43 $ 1.302.536 $ 323.716 $ 978.820 $ 19.253.410
44 $ 1.302.536 $ 308.055 $ 994.482 $ 18.258.928
45 $ 1.302.536 $ 292.143 $1.010.393 $ 17.248.535
46 $ 1.302.536 $ 275.977 $ 1.026.560 $ 16.221.975
47 $ 1.302.536 $ 259.552 $ 1.042.985 $ 15.178.991
48 $ 1.302.536 $ 242.864 $ 1.059.672 $ 14.119.318
49 $ 1.302.536 $ 225.909 $ 1.076.627 $ 13.042.691
50 $ 1.302.536 $ 208.683 $ 1.093.853 $ 11.948.838
51 $ 1.302.536 $ 191.181 $1.111.355 $ 10.837.483
52 $ 1.302.536 $ 173.400 $1.129.136 $ 9.708.347
53 $ 1.302.536 $ 155.334 $1.147.203 $ 8.561.144
54 $ 1.302.536 $ 136.978 $ 1.165.558 $ 7.395.587
55 $ 1.302.536 $ 118.329 $1.184.207 $6.211.380
56 $ 1.302.536 $ 99.382 $1.203.154 $ 5.008.226
57 $ 1.302.536 $ 80.132 $1.222.405 $ 3.785.821
58 $ 1.302.536 $ 60.573 $1.241.963 $ 2.543.858
59 $ 1.302.536 $ 40.702 $1.261.834 $ 1.282.024
60 $ 1.302.536 $ 20.512 $ 1.282.024 $0
5.1.3.4 Total Capital de trabajo.
Cuadro 63. Total capital de trabajo.
DETALLE VALOR ANUAL

Costos de produccion 84.320.462

Gastos de administracion y ventas 50.997.770

Gastos financieros 15.630.432

TOTAL 150.948.664

5.1.4 Inversién total.

La inversion requerida para la puesta en marcha del proyecto es:

160



Cuadro 64. Resumen inversion total del proyecto.

INVERSIONES VALOR
Activos fijos 18.246.000
Activo diferido 21.850.000
Otros activos (caja — bancos) 1.324.945
Capital de trabajo (primer mes) 12.579.055
TOTAL 54.000.000

5.1.5 Fuentes de financiacién. La empresa estara conformada por 2 socios los
cuales aportaran CUATRO MILLONES DE PESOS ($4.000.000), que seran
presentados en aportes de igual valor en el momento de la constitucion de la
sociedad, y se solicitara un crédito bancario por valor de CINCUENTA MILLONES
DE PESOS M/CTE ($50.000.000).

5.2. COSTOS.

5.2.1. Costos fijos. Se caracterizan por que permanecen constantes dentro de un

periodo determinado sin importar el volumen de produccién.

Cuadro 65. Costos fijos.

DESCRIPCION MES ANO
Gastos de administracion y ventas 4.249.814 50.997.770
Mano de obra directa 2.915.483 34.985.802
TOTAL 7.165.297 85.983.572
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5.2.2. Costos variables. Se caracterizan por que cambian o fluctdan en relacion

directa a un determinado volumen de produccion.

Cuadro 66. Costos variables.

Descripcion MES ANO
Costos indirectos de fabricacion. 1.751.722 21.020.660
Materia prima 2.359.500 28.314.000
Total 4.111.222 49.334.660

5.2.3. Costos totales unitarios. Para calcular el Costo Unitario se tendra en
cuenta los Costos de Produccién Anual, los Gastos de Administracion y Ventas

Anual y la Demanda Anual.

Costo / Unidad = Gastos prod. + gastos financieros + Gastos Admoén. Y Ventas

Cantidad Anual

Costo / Unidad = $ 84.320.462 + 15.630.432 + + 50.997.770

28.961

Costo / Unidad =$5.212

5.3. PRECIO DE VENTA

Para el precio de Venta por Unidad se tendra en cuenta un margen de
utilidad del

25%, el cual nos va a permitir un precio de venta que esté al alcance de

todas las personas de diferentes condiciones econémicas.
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Precio Venta / Unidad = Costo Unitario

(1 — Margen de utilidad)
Precio Venta / Unidad = $5.212 = 6.949
1- 0.25

Precio Venta / Unidad (ajustado) = $ 7.000

5.4. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.5.1 Estado de Resultados Proyectados a 5 afios.

Cuadro 67. Estado de Resultados Proyectados a 5 afios.

CONCEPTO ANO 1
Ventas netas 202.727.000 | 208.808.810 | 212.984.986 | 217.244.686 | 221.589.580
- Costo nroduccidn
Costos  de 84.320.462 | 86.006.871 | 87.727.009 | 89.481.549 | 91.271.180
produccion
Costos indirectos 21.020.660 | 21.441.073 | 21.869.895 | 22.307.293 | 22.753.438
Total  costo 105.341.122 | 107.447.944 | 109.596.903 | 111.788.841 | 114.024.618
produccion.
= Utilidad bruta 97.385.878 | 101.360.866 | 103.388.083 | 105.455.845 | 107.564.961
- Gastos operacionales
Gastos
administracion 36.686.284 | 37.420.010 | 38.168.410 | 38.931.778 | 39.710.414
Gastos ventas 14.311.486 | 14.597.716 | 14.889.670 | 15.187.463 | 15.491.213
Gastos 15.630.432 | 15.630.432 | 15.630.432 | 15.630.432 | 15.630.432
financieros
Depreciacion 2.157.700 2.157.700 2.157.700 2.157.700 2.157.700
Total gastos
operaciones 68.785.902 | 69.805.857 | 70.846.212 | 71.907.374 | 72.989.758
= Utilidad antes
impuesto 28.599.976 | 31.555.008 | 32.541.871 | 33.548.471 | 34.575.203
- Impuesto renta
(359%) 9.437.992 | 10.413.153 | 10.738.817 | 11.070.995 | 11.409.817
= Utilidad desp.
Impuesto 19.161.984 | 21.141.855 | 21.803.054 | 22.477.476 | 23.165.386
z%i/eogva legal 1.916.198 | 2114186 | 2.180.305 | 2.247.748 |  2.316.539
= Utilidad neta 17.245.786 | 19.027.670 | 19.622.748 | 20.229.728 | 20.848.847
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5.5.2. Flujo de Caja Proyectado.

Cuadro 68. Flujo de caja proyectado

CONCEPTOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

Lnegnrtzssos por 202.727.000 [208.808.810 212.984.986 217.244.686 221.589.580
Total ingresos 202.727.000 208.808.810 212.984.986 217.244.686 221.589.580
EGRESOS

Costos de 84.320.462 86.006.871 87.727.009 89.481.549 91.271.180
o 320. .006. 2. 481, 271.

Costos

indirectos de 21.020.660 21.441.073 21.869.895 22.307.293 22.753.438
fabricacion

Gastos 36.686.284 37.420.010 38.168.410 38.931.778 39.710.414
Administracion : ) 1 ) ) ) ) ) ) ’

Gastos ventas 14.311.486 14.597.716 14.889.670 15.187.463 15.491.213

Gastos

financieros 15.630.432  15.630.432  15.630.432  15.630.432  15.630.432
Depreciacion 2157.700 | 2.157.700 | 2.157.700 | 2.157.700 | 2.157.700
UTILIDAD

ERUTA 28.509.976 31.555.008 32.541.871 33.548.471 34.575.203
Impuestos 9.437.992 10413153 10.,738.817 11.070.995 11.409.817
UTILIDAD NETA 10.161.984 21.141.855 21.803.053 22.477.476 23.165.386

VALOR DE

SALVAMENTO 7.457.50(
FLUJO DE

CAJA DEL -54.000.000 19.161.984 21.141.855 21.803.053 22.477.47
PERIODO 30.622.886

Q)
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5.5.3. Balance General.

Cuadro 69. Balance general

CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja 19.171.848 23.954.787 20.554.712| 16.808.950| 13.069.111| 9.335.311
Bancos 44.734.312 55.894.502 47.960.994| 39.220.882| 30.494.592| 21.782.392
Total Activo Corriente 63.906.160 79.849.289 68.515.705| 56.029.832| 43.563.703| 31.117.703
ACTIVO FIJO
Terrenos 0 0 0 0
Magquinaria y equipo 14.065.000 14.065.000 14.065.000 14.065.000 14.065.000 14.065.000
Muebles y enseres 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000
Equipos de computo 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000
herramientas 1.211.000 1.211.000 1.211.000 1.211.000 1.211.000 1.211.000
Construcciones 0 0 0 0
Total Activos Fijos 18.246.000 18.246.000 18.246.000 18.246.000 18.246.000 18.246.000
Menos depreciacidon acumulada (2.157.700) (2.157.700) (2.157.700) (2.157.700) (2.157.700)
Total activo fijo 18.246.000 16.088.300 13.930.600| 11.772.900f 9.615.200| 7.457.500
82.152.160 95.937.589 82.446.305| 67.802.732| 53.178.903| 38.575.203

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
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Continua Cuadro 69

PASIVO CORRIENTE

Impuestos. 0 9.437.992 | 10.413.153 | 10.738.817 | 11.070.995 | 11.409.817
Co ) . 1 78.152.160 62.521.728 46.891.296 31.260.862 15.630.432 0
Obligaciones financieras
- 0 815.885| $832.203| $848.847| $865.824| $883.140
Obligaciones laborales
. . 78.152.160 72.775.605| 57.304.449| 41.999.679| 26.701.427| 11.409.817
Total pasivo corriente
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones a largo plazo 0 0 0 0 0 0
Total pasivo no corriente 0 0 0 0 0 0
. 78.152.160 72.775.605| 57.304.449| 41.999.679| 26.701.427| 11.409.817
Total Pasivos
Aporte de socios 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
Reserva legal 0 1.916.198 2.114.186 2.180.305 2.247.748 2.316.539
Utilidad del ejercicio 0 17.245.786 19.027.670 19.622.748 20.229.728 20.848.847
TOTAL PATRIMONIO 4.000.000 23.161.984| 25.141.856| 25.803.053| 26.477.476| 27.165.386
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 82.152.160 95.937.589| 82.446.305| 67.802.732| 53.178.903| 38.575.203

1

El valor durante el afio 0 de las obligaciones financieras comprende el valor del crédito bancario mas intereses.
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5.5. CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL
PROYECTO.

v" De acuerdo al estudio realizado se determind que para ejecutar el
proyecto se requiere de una inversion inicial de $54.000.000; no
se recurrird a fuentes externas de financiacion ya que el dinero que

sera aportado por los socios.

v' Se establecié que el valor del arequipe por unidad (presentacion
de 500 gramos) es de $7.000.

v' El proyecto es financieramente viable, pues se obtienen ingresos por
ventas de $202.727.000 durante el primer afio de ejecucion
del proyecto, obteniendo una utilidad de $19.161.984, dinero que
sera reinvertido en el proyecto generando incremento y estabilidad

financieros.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO.

6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO.

P.E= CFT

Ni=AVATENeaVATAS
Costos y gastos fijos = 85.983.572
Costos y gastos variables = 49.334.660
Ventas afio 1 = 202.727.000

Costo Variable Unitario (C.V.u)

C.V.u. = Costos vy gastos variables (afio)

Unidades a vender (afio)

CV.u.= 49334680 _ ¢ 1 703
28.961
Punto Equilibrio 85.983.572

Unidades a vender — 7.000 —1.703 16.232 unidades
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Puno de equilibrio = Unidades a vender x precio de venta unitario
P.E. =16.232 x 7.000

P.E =113.624.000

PUNTO DE EQUILIBRIO

Figura 25. Punto de equilibrio

$
Ingresos L
2727000 - -—----— - mmmmm e mmmmm e m il
Gananc ..
113.624.0 ia
00
| Costos fijos FAONN I
85.983.57
2
c(/l_b_’s_tos ___________________________________
variables
49.334.66
0
16.232 Unidades

El punto de equilibrio muestra que para que la empresa no incurra en

pérdidas debe tener ingresos superiores a $113.624.000

6.2 IMPACTO SOCIAL.

La empresa tendra un impacto social positivo en el municipio, por una

parte, brindard oportunidad laboral, establecerA& un nuevo mercado que
169



beneficia el desarrollo econémico de Barbosa Santander, a nivel local y, en

un futuro, a nivel regional, departamental y nacional.

6.3 IMPACTO AMBIENTAL.

El medio ambiente y el desarrollo son conceptos que no se miran por
separado dentro del contexto actual de la economia. Medio ambiente
tiene que ver con el desarrollo econémico, y este ultimo ha afectado y

afecta el medio ambiente.

En Colombia, como en cualquier pais, el modelo de desarrollo adoptado
determina en cierta medida como el sector productivo se interrelaciona e

influye en el medio ambiente y los recursos naturales.

La empresa productora de “Arequipe de Guayaba”, de forma indirecta y
en una pequefia proporcion, genera un impacto negativo en el medio
ambiente debido a que en la manipulacién de materias primas y en el
continuo manejo de procesos industriales hara uso de algunas
sustancias utilizadas comunmente con fines de limpieza, esterilizacion

de materias primas o espacios de trabajo.

Lo anterior sugieren un analisis toxoldgico de las sustancias
quimicas mas empleadas en el &mbito empresarial y que generan un
impacto negativo al medio junto con las repercusiones que pueden
tener en quienes las manipulan o en aquellos que se exponen en
forma directa o indirecta a las mismas. Algunas de estas sustancias

son:

Hipoclorito. Esta sustancia, por lo general, para su uso se disuelve

en agua en distintas concentraciones. Ha tenido gran uso como
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blanqueador o desinfectante, para el agua potable, asi como para
sistemas de purificacién de aguas residuales. El hipoclorito de sodio
o de calcio se usa principalmente como agentes blanqueadores o
desinfectantes. Ambos forman parte de blanqueadores comerciales,
soluciones para limpiar y desinfectar, para el agua potable y sistemas de

purificacion de aguas residuales y piscinas.

Sin embargo, debido a sus propiedades corrosivas puede causar dafios
a la salud de las personas expuestas. Si se inhala en estado gaseoso
puede causar irritacion nasal, dolor de garganta y tos. También
qgquemaduras y ampollas si tiene contacto directo con la piel, cuando se
encuentra en alta concentraciones. Se debe tener un cuidado especial
en el contacto con los ojos. Por esto mismo, se hace necesario
capacitar en forma adecuada al personal que hara uso de este tipo de

sustancias.

Si se ingiere una pequefia cantidad de blanqueador doméstico (3-6%
hipoclorito), puede experimentar irritacion gastrointestinal. Si se ingiere
una soluciéon comercial mas concentrada (10% de hipoclorito o mas) o
hipoclorito en polvo puede sufrir lesiones corrosivas graves en la
boca, la garganta, el eséfago y el estdbmago acompafado de
hemorragia, perforacion y eventualmente la muerte. Los
sobrevivientes de intoxicaciones severas pueden quedar con cicatrices
y estrechamiento permanentes del es6fago. Si se inhala cloro gaseoso
liberado de soluciones concentradas de hipoclorito puede sufrir
irritacion nasal, dolor de garganta y tos. El contacto con la piel

puede causar quemaduras dolorosas, inflamacién y ampollas.

El contacto de los ojos con soluciones para blanquear de concentracion
moderada puede causar irritacion leve y pasajera. Soluciones mas
concentradas pueden causar lesiones serias en los o0jos. La

exposicién prolongada a bajos niveles de hipoclorito puede producir
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irritacion de la piel. No se sabe si la exposicion al cloro produce efectos
sobre la reproduccion.

Es deber de la empresa adiestrar al personal que va a utilizar o
manipular el hipoclorito y publicar una cartelera en lugares adecuados

indicando el peligro que esta sustancia representa.

Un caso concreto es el uso del hipoclorito de sodio, usado con
fines de desinfeccion de alimentos que se emplean como insumos y

drenajes de agua, entre otros.

Bicarbonato. Es un compuesto sélido cristalino de color blanco muy
soluble en agua, con un ligero sabor alcalino parecido al del carbonato
de sodio, de formula NaHCOg3. Se puede encontrar como mineral en la
naturaleza o se puede producir artificialmente. En el Agua del primer
lavado se utiliza CO3HNa, que ayuda al blanqueo y neutraliza la acidez
del hipoclorito de la etapa anterior, esta sustancia carece de efectos

toxicos.

Detergentes neutros La mayoria de detergentes llevan fosfato para
evitar que las particulas de suciedad vuelvan. Por desgracia tiene un
gran impacto ecolégico. La presencia de los fosfatos en los rios y
embalses provoca la proliferacion de algas, 6sea que las algas crecen y
se reproducen sin control. Cuando estas mueren, las bacterias las
descomponen en un proceso gque consume gran cantidad de oxigeno
disuelto en el agua, el cual es necesario para la vida acuatica en
general. Al agotarse el oxigeno los otros seres acuaticos también

mueren y como resultado de esto, los rios y lagos quedan contaminados.

Los detergentes neutros son biodegradables, en general, pueden ser
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derivados de sacarosa, a partir de la cual se forman mono-esteres;
también son esteres alquil arilicos de glicol polietileno, también
biodegradables, que producen poca espuma. NO son toxicos, pero es

necesario tener cuidados domésticos en su uso.

Emisiones a la atmésfera. Las emisiones atmosféricas derivadas de la
actividad lactea proceden de las calderas de producciéon de vapor. En la
actualidad existen instalaciones que utilizan calderas de vapor con gas
natural como combustible y sistemas de cogeneracion con turbinas de

gas que son desde el punto de vista ambiental mas adecuadas.

PRINCIPALES EMISIONES GENERADAS EN LAS INDUSTRIAS

LACTEAS: Foco emisor Origen Caracteristicas de la emision.

Calderas de generacién de vapor: Procesos de calentamiento de la
leche

Gases de combustiéon: Calderas de produccion de agua caliente
Gases de combustion

Particulas

Produccién de residuos

Se entiende por residuo: cualquier sustancia u objeto perteneciente a
alguna de las categorias que figuran en el anejo de esta Ley, del
cual su poseedor se desprenda o del que tenga la intencién u obligacion

de desprenderse.

Los residuos se pueden clasificar en residuos peligrosos y no peligrosos.

Residuos Peligrosos: Aquellos que aparecen en la Lista Europea de
Residuos que figura en el Anexo 2 de la Orden MAM/304/2002 asi
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como los recipientes y envases que los hayan contenido.

Residuos No Peligrosos: Aquellos residuos que no estén
catalogados como peligrosos por la legislacion vigente.

La actividad lactea genera residuos peligrosos y no peligrosos, el
problema mas comdn en empresas de este sector es que hacer como

tratar las aguas residuales.

Algunos residuos derivados de las empresas de lacteos son:

Cuadro 70. Residuos derivados de empresas lacteas

Tipo de residuo Uso clasificacién
Grasas de depuradora Depuracién de aguas Residuos no peligroso
Aceites usados y grasas | Mantenimiento de Residuos no peligroso

equipos
Fluorescentes y Mantenimiento de Residuos peligroso
lamparas instalaciones

En la industria lactea se utiliza gran cantidad de agua en el proceso
productivo. También se emplea gran cantidad de agua en la limpieza de
las instalaciones, ademas de detergentes, acido nitrico

Produccion de ruidos
Los ruidos en las empresas lacteas, generalmente son producidos por los

equipos de proceso y los sistemas de acondicionamiento.
Principales ruidos generados en las industrias lacteas

Funcionamiento normal de las instalaciones: torres de refrigeracion,
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evaporadores, esterilizadores, compresores, etc. También, los
emitidos por los vehiculos transportadores de materias primas y

mercancias fabricadas por la empresa.

MITIGACION DEL IMPACTO

El progresivo agotamiento de los recursos naturales, tales como el agua
0 los combustibles fosiles, asi como el encarecimiento de dichos
recursos estd provocando que cada vez mas, la correcta gestion de
recursos se convierta en un

elemento clave dentro de la gestion de cualquier organizacion.

Del mismo modo, la politica de adquisicibn de materias primas, el
control de operaciones de almacenamiento son un pilar basico
dentro de la logistica empresarial. A continuacion se exponen
algunas claves que se pondran en marcha para mejorar gestion
medioambiental, desde el punto de vista de la gestion de los recursos

en la empresa productora de arequipe de guayaba

Reduccién del consumo
energeético:

En las oficinas es un aspecto facilmente controlable. A continuacién se

indican las formas mas Utiles para conseguir un ahorro energético:

» Sustituir las bombillas normales por otras de bajo consumo.

» Colocar las mesas de trabajo cerca de las ventanas.

» Pintar las paredes de la oficina en colores claros para aprovechar
mejor la iluminacion.

» Abrir las persianas para facilitar la iluminacién natural.

» Separar la iluminacion mediante interruptores que
iluminen independientemente dos zona

» Apagar los equipos informaticos y electronicos cuando se
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abandona el puesto de trabajo.

» Averiguar si los ordenadores disponen de un modo de
registrar los consumos eléctricos de la maquinaria y los equipos
por unidad; asi se podran integrar medidas de ahorro por
sectores que optimizaran el consumo.

» Usar equipos de bajo consumo y desconectar las maquinas que no
se usen durante un tiempo prolongado para evitar el despilfarro
energeético.

» Realizar un mantenimiento preventivo de la maquinaria para
optimizar el

consumo de energia y mejorar la calidad en la fabricacion.

Optimizacion del consumo de agua

Es de gran importancia vigilar que las aguas residuales vayan
directamente a los desagiies y no a fuentes o vertientes no autorizadas,
ya que de esta manera se logra conservar sanos los arroyos para ciertas

eventualidades.

e Realizar un balance de agua analizando todos los flujos de entrada y
salida.

e Estudiar la posibilidad de reducir los volimenes de agua utilizados
para la limpieza de equipos e instalaciones, (uso de grifos con
temporizador, limitadores de presion) etc.
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Gestion de
residuos

De igual forma, se debe dar un manejo especial y cuidadoso a los

residuos de la empresa, generados como consecuencia del proceso,

debiendo ser llevados a una planta de tratamiento municipal. En la

oficina se debe usar papel reciclado, en la

medida de lo posible.

Es recomendable para el reciclaje del papel:

>
>

Colocar una papelera azul para tirar el papel.
Contactar con una empresa recicladora de papel que
lorecoja periddicamente.
Aprovechar el papel imprimiendo por las dos -caras, asi
como utilizar papeles ya impresos para tomar notas.
Sensibilizar la personal de la importancia del reciclaje de papel.
Generalizar el uso de correos electronicos, para evitar el

consumo de papel.

En la fabrica o en los centros de produccion es conveniente llevar a

cabo una separacion de los residuos peligrosos, utilizando para ello

recipientes apropiados de forma que no exista riesgo de pérdida de

contenido.
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Restos de Comida,
Desechos Higiénicos,

Papel Contaminado Cartdn, Vidrio,
Huesas, Fapel Flastico,
Filas, Bombillos Metal

Bolsa
Blanca

Organicos

r/’ﬁ =

Gestion de aguas residuales

Es de gran importancia vigilar que las aguas residuales vayan
directamente a los desagiies y no a fuentes o vertientes no autorizadas,
ya que de esta manera se logra conservar sanos los arroyos para
ciertas eventualidades. Se tendran en cuenta las siguientes

consideraciones de tipo ambiental

> Utilizar productos de limpieza en cantidades minimas
recomendadas por el fabricante para evitar la contaminacion del
agua.

» Usar productos de limpieza biodegradable, libre de cloro y fosfatos.

» Limitar, en o posible el uso de detergentes

No obstante, cabe aclarar que el proceso de la fabricacion de
arequipe de guayaba, es viable y no causa dafios severos o

significativos, en el medio ambiente o en la salud del hombre.

SEGURIDAD INDUSTRIAL
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La seguridad industrial facilita a los trabajadores ser mas competitivos.
En este sentido la seguridad industrial constituye un proceso
dirigido a afianzar la productividad empresarial y a reducir costos
generados por accidentes y daflos que de una forma consiente

pudieron evitarse.

Desde ese contexto, se hace imprescindible determinar la forma como
se maneje de manera asertiva tanto la seguridad como los riesgos,
teniendo presente que mientras menos riesgos existan y menos
dificultades se presenten el desempefio y

los resultados seran mayores.

Por esto, se tendra en cuenta una serie de recomendaciones que han
sido de uso general por gran parte de las empres del mundo,

expresadas a continuacion:

Decélogo de la seguridad industrial

1. El orden y la vigilancia dan seguridad al trabajo. Colaborar en
conseguirlo.

2. Corregir o dar aviso de las condiciones peligrosas e inseguras.

3. No usar maquinas o vehiculos sin estar autorizado para ello.

4. Usar las herramientas apropiadas y cuidar su conservacion. Al
terminar el trabajo dejarlas en el sitio adecuado.

5. Utilizar en cada paso las prendas de proteccion establecidas.
Mantenerlas en buen estado.

6. No quitar sin autorizacién ninguna proteccién de seguridad o sefal de
peligro. Pensar siempre en los demas.

7. Todas las heridas requieren atencion. Acudir al servicio médico o

botiquin.
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8. No hacer bromas en el trabajo.
9. No improvisar, seguir las instrucciones y cumplir las normas.

10. Prestar atencion al trabajo que se esta realizando.

Orden y limpieza

1. Mantener limpio y ordenado el puesto de trabajo

2. No dejar materiales alrededor de las maquinas. Colocarlos en lugar
seguro y donde no estorben el paso.

3. Recoger las Cuadros con clavos, recortes de chapas y cualquier otro
objeto que pueda causar un accidente.

4. Guardar ordenadamente los materiales y herramientas. No dejarlos
en lugares

inseguros.

5. No obstruir los pasillos, escaleras, puertas o salidas de emergencia.

Equipos de proteccién individual

1. Utilizar el equipo de seguridad que la empresa pone a disposicion.

2. Si se observa alguna deficiencia en él, ponerlo enseguida en
conocimiento del superior.

3. Mantener el equipo de seguridad en perfecto estado de conservacion
y cuando esté deteriorado pedir que sea cambiado por otro.

4. Llevar en perfecto estado las ropas de trabajo; es peligroso llevar
partes desgarradas, sueltas o que cuelguen.

5. En trabajos con riesgos de lesiones en la cabeza, utilizar el casco.

6. Si se ejecuta o0 presencia trabajos con proyecciones, salpicaduras,
deslumbramientos, etc. utilizar gafas de seguridad.

7. Si hay riesgos de lesiones para los pies, no dejar de usar calzado de
seguridad.

8. Cuando se trabaja en alturas colocar el cinturén de seguridad

9. Proteger vias respiratorias y oidos.
180



Herramientas manuales

1. Utilizar las herramientas manuales soélo para sus fines especificos. E
Inspeccionarlas peridodicamente.
2. Retirar de uso las herramientas defectuosas.

3. No llevar herramientas en los bolsillos, salvo que estén adaptados para
ello.

4. Dejar las herramientas en lugares que no puedan producir accidentes

cuando no se utilicen.

Escaleras de mano

1. Antes de utilizar una escalera comprobar que se encuentre en perfecto
estado.

2. No utilizar nunca escaleras empalmadas una con otra, salvo que estén
preparadas para ello.

3. Prestar atencién si se tiene que colocar una escalera en las
proximidades de instalaciones con tension.

4. La escalera debe estar siempre bien asentada. Cerciorarse de que no
se pueda deslizar.

5. Al subir o bajar, dar siempre la cara a la escalera.

Electricidad

1. Toda instalacion debe considerarse bajo tensidbn mientras no se
compruebe lo contrario con los aparatos adecuados.

2. No realizar nunca reparaciones en instalaciones o equipos con tension.
3. Aislarse si se trabaja con maquinas o herramientas alimentadas por
tensién eléctrica. Utilizar prendas y equipos de seguridad.

4. Comunicar inmediatamente si se observa alguna anomalia en la
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instalacién eléctrica.

5. Reparar en forma inmediata si los cables estan gastados o pelados, o
los enchufes rotos.

6. Desconecta el aparato o maguina al menor chispazo.

7. Prestar atencion a los calentamientos anormales en motores, cables,
armarios.

8. Desconectar inmediatamente si se nota cosquilleo al utilizar un aparato.

Riesgos quimicos

1. Si se trabaja con liquidos quimicos, pensar que los ojos serian los mas

perjudicados ante cualquier salpicadura.

2. Utilizar el equipo adecuado, también otras partes del cuerpo pueden
ser afectados.

3. Al mezclar &cido con agua, colocar el acido sobre agua, nunca al revés;
podria provocar una proyeccion sumamente peligrosa.

4. No remover acidos con objetos metalicos; puede provocar
proyecciones.

5. Si se salpica &cido a los ojos, lavarse inmediatamente con abundante
agua fria y acudir siempre al servicio médico.

6. Si se manipulan productos corrosivos tomar precauciones para evitar
su derrame; si este se produce actuar con rapidez segun las normas de
seguridad.

7. Si se trabaja con productos quimicos extremar la limpieza personal,
particularmente antes de las comidas y al abandonar el trabajo.

8. Los riesgos para el organismo pueden llegar por distintas vias:

respiratoria, oral, por contacto...etc. Todas ellas requieren atencion.

El riesgo de incendios

1. Conocer las causas que pueden provocar un incendio en el area de

trabajo y las medidas preventivas necesarias.
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2. Recordar que el buen orden y limpieza son los principios mas
importantes de prevencion de incendios.

3. No fumar en lugares prohibidos, ni tirar las colillas o cigarros sin apagar.

4. Controlar las chispas de cualquier origen ya que pueden ser causa de
muchos incendios.

5. Ante un caso de incendio conocer las posibles acciones.

6. Los extintores son faciles de utilizar, pero sélo si se conocen;
enterarse de como funcionan.

7. Si se manejan productos inflamables, prestar mucha atencién y respetar las

normas de seguridad.

Emergencias

1. Preocuparse por conocer el plan de emergencia. Conocer las
instrucciones de la empresa al respecto.

2. Sequir las instrucciones que se indiquen, y en particular, de quien
tenga la responsabilidad en esos momentos.

3. No correr ni empujar a los demas; si ser estd en un lugar cerrado
buscar la salida méas cercana sin atropellamientos.

4. Usar las salidas de emergencia, nunca los ascensores o montacargas.

5. Prestar atencion a la sefalizacion, ayudara a localizar las

salidas de emergencia.

Accidentes

1. Mantener la calma y actuar con rapidez. La tranquilidad dara
confianza al lesionado y a los demas.
2. Pensar antes de actuar. Asegurarse de que no hay mas peligros.
3. Asegurarse de quien necesita mas la ayuda y atender al herido o heridos
con cuidado y precaucion.
4. No hacer mas de lo indispensable; recordar no reemplazar al médico.
5. No dar jamés de beber a una persona sin conocimiento; puede ser ahogada
con el liquido.
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6. Avisar inmediatamente por los medios posibles al médico o servicio de
socorro.

6.4 IMPACTO FINANCIERO.

6.4.1 Valor Presente Neto

La tasa de oportunidad para los inversionistas equivale a un rendimiento
del 20%, el proyecto sera financiado netamente con recursos propios.

La formula para calcular el valor presente es la siguiente:

VP =
C

a+i"

En donde:

VP = Valor presente,

C = Cantidad futura,

1 = Constante,

i = Tasa de interés anual

n =Periodo de capitalizacién, unidad de tiempo, afios, meses, diario.

Para esta evaluacion se parte del Flujo Neto del proyecto, que
utiizando la informacion del Estado de Pérdidas y Ganancias,

desarrollado en el marco financiero, tenemos:

Cuadro 71. Flujo neto pesos/afio

FLUJO NETO PESOS / ANO

CONCEPTO Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

FLUJO
NETO -54.000.000 | 19.161.984 21.141.855 | 21.803.053 | 22.477.476 | 23.165.386
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Tasa de oportunidad = 20%

Se estima un valor de salvamento correspondiente a $7.457.500

VPN = -54.000.000 + 19.161.984 (1+0.20)* + 21.141.855 (1+0.20)?% +
21.803.053 (1+0.20)° + 22.477.476 (1+0.20)* + 30.622.886 (1+0.20)"

VPN = -54.000.000 + 15.968.320 + 14.681.843,75 + 12.617.508,1 +
10.839.832,18

+

12.306.651,
07

VPN =12.414.155,1

En estas condiciones el proyecto es viable y adicional el proyecto va a causar
mas de lo esperado con un valor agregado de pesos $12.414.155,1para
margen de rentabilidad.

El resultado del VPN, es positivo, lo que significa que la rentabilidad del
proyecto es superior a la tasa de oportunidad del dinero en otras

inversiones y que por lo tanto el proyecto es financieramente viable.

6.4.2. Tasa Interna de Retorno “TIR”. La TIR, nos mide la rentabilidad de

los recursos que se mantienen dentro del proyecto.

TIR: VPN
(TIR) =0

TIR = 12.414.155,1 (1+TIR)™® —54.000.000 = 0
12.414.155,1 (1+TIR)® = 54.000.000
54.000.000 = (1+TIR)® "V

12.414.155,1
185



=4.349873154 = (1+TIR)°

°V4.349873154 = °V (1+TIR)®
®>~/4.349873154 = (1+TIR)
°V4.349873154 — 1 = TIR

4.349873154 Y .1 = TIR

0.3418 TIR
0.3418 x 100 = 34.18

TIR=34.18%

6.4.3 Periodo de recuperacion.

e Periodo de recuperacién de la inversion (PRI)

PRI = Inversién inicial / Ingreso promedio

I I
l 19.161.984 21.141.855 21.803.053 22.477.476 23.165.386

Afios 1 2 3 4 5 7.457*500
| ! |

54.000.000
Inversion
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Cuadro 72. Periodo de recuperacion de inversion

P F.C. Neto 0.20% F.C. Actual F.C. Acumulada.
0 -54.000.000 1.0000 -54.000.000 -54.000.000
1 19.161.984 0.8333 15.968.320 -38.301.680
2 21.141.855 0.6944 | 14.681.843,75| -23.619.836,25
3 21.803.053 0.5787 12.617.508,1 -11.002.328,15
4 22.477.476 0.4822 | 10.839.832,18 -162.495,97
5 23.165.386 0.40188 |12.306.651,07 12.144.155,1

PRI =162.496 X 360 = 0.013 dias

12.306.651

PRI =4 Afos y 1 dia.

6.4.4 Andlisis de las razones financieras. Uno de los instrumentos mas usados
para realizar andlisis financiero de entidades es el uso de las Razones Financieras,
ya que estas pueden medir en un alto grado la eficacia y comportamiento de la
empresa. Estas presentan una perspectiva amplia de la situacion financiera,
puede precisar el grado de liquidez, de rentabilidad, el apalancamiento
financiero, la cobertura y todo lo que tenga que ver con su actividad.

Las Razones Financieras, son comparables con las de la competencia y llevan al
analisis y reflexién del funcionamiento de las empresas frente a sus rivales, a
continuacion se explican los fundamentos de aplicacion y calculo de cada una de
ellas.

Razones de liquidez.

89.100.457 =
74.508.490

e Razén de Corriente = Activo corriente =
Pasivo corriente
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Razoén Corriente: por cada $1 que la empresa debe, tiene como respaldo $5.33 lo
cual es favorable pues muestra que la empresa posee la liquidez suficiente para

funcionar.

e Razon capital de trabajo: Activo corriente — pasivo Corriente
89.100.457 —
74.508.490 =

Capital de trabajo: para que pueda funcionar la empresa se cuenta con un capital
de trabajo de $ 47.549.880

Razones de endeudamiento.

e Nivel de endeudamiento: (%) Pasivo total = 72.775.605=
0.76
Activo total 95.937.589

Nivel de endeudamiento: por cada $1 que la empresa posee de activos debe el
0.76 %.

Razén de leverage razén pas — capital= Pasivo total= 72.775.605=
3.14

Patrimonio  23.161.984

Leverage: por cada $1 en el patrimonio se tiene deudas en el primer afio del 3.14
Razones de estabilidad.

En el grupo de las razones de estabilidad se indica como estd operando la
empresa desde el punto de vista de las inversiones que se hacen en ella, o sea, si
no se estd quedando descapitalizada, o si por el contrario tiene demasiados

activos.
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e Deudaainversion = Pasivo Total = 72.775.605=
18.19
Capital contable. 4.000.000

La razén deuda a inversion mide cuanto se debe, comparado con lo invertido por
los socios. El resultado, que preferentemente debe ser menor a uno y hasta

inferior a 0.5, en el caso de la empresa el resultado es 18.19.

Razones de productividad.

e Ingresos por capital de socios = Ventas netas = 202.727.000= 50.68
Capital contable  4.000.000

Por su parte, los ingresos por capital de socios indican cuantos pesos se generan
por cada peso invertido por los socios, el indice debe ser superior a 1, la empresa

se encuentra por encima de los 50.68
Razones de rentabilidad.

e Razdn ganancia por unidad vendida = Utilidad neta = 19.161.984 = 0.09
Ventas netas. 202.727.000

La ganancia por unidad vendida muestra cuanto se gana de utilidad por cada peso
vendido. Esta razén nos ayuda a ver la eficiencia del equipo de ventas y también
debe tender a elevarse, lo cual indicaria que se estan haciendo ahorros en la

empresa.

e Rotacion de activo = Ventas netas = 202.727.000 = 2.11
Activo total.  95.937.59

La rotacién del activo indica cuanto se generd, en relacién con todos los recursos

puestos en operacion. El resultado debe ser superior a 1.
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6.5 CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO.

e De acuerdo al punto de equilibrio, es necesario alcanzar ventas de
$113.624.000 durante el primer afio. De acuerdo a las proyecciones de
ventas se obtienes ingresos de $202.727.000, generando ganancias para la
empresa.

e La tasa interna de Retorno (TIR) se calculd en un 34.18%, este valor es
positivo y se encuentra dentro del rango normal del 30 al 35%.

e Se determina que el periodo de recuperacion de la Inversion es de 4 afios y
1 dia.

e La evaluacion financiera de proyecto es positiva, mostrando valores
razonables y manteniéndose dentro de los rangos establecidos, lo que
demuestra que el proyecto es financieramente viable.
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CONCLUSIONES

Se sustenta la factibilidad para la creacion de una empresa PRODUCTORA
AREQUIPE DE GUAYABA en el municipio de Barbosa Santander; se determiné
sobre testimonios e informaciones reales, que existe una demanda para el
proceso de constitucién e inversion empresarial de este tipo de productos en la

region.

En el estudio de mercados se identificaron las necesidades y requerimientos del
mercado objetivo. Ademas se identifico que existe una demanda de 83.651 kilos
de arequipe de guayaba, lo cual demuestra la oportunidad que tiene la empresa

de entrar a competir en el mercado.

Desde el punto de visto tecnoldgico e innovador, se demuestra la factibilidad del
proyecto ya que no se percibieron limitantes al tipo de producto como de su
aplicaciéon; es de anotar que se realiz6 un andlisis favorable de la capacidad
productiva de la empresa, se identific6 la mejor localizacién y distribucién de
planta. Ademas, se concluye que existen proveedores dispuestos a realizar
acuerdos comerciales para la compra de maquinaria, equipos y la materia prima

requerida.

El proyecto evaluado no presenta impedimentos legales para su puesta en
marcha, ademas no atenta contra ningun aspecto legislativo colombiano. Se

determiné que habran dos socios, quienes aportaran la suma de dos millones de
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pesos ($2.000.000), cada uno por concepto de aportes. Por otra parte de

determind el perfil y funciones de los empleados, asi como su asignacion salarial.

Financieramente es viable, ya que los socios cuentan con recursos econémicos
propios para la constitucion de la empresa, ademas se cuenta con crédito bancario
para cubrir la totalidad de la inversion; por otra parte, el periodo de recuperacién
de los recursos invertidos es, relativamente corto y el nivel de ingresos permite
que el flujo de dinero sea positivo y constante, esto hace el proyecto rentable a

corto, mediano y largo plazo.

Por las razones anteriormente expuestas, se puede concluir que el presente
proyecto, es factible; por la viabilidad del mercado en la regidén, su aporte
tecnolégico e innovador, su legalidad administrativa, financiera, ademas de su

aporte ecoldgico.
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RECOMENDACIONES.

Las recomendaciones orientadas a estructurar y consolidar el presente proyecto,

como alternativa de apoyo y fomento a la actividad industrial son:

Brindar capacitacién a los operarios sobre la produccion del arequipe y buenas
practicas de manufactura y manipulacion de alimentos, encaminado a reducir la
baja productividad, ademas de garantizar productos limpios y de excelente

calidad.

Efectuar de forma oportuna entrega del producto a los clientes, con el fin de

conservar su frescura.

Establecer estrategias comerciales, de publicidad y promocion que permitan llegar
a una mayor cantidad de clientes y fidelizarlos, logrando asi, estabilidad en el
volumen de ventas e ingresos para la empresa.
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ANEXO A. ENCUESTA A LA DEMANDA

Ciudad: Fecha:

Estudiantes del programa de Gestion Empresarial de la Universidad Industrial de
Santander con sede en Barbosa, estamos realizando la presente encuesta con el
fin de reconocer el grado de aceptaciéon de un nuevo producto hecho a base de
recursos de la region (leche y guayaba), para producir el “NUEVO AREQUIPE DE
GUAYABA AREQUIGUA”. Agradecemos su colaboraciéon y sinceridad al
responder cada pregunta. Por favor marque una sola opcioén con una X.

1. ¢Con qué frecuencia consume usted arequipe?
a. Unavez al mes
b. Dos veces al mes
c. Tres o mas veces por mes

d. Esporadicamente

2. ¢Cual es el uso mas comun que se da al arequipe?
a. Postres
b. Bizcocheria
c. Pasabocas

d. Comercio.

3. ¢cudl es la marca comercial de arequipe de mayor preferencia?

a. Casero

198



b. El Tropico
c. Alpina
d. Otro.

. ¢ Cudles son los aspectos de mayor relevancia que tiene en consideracion

al momento de comprar arequipe?

a. Sabor
b. Precio
c. Marca

. ¢Cudl es el tamafo de presentacion del producto que generalmente
compra?

500 gr

250 gr

150 gr

50 gr

o o o p

. ¢Usted estaria dispuesto a consumir el arequipe de guayaba que produce
la empresa AREQUIGUA?

a. Si

b. No

. ¢En que tipo de establecimiento comercial compra arequipe normalmente?
a. Tienda de barrio.
b. Supermercados
c. Punto de fabrica.

d. Casetas (sector terminal)

. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por 500 gramos de arequipe de
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guayaba?

a. 6.000
b. 6.200
c. 6.500
d. 6.800

9. ¢Cual empaque considera que es mas apropiado para el arequipe de
guayaba?
a. Tarro plastico
b. Frasco de vidrio
c. Bolsa dosificadora
d. Otro

10. ¢, Cual medio publicitario considera que es el mejor para dar a conocer el
producto?
a. Radio ciudad de Vélez
b. Rumba Estéreo (Barbosa)
c. Hit Estéreo (Moniquira)
d. Buenas Nuevas (Barbosa)
e

. No sabe
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Ciudad:

ANEXO B. ENCUESTA A LA OFERTA

Fecha:

Estudiantes del programa de Gestibn Empresarial de la Universidad Industrial de

Santander con sede en Barbosa, estamos realizando la presente encuesta con el

fin de reconocer la oferta existente correspondiente al arequipe. Agradecemos su

colaboracion y sinceridad al responder cada pregunta. Por favor marque una sola

opcién con una X.

1. ¢Cudl es la marca de arequipe que ofrece en su establecimiento?

a)

Alpina

b) Tropico

c) Casero

d) La cabafa

2. ¢Cual es el volumen de ventas anual de arequipe en presentacion de 500

gr que maneja su empresa?

a.

b
C.
d

Alpina
Trépico
Casero

La cabarfia

3. ¢cudl es el margen de ganancia que obtiene por la venta de arequipe?

Indique
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4. ¢Qué ventajas comerciales ofrecen a su establecimiento las empresas que
comercializan arequipe?
a. Descuento
b. Promocion

c. Ninguna

5. ¢qué sistema de pago utiliza usted con las empresas proveedoras de
arequipe?
a. Contado
b. Crédito a 15 dias
c. Crédito a 30 dias

6. ¢Qué medios de promocién son los mas utilizados por las empresas para
dar a conocer el arequipe?
a. Degustaciones
b. Afiches

. Volantes

o O

Promociones
Radio

®

7. ¢Estaria dispuesta a establecer tratos comerciales con la empresa y vender
AREQUIPE DE GUAYABA?
a. Si
b. No
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ANEXO C. NOMINA EMPLEADOS.

Variable Gerente Secretaria Operario Operario Empacador Vendedor
Salario Bésico $ 900.000 $ 600.000 $ 650.000 $ 650.000 $ 550.000 $ 650.000
Cesantias (8.3334%) $ 75.001 $ 50.000 $54.167 $ 54.167 $45.834 $54.167
Intereses Sobre Cesantias (1%) $ 750 $ 500 $ 542 $ 542 $ 458 $ 542
Prima (8,3334%) $ 75.001 $ 50.000 $54.167 $54.167 $45.834 $54.167
Vacaciones (4,17%) $ 37.530 $ 25.020 $27.105 $27.105 $22.935 $27.105
ARP (0,522%, 2,436%, 4,35%) $ 4.698 $3.132 $3.393 $3.393 $23.925 $ 3.393
Pensién (12,5%) $112.500 $ 75.000 $81.250 $81.250 $68.750 $81.250
Salud (8%) $ 72.000 $ 48.000 $52.000 $52.000 $44.000 $52.000
Sena (2%) $ 18.000 $12.000 $ 13.000 $ 13.000 $11.000 $ 13.000
ICBF (3%) $ 27.000 $ 18.000 $ 19.500 $ 19.500 $ 16.500 $ 19.500
Caja de Compensacion (4%) $ 36.000 $ 24.000 $ 26.000 $ 26.000 $ 22.000 $ 26.000
Costo Calzado y Vestido $ 34.000 $ 34.000 $ 34.000 $ 34.000 $ 34.000
Total $1.358.479 $ 939.653 $1.015.124 $1.015.124 $ 885.236 $1.015.124




ANEXO D. DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

CUADRO DEPRECIACIONES ¥ AMORTIZACIONES

VIDA DEFPRECIACION DEFPRECIACION 5
CONCEFPTO VALOR UTIL ANO ANOS
equipos para la area operativa
% 14.065.000 10 5 1.406.500 $ 7.032.500
heramientas
$1.211.000 5 $242.200 $1.211.000
Depreciacion area Operativa
$ 15.276.000 $ 1.648.700 $ 8.243.500
Muebles y enseres Adminisirativa
850.000 10 $ 85.000 § 425.000
Equipo de computo y comunicaciones
$2.120.000 5 5 424 000 $2.120.000
Depreciacion area Administrativa
$2.970.000 £ 509.000 § 2.545.000
Inversion diferida
21.850.000 5 54370000 $ 21 850.000
Amortizacion diferida
21.850.000 $ 4.370.000 $ 21.850.000
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