FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE UNA HARINA A BASE DE ARVEJA PARA
PREPARACION DE BEBIDA CALIENTE EN EL MUNICIPIO DEL SOCORRO

GLORIA AMPARO ZARATE PENA

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2013



FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE UNA HARINA A BASE DE ARVEJA PARA
PREPARACION DE BEBIDA CALIENTE EN EL MUNICIPIO DEL SOCORRO

Proyecto de Grado presentado como requisito para optar al titulo de:
Profesional en Gestion Empresarial

Director
INGENIERO OMAR MILLAN DELGADO
Director de Proyectos

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2013



DEDICATORIA

A nuestro Padre Dios por darme la vida v la oportunidad
de alcanzar mis suerios proporciondndome sabiduria e
inteligencia.

A nuestros profesores y tutores por ayudarme a cumplir
con el objetivo propuesto como persona y como estudiante.

A mi esposo y mi hijo por brindarme todo el apoyo
necesario para alcanzar esta meta.

A mi familia por los valores inculcados, por su apoyo,
confianza y amor incondicional.



AGRADECIMIENTOS

Desde el momento en que se inicia un nuevo proyecto se considera necesario
contar con la colaboracion de las personas e instituciones que forman parte del
medio en el que nos desempefiamos.

Es por ello que la autora expresan su total agradecimiento a:

Ing. Omar Milla Delgado, Ingeniero Industrial y Director del proyecto por su
colaboracién, asesoria y compromiso en el desarrollo de este trabajo.

Maestros y tutores, por su gran apoyo y motivacion, por su tiempo compartido y
por impulsar el desarrollo de nuestra formacion para la culminacién de mi carera
profesional y la elaboracion de esta tesis.

Universidad Industrial de Santander, en especial, al Instituto de Proyeccién
Regional y Educacion a Distancia por su colaboracién y seguimiento al
desarrollo de todas las actividades de aprendizaje que me permiten culminar esta
importante etapa de mi vida.

A mis compaferos y amigos, con los cuales nos apoyamos mutuamente en
nuestra formacion profesional.



CONTENIDO

Pag.
INTRODUGCCION ...ttt ettt et e st et e eteesreesreesneas 20
1. GENERALIDADES ... oottt et e et e e eaas 22
1.1 RESENA HISTORICA. ...ttt 22
1.2 PRODUCCION DE ARVEJA SECA ... eeeeeeeeee oo, 23
2 AN N7 = I 1N 23
1.2.2 A NIVEL NACIONAL 1.evuiitteitteeteeteesieeeteesieestaestnessessnaesseesnsesnaeeseesneesnaesnaeenns 23
1.3 CONTEXTO GEOGRAFICO......ccueiieiie ettt 23
1.4 CONTEXTO LEGAL ...oviieiee e et e e eaas 26
2. ESTUDIO DE MERCADOS ... 28
2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADOS ..., 28
Pt I R O ] = AV @ X ] = N = = 28
2.1.2 OBJIETIVOS ESPECIFICOS ... uiitneitneitieetteeiteeeteeteeeteetessaaseseesnessnassnessneesnaesnnns 28
2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO ... .eeee ettt 29
N N B 1= 1N od o] PSP 29
2.2.2 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO . ..cuuittittiititneetietesnsenssnssneesnssnsesssesnesseens 29
2.2.3 USOS DE LA HARINA DE ARVEJA. .. ..uitteiteitieeeieetteetessnaseseesessnassnessessneeennns 30
Q=@ O = 30
2.2.5 CONDICIONES DE ALMACENAMIENTO . ..uucituiirieetteetneerneesneeeseesessnaeenaesseeseeennns 31
P2 IV 4T 07NN U 32
2.2.7 PRODUCTOS SUSTITUTOS. .ietuiituiitieeeteitneetieetnaeeteetessnaeesessessneessessnesseesnnns 32
2.2.8 PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS. «.tuiitiititiiitieteeneeteeneetesanssneesssns et ssnssnessnaens 32
2.2.9 ATRIBUTOS DIFERENCIADORES DEL PRODUCTO. LA HARINA DE ARVEJA.............. 32
2.3 MERCADO POTENCIALY OBJIETIVO ...ccu it 33
2.3.1 MERCADO POTENCIAL. 11uittitnittietiteeteetesneitesssensssssnsestssseneesssnseseassenessnaens 33
2.3.2 MERCADO OBJIETIVO. .vuituiitettneetieeetaeetestiessnaestnsssessnaseseesessnessnessnessneeennns 33
2.4 LA DEMANDA ..o 34
2.4.1 INVESTIGACION DE MERCADOS ......oeeoeeeeeeeeeee e eeee e ree s 35
2.4.1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ... cutittittiitiiteieeiee e eaeeaseneea s s s et s s s eneesnaens 35
2.4.1.2 NECESIDADES DE INFORMACION ... .cuuiitiiitieeiieeiteeteesneeeaeesessneeeneesessneeennns 35
N N e Tod 7N 1 =1 1[N 36
2.4.1.4 TABULACION, PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS.....ccvuieivneernernnnenns. 37
2.4.1.5 ANALISIS Y PRINCIPALES CONCLUSIONES DE LOS RESULTADOS .......cvvevninnnen. 48
2.4.2 ESTIMACION DE LA DEMANDA .. .ouituttteiteetieesneeetessessnaeeseesessnesesessaessneeennns 49
2.4.2.2 EVOLUCION HISTORICA DE LA DEMANDA DEL PRODUCTO ....cuvivnieniiniinienennaen, 49
2.4.2.3 PROYECCION DE LA DEMANDA. ....uutttneitneitieetteeeteesnessnaseseesessneessessaeesneeennns 50
S N I AN O o = I 50
2.5.1 NECESIDADES DE INFORMACION ... ..uuitueitneitieetieeeteeseesneseneesnessnaeeneeseesnaeennns 50
2.5.2 FICHA TECNICA DE LA OFERT A . ittt iiiieteiieete et s s eaes s sn s eassnssbe s s s eneesnaens 51
2.5.3TABULACION Y PRESENTACION DE RESULTADOS DE LA OFERTA....cuvvvneernrrnnnnnn. 52
2.5.4 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA COMPETENCIA ...cvviiniiiieiiteeieeieea e, 63
2.5.5 PROYECCION DE LA OFERTA. .. cttuiittietteeitetteeeieeetestnessneseseesessneeenaessesseeennns 64
2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA ... oee oot 64



2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION .....ccooiiiiiciieieiceceeeeeevee e 65

2.7.1 ESTRUCTURA DE LOS CANALES ACTUALES. ...uuitniitiiiieiiiieieeieeie e eieeaeeneenneens 65
2.7.2 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS CANALES ACTUALES ...ccvviivniiiieiieerneerneenns. 66
2.7.3 SELECCION DE LOS CANALES DE COMERCIALIZACION: ...cviiniiniiieieiieeieeneeaeenn 67
2.8 PRECIO ... 67
2.8.1 ANALISIS DE PRECIOS. ..uuttiitnitniitiiteitiitietneitasssensstssneesssnssneesssneeteasesnessneens 67
2.8.2 ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS. ..cvuiituiiieiteirieesieeeteesessneeenessessneeennns 67
2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION ..ottt 68
2.9.0 OBIETIVOS. . ittiiit ittt et e et e et e et e et e et e s et e et e et e e s e ea e et esneesaeetneesnaeennns 68
RS I 1o 110 1 =T 68
2.0, 3 LEMA. ettt aaans 69
2.9.4 ANALISIS DE MEDIOS. . 1ituiitititniitiiteitietesnsitesssetestesneestssseneesssneetesseenesseens 69
2.9.5 SELECCION DE MEDIOS. . ..uuittuettneitueeeteeeteeseesnaeeseesessnaeeseeseeseesnaessaessneeennns 70
2.9.6 ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS. ..u.ititiitiiieteiteste e et ssasetesanssnsesnssnsenasnsenessnaens 71
2.9.7 PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD Y PROMOCION ....ccvuiivieiiieeieerneeeneeeneenneesneeennss 71
2.10 CONCLUSIONES ESTUDIO DE MERCADOQOS.......cio i, 73
3.1 TAMANO DEL PROYECTO ...ttt eee et sneeeenennees 75
3.1.1 DESCRIPCION DEL TAMANO DEL PROYECTO. ..uuituiitiitnieniitiitneenieinesneenssnsenessnaens 75
3.1.2 FACTORES QUE DETERMINAN EL TAMANO DEL PROYECTO. ...ucevuivneinneernesnneenns. 75
3.1.3 CAPACIDAD DEL PROYECTO. tuituiititniitiitneeniitssneenssesneesissnssneesesneesessesnesseens 76
3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO ...t eeeeeeeeeeeeeeee e see s 77
3.2.1 MACRO LOCALIZACION: 1.ttititiitieie et et et et st e e e e et e e s s ea e e b s s eb s s s eaeeaaaens 77
3.2.2 MICRO LOCALIZACION. .. ctuiiitetteeteeee et e eieeee et eeae e s e e eaeeaeeanessa e et esneennns 79
3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO .. .eeie et a e 83
3.3.1 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO .. cuuiitiiieiieee e eteeeieesee et eetesaaeeeaeesnessneeennns 83
3.3.2 DESCRIPCION TECNICA DEL PROCESO ...uuivuiitiitniiniiieeneitietnesneesssnsenssnesnessnens 84
3.3.3 DIAGRAMA DE OPERACION, PROCESO Y PROCEDIMIENTO ...cvuiiviiiniiniiieineeneeanen, 86
3.3.4 CONTROL DE LA CALIDAD ... cuuuettneitueeeteeeteesieestaeetsesessnaeeseesessnaeeneerersneesnnns 88
G TR TR R { (01 =110 = 93
3.3.6 ANALISIS DE PROVEEDORES. ...ctuiituitteiteitieestaeeteesessnesesessessnaesnessnessessnnns 98
3.3.7 DISTRIBUCION DE PLANT A it tttttitttntitiitetneitssneentesesneettsssentessseeteasneenessaaens 98
3.4 CONCLUSIONES TECNICAS SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL
[ O = O3 1 100
4, ESTUDIO ADMINISTRATIVO. ...t 102
4.1 CONSTITUCION LEGAL DE LAEMPRESA ....oooiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 102
4.2 CONSTITUCION DE LAEMPRESA .....coteeoeeeee e, 104
Lt RV 1S [ N 105
L |V, 1S [ ) N RSO 105
4.2.3 OBJIETIVOS EMPRESARIALES. ...ituitniitiiiiitiiiieieieeie e eetessne et st ssneebssnsenasnas 105
4.2.4 PRINCIPIOS CORPORATIVOS ... ctuiiteiteetieetieeetesteestasesestessnasesaeeseesaesnneesns 106
Y o T 1 0N T 106
4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ...cotiieee e 109
. 3.1 ORGANIGRAMA. «..euittte ittt ettt ettt et et e b e st ea st s et eassaeetesanssnsesassnsrraasnes 110
4.3.2 DESCRIPCION Y PERFIL DE CARGOS. ...uituiiteitneitneesieeeteetessneestessnessnaesnneenns 110
4. 3.3 ASIGNACION SALARIAL. «.eutitnieniitetneitieteentetteseettsteeneetaeseettssesnsesassersaasnaes 120



4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL

[ O = O3 1 120
5. ESTUDIO FINANCIERO ...t 121
B.LINVERSIONES. ... e 121
T I N LN =] T VI = S PP 121
5.1.1.3 MAQUINARIA Y EQUIPO ..uuituiiniitiiniitieieeieetesneetesanssnessnssnsetessneenessssnseaesnss 122
5.1.1.4 MUEBLES Y ENSERES. ...itiiiiiiiiiieiiiiiei et e e e e s e e e a e e e eaeaans 123
5.1.1.5 EQUIPO DE OFICINA ...uitteiteei e e et e e e et e et e e e et e et e e e e et eesneeanaeeaneeannees 124
5.1.2 INVERSION DIFERIDA .uituiitittttnttteteeteetesneetaeseenessesnsssassneetassaesnessaesneennesnns 125
5.1.3.2 GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS ..ottt e e s e e e e 130
5.1.3.3 GASTOS FINANCIERODS. ... cuuituiititneetieteeneetaesneeteesesnersasseetessaesneesaesneesaesnns 133
5.1.3.4 TOTAL CAPITAL DE TRABAJO ...ituittiitiiieeiiiieteiteeae s sassnesaessnesnessssnseanasnss 133
5.1.3.5 INVERSION TOTAL etuituiitiitetneitietneetieteeneetaesneeteesesnessaesnestessaesneesaesnernaesnns 134
D 2 O S T O S e 136
5.2.1 COSTOS Y GASTOS FIJOS . iviiiiiiiiiiii et aaes 136
5.2.2 COSTOS VARIABLES . .. ctuiitiiiiiieitiet et e et e et et st s s e s s b s s e eb s s e eb s b s sneeaaanss 137
5.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS......coiiiiieeee, 138
5.4.] EGRESOS PROYECTADOS. ..t iuititiitiittieteet et eie et ea e aetaea e ssaaeteeneenesnennss 138
5.4.2 INGRESOS PROYECTADOS . .tuituiititieitietetneeteesneeteesaesnessassestessaesneesaesnernaesnns 139
5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS.......cco e 139
6. EVALUACION DEL PROYECTO .. .ei ittt 143
6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO.....cu e 143
B.2 IMPACTO SO C AL ...t e e e eaans 143
6.3 IMPACTO AMBIENT AL ..ottt e e 144
6.4 EVALUACION FINANCIERA. ...ttt ettt 145
6.4.1 VALOR PRESENTE NETO (VPN). .o 145
6.4.2 TASA INTERNA DE RETORNO O TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (TIR) ............. 146
6.4.3 PERIODO DE RECUPERACION ...uuitiittiitiitieiieetiesnetteesesnessssneetessesnessaesneennssnns 147
6.5 CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO
.......................................................................................................................... 149
CONCLUSIONES ... e e e e aa e 150
RECOMENDACIONES ... .. oo e e e aas 152
BIBLIOGRAFIA ..ottt ettt ettt ettt eaee e 153
AN X O S .o e aas 154



LISTA DE TABLAS

Tabla 1 Gusto por las Bebidas Calientes............cccoevvveiiiiiiiie e, 37
Tabla 2 Bebida de preferencia...........ccovveeeiiiiiiii e 38
Tabla 3 Condiciones al Adquirir el Producto............coevvviiiiiiiiicieeeeeceee e 39
Tabla 4 Presentacion del ProducCtO.............uvuiiiiiieiiiieeceee e 40
Tabla 5 Cantidad Mensual de COMPIa .........uiieiieiiiiiiiiiii e 41
Tabla 6 Sitio PreferenCia.............eiii e 42
Tabla 7 Beneficios NULICIONAIES..........cooiiiiiiiiiiei e 43
Tabla 8 GuStO pPor la Bebida .........cooeeeiiiiiiiiiiiiee e 44
Tabla 9 DiSPOSICION A€ COMPIA.....ccccceeieiieiiiiiiee e e e e e e e e e e e e e eee e e eeeees 45
Tabla 10 Cantidad y Presentacion.............uuviiiiieeciiieeeiee e 46
Tabla 11 PreCio @ Pagar ..........uuuiiiiii e e e 47
Tabla 12Demanda ESMada.........ccoeeeeeiiieiiiiiiiee e e e e e e 49
Tabla 13 Proyeccion de la Demanda.........cooooiiiiiiiiiieiiiieieseseecce s 50
Tabla 14 Establecimientos de COMEICIO.........oiiveeeiiiiiiiiiiiie e 50
Tabla 15 Comercializacion de ProducCtoS..........ccooeeiieiiriiiiiiieeieeseseeeesse s 52
Tabla 16 Productos MAs SOlICItAdOS .......ccoevieeiiiieieieicceecee e 53
Tabla 17 Ventas MENSUAIES ........coooeieeiiiieiiie e e e 54
Tabla 18 Presentacion mas Vendida ............ccoeeeeeeiiiiieiiiiiiiee e 55
Tabla 19 Empaque Preferido ... 55
Tabla 20 Volumen de VENTaA.........cooii it 56
Tabla 21 Medios de COMUNICACION..........ccuuuuiiieeeeeeeeeeiiee e e e e e e e e 57
Tabla 22 Promedio de VENAS ........coooo i 58
Tabla 23 Factores al momento de COMPra.........coooiviiiiiiiiiiine e 59
Tabla 24 Sistema de PedidOS .......cooiieiiiiiiiiiiiie e 60
Tabla 25 Pago de PedidOS. .........uiiiiiiiieeeiii e 61
Tabla 26 Crecimiento de 1as VENTAS...........uvuiiiiie i 62
Tabla 27 Demanda Insatisfecha ............ooouvviiiiiii e 65
Tabla 28 Presupuesto total de Publicidad.............cccoovvviiiiiiii e, 73
Tabla 29 Proyeccion de [a ProduCCiON...........ccooeeeeeiiieeiiiiiiiee e 75
Tabla 30 Capacidad DiSefada...........ccouviiuiuiiiiiiiee e 76
Tabla 31 Capacidad Proyectada............ooeuuuiiiiiiieiiiiiiiiii e 77
Tabla 32 RECUISO FiSICO ....oiiiiiiieeeeeeeeee s 94
Tabla 33 ReCUIs0S de INSUMOS.......coooiiiiiiiiiiiiie e 98
Tabla 34 Detalle de la inversion en Construcciones y Adecuaciones............. 122
Tabla 35 Maquinaria y EQUIPO .....cooeeeeiriieeiiieie e e e e e e e e e e e e 123
Tabla 36 MUEDIES Y ENSEIES .......oiiiiiiieeee et 123

10



Tabla 37 EqQUIPO de OfiCING..........ciiiiiiiiiic e 124

Tabla 38 Total Inversion Diferida.........cooeeveevieeeeiieeeeeeeee e 125
Tabla 39 Materia PrimMa........cooceuiiiii e e e 126
Tabla 40 Valor Materia Prima ..........oooiuiiiiiiieeeeeee e 126
Tabla 41Costo Mano Obra IndireCta............coeeeeiiviiiieciecc e 127
Tabla 42 Materiales INAIFECIOS .......coivuiiei e 128
Tabla 43 COStOS A€ INSUMOS ......uuiiiiiiiie e e s 128
JIE=Lo] b= W B 1T o = Tox = Tox o ] o [ 128
Tabla 45 OtroS CIF ... 129
Tabla 46 TOTAL Cl ... e 129
Tabla 47 Nomina Gerente Yy SECretaria........ccoouu e eevieiiiiiiiiieee e 130
Tabla 48 depreciacidn MUEDIES Y ENSEIES......cocveiiiiiiieiieieieie e 131
Tabla 49 AmMortizacion DIferidOS ..........coeeiiiiiiie e 131
Tabla 50 Mantenimiento AdmINIStrativo ............ccceiieeeiiiiiie e 132
Tabla 51 Seguro AdMINISITALIVO .........ccovieiiiiiee e 132
Tabla 52 Total GastosS GENEralES .........cccoevvviiiieeiiie e 132
Tabla 53 Total Gastos Administrativos y Ventas...........cccceeveeeeiiiiiiiiiiiiinneeeeeee, 133
Tabla 54 GastoS FINANCIEIOS .......ccciiiiiii e 133
Tabla 55 Amortizacion del Crédito...........ouuiiiieiiiiiieeceee e 134
Tabla 56 Costos y Gastos Variables..........coooviiiiiiiii e, 137
Tabla 57 Costo por Unidad Producida..........cccccoeeevviiiiiiiiiiieee e 137
Tabla 58 Precio de VENTA ......c.cuvuiiiiiiie e e 137
Tabla 59 Proyeccion Costos de ProducCiOn .............ceuvceieeeieiivceiiiiiiee e 138
Tabla 60 Proyeccion Gastos de Administracion y Ventas.............ccccceeeeeeeenne. 138
Tabla 61 Proyeccion Gastos FINANCIEIOS ......cceeeeevvvieeiiiiiiiee e eeeeeeeiiiine e e e 138
Tabla 62 Estado de Resultados Proyectado...........coouuvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 139
Tabla 63 Flujo de Caja Proyectado............ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiieceeeie e 140
Tabla 64 Valor Presente NEtO........cu i 146
Tabla 65 TIR PROYECTO ...t 147
Tabla 66 RAzZON COMTIENTE ......ccceviiieeeeei et eeaaaas 148

11



LISTA DE CUADROS

Cuadro 1 Composicion QUIMICa de AIVEJA ......coeeeeeeeieeeeiiiiie e e e e e e 30
Cuadro 2.Caracteristicas del EMPaqUE. ..........ccoeeeeeeeirieiiiiiieeeeeee e eeeee 31
Cuadro 3 Proyeccion Poblacional.................coiiieiiiiiiiiiiieeee e 33
Cuadro 4 Establecimientos de COMEICIO........uuiiieeeeiiieiiiiiiiee e 33
Cuadro 5 Ficha Técnica de la Demanda...........cccceevies 36
Cuadro 6.Ficha Técnica de la Oferta. ........cccceeviiiiiiiiiii s 51
Cuadro 7. Proyeccion de la oferta actual ..............ccooovviiiiiiiiii i, 64
Cuadro 8 Publicidad de Lanzami€nto .............ccoeeeeeeeeeeeiiiiiiie e ee e e e e e e 72
Cuadro 9. Publicidad de operacion del primer afio .........cccooeeeeeviivveiiiiiiieeeeee, 72
Cuadro 10 Ponderacion y Puntuacion de Factores..........cccoeeeeevvvveeiiiiiineeeeeee, 81
Cuadro 11. Determinacion de la ubicacion la empresa...........ccccevvevvvviieeeeeeenn, 82
Cuadro 12 Ficha Técnica del ProducCto...............iimnmes 83
Cuadro 13. Diagrama de proceso de flujo. ......ccoovvviiiiiiiiiii e, 87
CUAAIO 14 ProVEEAOIES ... ..coiieeeiitiiee ettt e e e e e e e et e e e e aees 98
Cuadro 15. Especificacidon de las areas de cada seccion. .................oevvvunnnnn.. 100
Cuadro 16 Funciones del GEIreNte.........ccovvveviiiiiiie e 111
Cuadro 17. Descripcion de funciones de la secretaria...........c.cceeevvvevvvvnnnnnnn.. 112
Cuadro 18. Descripcion de funciones de Operarios ..........cccceeeeeeeeeeeeeevennnnnenn 113
Cuadro 19. Descripcion de funciones del distribuidor..........cccoooeeeevvviiviiinnnnn. 114
Cuadro 20. Descripcion de funciones del cargo servicios generales.............. 115
Cuadro 21. Perfil del cargo del gerente ............cooiiiiiiiiiiiiiiiii e 116
Cuadro 22.Perfil del cargo de la secretaria.........ccccoeeeevviiiiiiiiiiiic e, 117
Cuadro 23 Perfil del Cargo Operador ............uuuuiiiieeeiiieeiiiiiieee e 118
Cuadro 24 Perfil del cargo Jefe de Ventas ........cccoeeeevvveeeeiiiiiiieceeeeeeeeene 119
Cuadro 25.Asignacion salarial ...........ccceeevevieeiiiiiiee e 120
Cuadro 26.ConstrucCion y adeCUACIONES ...........oiieeeeeeeeeeiiiiiiieeeeeeeeeeennnnneens 122
Cuadro 27 Detalle de 1a INVersion Fija.............ceiiiiieeiiieeeiiiiee e 124
Cuadro 31. Costo Mano de Obra DIreCta...........ueeeeeeeiiiieeiiiiiee e 126
Cuadro 32. Total costo de ProdUCCION ............uuuuummmmmmmniians 130

12



LISTA DE GRAFICAS

Gréfica 1.Gusto por la bebida caliente. ...........cccoooiiiiiiiiiiiiii 38
Grafica 2 Bebida de Preferencia..........ccovvvvveiiiiii e 39
Grafica 3 Condiciones a tener €N CUBNTA .........cvveeeeeeeeeiiiiiiiie e e e 40
Grafica 4.Tipo De Presentacion del Producto............cceuuviiiieieieiiieeiiiciee e, 41
Grafica 5 Cantidad Mensual de COMPra.........ccoeeeeeeeiieeiiiiiiee e 42
Gréfica 6.Sitio de Preferencia para compra del Producto...........ccccceeeeiiiiininnnns 43
Gréfica 7.Beneficios Nutricionales de [a Arveja ........ccccoeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiicieeen 44
Gréfica 8 GUSLO POr €l ProAUCTO. .......uuuiiiiiiiiiii s 45
Gréfica 9 Disponibilidad de COMPIa ..........uueuuummmiiiies 46
Grafica 10 Cantidad y Presentacion ..............ueeeiieeeeieeeiiiiiie e e ee e e e e 47
Grafica 11.Precio a pagar POr 500QIS .....ccvvuuuiiiiieeeeeeeeeeeiiie e e e e e e e e e eeeas 48
Grafica 12 Comercializacion del Producto ..........cccoovvvveiiiiiiiiie e 52
Grafica 13.Producto mas solicitado por los establecimientos comerciales....... 53
Grafica 14.Compras reportadas por establecimientoS.........c.cccoevvvvviiiieeeeeeenne, 54
Gréfica 15.Presentaciones mas Vendida..........cccooeveiiiiiiiiiiiesesnnes 55
Grafica 16.Tipo de empaque que prefiere el consumidor .............ccccceeeeeeeeene, 56
Gréfica 17. VOIUMEN A& VENTA ......uuuuiiiiiiiiiiii s 57
Gréfica 18 Medios de COMUNICACION ..........uuuuummmmniiiiiiii s 58
Grafica 19 Valor Venta Promedio .........ccovvvviiiiiiiee e 59
Grafica 20 Factores al Momento de COMPra........cccvvvveveviiiiieeeeeeeeeeiiieee e 60
Grafica 21 Sistema de PedidoS........cccoovviiiiiiiiiiie e 61
Grafica 22.Pago de PedidOS ..........ciiiiiiiiiiieiiiiie e 62
Gréfica 23 Crecimiento de 1as VENtas. ... 63
Gréfica 24. Canales actuales de comercializacion............cccceeeeieiiiiiiiiiiniisiinnnns 65
Grafica 25.Canal de distribucion para la harina de arveja “BEDARV” .............. 67

13



LISTA DE IMAGENES

IMAGEN 1 Mapa Santander .........coooiiiiiiiiiiieee et eeeeeeneens 79
IMAGEN 2 MiICro 10CaliIZACION.........cuvuiieeiiiie et e e e 80
IMAGEN 3 MoliNO @ MartillO........ccocuuiiiiiiii e 85
IMAGEN 4 TOSEAUO.......uiieieiiiiie e e e e e e e e e e e e e eraeeeeenes 94
IMAGEN 5 MOJINO ..uucicee ettt e e e e e e et e e eaeees 95
IMAGEN 6 Selladora......cccuuiiiiieeee e e 96
IMAGEN 7 Mesa de EMPAaqUE.......cocouuiiiiiiiiiieeiieeeeie et eeeeaaeee 97
IMAGEN 8 Balanza EIeCtrONICaA .........cooevvuviieeiiiiee e 97

14



ANEXO A. ENCUESTA DEMANDA
ANEXO B. ENCUESTA OFERTA...

LISTA DE ANEXOS

15



GLOSARIO

FACTIBILIDAD: Es un estudio integrador y concluyente, que se elabora sobre
la base de antecedentes precisos obtenidos especialmente sobre fuentes
primarias de informacion. Su objetivo es definir con la mayor exactitud posible
Sus consecuencias economicas.

PLAN DE NEGOCIOS: Es un documento que en forma ordenada y sistematica
detalla los aspectos operacionales y financieros de una Empresa.

MERCADEO: Es el andlisis de un mercado y sus necesidades. La
determinacion del producto adecuado, sus caracteristicas y precio, la seleccion
de un segmento dentro del mismo, y la manera de comunicar nuestro mensaje y
logistica de la distribucion del producto.

MARCA: Es todo signo perceptible capaz de distinguir en el mercado, los
productos o servicios producidos o comercializados por una persona de los
productos o servicios idénticos o similares de otra persona.

ESTUDIO FINANCIERO: La administracion financiera sélida es una de las
mejores maneras para que sSu negocio se mantenga lucrativo y solvente, la
buena administracion de las finanzas es la fundamentacion de todas las
empresas exitosas.

EMPRESARIO: Es aquel que organiza, gestiona y asume el riesgo de un
proyecto.

MYPES: Micro y pequefias empresas.
MYPIMES: Micro pequeiias y medianas empresas.

IDEA EMPRENDEDORA: Las ideas se encuentran casi siempre cerca de las
Personas Emprendedoras, las fuentes de ideas mas comunes son, la invencion,
el interés personal o los hobbies, la observacion de las nuevas influencias
sociales 0 modas, la observaciéon de las deficiencias de los demas, o la
observacion de una necesidad no satisfecha.

ADICCION: Es un término antiguo que significa simplemente ser devoto o estar
habituado a una practica. Las personas que dicen ser 'adictas' a la cafeina
emplean el término sin otras connotaciones, o mismo que si dijeran que son
‘adictos' al chocolate, a correr, a trabajar o a ver television.
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CONTROL: Condicion en la que se observan procedimientos correctos y se
verifica el cumplimiento de los criterios técnicos establecidos.

DESVIACION: Cuando un proceso no se ajusta al rango del limite critico
establecido.

DIAGRAMA DE FLUJO: Representacion sistematica y secuencial de las etapas
u operaciones utilizadas en la produccién o fabricacibn de un determinado
producto alimenticio.

FASE O ETAPA: Punto, procedimiento, operacion o etapa de la cadena
alimentaria, incluidas las materias primas, desde la produccién primaria hasta el
consumo final.

AUDITORIA: Examen sistematico funcionalmente independiente, mediante el
cual se logra determinar si las actividades y sus consiguientes resultados se
ajustan a los objetivos propuestos.

LIMITE CRITICO: Criterio que permite separar lo aceptable de lo inaceptable,
en una determinada fase o etapa.

INOCUIDAD DE LOS ALIMENTOS: Garantia en cuanto a que los alimentos no
causaran dafo al consumidor cuando se preparen y/o consuman de acuerdo
con el uso a que estén destinados.

MEDIDA PREVENTIVA O DE CONTROL: Medida o actividad que se realiza
con el propésito de evitar, eliminar o reducir a un nivel aceptable, cualquier
peligro para la inocuidad de los alimentos.

MONITOREO O VIGILANCIA: Secuencia de observaciones y mediciones de
limites criticos, disefiada para producir un registro fiel y asegurar dentro de los
limites criticos establecidos, la permanente operacién o proceso.

PELIGRO: Agente fisico, quimico o biologico presente en el alimento o bien la

condicion en que este se halle, siempre que represente o pueda causar un
efecto adverso para la salud.
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RESUMEN

TITULO

FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE HARINA DE ARVEJA PARA LA PREPARACION DE BEBIDA
CALIENTE, EN EL MUNICIPIO DEL SOCORRO SANTANDER*

AUTOR
GLORIA AMPARO ZARATE PENA™

PALABRAS CLAVES
PRODUCTO NATURAL, ARVEJA, INNOVACION, VIABILIDAD.

DESCRIPCION: El presente proyecto tiene como finalidad determinar la viabilidad desde la
perspectiva de aceptacion en el mercado, la capacidad técnica y la posibilidad financiera para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de harina a base de arveja para la
preparacion de bebida caliente en el Municipio del Socorro Santander, ofreciendo un producto de
excelente calidad, que contribuya a la preservacién de la buena salud de las personas y al
desarrollo socioeconémico de la region.

La investigacién comienza con un analisis del sector y de la aceptacién de la harina a base de
arveja para la preparacion de bebida caliente, en la alimentacion de las personas, en el cual se
evidencié la aprobacion del nuevo producto a base de arveja. Seguidamente se determina la
capacidad de produccién de la empresa y la disponibilidad de los recursos fisicos como también el
recurso humano, para la ejecucion de una produccién que abarque inicialmente el mercado del
Municipio del Socorro y sus ciudades aledafas.

Los estudios de mercado, técnico, administrativo y financiero y la evaluacién final del estudio,
permiten conocer hasta donde es viable la puesta en marcha de la hueva empresa. Los resultados
finales nos muestran que hay excelentes oportunidades de incursionar con nuestro producto y
posicionarlo en el mercado actual ya que es un producto nuevo y con gran valor agregado.

La puesta en marcha del proyecto no generard impactos negativos en la sociedad ni en el
ecosistema; desde el punto de vista financiero la empresa necesitard un capital de $ 33.882.752,
traerd una TIR del 37.8% anual, y el periodo de recuperacion de la inversion serd de doce meses
aproximadamente.

* Trabajo de Grado
“Universidad Industrial de Santander. Instituto de Proyeccion Regional y Educacién a Distancia.
Gestion Empresarial. Director: Omar Millan Delgado — Ingeniero Industrial.
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SUMMARY

TITLE

FEASIBILITY OF CREATING A PRODUCTION COMPANY AND DISTRIBUTOR OF PEA FLOUR
FOR THE PREPARATION OF HOT DRINKS IN THE MUNICIPALITY OF SOCORRO
SANTANDER”

AUTHOR
GLORIA AMPARO ZARATE PENA™

KEYWORDS
NATURAL, PEA, INNOVATION, FEASIBILITY.

Description: This project aims to determine the feasibility from the perspective of market
acceptance, the technical and financial ability to create a company that produces and markets
based pea flour for the preparation of hot drink in the Municipality Relief Santander, offering a high
quality product that contributes to the preservation of the health of people and the economic
development of the region.

The investigation begins with an analysis of the sector and the acceptance of the pea flour base for
the preparation of hot drink, in feeding people, which was evident in the adoption of the new product
based on peas. Then it determines the production capacity of the company and the availability of
physical resources as well as human resources for the implementation of a production that will
initially cover the market of the Municipality of Socorro and surrounding cities.

Market studies, technical, administrative and financial evaluation and end of the study provide
insight to where it is feasible the implementation of the new company. The final results show that
there are excellent venture opportunities with our product and position in the current market as it is
a new product with high added value.

The implementation of the project will not generate negative impacts on society or the ecosystem,
from the financial point of view the company will need a capital of $ 33,882,752, will bring an annual
IRR of 37.8%, and the recovery period of the investment shall be twelve months.

* Grade work
“Industrial University of Santander. Institute Regional Outreach and Distance Education. Business
Management. Director: Omar Millan Delgado — Industrial Engineer.
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INTRODUCCION

Partiendo de la necesidad observada en la instauracion de nuevas formas de
emprendimiento se desarrolla la idea de la creacion de una empresa que produzca
y comercialice bebidas calientes a partir de productos naturales libres de aditivos,
conservantes, y ricos en nutrientes, proteinas y beneficios para la salud.

De ello se desprende la inexistencia observada y la tendencia a las nuevas
alternativas de desarrollo y consumo de productos naturales que suplan la
demanda en el mercado de bebidas calientes con productos que contengan las
descripciones de calidad y nutricion requeridas por la demanda insatisfecha.

Es asi como se plantea las particularidades de otros productos que compitan de
manera directa con los ya establecidos en el mercado y se concluye partiendo del
conocimiento propio del producto que la arveja con un proceso sencillo de
pulverizacion se convierte en ese producto que cumple con los requerimientos de
la demanda insatisfecha.

La carencia del mismo en el mercado, pero como tal se plantea al convertir la
materia prima en harina a base de arveja, deja poca informacion de antecedentes
propias de la misma, sin embargo su utilizacion en esta presentacion en productos
tales como la panificacion y la contribucién que ella aporta a las especificaciones
de nutrientes y enriquecimiento proteinico de la misma genera bases sélidas para
el desarrollo y puesta en marcha del siguiente estudio de factibilidad.

El desarrollo de este estudio pretende conocer la aceptacion en el medio de esta
bebida caliente, los canales de comercializacion, la competencia existente, y la
viabilidad de ser un sustituto del producto de consumo bandera comercializada en
el sector.

Atendiendo los anteriores requerimientos y los conocimientos cognitivos en el
transcurso de la formacion académica justifica la realizacion de la factibilidad como
iniciativa de emprendimiento y generacién de nuevas fuentes empresariales que
contribuyan con la generacion de nuevas costumbres nutricionales en el consumo
diario del mercado a capturar.
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Para ello, se considera al Municipio del Socorro en el Departamento de Santander
con el area geografica piloto para la recolecciéon de la informacién mediante
estrategias tales como las encuestas y la observacion directa que amplien el
espectro de comercializacion y produccion.

Esta informacion se recopila en el presente documento estructurado en estudios
de mercado, técnicos, administrativos y financieros que demuestren el curso para
el desarrollo de la creacion y puesta en marcha de una empresa productora y
comercializadora de harina a base de arveja para la preparacion de bebidas
calientes.
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1. GENERALIDADES

1.1 RESENA HISTORICA

La arveja, (Pisumsativum, L.) es uno de los cultivos méas antiguos de la
humanidad. Hay evidencias del consumo de arvejas silvestres unos 10.000 afios
antes de Cristo, que fueron descubiertas por arquedlogos que exploraban la
“Cueva Espiritu” en la frontera entre Burma y Tailandia. En una excavacion
arqueoldgica en Jarmo, al noreste de Irak, se encontraron arvejas que datan unos
7.000 a. C.

Los restos arqueologicos de los pueblos de la Edad de Bronce en Suiza contienen
rastros de arvejas de los afos 3.000 a.C. La arveja fue la planta con la que
Gregorio Mendel, en 1860, estudio los caracteres de la herencia y reconocio que
algunos rasgos de la arveja eran dominantes, mientras que otros eran recesivos;
los resultados de sus experimentos condujeron a las leyes basicas de la
herencia y asi nacio la ciencia de la genética.

La arveja pertenece a la familia de las leguminosas, al igual que el frijol, el
garbanzo y la lenteja. La arveja es muy apreciada y valorada por su calidad
nutricional y el aporte a la salud de los consumidores. Se consume fresca o verde
y también en estado seco.

Las arvejas son ricas en proteinas y carbohidratos, bajas en grasa y constituyen
una buena fuente de fibra, vitaminas A, B y C; cuando se consumen frescas o
refrigeradas, suministran tiamina y hierro. La fibra de la arveja es soluble en agua,
promueven el buen funcionamiento intestinal y ayudan a eliminar las grasas
saturadas. Ademas, la arveja proporciona energia que hace permanecer mas
tiempo la glucosa en la sangre. En su estado fresco es tal vez el vegetal mas rico
en tiamina (vitamina B1), esencial para la produccion de energia, la funciéon
nerviosa y el metabolismo de los carbohidratos.

Los granos leguminosos se caracterizan por su elevado contenido proteico, que
oscila entre el 17 y el 25% en el grano seco, mientras que en los cereales este
porcentaje de proteinas alcanza, como mucho, el 14%. La familia de las
leguminosas se compone de unas 14.000 especies, pero el numero de las que se
utilizan como leguminosas grano con destino a la alimentacién humana es mucho
mas reducido (unas 150). A estas leguminosas grano, cuando se utilizan sin
transformacién alguna (salvo la rehidratacién) para preparar potajes, se les llama
legumbres.
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Las leguminosas, las semillas y los cereales son los alimentos mas ricos en
proteinas de alta calidad biologicas®, constituyen las fuentes externas de
aminoacidos esenciales que el cuerpo no puede producir por si mismo. También
son ricas en hierro y vitamina B.

1.2 PRODUCCION DE ARVEJA SECA

1.2.1 A nivel mundial: En cuanto a la arveja seca el mercado internacional
presenta caracteristicas diferentes al de la arveja fresca. La produccion mundial
de arveja seca, segun la FAO, fue de 9.828.000 de toneladas, en el 2008.

Los principales productores son Canada, Rusia, China, India y Francia. Canada
produce el 36% de la arveja seca. EI mayor rendimiento se obtiene en Francia con
4.7 toneladas. En éste mismo afio se comercializaron 3.705.8170 toneladas. Este
mercado es dominado por Canada, que maneja casi el 50% de las transacciones.
Espafia es el primer comprador mundial de arveja seca (724.4000 ton), seguido
por la India, Bélgica, Holanda y Bangladesh. Colombia aparece como el pais
namero 12 con la importaciéon de arveja seca (40.000 toneladas).

1.2.2 A nivel nacional: En el pais, la arveja, después del frijol, es la leguminosa
de mas importancia; se cultiva en catorce departamentos, pero su produccion se
concentra en Cundinamarca, Boyacd, Narifio, Tolima y Huila, que cubren cerca del
90% del area reportada en el 2011.2

1.3 CONTEXTO GEOGRAFICO

Socorro es un municipio del departamento de Santander, fundado en 1683 y
localizado a 121 kildmetros de Bucaramanga, Capital del Departamento, cuenta
con un total de 28.758 habitantes, 22.807 habitantes en la zona urbana y 5951 en
la zona rural. 3

Nombre del Municipio. Socorro
NIT. 890203688 - 8

Cddigo Dane. 68755
Gentilicio. Socorranos

El municipio Hace parte de la Provincia Comunera, de la cual es capital, también
conformada por los municipios de: Chima, Confines, Contratacion, El

1WWW.idrc.ca/library/document/2003
2Www.fenalce.org/arch_public/arvej a93.
*http://socorro-santander.gov.co/nuestromunicipio.shtml?apc=mixx-1-&m=f
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Guacamayo, ElI Palmar, Galan, Gambita, Guadalupe, Guapota, Hato, Oiba,
Palmas de Socorro, Santa Helena del Opon, Simacota y Suaita.

e Extension Total.122, 1 Km2 (Urbana: 2,195 Km2 y Rural 119,905 Km2)

e Temperatura Media. 23 °C (grados centigrados)

e Limites del municipio: Al Norte: con Cabrera y Pinchote. Al Sur: con Confines
y Palmas de Socorro Al Oriente: con Paramo. Al Occidente: con Simacota y
Palmar

e Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar):
Aproximadamente 1300 metros

e Distancia de referencia: 364 Km de Bogotd D.C. y 121 Km de
Bucaramanga, Capital del Departamento de Santander.

e Sus limites territoriales son: al norte, con los Municipios de Cabrera y
Pinchote; al sur, con Confines y Palmas del Socorro; al oriente, con Paramo; al
occidente, con Simacota y Palmar.*

El Socorro esta ubicado sobre la cordillera oriental, que hace parte del sistema
montafioso de los Andes. De relieve escarpado, predominan las pendientes.

También existen tres fallas geoldgicas que provocan hundimientos en el terreno;
estas fallas se ubican en la zona del Teheran, en el Motorista y la otra pasa por la
Universidad Libre. Se consideran dos hoyas hidrograficas de especial relevancia
dentro del Municipio a las cuales son tributadas sus aguas las diversas quebradas
del Municipio asi: Hoya hidrografica del Rio Suarez: nace en la laguna de Fuquene
(Boyacd) y entra a Santander por el Sur unida al Rio Chicamocha, recibe al Rio
Fonce en el sector de Baraya. El Rio Suarez en su recorrido es tributado por las
aguas de la quebrada la Honda con sus afluentes: quebrada la Ventana, Cafiada
del Horno, quebrada la Lajita, quebrada Platanitos, quebrada las Lajas, la Verdina,
Miralindo, caflada el Espanto y quebrada Bariri. Quebrada La Garcia con sus
afluentes: quebrada idem 1los Chochos y Pozo Azul. Quebrada la Guayacana con
sus afluentes:

Quebrada la Polonia en época de invierno.®

Territorialmente posee una ubicacion estratégica sobre la via principal
pavimentada que comunica a Bogota con Bucaramanga caracterizandose por
poseer un clima ideal donde la temperatura maxima alcanza los 33 °C y la minima
11 °C, con un promedio de 24 °C.°

4http://socorro-santander.gov.co/nuestrom unicipio.shtml?apc=mIixx-1-&m=f
*http://socorro-santander.gov.co/nuestromunicipio.shtml?apc=mixx-1-&m=f
®http://socorro-santander.gov.co/nuestromunicipio.shtml?apc=mixx-1-&m=f
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Para el sector educativo, el municipio cuenta con dos instituciones de educacion
superior a donde llegan estudiantes de diversas regiones del pais: Universidad
Industrial de Santander y Universidad Libre de Colombia.

Sus actividades econdmicas son la agricultura, la ganaderia y el comercio. La
estructura econdmica del municipio tiene como primer lugar la produccién
agropecuaria, la cual se convierte en la principal generadora de empleo directo
indirecto del municipio, teniendo como principales actividades productivas la
ganaderia y la agricultura con cultivos de cafa, café, citricos, frijol, maiz, tabaco,
platano, yuca, tomate, arveja, pimenton, habichuela; asi como, la mayoria de
hortalizas, legumbres, plantas aromaticas y medicinales entre otros cultivos.’

Es de recordar que el municipio cuenta con dos pisos térmicos importantes
ocupando 33 km2 de clima célido y 89,1 km2 de clima templado y con una amplia
variedad de suelos que permiten el desarrollo de otros cultivos alternativos con
buenos resultados como son: uva, brevo, uchuva, pitahaya, lulo, tomate de arbol,
aji, mora, melén, mordn, papaya, patilla, ahuyama, girasol, cacao, algodon, arroz y
sorgo. Algunas de estas producciones han perdido su importancia con el paso del
tiempo por problemas de comercializacion, falta de tecnologias apropiadas,
escasez de recursos, tenencia de la tierra en minifundios y aumento de la
explotacion ganadera.®

El sector Famiempresarial en el Municipio de Socorro no es tan relevante como
otros Sectores. Aqui se enmarca el nimero de personas que en el municipio
desarrollan actividades con su nudcleo familiar (pequefios negocios) relacionadas
con manufacturas, artesanias, elaboracion de cotizas y chocatos, fabricas de
dulces, ebanisteria y curtiembres en menor escala.

Es de destacar igualmente, que en el Socorro la actividad mas significativa que en
el Sector Famiempresarial es el negocio referido a la transformacion de productos
alimenticios, alli se encuentran las panaderias, las dulcerias, las cafeterias y los
molinos. De todas las anteriores, las panaderias son de mayor significacion.

En el sector salud, El Socorro cuenta con un importante nimero de empresas
promotoras de salud como Saludcoop, Coomeva, la Nueva EPS, Caprecom y
Solsalud. También cuenta con dos clinicas las cuales tienen convenios con
diferentes EPS y atienden consultas particulares con especialistas en diferentes
ramas de la salud, ademas cuenta con el Hospital Manuela Beltran de tercer nivel
donde acuden personas de todas las poblaciones aledafas, dos centros meédicos,
laboratorios para la salud y un gran nimero de droguerias y centros distribuidores
de productos naturales.

7http://socorro-santander.gov.co/nuestrom unicipio.shtml?apc=mIixx-1-&m=f
®http://socorro-santander.gov.co/nuestromunicipio.shtml?apc=mixx-1-&m=f
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1.4 CONTEXTO LEGAL

El proyecto estructura su ejecucion bajo las siguientes leyes, decretos y articulos
emanados por las actuales leyes Colombianas:

e Constitucion Politica Colombiana: Articulo 26 hace referencia a la libertad
de profesion y/u oficio donde indica que “toda persona el libre de escoger su
profesion u oficio. La ley podréa exigir titulos de idoneidad. Las autoridades
competentes inspeccionaran y vigilaran el ejercicio de las profesiones. Las
ocupaciones, artes u oficios que no exijan formacién académica son de libre
ejercicio, salvo aquellas que impliquen un riesgo social”.

e Decreto 612-2000: MINISTERIO DE LA SALUD, reglamenta la expedicion de
registros sanitarios automaticos para alimentos, cosméticos y productos varios.

e Resolucion 6328 de 1984 Ministerio de Salud: Por la cual se crea un comité
provisional y un asesor para el estudio y aprobacion de la publicidad o
propaganda de los alimentos y bebidas alcohdlicas.

e Ley 232 — 1995, por medio de la cual se dictan normas para el funcionamiento
de los establecimientos comerciales.

e Ley 9 del 1979, Articulo 255 para la elaboracion de alimentos y bebidas se
deberan utilizar materias primas cuyas condiciones higiénico-sanitarias
permitan su correcto procesamiento.

e Decreto 3075 de diciembre 23 de 1997, establece las normas sobre sanidad,
higiene control de calidad y en el cap. Ill se dictan las normas sobre la
capacitaciéon al personal manipulador de alimentos.

e Constitucion Nacional: Art 65: “La proteccion de alimentos gozara de la
especial proteccidon del estado. Para tal efecto gozara de la especial proteccién
del estado. Para tal efecto, se otorgara prioridad al desarrollo integral de las
actividades agricolas, pecuarias, forestales y agroindustriales, asi como
también a la construccidén de obras de infraestructura fisica y de adecuacion de
tierras. De igual manera el estado promovera la investigacion y la
transparencia de la tecnologia para la produccion de alimentos y materias
primas de origen agropecuario, con el propdsito de incrementarla la
productividad”

e Decreto 977 de 1998: Min salud: El cual creara el Comité Nacional de
CODEES alimentario y se fijan sus funciones.
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MATRICULA EN EL REGISTRO MERCANTIL: La matricula mercantil es el
registro publico de los comerciantes y de los establecimientos de comercio en
el Registro Mercantil de la Camara de Comercio del domicilio o del lugar donde
se encuentre abierto el establecimiento.

La ley HACCP: DECRETO NUMERO 60 DE 2002 por el cual se promueve la
aplicacion del Sistema de Analisis de Peligros y Puntos de Control Critico-
Haccp en las fabricas de alimentos y se reglamenta el proceso de certificacion.

CERTIFICADOS DEL REGISTRO MERCANTIL: Por disposicion del Articulo
86 numeral 3 del Cddigo de Comercio, las Camaras de Comercio deben
certificar sobre las matriculas de los comerciantes y de los establecimientos de
comercio, lo mismo que sobre los actos, libros y documentos inscritos en el
registro mercantil.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

A partir de la informacion recolectada en la etapa de identificacién del mercado se
pretende cuantificar, caracterizar y analizar los esquemas Yy canales de
comercializacién, el comportamiento de la oferta y la demanda, y las proyecciones
a evaluar de los escenarios futuros que se puedan presentar para el producto.

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADOS

2.1.1 Objetivo general. Realizar un estudio de mercados con el fin de determinar
la factibilidad comercial para la creacion de una empresa dedicada a la produccion
y comercializaciéon de harina de arveja para la preparacion de bebida caliente en el
municipio de Socorro Santander mediante el suministro de informacion sobre los
volimenes de demanda y la posibilidad de ofrecer un producto en el mercado de
manera competitiva.

2.1.2 Objetivos especificos

e Realizar un estudio de demanda potencial de productos para la preparaciéon de
bebida caliente en la provincia comunera, con el fin de determinar sus
caracteristicas particulares, por medio del disefio, implementacion y evaluacion
de encuestas a clientes reales y potenciales.

e Analizar la competencia actual, los productos sustitutos, debilidades y
fortalezas, campo de accion, por medio del disefio, implementacion y
evaluacion de encuestas aplicadas a los oferentes actuales, lo cual permitira
realizar un juicio detallado de los competidores actuales.

e Definir las estrategias de publicidad y promociéon adecuadas para el
posicionamiento del producto en el mercado actual a través de la identificacion
de percepcidn por parte de los clientes potenciales.

e Seleccionar los canales de comercializacion apropiados de distribucion para
llevar el producto al consumidor final de forma segura.

e Determinar el precio del producto a través de un analisis sobre los sistemas de

fijacion de precios existentes en el mercado, con el fin de establecer un precio
competitivo del producto que se busca introducir en el mercado.
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2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

2.2.1 Definicién

La harina de arveja se obtiene de granos de arveja seca cuidadosamente
seleccionados, tostados y molidos, dando como resultado un producto de color
beige, aroma agradable, sabor caracteristico, y de apariencia homogénea, no
contiene ninguna clase de preservativos ni conservantes ni colorantes; de calidad
nutricional y propiedades alimenticias obtenidas del grano seco de la leguminosa.

2.2.2 Especificaciones del producto

. DEFINICION: Arveja

. CLASE: Seca

. CARACTERISTICAS:  Arveja tostada y molida.
. TOSTION: Media

. PRESENTACION: 500gr.

El producto contiene arveja seca de abundante fibra en su piel, lo que le confiere
su textura rigida y dura. De aporte energético y cal6rico de 317 Kcal/100 g.

Este contenido caldrico se obtiene de hidratos de carbono (56%) y proteinas
(21,6%), y de contenido en grasa poco significativo de2,3%.

La arveja seca aportan las mismas proteinas que el resto de las legumbres; de
contenido importante de fibra, soluble e insoluble.

La fibra soluble ayuda a reducir niveles elevados de colesterol y azlcar en sangre,
mientras que la fibra insoluble contribuye a regular el buen funcionamiento del
intestino, evitando el estrefiimiento.

La fibra en general, produce sensacion de saciedad, con lo cual se nota menos
"hambre”, y es muy util para un control y pérdida de peso.

Las arvejas secas contienen abundante fibra en su piel, lo que le confiere su
textura rigida y dura.
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Cuadro 1 Composicion Quimica de Arveja

NUTRIENTE PROMEDIO
HUMEDAD 10,0
PROTEINA CRUDA (N X 6,25 %) 22,60
EXTRACTO ETEREO 1,38
ACIDO LINOLEICO 0,56
FIBRA CRUDA 5,50
FIBRA DETERGENTE ACIDA 8,19
FIBRA DETERGENTE NEUTRA 16,65
LIGNINA 0,85
ALMIDON 46,80
CENIZA TOTAL 3,30
ACIDO FITICO 1,20

Fuente: www.agroterra.com/s/arveja+seca - Espafia

2.2.3 Usos de la harina de arveja. La harina de arveja se usa en infusion, a partir
del grano seco de arveja tostado y molido, con muchas variantes en la forma de
preparacion, se presenta como bebida caliente o de consumo en forma de té
helado, ya sea el gusto del consumidor.

Esta misma se encuentra entre otros usos para la elaboracion de panes a partir
de la harina procesada y adicional a los ya comercializados como adicion al
contenido de fibray propiedades proteinicas del pan de maiz®.

Es utilizada también para agregar mayor rango de proteinas en algunos paises
Europeos en la pasta.

Muchas variedades de arveja estan disponibles y cada una tiene caracteristicas
Unicas. El color de la semilla (verde o amarillo) y el tamafio de la semilla son dos
rasgos que impactan considerablemente en la aceptacion del mercado de
consumo humano. A pesar de ello todas las variedades de arveja pueden ser
consideradas comestibles. Las arvejas han sido valoradas como alimento desde
gue fueron cultivadas por primera vez miles de afios atras. Sus atributos nutritivos
se hicieron conocidos recién en el ultimo siglo, sumando credibilidad a su
reputacion como una fuente alimenticia de alta calidad.

2.2.4 Empaque. La harina de arveja para la preparacion de bebida caliente, sera
empacada en bolsas de polietilieno metalizado o de aluminio.

Partiendo de la premisa de que el empaque es el elemento fabricado para
proteger, manipular, distribuir y presentar el producto para su comercializacion, es

INSTITUTO DE TECNOLOGIA DE ALIMENTOS (FIQ)
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muy importante elegir el empaque adecuado que ofrezca beneficios como
conservar en perfectas condiciones el producto, mantener la higiene y ofrecer una
mejor distribucion reduciendo costos de transporte.

El disefio estructural y grafico del sistema de fabricacion de empaques y
embalajes, obedece a criterios como: beneficio al producto, al posicionamiento de
marca y a los sistemas de estibado de acuerdo a la norma vigente.

Cuadro 2.Caracteristicas del Empaque.

ANALISIS ESPECIFICACIONES

Libre de olor a solvente, deformaciones, perforaciones,
Aspecto delaminacion, mal embobinado, mal refilado, uniones y
residuos, arrugas, suciedad o cualquier otro defecto que
afecte o impida su uso.

Mezcla Libre de material diferente
Impresién Nitida, homogénea y firme
Color Texto: Disefio, Logo
Texto Segun arte impreso

Peso (g/m?)

Gramaje Gramaje del PET: 12 mc +/-10%
Gramaje Adhesivo: 2.0 g/m?
Gramaje del PP Cast: 34.0 g/m? +/-10%
Gramaje total: 52.8 g/m? +/-10%

Debe permitir un buen sellado, proporcionando un
sellado herméticamente adecuado.

Funcionalidad | Permeabilidad vapor de agua: 0.16 g/m?/dia
Permeabilidad oxigeno: 28 cm*/m?/dia

Termo resistencia de la tinta: a 150°C X0,8Seg. a 40 PSI
Termosellabilidad del material: a 150°CX0,8Seg. A 40
PSI

Fuente: El Autor

2.2.5 Condiciones de almacenamiento. El almacenamiento es la parte previa a
la distribucion y se lleva a cabo manteniendo el producto terminado aislado de la
luz del sol, los olores fuertes y de la humedad, para prevenir alteraciones en el
producto.
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2.2.6 Vida util. La vida util de la harina de arveja es de seis (6) meses, a partir de
la fecha de produccion, esto dependerd de la temperatura y humedad del
ambiente de almacenamiento.

2.2.7 Productos Sustitutos. En cuanto a los productos sustitutos se encuentran
diversos productos actualmente en el mercado como: Las diversas marcas de café
(café sello rojo, Juan Valdez, Oma, café La Bastilla etc.), las bebidas aromaticas,
el té en sus deferentes presentaciones, las diferentes marcas de chocolates entre
otras.

2.2.8 Productos complementarios. Los productos que complementan la bebida
caliente elaborada con harina a base de arveja son:

Pan
Galletas
Arepa
Tortas
Colaciones
Ponqués

2.2.9 Atributos diferenciadores del producto. La harina de arveja se diferencia
de las diversas marcas de productos para la preparacion de bebida calienteque
existen en el mercado actual asi:

Producto 100% natural

e Libre de preservativos y aditivos
¢ No se adiciona colores artificiales
e Alto contenido de proteinas

e Carbohidratos complejos

e Fibra dietaria

e Minerales

e Vitaminas

e Compuestos antioxidantes

Desde el punto de vista de comercializacién, los items diferenciadores frente a los
productos existentes y sustitutos son:

Sistemas efectivos de pedidos
Entrega contra pedido

Lineas TAT

Eficientes sistemas de Stock
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2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. Este producto busca cautivar consumidores habituales
de bebidas calientes como té, café, aromaticas, y demas bebidas calientes con
similares caracteristicas que son consumidas en el Municipio del Socorro y de la
provincia con caracter expansivo al departamento y la nacion.

2.3.2 Mercado objetivo. El mercado objetivo de la bebida caliente a partir de la
harina de arveja “BEDARV”. Se proyecta para la poblacion de hombres y mujeres
gue residen, habitan o visitan el Municipio del Socorro como los consumidores
finales.

Cuadro 3 Proyeccion Poblacional

PROYECCION POBLACION SOCORRO SANTANDER
ANO 2011 2012 2013 2014
TOTAL 29.999 30.142 | 30.295 30.437
HOMBRES 15.755 15.840 | 15.927 16.010
MUJERES 14.244 14.302 | 14.368 14.427

Fuente: DANE, CENSO 2005

Igualmente, el mercado se concentra en los diversos establecimientos de
comercio que en la actualidad y para la comercializacion de bebidas calientes son
13 segun datos de la Camara de Comercio concentran el mayor niumero de
consumidores frecuentes de este tipo de bebidas.

Cuadro 4 Establecimientos de Comercio

ESTABLECIMIENTO DIRECCION TELEFON
)
Sup/do mi bodeguita Express Cra. 16 No. 12 — 68 7296621
Supermercado la vifia Cra. 16 No. 12 — 37 7272196
Supermercado Cajasan Cra. 14 No. 12 -09 7244821
Supermercado todo menos Cll. 15No. 15-59 7296325
Supermercado Dismakro Cra. 16 No. 12 — 36 7279995
Supermercado Milka Cra. 16 No. 12 -21 7272927
Supertienda merca y gane Cra. 15 No. 15-52 7278963
Tienda el malaguefio Calle 10 con cra 10 7396523
Autoservicio Supera-horro Cll. 12 No. 8-79 7273959
Tienda San Victorino Cl. 13 No.16-13 7272086
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Micro-mercado la 19 Cra 11 con Calle 9 7396523
Tienda el portal Calle 182 con cra 6

Tienda la Socorrana Calle 14 con Cra.15 Esq. 7293835
Fuente: Camara de Comercio

2.4 LA DEMANDA

En la actualidad, es muy notoria la creciente preocupacion en las personas por
encontrar alimentos que contribuyan a preservar la salud, y por lo tanto cada vez
es mayor el auge que han tenido los alimentos naturales los cuales son
indispensables para seguir una dieta equilibrada y forman parte de la dieta
habitual de un gran nimero de familias.

En los dltimos afios es notorio el interés en el uso de la arveja en productos con
valor agregado. Esta leguminosa resulta interesante desde el punto de vista
nutricional por su contenido de proteinas, hidratos de carbono complejos, fibra
dietaria, minerales, vitaminas y compuestos antioxidantes.

La harina de arveja es una fuente proteica de relativo bajo costo y escasamente
utilizada en la elaboracién de productos de consumo masivo.

Por lo anterior, este proyecto estd encaminado a la elaboracion de una harina a
base de arveja para la preparacion de bebida caliente, como una alternativa
fundamental para el mejoramiento de la calidad de de vida de las personas que
buscan mejorar la salud con alimentos naturales que les aporte grandes beneficios
nutricionales.

Es sabido que para entrar a competir en el mercado actual no es facil, pues cada
dia los consumidores que demandan un producto son mas exigentes en cuanto a
los gustos y preferencias, debido a los constantes cambios socioecondémicos que
se presentan en nuestra sociedad.

Por lo que los consumidores buscan ciertas caracteristicas en los productos que
adquieren para su consumo, tales como:

Productos naturales e innovadores

Productos con altos contenidos nutricionales y con excelente calidad
Productos confiables

Productos agradables por su apariencia, aroma, sabor etc.
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2.4.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1.1 Planteamiento del problema. La falta de oportunidades y la poca vision
empresarial de la sociedad, no permite aprovechar al maximo la variedad de
productos que se pueden obtener con facilidad en nuestro medio para obtener de
ellos ciertos subproductos los cuales pueden satisfacer ciertas necesidades en las
personas.

Este estudio esta enfocado a lograr el aprovechamiento de ciertos productos que
se pueden obtener con facilidad en el medio y de los subproductos que de ellos se
derivan bajo el concepto de innovacion y desarrollo que permita crear impacto en
el ambito de nuestra economia.

La carencia de informaciébn especifica y orientada a la produccion,
comercializacién, hace necesaria realizar una investigacion de mercados que
permita recolectar informacion relacionada con el comportamiento, habitos, grado
de conocimiento, nivel de aceptacion, necesidades, gustos, preferencias y actitud
de compra sobre el consumo de productos naturales de los habitantes del
municipio del Socorro Santander con edades comprendidas entre 18 y 80 afos, de
todos los estratos de la zona urbana.

2.4.1.2 Necesidades de informacién. Las necesidades de informacion para el
estudio de mercados para la comercializacion de harina de arveja para la
preparacion de bebida caliente corresponden a fuentes primarias y secundarias,
con la cual se busca:

e Establecer el nimero actual de familias en el municipio del Socorro Santander.

e Determinar el nUmero de personas dispuestas a adquirir este producto.

e Conocer cuanto estarian dispuestos a pagar por este producto.

e Determinar la frecuencia de compra de los consumidores de este tipo de
productos.

e Identificar la mejor estrategia de publicidad y promocién para dar a conocer
nuestro producto al consumidor.

e Analizar las estrategias de mercadeo de la competencia y el posicionamiento de
sus productos en el mercado.

e Identificar las cualidades que tienen en cuenta los consumidores al momento
que adquieren productos para la preparacion de bebida caliente.
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¢ Identificar la cantidad de establecimientos comerciales que hay actualmente en
el Municipio del Socorro, tales como: supermercados, micro-mercados, tiendas
de barrio.

e Determinar la forma de comercializacion de la harina de arveja para la
preparacion de bebida caliente, en el municipio del Socorro.

2.4.1.3 Ficha técnica. El cuadro 5 representa los datos registrados al establecer
los requerimientos de la demanda para el actual estudio de mercados:

Cuadro 5 Ficha Técnica de la Demanda

FICHA TECNICA DE LA DEMANDA

Tipo de
investigacion

El tipo de investigacion a realizar es descriptiva, porque es
la apropiada para identificar la situacion actual del
mercado que se quiere incursionar por medio de
encuestas a los ciudadanos entre 18 y 80 afios residentes
en el municipio del Socorro Santander.

Método de
investigacién

El método a utilizar en la investigacion es Inductivo, pues
este lleva un analisis ordenado, coherente y l6gico del
problema de investigacion llegando a conclusiones a partir
de verdades particulares hasta las generales.

Fuentes de
informacion

Fuentes primarias: Encuestas realizadas a los habitantes
del municipio de Socorro con edades entre los 18 y 80
afos.

Fuentes Secundarias: Planeaciéon municipal Socorro,
Secretaria de Salud Socorro, UMATA Socorro y la pagina
webwww.dane.gov.co

Técnicas de
Recoleccioén

La técnica utilizada para la recoleccién de informacion es
la encuesta.

informacion
Instrumento | Cuestionario Estructurado. (Anexo A)
Modo de Directa y personalizada.
aplicacion

Definicién de

La poblacion estd definida por 18.596 habitantes del
Municipio del Socorro.

Elemento muestral: ciudadanos entre 18 y 80 afios.

la poblaciéon | Unidad muestral: Personas residentes en el perimetro
(Elemento urbano del Socorro (Santander).
muestral) Extensién: Municipio de Socorro Santander casco urbano.
Para este tipo de muestreo es necesario contar con los
datos totales de la poblacién, para lo cual utilizamos la
siguiente férmula:
n=N (p*q) Z°
Z? (p*a) + E (n-1)
Proceso de Donde:
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http://www.dane.gov.co/

muestreo y N = Poblacion total 18.596

tamarfo P = Probabilidad de éxito 0.50
muestral g = Probabilidad de fracaso 0.50
z = Nivel de confiabilidad 95% Z=1.96
e = Margen de error 5% = 0.25
n= 376

(1,96) ? (0,5)(0,5) (18596)
N = —ememememmmem e oo =376
185961- 1)(0,05)*+ (1,96)? (0,5)(0,5)

Alcance Area urbana y rural del municipio del Socorro Santander.
Tiempo 8 dias.
aplicacion

Fuente: El Autor

2.4.1.4 Tabulacion, presentacion y analisis de resultados

Pregusta No. 1 ¢;Le gustan las bebidas calientes?

El 98.13% de los encuestados si les gusta las bebidas calientes; reflejando lo
representativo de la demanda potencial, y la proyeccion en la participacion que
tendria esta nueva empresa productora y comercializadora de harina a base de
arveja para la preparacion de bebida caliente.

Tabla 1 Gusto por las Bebidas Calientes

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1.Si 369 98.13%
2.No 7 1.87%
TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor
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Grafica 1.Gusto por la bebida caliente
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Fuente: El Autor.

Pregunta No. 2. ;Qué tipo de bebida caliente es de su preferencia?

La bebida caliente de mayor preferencia de los Socorranos es el café, puesto que
ocupa un 87.23%, seguida por la agua de panela 6.64%, el chocolate 4.53% y

otros respectivamente.

Esta respuesta tiene un ambito favorable para la investigacion porque evidencia
gue existen personas con alto consumo de café en el Socorro —Santander,
evidenciando la oportunidad de ser un sustituto del café.

Tabla 2 Bebida de preferencia

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1.AGUA DE PANELA 25 6.64%
2.CAFE 328 87.23%
3.CHOCOLATE 17 4.53%
4.0TRO 6 1.60%

TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor
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Gréafica 2 Bebida de Preferencia
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 3. ¢Al comprar la marca de café de su preferencia, qué
condiciones tiene en cuenta?

Tabla 3 Condiciones al Adquirir el Producto

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

1.CALIDAD 315 83.78%

2.TAMANO 29 7.71%

3.PRECIO 32 8.51%

4. OTRO. 0 0%
TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor

Como lo evidencia la Tabla 3, al momento de adquirir los productos los
encuestados tienen en cuenta la calidad de los mismos con un 83.78%, seguido
por precio con el 8.51%, tamafio 7.71% y otros con el 0%.

Para la investigacion, estos datos aportan informacion que concierne hacia las

variables de comercializacion y aceptacion del producto a desarrollar, como ejes
principales al disefiar estrategias de comercializacion y disefio final del mismo.
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Gréafica 3 Condiciones a tener en Cuenta
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 4. ¢Cual es su presentacion preferida de compra?

El tipo de presentacion del producto que mas gusta es la bolsa metalizada con un
75.54% seguido por la presentacion en frasco de vidrio con un 14.09%, bolsa
plastica con 8.51% y otro por 1.86%.

Tabla 4 Presentacion del Producto

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1. BOLSA METALIZADA 284 75.54%
2.FRASCO DE VIDRIO 53 14.09%
3. BOLSA DE ALUMINIO 32 8.51%
4. OTRO. 7 1.86%
TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor

Para la investigacion, se puede resaltar la importancia del empaque el cual
representa mayor inclinaciébn por los productos que vienen empacados en
presentacion de bolsa metalizada, lo cual nos indica que este debe ser el
empaque ideal para comercializar.
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Grafica 4.Tipo De Presentacion del Producto
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Pregunta No. 5. ¢ Cuanto café compra mensualmente?

Fuente: El Autor

Se observa que la presentacibn de mayor aceptacion para compra de café
mensual es la de mil gramos la cual equivale a 247 encuestados del total de la
muestra, seguido con 84 personas que se inclinan por la presentacién de 500 grs,
34 personas se inclinan por la presentacion de 250grs, y 11 personas para la
presentacion de 125grs.

Tabla 5 Cantidad Mensual de Compra

TAMAN
o CONSUMIDORES CANT/GR CANT/Lb PORCENTAJE
GRAMO
S
125 11 1.375 2.75 0,45
250 34 8.500 17 2.84
500 84 42.000 84 14,1
1000 247 247.000 494 82,64
TOTAL 376 298.875 597.75 100%

Fuente: El Autor

Para la investigacion, esta informacion resulta relevante, dado que el porcentaje
mensual de compra de café, en libras es de 597,75lbs, lo que nos deja un
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promedio diario de compra de 19,25 Ibs. Diarias, resaltando que el producto a
desarrollar pretende ser sustituto de este tipo de bebida caliente.

Gréfica 5 Cantidad Mensual de Compra
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 6. ¢ Cual es su lugar preferido para comprar el café?

El sitio de mayor preferencia para adquirir este tipo de producto con un 72.34%
son los supermercados, seguido de las tiendas con 18.09% y por udltimo las
cafeterias con un 9.57%.

Tabla 6 Sitio Preferencia

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1.TIENDAS 68 18.09%
2.SUPERMERCADOS 272 72.34%
3.CAFETERIAS 36 9.57%
4.0TRO 0 0%

TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor

Para efectos de la investigacion, se puede concluir que el mejor canal de
distribucion y comercializacion del producto final, ha de ser en los supermercados ,
las tiendas de barrio, quienes son las que representan mayor numero de
incidencia de compra, resaltando también que para el consumo directo y posible
compra los sitios de preferencias son las cafeterias de la ciudad.
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Gréfica 6.Sitio de Preferencia para compra del Producto
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 7. ¢Conoce los beneficios nutricionales de la arveja?

El reconocer los beneficios nutricionales de la arveja para los encuestados no es
positivo, el 96.55% de los encuestados asumen no tener ningun tipo de
conocimiento de la estructura nutricional del producto, frente a un 3,45% que
conoce parcialmente los beneficios.

Tabla 7 Beneficios Nutricionales

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1.5l 13 3.45%
2.NO 363 96.55%
TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor

Para la investigacion, este resultado permite visualizar la necesidad de campafias
de sensibilizacion que permitan acercar a los consumidores informacion
nutricional, beneficios y propiedades nutritivas del producto para posteriormente
lanzar al mercado el producto final.
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Gréfica 7.Beneficios Nutricionales de la Arveja

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

Sl NO

Fuente: EI Autor
e Degustaciéon del producto: Se realizé una degustacion de bebida caliente a

base de arveja, a las personas encuestadas, y se procede a seguir con la
encuesta.

Pregunta No. 8. ¢Luego de haber probado la bebida caliente a base de
arveja, le gusto esta bebida?

Tabla 8 Gusto por la Bebida

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1.Si 361 96.01%
2.No 15 3.99%
TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor

La aceptacion del producto final después de ser consumido en degustacion por la
muestra, denota que un 96,01% de los encuestados afirma que fue de su agrado,
frente a un 3,99% a quienes no les gusto el producto.

Informacién elemental para la continuidad del proyecto, dado que existe un
margen amplio de quienes les gusto, frente a los que no fue de su agrado el
producto final, enfocando de esta manera la viabilidad del proyecto desde el punto
de vista de aceptacion por parte de los consumidores final.
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Gréfica 8 Gusto por el Producto
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Fuente: EI Autor
Informacién elemental para la continuidad del proyecto, dado que existe un
margen amplio de quienes les gusto, frente a los que no fue de su agrado el
producto final,
Pregunta No. 9. ¢ Estaria dispuesto a comprarlo?

Tabla 9 Disposicién de Compra

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1.SI 340 90.43%
2.NO 36 9.57%
TOTAL 376 100%

Fuente: El Autor

Se observa que el 90,43%de las personas encuestadas en el municipio de
Socorro, manifiestan intension de compra para el producto; un 9,57% considera
gue no compraria el producto.

Este resultado emerge en la investigacion alta probabilidad para Ila
comercializacion y produccion; sin embargo se debe considerar el margen de los
que sSu respuesta es negativa; dado que pueden representar un mercado
potencial.
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Grafica 9 Disponibilidad de Compra
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 10.;,Qué cantidad y en que presentacion de harina de arveja
compraria mensualmente?

Tabla 10 Cantidad y Presentacion

TA'\(Aﬁ:\QNO/ CONSUMIDOR CANT/GR CAN/LIB % GRAMOS
125 16 2.000 4 0,73%
250 32 8.000 16 2,94%
500 59 29.500 59 10,83%
1000 233 233.000 466 85,50%

TOTAL 340 272.500 545 100,00

Fuente: El Autor

Es notoria la predileccién hacia la presentacion de 1000 grs al momento de la
intension de compra del producto terminado; sin embargo no se debe desconocer
las otras presentaciones con resultados relevantes.

Para efectos de la investigacion, refleja la intension de los consumidores sobre
presentaciones econOmicas, pero a la vez de tamafos superiores a las
tradicionales pesas distribuidas en el mercado; igualmente se observa que existe
la intensién de compra en las presentaciones que se distribuyan en los canales de
comercializacién, resaltando de un promedio de consumo diario de 9083,33
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gramos diarios de café, representados en 18,166 libra; resaltando la inclinacion
por las bebidas calientes, y a la vez demostrando nuevamente la importancia de
constituir el producto como un sustituto de dicha bebida.

Gréfica 10 Cantidad y Presentacion
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 11.;,Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto, en
presentacién de 500 gramos en bolsa?

El precio de mayor aceptacion estd entre $6001 y $7.000 pesos con un 83.53%,
Sequido de $5.000 y 6.000 con un 9.41% y $7.001-$8.000 con el 7.06%
respectivamente.

Tabla 11 Precio a Pagar

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
5.000 a 6.000 32 9,41%
6.001 a 7.000 284 83,53%
7.001 a 8.000 24 7,06%
Mas de 8.000 0 0%

TOTAL 340 100%

Fuente: El Autor

Esta informacion representa un modelo a seguir al desarrollar los estudios previos
para estipular el precio de comercializacion del producto final en las diversas
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presentaciones; teniendo en cuenta el precio promedio en los establecimientos de
los productos a sustituir por esta bebida caliente.

Gréfica 11.Precio a pagar por 500grs
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Fuente: El Autor

2.4.1.5 Analisis y principales conclusiones de los resultados: El analisis de la
demanda evoca Vértices importantes al desarrollar estrategias de
comercializacién, produccion y proyeccion empresarial, que permitan crear
escenario futuros mas acertados con la realidad.

Es asi como se observa una oportunidad de penetracion en los mercados de las
bebidas calientes, dada la inclinacion notoria de gusto y preferencia de mas del
80% de la muestra sefialada; otro dato a favor, corresponde al nUmero de 328
encuestados a quienes prefieren el café sobre las otras opciones designadas en la
encuesta, permitiendo fortalecer la idea de ser sustituto de esta bebida como
estrategia de comercializacion.

Sin embargo es de resaltar que el estudio de la demanda remite la necesidad de
adelantar campafias de sensibilizacién previas al lanzamiento del producto con el
fin de informar al mercado proyectado las propiedades nutritivas del producto y los
valores agregados al mismo.

Para efectos de comercializacion se observa claramente la tendencia de compra
inclinada en los supermercados, reflejando ser este el canal mas efectivo para la
distribucion, sin olvidad el planteamiento de nuevos sistemas de comercializacién
que permitan llegar de manera directa el consumidor.
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2.4.2 Estimacion de la demanda

2.4.2.1 Demanda actual: La estimaciéon de la demanda se calcula teniendo en
cuenta la cantidad de libras mensuales de harina a base de arveja para la
preparacion de bebida caliente que los posibles consumidores estarian dispuestos
a adquirir.(Intencion de compra por personas interesadas),se toma de la
investigacion de mercados realizada a los consumidores finales, que segun la
ficha técnica de la encuesta, la muestra fue de 376 personas, de las cuales el
90.43% manifestaron el deseo de adquirir la harina de arveja para la preparacion
de bebida caliente.

Son 18.596 de mercado potencial, por el 90.43%de quienes manifestaron deseo
de adquirir el producto en la investigacion de mercados, haciendo el estimado de
la demanda donde 340 personas estarian dispuestas a adquirir 545 libras al mes,
lo que dejaria una demanda estimada de 16.816 personas que comprarian 26.995
libras al mes.

e Poblacion Potencial de la investigacion: 18.596
e Poblacion objetivo de la investigacion: 16.816
e Porcentaje de personas que aceptan el producto: 90.43%

Tabla 12. Demanda Estimada

< POBLACION LB/MES LIBRA
TAMANO | CONSUMIDORES | LIBRAS OBJETIVA | ESTIMADA ARIO
125 grs | 16 4 791 197 2.364
250 grs |32 16 1583 792 9.504
500 grs |59 59 2918 2.918 35.016
1000grs | 233 466 11524 23.048 276.576
340 545 16.816 26.955 323.460

Fuente: El Autor

Es importante recalcar que la harina de arveja “BEDARV”, no se comercializa
actualmente en ningun establecimiento comercial del Socorro, por lo tanto, se
estimo6 la demanda teniendo en cuenta el consumo actual de productos para la
preparacion de bebidas calientes, y estimaciones proyectadas segun datos
obtenidos en las encuestas.

2.4.2.2 Evolucién histérica de la demanda del producto. Este producto por ser

de caracter innovador no existe evolucion histérica del producto, mas de la que se
hizo referencia en la historia de la materia prima en bruto y no procesada.
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2.4.2.3 Proyeccion de la demanda. Teniendo en cuenta que el indice de
crecimiento poblacional en la ciudad del Socorro es del 1.08%, la demanda
proyectada para los préximos 5 afos se estipula en el cuadro 18 de la siguiente
manera, teniendo en cuenta la poblacidon obijetivo.

Tabla 13 Proyeccion de la Demanda

ANO CRECIMIENTO POBLACIONAL DEMANDA ANUAL LBS
2011 16.816 323.416
2012 16.998 326.916
2013 17.182 330.455
2014 17.368 334.032
2015 17.556 337.648
2016 17.746 341.302

Fuente: El Autor

25 LA OFERTA: La proyeccion de la oferta se registra mediante el
aprovechamiento de los establecimientos de comercio que actualmente en el
Municipio del Socorro comercializan bebidas calientes a saber:

Tabla 14 Establecimientos de Comercio

ESTABLECIMIENTO DIRECCION TELEFONO
Supermercado mi Bodeguita Express | Cra. 16 No. 12 — 68 7296621
Supermercado La vifia Cra. 16 No. 12 — 37 7272196
Supermercado Cajasan Cra. 14 No. 12 — 09 7244821
Supermercado Todo menos Cll. 15 No. 15 - 59 7276545
Supermercado DISMAKRO Cra. 16 No. 12 — 36 7279995
Supermercado MILCA Cra. 16 No. 12 — 21 7272927
Supertienda Merca y Gane Cra. 15 No. 15 - 52 7274956

Fuente: Camara de Comercio del Socorro

2.5.1 Necesidades de informacién: La informacién requerida para el analisis de
la oferta, se obtiene de los distribuidores de las diferentes marcas de productos
para la preparacion de bebida caliente, a los establecimientos comerciales del
Municipio de Socorro Santander.

e Marcas de productos para la preparacion de bebida caliente que distribuyen en
los establecimientos del Municipio de Socorro Santander.

e Presentacion de los productos para la preparacion de bebida caliente mas
vendidos en los establecimientos comerciales de este municipio.
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e Cantidad y frecuencia de ventas de productos para la preparaciéon de bebida
caliente, en este nicho de mercado.

e Precio de los productos para la preparacion de bebida caliente en el mercado
por cada presentacion.

e Crecimiento de las ventas de productos para la preparacion de bebida caliente
en los dltimos 3 afos.

2.5.2 Ficha Técnica de la Oferta

Cuadro 6. Ficha Técnica de la Oferta.

FICHA TECNICA DE LA OFERTA

Para esta investigacion sera pertinente la descriptiva teniendo en
cuenta que se aplicardn encuestas a los propietarios de los
Tipo de investigacion establecimientos comerciales del municipio de Socorro.

Inductivo: el estudio se realizard de verdades particulares
Método de investigacién | encontradas en el medio para lograr conclusiones generales.

Primaria: se disefid una encuesta a los propietarios de los
establecimientos comerciales en el municipio del Socorro
Santander.

Fuentes de Informacién | Secundarias: Es la informacion suministrada por la Camara de
Comercio, Planeacién Municipal, Proyectos y consultas
realizadas en las paginas de la intranet.

Técnicas de recoleccion | Por medio de encuesta con preguntas cerradas.
de Informacion
Instrumento Encuesta (Anexo B)

Modo de aplicacién Directa, estructurada y dirigida.
La poblacion segmento objetivo es 15 establecimientos
comerciales del Municipio de Socorro Santander, entre
supermercados, hipermercados y tiendas de barrio.
Elemento: Representantes legales de los establecimientos
Definicién de la comerciales.

poblacién Unidad muestral: Supermercados, micro-mercados y tiendas de
barrio del municipio de Socorro.
Extensién: Casco urbano del municipio de Socorro Santander.

Proceso de Muestreo y | Para el proceso de Muestreo tenemos en cuenta la poblacion.
tamafio muestral
Marco muestral e Supermercados 6
Micromercados 5
Tiendas de barrio 4

Total 15

Alcance Zona comercial del municipio de Socorro Santander.
Tiempo de aplicacién El tiempo de aplicacion de la encuesta ser de 15 dias.
Fuente: EI Autor
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2.5.3Tabulacién y presentacion de resultados de la oferta

2.5.3.1 Tabulaciéon: Con la investigacion de la oferta, se logré identificar los
principales productos para la preparacion de bebida caliente, que se distribuyen en
los supermercados, hipermercados y tiendas de barrio en el municipio del Socorro
Santander. La tabulacion del presente trabajo de campo se realiza de forma

manual.

Pregunta No. 1 ¢Comercializa usted productos para la preparacion de
bebidas calientes en su establecimiento?

Tabla 15 Comercializacion de Productos

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 14 99
NO 1 1
TOTAL 15 100

Fuente: El Autor

La muestra arroja que un 99% de los establecimientos de comercio encuestados
comercializa de manera directa productos para la preparacion de bebidas
calientes, solo un 1% no maneja esta linea de productos.

Para efectos en la determinacién de la oferta de la investigacion de mercados,
estas cifras representan una puerta abierta para la inclusiéon del producto a base
de harina de arveja en estos medios de comercializacion.

Grafica 12 Comercializacion del Producto

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%
Sl NO

Fuente: El Autor
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Pregunta No. 2. ¢De los siguientes productos cual es el mas solicitado por

los establecimientos comerciales?

Tabla 16 Productos mas Solicitados

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
CHOCOLATE 2 13
AROMATICAS 1 7
CAFE 9 60
TE 2 17
OTRO 1 7
TOTAL 15 100%

Fuente: El Autor

Segun los establecimientos de comercio de la muestra el producto mas
representativo en las ventas para la preparaciéon de bebidas calientes en el
Municipio del Socorro esta encabezado por el café con un total del 60%,
posteriormente se encuentra el Té con un 17%, el Chocolate con un 13%, las
aromaticas y otros representan el 7% de la poblacion encuestada.

Con esta informacion, el proyecto se enriquece estableciendo prioridades en el
disefio e implementacion de estrategias de comercializacion que entren a competir
directamente con el producto bandera en las bebidas calientes, el café.

Gréfica 13.Producto mas solicitado por los establecimientos comerciales
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 3. ¢(Qué volumen de ventas tienen los productos para la
preparacion de bebidas calientes en su establecimiento?
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El nivel de ventas de productos para la preparacion de bebidas calientes de los
establecimientos de comercio encuestados en total es de 620 libras al mes, lo que
nos da una distribucion asi; el 39% de los establecimientos venden mensualmente
200 libras de café, el 34% 300 libras de café por mes y el 27% 120 libras de café.

Esto indica que existe un poder adquisitivo aceptable frente a los productos para la
elaboracion de bebida caliente, que las ventas son favorables y permiten entrar en
la competencia por el mercado potencial y el ya adquirido por aquellas bebidas
existentes.

Tabla 17 Ventas Mensuales

VARIABLE ESTABLECIMIENTOS L/MES PORCENTAJE
30 Lb 4 120 27
40 Lb 5 200 39
50 Lb 6 300 34
TOTAL 15 620 100

Fuente: El Autor

Gréfica 14.Compras reportadas por establecimientos
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 4. ¢De las siguientes presentaciones de café cual es la mas
vendida en su establecimiento?

La presentacion mas vendida en los establecimientos comerciales encuestados es

la de 500gr, seguida por la de 250grs con un 20%, y la de 125gr y 1000gr con un
13% respectivamente.
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Tabla 18 Presentacion méas Vendida

VARIABLE DISTRIBUIDORES PORCENTAJE
125gr 2 13
250gr 3 20
500gr 8 53
1000gr 2 13
TOTAL 15 100

Para el estudio esta informacion representa los requerimientos de compra a tener

Fuente: El Autor

en cuenta para la comercializacion del producto final.

Gréfica 15.Presentaciones mas Vendida
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 5. ¢ Qué tipo de empaque prefiere el consumidor?

Tabla 19 Empaque Preferido

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
BOLSA METALIZADA 5 33
FRASCO DE VIDRIO 4 27
DUOPAK 3 20
OTRO 3 20
TOTAL 15 100

Segun las ventas registradas en los establecimientos de comercio encuestados la
presentacion mas vendida para los productos como el café, es la bolsa metalizada

Fuente: El Autor
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o de aluminio con un registro de 33% del total; la presentacién en frasco de vidrio
ocupa un 27% seguida por el duopack con otros con un registro del 20%
respectivamente.

Gréfica 16.Tipo de empaque que prefiere el consumidor
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Fuente: El Autor

Establecida la inclinaciébn por las presentaciones en bolsas metalizadas o de
aluminio para la distribucién del producto terminado y la compra, el estudio
contempla los gustos y preferencias en el mercado actual establecido para las
bebidas calientes y comercializadas en el Municipio del Socorro.

Pregunta No. 6.¢,Cual es el volumen de venta mensual de café en su
establecimiento?

Tabla 20 Volumen de Venta

PRESENTACION | VENTAS | GRAMOS | LIBRAS | LIBRAS ANUAL
125 grs 5198 649750 1300 15594
250 grs 3998 999500 1999 23988
500 grs 5398 2699000 5398 64773
100 grs 650 650000 1300 15594
TOTAL 15244 4998250 9997 119949

Fuente: El Autor

De acuerdo al anterior cuadro, los distribuidores venden en mayor porcentaje el
tamafio de 500 gr de café al mes con un total de 5.398 unidades, seguido por la
presentacion de 125 gr, por 5.198 unidades, la presentacién de 250 gr. Por 3.998
unidades, y por ultimo la presentacion de 1000 gr, por 650 unidades.
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Esta informacion ofrece un panorama real de la representacion que tiene el café
en el mercado, identificando la oportunidad de convertirse en un sustituto para
este tipo de bebida caliente.

Grafica 17. Volumen de Venta
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 7. ¢Por qué medio de comunicaciéon le gustaria conocer la
harina de arveja para la preparaciéon de bebida caliente?

Tabla 21 Medios de Comunicacion

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
RADIO 4 27
PRENSA 1 7
TELEVISION 3 20
CARTELES 1 7
VOLANTES 1 7
STAND DE DEGUSTACION 5 32
TOTAL 15 100

Fuente: EI Autor
El medio que mas aceptacion tiene para el lanzamiento del producto es el Stand

de degustacion con el 32%, luego radio con el 27%, television 20% y por ultimo
volantes, carteles y prensa con el 7% respectivamente.
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Esta informacion denota la necesidad del consumidor final de conocer de manera
directa el producto antes de adquirirlo; siendo una herramienta eficiente para la
sensibilizacién de las propiedades Unicas del producto.

Gréfica 18 Medios de Comunicacién
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 8. ;Qué precio promedio minimo de venta por presentacion, le
gustaria manejar en su establecimiento?

El volumen de venta de los productos de café de mayor puntaje es el de 500 gr
con el 40%, seguido de 125 gr con un 27%, luego el tamafo de 250 gr con el
20% y el de 1000 gr con el 13%.

Tabla 22 Promedio de ventas

PRESENTACION RANGO DE VALORES ENCUESTAS
VALORES | PROMEDIO | CANTIDAD | PORCENTAJE
125 grs 2000 | 4000 4000 4 27
250 grs 4000 | 6000 7000 3 20
500 grs 6000 | 8000 10000 6 40
1000 grs 8000 | 10000 13000 2 13
TOTAL 15 100%

Fuente: El Autor
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Los volumenes de venta de los productos para la elaboracién de bebidas calientes
es significativo, eso evidencia que es muy probable que esta propuesta tenga éxito
en el mercado.

Grafica 19 Valor Venta Promedio
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 9. ;/Qué tienen en cuenta los clientes al momento de adquirir
productos para la preparacion de bebidas calientes?

Tabla 23 Factores al momento de Compra

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
EMPAQUE 2 13
TAMANO 1 7
ETIQUETA 1 7
MARCA 3 20
TEXTURA 2 13
COLOR 1 7
PRECIO 4 26
OTRA 1 7
TOTAL 15 100

Fuente: EI Autor
Los factores que tienen en cuenta los clientes al momento de la compra es la

marca con el 20%, seguido del precio con el 26%, textura y empaque con el 13% y
por ultimo el color tamafio con el 7%
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Establecida la marca como factor principal al inclinarse al momento de la compra
se requiere disefar estrategias de posicionamiento efectivas para el crecimiento
en el mercado del producto.

Gréfica 20Factores al Momento de Compra
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 10. ;/Qué medio prefiere para hacer el pedido de compra de
productos para la preparacion de bebida caliente en su establecimiento?

Tabla 24 Sistema de Pedidos

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
TELEFONO 2 13
INTERNET 1 7
ASESOR DE VENTAS 10 67
CATALOGO 2 13
OTRO 0 7
TOTAL 15 100

Fuente: EI Autor
El sistema de mayor preferencia de los clientes a la hora de realizar los pedidos es

el asesor con el 67%, seguido de catalogo y teléfono con el 13% y por ultimo
internet con el 7%.
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Segun la informacion recolectada, en la planeacién de la estructura administrativa
se requiere la existencia del asesor comercial como vinculo principal de la venta
final y el sistema de mercadeo.

Gréfica 21 Sistema de Pedidos
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Fuente: EI Autor
Pregunta No. 11. ;/Qué forma de pago le gustaria manejar al momento de

hacer un pedido de productos para la preparacion de bebida caliente en su
establecimiento?

Tabla 25 Pago de Pedidos

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
CONTADO 5 33
CREDITO A 30 DIAS 10 67
TOTAL 15 100

Fuente: El Autor

La forma de pago de preferencia es a crédito con un 67%, quedando al contado
con un 33%.
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Para desarrollar el proyecto, se debe considerar en la parte financiera politicas de
distribucién a crédito para aumento de los pedidos; a la vez proyecta de manera
general el estudio financiero de la viabilidad del proyecto

Grafica 22.Pago de Pedidos
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Fuente: El Autor

Pregunta No. 12. ¢ Cual ha sido el porcentaje promedio de crecimiento de las
ventas de café durante los ultimos tres (3) aflos?

Tabla 26 Crecimiento de las ventas

ANO PORCENTAJE

2009 1,5

2010 2,0

2011 2,5
TOTAL PROMEDIO 2

Fuente: EI Autor
De acuerdo con la informacion suministrada por los distribuidores, el crecimiento

de las ventas de productos para la preparacion de bebida caliente durante los tres
(3) ultimos afios, solo ha incrementado un 2% anual promedio.
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Grafica 23 Crecimiento de las Ventas
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Fuente: El Autor

2.5.4 Andlisis de la situacién actual de la competencia

Segun analisis realizado a los compradores de productos para la preparacion de
bebida caliente, se puede evidenciar que la tendencia actual es optar por los
productos naturales, especialmente aquellos que conlleven a preservar la buena
salud.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, existen condiciones favorables para el
proyecto, teniendo en cuenta que solo existe un Unico producto que puede llegar a
abarcar la totalidad del mercado en la regidén y de la investigacion se destaca que
existe una proporcion de la poblacion investigada que estaria dispuesta a comprar
nuestro producto con una gran aceptacion.

Lo anterior, indica una alta favorabilidad para la comercializacion de este nuevo
producto, teniendo en cuenta que un 90.43% de los encuestados estarian
dispuestos a adquirir el nuevo producto debido a la calidad, presentacion, precio y
los beneficios que este ofrece.

Al igual, el interés tanto del comprador como del consumidor, puede concluir que
el éxito que este producto pueda tener en el mercado actual, depende de la
calidad del mismo y los beneficios que ofrece, junto a la disponibilidad del
producto en 6ptimas condiciones y entregas oportunas, buscando con ello la
satisfaccion permanente de los consumidores.

La harina a base de Arveja para la preparacion de bebida caliente, no tiene
competidores directos en la actualidad dada la novedad del producto
comercialmente dicho, y la posibilidad de pasar de ser un sustituto del café a
competir directamente con el mismo.

63



2.5.5 Proyeccién de la oferta

Los célculos de la oferta , al igual que la demanda, se efectuaron teniendo en
cuenta la informacién suministrada por los encuestados de ambas variables
durante la aplicacion de la encuesta, puesto que no existe informacion estadistica
al respecto que permita manejar con confiabilidad esta informacion.

El porcentaje promedio del incremento de las ventas durante los ultimos tres afios
es de 2%, porcentaje que serad tomado en cuenta para la proyeccion de la oferta
actual. La variacion del porcentaje durante los tres ultimos afios (2009-2011), fue
tan solo de un 2% de incremento de un afio respecto al otro.

Para la proyeccion de la oferta se estima que los siguientes cinco afios mantengan
el comportamiento de las ventas, se tiene la siguiente proyeccion:

Se proyecta la demanda teniendo en cuenta la cantidad de libras promedio anual
destinada de las ventas mensuales suministradas por los distribuidores y el
incremento del 2%.

Cuadro 7. Proyeccion de la oferta actual

ANO OFERTA PROYECTADA (Libras/afio)

119.949
122.348
124.795
127.291
129.837
132.428

g~ WNF O

Fuente: El Autor

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

La demanda efectiva por parte de los consumidores quienes manifestaron el
interés de compra de la harina de arveja para la preparacion de bebida caliente se
determind en 220.191 libra/afio. Por otra parte la oferta, 6sea, las empresas
distribuidoras de café actualmente en el mercado son de 119.951 libras/afio.

Relacionando la demanda actual con la oferta actual, se puede apreciar que para
el afio base existe demanda insatisfecha matematicamente para este producto en
el municipio del Socorro, puesto que la demanda es mayor que la oferta, la cual se
incrementa anualmente y se podria entrar a competir realizando estrategias
agresivas de mercadotecnia.
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Tabla 27 Demanda Insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
TOTAL TOTAL INSATISFECHA
(Libras/afno) (Libras/afno)
0 323.416 119.949 203.467
1 326.916 122.348 204.568
2 330.455 124.795 205.660
3 334.032 127.291 206.741
4 337.648 129.837 207.811

Fuente: El Autor
2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. Los canales permiten que grandes
mayoristas y minoristas lleguen directamente al consumidor final, sin que aumente
mucho el precio de los productos. Actualmente los productos para la preparacion
de bebida caliente se realizan por medio de la siguiente cadena de canales de
distribucion:

Grafica 24. Canales actuales de comercializacion.

IMPORTADORES MAYORISTAS MINORISTAS CONSUMIDOR
PRODUCTORES FINAL
Fuente: El Autor

La definicién de cada uno de los componentes del canal de distribucién es:

e Importadores/Productor nacional: Empresas colombianas que importan
productos para la preparacion de bebidas calientes o empresa productora
nacional.

e Distribuidores mayoristas: Son empresas que distribuyen los productos a
empresas minoristas del pais.

e Distribuidores minoristas: Son aquellas empresas distribuidoras en menor
cantidad, como las tiendas de barrio, tiendas naturistas.

65



Consumidor final: Son todas las personas que adquieren el producto
directamente de los supermercados, tiendas de barrio y tiendas de productos
naturales.

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales

2.7.2.1 Ventajas

Las empresas productoras no tienen que preocuparse por distribuir el producto,
evita costos de transporte y riesgos de mercancias, dejando esa
responsabilidad a las empresas mayoristas.

Tienen gran informacion sobre el producto, competencia y mercado.

Mayor cubrimiento de consumidores finales. El producto llega a mas personas
por medio de los distribuidores.

Actian como fuerza de venta de la fabrica.

Intervienen en la fijacion de precios, aconsejando el mas adecuado.
Posicionan el producto en el lugar que consideran mas adecuado
Se puede asegurar un mercado permanente.

Colaboran con la imagen de la empresa.

Centralizan decisiones basicas de la comercializacion.

2.7.2.2 Desventajas

>

>

La falta de promocién del producto por parte de intermediarios distribuidores.
Los productos pueden entrar en conflicto con otros del mismo distribuidor.

A mayor numero de canales de comercializaciébn, mayor sera el precio del
producto debido al costo del flete y al margen de utilidad que deben adquirir los
distribuidores.

La imagen de nuestro producto y de la marca que es percibida por el

consumidor, estara condicionada por el distribuidor, por ser quien ejerza las
acciones promocionales y la posventa.
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2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacion:El canal de distribucion
mMAas conveniente para introducir la harina de arveja al mercado es:

Gréfica 25.Canal de distribucién para la harina de arveja “BEDARV”

PRODUCTOR -w- CONSUMIDOR

Fuente: El Autor

Se considera esta estructura de comercializacion como el mejor canal a utilizar
para la distribucion, venta y comercializacion del producto final.

e Productor: Empresa quien procesa el producto

e Distribuidores minoristas: supermercados, micro- mercados, tiendas de barrio
etc.

e Consumidor: Personas quienes consumen el producto terminado.

2.8 PRECIO

2.8.1 Andlisis de precios. Segun los andlisis de las encuestas realizadas, los
precios de los productos para la preparacion de bebida caliente, existentes en el
mercado son relativamente bajos, oscilan entre $5.000 y $15.000 representando
economia y de acceso facil al consumidor.

2.8.2 Estrategia de fijacion de precios. Cuando se desea vender un producto
como la harina a base de arveja “BEDAR” para la preparacién de bebida caliente,
no es suficiente que éste cumpla con todas las caracteristicas que lo definen como
tal, ademas de desarrollar una buena estrategia de publicidad y promocién, es
necesario que tanto para el comprador como para el vendedor, el precio sea
favorable; es decir, represente utilidad como resultado de la operacion costo
beneficio.

La estrategia de fijacion de precios, describe los siguientes aspectos:
e Costo de produccion: La base de todo precio de venta es el costo de

produccion, administracion y ventas, mas la utilidad. Este porcentaje de
ganancia adicional es el que conlleva una serie de condiciones estratégicas
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La demanda: La demanda potencial del producto y las consideraciones
econOmicas del pais, las cifras estimadas de ventas, y la intension de compra,
seran quienes le den la directriz al momento de fijar el precio.

Precios fijados por la competencia: Es necesario considerar los margenes
de libertad que se deben dejar, al momento de fijar precios, para contrarrestar
la posible reaccion de las empresas competidoras. Se debe considerar el
mercado en el que se compite y el producto directo que se va a sustituir, los
rangos de precios de la competencia seran los fijados por la empresa como
estrategia de competencia.

Descuentos: Las lineas de descuentos se deben manejar como herramientas
de promocion del producto que beneficie tanto al distribuidor minorista como al
consumidor final.

Descuento en efectivo: las politicas de descuentos partira de la cantidad de
pedidos realizados por el distribuidor minorista.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos

Promocionar la importancia de la arveja como componente nutricional en una
dieta balanceada.

Promocional las bebidas calientes a base de harina de arveja
Dar a conocer la marca, el producto y los beneficios del mismo
Incentivar al consumidor a que realice la compra.

Presentar los beneficios, tamafio y propiedades del producto.

2.9.2 Logotipo: EI logotipo que identifica la empresa productora vy
comercializadora de harina de arveja para la preparacion de bebida caliente en el
municipio de Socorro Santander, fue diseflado pensando en los mudltiples
beneficios que este producto brinda a las personas que lo utilizan.

Su nombre denominado “BEDARV” traduce bebida de arveja, pues, es una
bebida a base de arveja, totalmente natural, sin aditivos ni conservantes.
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Figura 1 Logotipo

Fuente: El Autor

Los colores calidos utilizados en el disefio del logotipo reflejan el verde del
producto, el café de la tierra que la produce, la luz en el pocillo de los beneficios
proteinicos que esta ofrece, y distingue de las demés bebidas calientes.

2.9.3 Lema. Se escogid este lema para cautivar la mente de los consumidores,
despertando el interés por consumir alimentos naturales y novedosos, favorables
para el cuidado de la salud, resaltando su delicioso sabor y sus componentes
nutricionales.

“Enriquece tu vida cada dia!”

2.9.4 Andlisis de medios. Las estrategias mas adecuadas de publicidad para el
lanzamiento del nuevo producto, son las siguientes, de las cuales se decidira por
una o la combinacion de varias.

e Canal local de television: En el Municipio del socorro existe un canal
comunitario por cable llamado Paso T.V. siendo este el programa de mayor
auge televisivo en este Municipio.

e Estaciones de radio local: En el Municipio de Socorro existen las siguientes
estaciones de radio local: La Cupula, La Voz de Colombia, siendo esta ultima la
mas escuchada.

e Volantes y afiches: Estos medios de transmision publicitaria se caracterizan
por ser un poco mMAas econdmicos en comparacion con los anteriormente
mencionados. Tienen la ventaja de llegar a todas las personas pues se reparten
por todos los sectores del municipio, para dar a conocer el producto, este debe
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contener toda la informacion detallada del producto. Nombre de la empresa,
Logo, direccidn, teléfonos, email, el producto y sus beneficios.

Periddicos locales: Vanguardia Liberal es el peridédico que circula en el
Municipio del Socorro siendo este el mas leido en el sector y sus alrededores
por su cobertura y por ser de la region.

Vallas Institucionales: En el Municipio del Socorro la publicidad por este
medio, esta reglamentada por la Administracién Municipal.

De acuerdo a lo anterior, se seleccionara el o los medios que mas se ajusten al
producto segun un analisis de costo/beneficio quién determina la mejor
alternativa y logra el objetivo final, la venta del producto.

2.9.5 Selecciéon de medios

Canal local de T.V.: Se selecciona este medio para transmitir publicidad en el
canal comunitario PASO T.V. por ser un medio importante en el Municipio, pues
el radioescucha capta con mayor rapidez el mensaje el cual llega directamente
a los sentidos asegurando una mayor atencion.

Emisora radial local: Este es un medio que llega a todas las clases sociales de
la regidon. Por lo tanto es pertinente la transmision de la publicidad por este
medio siendo la Cupula y la Voz de Colombia las mas escuchadas en la region,
las cuales seran distribuidas diariamente en los dos programas con mayor nivel
de audiencia.

Volantes: Son de gran ayuda para el lanzamiento de “BEDARV” harina a base
de arveja, debido a que llega el mensaje a todas las personas, que finalmente
tendran conocimiento del producto y sus beneficios, de ellos se repartiran 2000
volantes.

Afiches: Son llamativos por su tamafio y letra legible, toda persona sin importar
la edad puede interpretar siendo estos ubicados en sitios estratégicos como por
ejemplo en supermercados cafeterias y tiendas de barrio y demas
establecimientos comerciales frecuentados por los consumidores de este tipo
de producto, equivalen a dos por establecimiento que comercialice el producto.
Periodicos locales: siendo Vanguardia Liberal el periodico més leido en la
region comunera, es el mas adecuado para anuncios publicitarios del nuevo
producto harina a base de arveja para la preparacion de bebida caliente
“BEDARV”.

Vallas publicitarias: Este medio publicitario es adecuado para el lanzamiento
de “BEDARV” por tener un alto impacto visual, gracias a su tamafio es facil de
detectar, ademas este tipo de publicidad en vallas es constante lo cual permite
llegar a las personas las 24 horas del dia.
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2.9.6 Estrategias publicitarias. Las estrategias publicitarias deben ser planeadas
y ejecutadas con actividades que conlleven al cumplimiento de los objetivos
propuestos. Para el lanzamiento de “BEDARV”, harina a base de arveja para la
preparacion de bebida caliente, es muy importante la publicidad para persuadir al
consumidor y de esta manera lograr con éxito entrar a competir en el mercado.

Las siguientes son estrategias de publicidad para promocionar y dar a conocer
nuestro producto en el Municipio del Socorro Santander y sus alrededores:

e Realizar un comercial televisivo del producto donde se pueda mostrar
testimonios reales, de personas reconocidas en el Socorro, que pueda dar fe de
los beneficios que aporta “BEDARV”, harina a base de arveja, y asi dar mayor
confiabilidad. Esta pauta publicitaria puede ser anunciada en horas del noticiero
de paso T.V. canal comunitario, siendo este el horario de mayor auge en el
Socorro.

e Es necesario impulsar el producto en la radio para llegar a todas las personas
de esta Municipalidad. (Emisora la Voz de Colombia).

e Se imprimirdn 2.000 volantes para cubrir la zona urbana del Socorro, con
mensajes atractivos de promocion para que las personas se sientan
incentivadas a adquirir nuestro producto.

e Se elaboraran 50 afiches plastificados que contengan toda la informacion de la
empresa, como direccion, teléfono, y especificaciones del producto como:
beneficios, tabla nutricional entre otros, los cuales se pegardn en lugares
visibles y de gran concentracion de personas como supermercados, cafeterias y
tiendas de barrio.

e Se publicard un anuncio de lanzamiento de “BEDARV”, harina a base de
arveja, donde se muestre testimonios de personas que ya han probado el
producto y den fe de los beneficios obtenidos. Esta publicidad se realizara en
Vanguardia Liberal por ser este el periédico mas leido en esta region.

e Se instalara una valla publicitaria con la imagen de “BEDARV” harina a base
de arveja, donde se promocione el producto y se pueda observar a gran
distancia los teléfonos para pedidos.

e Promocionar el producto exhibiéndolo en supermercados, realizando
descuentos y dando degustaciones.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion

2.9.7.1 De lanzamiento. Para el lanzamiento del nuevo producto se presupuesto
los costos de publicidad necesarios para que la harina de arveja “BEDAR”, sea
reconocida a nivel del Municipio de Socorro y sus alrededores. Tiempo de
duracion (30 dias).
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Cuadro 8 Publicidad de Lanzamiento

VR. VR. TOTAL
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO
VOLANTES 2.000 200 40.000
AFICHES PLASTIFICADOS 50 3.000 150.000
EMISION RADIAL (lavoz 1 Emision diaria/20 dias en 2
de Colombia) emisoras (La Cupula — La voz de 80.000 160.000
Colombia) duracioén cufia
PASO T.V. (Socorro) De lunes a viernes — hora del
noticiero/30 dias. Duracion 150.000 150.000
comercial
VALLA PUBLICITARIA DE Una valla (Socorro) 1.000.000 1.000.000
4 X2MTS
DISENO T.V. 1 100.000 100.000
CAMISETAS CON LOGO 6 20.000 120.000
IMPULSADORAS 1 50.000 200.000
TOTAL 1.920.000

Fuente: El Autor

2.9.7.2 De operacion. Los costos de publicidad y promocién se presupuestaron

de acuerdo al

primer afio de operacion de

la empresa productora y

comercializadora de harina a base de arveja para la preparaciéon de bebida
caliente. Para lo cual se tuvo en cuenta los costos de la publicidad y promociones
realizadas para mantenerlo en el mercado.

Cuadro 9. Publicidad de operacion del primer afio

CONCEPTO CANTIDAD VR. VR.
UNITARIO TOTAL
AFICHES PLASTIFICADOS 50 3.000 150.000
EMISORA RADIAL (1 De lunes a viernes
EMISORA) hora noticias/30 300.000 3.600.000
dias.*12
EMISION POR TELEVISION 1 Emisién diaria*30 420.000 5.040.000
(PASO T.V) dias
TARJETAS DE
PRESENTACION 1.000 100 100.000
PLASTIFICADAS
Volantes 2.000 200 400.000
TOTAL 9.290.000

Fuente: El Autor

72




Presupuesto total publicidad: El presupuesto contiene las diferentes estrategias
para el lanzamiento y comercializacion de “BEDARV”, harina a base de arveja
para la preparacion de bebida caliente, con el fin de hacer de este producto uno de
los preferidos por los consumidores de productos naturales.

Tabla 28 Presupuesto total de Publicidad

Presupuesto de lanzamiento 1.920.000
Presupuesto por el primer afio 9.290.000
Total $11.210.000

Fuente: El Autor

2.10 CONCLUSIONES ESTUDIO DE MERCADOS

Con el estudio de mercados, se pudo identificar y determinar el mercado potencial
y objetivo de “BEDARV”, harina a base de arveja para la preparacion de bebida
caliente, definiendo las necesidades, gustos y preferencias de los posibles clientes
y asi determinar la demanda, labor que fue realizada mediante un censo a
establecimientos comerciales en el Municipio del Socorro y la aplicacion de una
encuesta a los consumidores potenciales de este tipo de productos.

Desde luego no todos los establecimientos y consumidores mostraron interés por
comercializar o consumir un producto nuevo, pero lo que si quedo claro es que la
harina a base de arveja “BEDARV” tiene bondades y valores agregados que las
marcas existentes de productos para la preparacion de bebida caliente no pueden
ofrecer.

Por el lado de la demanda se encontré que existe un mercado potencial capaz de
responder a la presencia del nuevo producto en el mercado.

Los establecimientos tomados como base de estudio, que fueron 15 entre
supermercados, micro-mercados y tiendas de barrio, tienen gran demanda de
productos para la elaboracién de bebidas calientes, siendo muy notable la
inclinacion por los productos naturales.

La frecuencia de compra semanalmente es favorable ya que tomando como base
la investigacion de mercados, existe gran aceptacion en el momento de adquirir la
harina a base de arveja para la preparacion de bebida caliente, hecho que
aumentara a raiz de las diferentes estrategias de introduccioén al mercado que se
tienen establecidas.

La inclinacién por los productos naturales es cada vez mas notoria en nuestra
comunidad, pero a la vez la tradicion por el consumo de ciertas bebidas calientes,
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es muy arraigada en el departamento de Santander, especialmente en la provincia
comunera, por factores como la cultura, el clima, las costumbres entre otras.

De igual manera los consumidores de este tipo de productos buscan satisfacer sus
costumbres, con productos novedosos que suplan sus gustos y necesidades.

Con base en lo anterior, podemos concluir que existe un mercado lleno de
expectativas referente al nuevo producto, con interés de adquisiciobn para la
comercializacién y el consumo por parte del comercio y de los consumidores.

Se resalta en la investigacion de mercados la referencia de consumo de café, y al
ser este el producto principal que busca suplir este nuevo producto, resultaba
necesario indagar en el consumo, frecuencia de compra y venta del producto.

Otra de las conclusiones que se resaltan del estudio de mercados es la inclinacion
en los empaques, las presentaciones, los sitios de compra, la frecuencia de la
misma y los canales de comercializacion.

Con este estudio permitié concluir la necesidad de la informacion que se debe
suministrar al distribuidor y consumidor y los medios por los cuales se deben
realizar.

Por ello como conclusion global desde el punto de vista del mercado, la viabilidad
supera las expectativas teniendo en cuenta la aceptacion en la degustacion del
producto y la expectativa del mismo.
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3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto se define teniendo en cuenta los factores que lo limitan
como: el tamafio del mercado, la capacidad financiera, el recurso humano y la
tecnologia. Todo con el fin de determinar la cantidad de consumidores del

3 ESTUDIO TECNICO

producto que la nueva empresa podra ofrecer y lo que realmente ofrecera.

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto.El tamafio del proyecto esta dado
por el nimero de libras de harina de arveja a producir anualmente y esta
proyectado a cinco afios. La unidad de medida sera en libras, la cantidad de
harina que se desea producir anualmente, esta establecida con base al porcentaje
40% de la demanda insatisfecha.

Tabla 29 Proyeccioén de la Produccién

ANO DEMANDA LIBRAS/ ANO LIBRAS/MES LIBRAS/
INSATISFECHA DIA
2013 203.467 81.387 6.782 226
2014 204.568 81.827 6.819 227
2015 205.660 82.264 6.855 229
2016 206.741 82.694 6.891 230
2017 207.811 83.124 6.927 231

3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto. Se tendra en cuenta
para establecer el tamafio de la planta factores como: proceso y tecnologia,
demanda, capacidad instalada y capacidad utilizada.

e Suministros e insumos: El abastecimiento suficiente en cantidad y calidad de
materia prima, es un aspecto fundamental en el desarrollo de un proyecto. Para
la provision e insumos, el proyecto no tendra limitantes en este aspecto. se
analizaran las condiciones del mercado y comercializaciéon de la materia prima
para la fabricacion de la harina de arveja para la preparacion de bebida caliente,
teniendo en cuenta que la arveja es el insumo principal, se realizara la compra
del mismo directamente a los graneros existentes en el Municipio del Socorro y
San Gil, quienes seran los directos proveedores.

Fuente: El Autor
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Tecnologia. La tecnologia que se requiere para la puesta en marcha de la
empresa no presenta dificultad para su adquisicidon, montaje y mantenimiento;
la ciudad de Bucaramanga cuenta con proveedores idoneos que permitira
seleccionar el recurso mas adecuado segun la necesidad y por lo tanto nos
puede proveer este tipo de requerimiento para la produccion del nuevo
producto, debido a la cercania a la misma.

Localizacion: La localizacion de la empresa productora y comercializadora de
harina de arveja para la preparacion de bebida caliente, sera en el Municipio de
Socorro Santander, en el casco urbano y se contara con un area aproximada de
10 metros de frente por 20 de largo, dicha area sera acondicionada segun los
requerimientos de la fabrica.

Financiamiento: El capital que se requiere para la puesta en marcha del
proyecto esta divido en aportes de sumas iguales de sus dos socios, teniendo
en cuanta que no se requiere una tecnologia especializada, dado el proceso de
elaboracion sencillo y rapido cada una de los socios cuenta con el dinero
suficiente para hacer sus respectivo aporte a esta sociedad.

3.1.3 Capacidad del proyecto. El tamafio 6ptimo de un proyecto es su capacidad
instalada, y se expresa en unidades de produccién por afo, en este caso, la
cantidad de harina a base de arveja “BEDARV”, que pueda producir la nueva
empresa en un afo de funcionamiento.

Se considera Optimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima

rentabilidad econdmica.

3.1.3.1 Capacidad disefiada. Corresponde a la maxima capacidad disponible
permanentemente. La planta productora de harina de arveja para la preparacion
de bebida caliente pretende producir anualmente 357.984.

Produccion/afio= 203.467 libras/afioX40%de participacion=81.387libras/afo, luego
la capacidad disefiada= 226 libras/diaX5.5 lotes en 24 horas=1.243libras dia,
luego 1.243 libras/diaX288dias al ailo=357.984 libras/afio

Tabla 30 Capacidad Disefiada

Produccién anual de Produccién diaria Capacidad disefiada
harina de arveja (Libras) (Libras) (libras/afo)
203.467 226 357.984

Fuente: El Autor
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3.1.3.2 Capacidad instalada. La maquinaria de produccion serad adquirida
teniendo en cuenta la participacion en la demanda total insatisfecha al quinto afio,
es decir, que en el transcurso del proyecto no se incurrird en costos adicionales en
activos. Asi mismo, la capacidad de la maquinaria serd calculada con base al
tiempo real de produccién correspondiente a ocho (8) horas diarias.

Los requerimientos de mano de obra corresponde a dos empleados operativos, los
cuales realizaran la capacidad programada de 226 libras de harina de arveja/dia,
en un solo turno de trabajo ordinario, el cual corresponde de 8 AM a 6 PM, con
dos (2) horas de descanso (hora del almuerzo), trabajando 8 horas/dia, seis (6)
dias/semana, para un total de capacidad instalada de 65.088 libras/afio.

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada: La capacidad utilizada es una parte
de la capacidad instalada, en la que se le dara uso de las actividades normales de
la empresa conforme a la evolucion actual de produccién. La capacidad utilizada
es un 80% de la capacidad instalada, con un aumento del 5% anual.

Tabla 31 Capacidad Proyectada

ANO PARTICIPACION EN EL CAPACIDAD UTILIZADA
MERCADO Y PROYECTADA

2013 0% 52.070

2014 5% 54.674

2015 5% 57.408

2016 5% 60.278

2017 5% 63.292

Fuente: El Autor

3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La empresa productora de harina a base de Arveja “BEDARV”, debe seleccionar
la ubicacidon mas conveniente para su funcionamiento, esta se determina teniendo
en cuenta diferentes alternativas y seleccionando aquella que ofrezca los maximos
beneficios al menor costo.

3.2.1 Macro localizaciéon: El proyecto de factibilidad para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de harina a base de arveja para la
preparacion de bebida caliente, estara centrado en el departamento de Santander,
especificamente en el municipio del Socorro, dados los siguientes parametros:
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El departamento de Santander es reconocido por su gente pujante y
trabajadora, con diversidad de talento y aptitudes ofreciendo de esta manera
mano de obra calificada.

Santander es un departamento con gran diversidad turistica, la creacion del
parque Chicamocha, ha convertido a los municipios de la provincia comunera
en paso continuo de turistas que visitan la region.

La provincia comunera se caracteriza por sus tradiciones las cuales suelen ser
muy acentuadas, entre ellas, el consumo de café, y las bebidas calientes en
general, propiciando de esta manera un ambiente favorable para la adquisicion
de nuestro producto.

El sector Famiempresarial en el Municipio del Socorro no es tan relevante como
otros Sectores. Aqui se enmarca el nUmero de persona que en el municipio
desarrollan actividades con su nucleo familiar (pequefios negocios)
relacionadas con manufacturas, artesanias, elaboracién de cotizas y chocatos,
fabricas de dulces, ebanisteria y curtiembres en menor escala.

El municipio del Socorro se caracteriza por su facil accesibilidad, cuenta con
importantes vias pavimentadas de acceso y con una amplia linea de transporte
urbano, intermunicipal e interdepartamental de gran e importante cobertura en
desplazamientos y horarios.

La Carretera Central que une a la Capital del pais con Santander, La Costa
Atlantica y Norte de Santander se encuentra en buen esto ademas de la
seguridad que se vive por esta region.

La localizacion del proyecto estara centrada en el Municipio del Socorro

Santander, sin embargo se pretende abarcar el mercado de las poblaciones
aledafas y posteriormente las ciudades mas cercanas.
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IMAGEN 1 Mapa Santander
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Fuente: Planeacion Municipal Socorro 2011

Un factor relevante para la ubicacion de la empresa productora y comercializadora
de harina a base de arveja para la preparacion de bebida caliente en el Municipio
del Socorro, es que la provincia no cuenta con una empresa productora de un
producto que sustituya el café pero que a la vez sea natural y sin contenido de
cafeina.

3.2.2 Micro localizacion: Consiste en determinar la ubicacion mas adecuada
para el funcionamiento de la empresa. Inicialmente se tienen tres posibles lugares
que llenan las expectativas y cumplen con los requisitos de caracter general para
su funcionamiento. Para seleccionar de una manera imparcial el lugar mas
conveniente se va a recurrir a la técnica de seleccion de ponderacion de los
factores y puntuacion de los factores y grados.

La ponderacion de los factores se hace asignandole a cada factor un valor en
porcentaje, dependiendo de su importancia en la localizacion de la empresa; este
sera mayor correspondiendo a su mayor importancia; teniendo en cuenta que la
suma de la ponderacién del total de factores escogidos suma 100%.

El proceso de la puntuacién de los factores y de los grados se hace escogiendo un
total de puntos a asignar, en este caso de 1000 puntos, que al multiplicarse por la
ponderacion de cada factor arroja el puntaje maximo asignado para los factores
escogidos.

Definido el puntaje maximo para los factores se procede a la asignacion de los
puntos para cada grado dentro de cada factor, el puntaje minimo serd cero y
correspondera al grado de menor significacion; el maximo puntaje se le dara al
grado de mayor importancia; la puntuacion de los grados intermedios se hara en
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forma subjetiva dando la puntuacién con base en la progresion aritmética, donde
la constante aritmética se determinara mediante la férmula:

K = (puntaje mayor — puntaje menor)

IMAGEN 2 Microlocalizacion
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Fuente: Google mapas Colombla Santander.

e Seleccion de factores y grados: se determinan los siguientes considerando

gue son los de mayor incidencia al momento de tomar una decision, se asignan
tres grados por factor.

F1 Costo de arrendamiento del local.

Grado 1 Muy costoso Mayor a $800.000
Grado 2 Costoso Entre $500.000 y $800.000
Grado 3 Econdémico Menor a $500.000
F2 Costo de servicios publicos.
e Grado1l Muy costoso Mayor a $600.000
e Grado2 Costoso Entre $400.000 y $600.000
e Grado 3 Econdmico Menor a $400.000
F3  Disponibilidad de vias de acceso.
e Grado1l Malo Es minimo el nimero de vias
e Grado 2 Regular Es regular el nUmero de vias
e Grado 3 Bueno Es adecuado el nimero de vias

F4 Infraestructura disponible.

e Grado1l Malo El local cuenta con muy poca area
e Grado 2 Regular El local cuenta con poca area
e Grado 3 Bueno El local cuenta con suficiente area
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F5  Servicios publicos disponibles.

e Grado1l Malo Los servicios son escasos
e Grado 2 Regular Los servicios son limitados
e Grado3 Bueno Los servicios son variados

F6 Presencia de actividades comerciales.

e Gradol Malo Las actividades son escasas
e Grado 2 Regular Las actividades son limitadas
e Grado3 Bueno Las actividades son variadas

F7 Acceso a parqueo.

e Grado1l Malo No hay sitio disponible para parqueo
e Grado 2 Regular El sitio de parqueo es retirado
e Grado 3 Bueno El sitio de parqueo es adecuado

F8 Disponibilidad de transporte.

e Grado1l Malo Pocas rutas de taxis, buses y busetas
e Grado 2 Regular Algunas rutas de taxis, buses y busetas
e Grado 3 Bueno Numerosas rutas de transporte

F9 Impacto social.

e Grado1l Malo Crear la empresa d/ta poco interés
e Grado 2 Regular Crear la empresa despierta interés
e Grado 3 Bueno Crear la empresa despierta gran interés

e Ponderacion y puntuacion de factores y grados: a cada factor se le asignha
un puntaje, que se distribuye entre sus grados; también se asigna la
ponderacion.

Cuadro 10 Ponderacion y Puntuacién de Factores

No. De Factores Criticos Puntaje Ponderacion
Factores

Costo de arrendamiento local 150 15%*1000
Grado 1 Muy costoso 0

F1 Grado 2 Costoso 75
Grado 3 Econémico 150
Costo de servicios publicos 120 12%*1000
Grado 1 Muy costoso 0

F2 Grado 2 Costoso 60
Grado 3 Econdmico 120
Disponibilidad vias de acceso 100 10%*1000
Grado 1 Malo 0

F3 Grado 2 Regular 50
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Grado 3 Bueno 100
Infraestructura disponible 160 16%*1000
Grado 1 Malo 0
F4 Grado 2 Regular 80
Grado 3 Bueno 160
Servicios publicos disponibles 80 8%*1000
Grado 1 Malo 0
FS Grado 2 Regular 40
Grado 3 Bueno 80
Presencia de actividades comerciales 80 8%*1000
Grado 1 Malo 0
F6 Grado 2 Regular 40
Grado 3 Bueno 80
Acceso a parqueo 120 12%*1000
Grado 1 Malo 0
F7 Grado 2 Regular 60
Grado 3 Bueno 120
Disponibilidad de transporte 90 9%*1000
Grado 1 Malo 0
F8 Grado 2 Regular 45
Grado 3 Bueno 90
Impacto social 100 10%*1000
Grado 1 Malo 0
F9 Grado 2 Regular 50
Grado 3 Bueno 100
TOTAL 1000 10%

Fuente: El Autor

e Determinacion de la ubicacién. Una vez definidos los factores y puntajes se
procede a evaluar las alternativas de ubicacion, determinando para ello el
grado en que se encuentra representado cada factor dentro de determinada
localizacion; la suma de los puntajes obtenidos por factor por cada una de las
alternativas dara el parametro de decisiéon para la escogencia de la mayor
ubicacion, que sera la que alcance un mayor puntaje. A continuacion se
presenta el proceso para la determinacién de la ubicacion:

Cuadro 11. Determinacion de la ubicacion la empresa

Sector del Sector Sector San
estadio municipal San Victorino Rafael
F | Grado Puntaje Gra Puntaje Grad | Puntaj
do 0 e
F1 2 75 3 150 2 75
F2 2 60 2 60 2 60
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F3 3 100 2 50 3 100
F4 3 160 3 160 2 80
F5 3 80 3 80 3 80
F6 3 80 2 40 2 40
F7 3 120 3 120 2 60
F8 3 90 3 90 3 90
F9 3 100 3 100 2 50
865 850 635

De acuerdo con los resultados obtenidos en el método de puntos se determina la
ubicacion de la empresa en el sector del Estadio Municipal; el sitio se encuentra
en la calle 7 A No. 9 — 69 Barrio Santa Inés, es una casa de una planta que
cuenta con un patio y espacios amplios dentro de la misma.

Fuente: El Autor

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Para obtener un servicio de Optima calidad es necesario tener una distribucion de
planta adecuada y un manual de procedimientos bien estipulados para mejor el
rendimiento, ademas se requiere tener seguridad laboral. La ingenieria del
proyecto, describe de forma secuencial y exacta la realizacion de las distintas
etapas de operacion de la arveja, hasta llegar a obtener la harina de arveja para la
preparacion de bebida caliente.

3.3.1 Ficha Técnica del Producto

Cuadro 12 Ficha Técnica del Producto

FICHA TECNICA

Producto
principal

Harina a base de arveja

Disefio
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Especificacion | La harina de arveja se elabora a partir de granos de arveja

es Técnicas seca cuidadosamente seleccionados, es un producto de
color: beige, aroma agradable, sabor caracteristico, y de
apariencia homogénea, no contiene ninguna clase de
preservativos ni conservantes. El producto se obtiene de
hornear cuidadosamente los granos de arveja seca hasta
consegquir el dorado, color y olor pertinentes que de como
resultado una harina de optima calidad para la preparacion
de bebida caliente, conservando todas las propiedades
nutricionales de este grano. Las arvejas secas contienen
abundante fibra en su piel, lo que le confiere su textura
rigida y dura.

Empaque El producto se comercializa en bolsas metalizadas de
aluminio contramarcadas en referencia de 500gr, y luego
embaladas en cajas de carton corrugado para la
distribucion final.

Vida util La harina a base de arveja tiene una vida util de 6 meses a
partir de la fecha de produccién, esto dependera de la
temperatura y humedad del ambiente y del
almacenamiento.

Fuente: El Autor

3.3.2 Descripcion Técnica del proceso

El proceso para obtener harina de arveja a partir de la arveja deshidratada se
describe asi:

Recepcion de la materia prima: Se recepciona la arveja deshidratada de
variedad canadiense que es la que actualmente se cultiva en el pais, se detalla
e inspecciona visualmente seleccionando los granos homogéneos.

Tostion: El proceso de toston se hace a niveles térmicos diferentes a una
temperatura de 200°C aproximadamente, empieza la tostion de los granos de
arveja, en este proceso se le da el grado de tostiobn que se desee, oscuro o
claro, posteriormente se da un sistema de circulacion de aire para el
enfriamiento con el fin de no perder la enzima lipoxigenasa quien le da el olor y
sabor caracteristico de la arveja.

Molienda: La arveja seca se muelen en molino a martillo con tamiz de
retencion, hasta el tamafio de particulas deseado; se resalta que este tipo de
molino es utilizado en la industria panificadora y es el que se acopla mejor a los
requerimientos técnicos para el producto.
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Imagen3 Molino a Martillo

Fuente: Retsch K. G

Empaque y embalaje: Posteriormente se deja enfriar la harina de arveja
durante una hora mas y se continta con el proceso de empacado y peso, luego
se sella y se procede al embalaje de las bolsas en las cajas destinadas para tal
fin. Por dltimo se transporta a la bodega de almacenamiento antes de salir al
mercado.

Almacenamiento: Las bolsas de harina de arveja, son clasificadas y
almacenadas por lotes de produccion y se registra el ingreso al almacén en
control de existencia de producto terminado.

Manejo de desechos: En el proceso de elaboracion de la harina a base de
arveja se generan dos tipos de desechos o subproductos; el cisco de la arveja y
las bolsas plasticas donde viene empacada la misma. Con el cisco de la arveja
se utiliza como parte de las mezclas para la produccién de abonos organicos.

Es obligacion para toda empresa, el almacenamiento y la presentacion de los
residuos solidos, acogiéndose a los respectivos programas implementados por los
responsables de prestar el servicio de aseo en el Municipio. Vale la pena aclarar
gue el incumplimiento de esta norma le generaria a la empresa sanciones
establecidas en la normatividad vigente.

La empresa, necesariamente debe presentar o entregar los residuos sélidos para
la recoleccion, de tal forma que se evite el contacto con el medio ambiente y con
las personas responsables de la actividad y deben depositarse en los sitios que se
han establecido para tal fin.
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3.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento: La presentacion
grafica para el proceso de elaboracion de la harina de arveja, se examino a traves
del diagrama de proceso de flujo.
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Cuadro 13. Diagrama de proceso de flujo.

Concepto Diagrama:

DIAGRAMA DE PROCESO DE FLUJO

Elaboraciéon de la harina de Arveja “BEDARV”

Presentado por:

Gloria Amparo Zarate Pefna

DESCRIPCION DEL Dist. En ‘ II» _ v
PROCESO m.
Recepcion de la materia .
prima 6 min ~J
Verificacion del estado de
los granos de arveja 4 min >‘
Transporte a la maquina .
tostadora 5 min
Proceso de tostado y 2 hrs
enfriamiento del grano 30 min 3
Deposito de la arveja en la 3 min —
maquina moledora ' T/
Progeso de molien_da y 60 min
enfriado de la arveja
Recolectar debidamente la
harina resultante de la 30 min
molienda dentro de los
recipientes para tal fin \
Llevar producto a sitio de Ne
empaque 1 min
Proceso de pesado 15 min T/
Empaque y sellado de ) l\
producto 20 min
Traslado a lugar de . B
almacenamiento Sl e
TOTAL TIEMPO DEL 4 horas
PROCESO .
7 min.

Fuente: El Autor
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3.3.4 Control de la calidad

Establecimiento de estandares y procedimientos: Los proveedores deben ser
evaluados y clasificados de acuerdo con su desempefio, implementacion de
programas de calidad, relaciones con sus clientes, evidencias de que participan en
esfuerzos de mejoramiento de la calidad y costos. No se recomienda la seleccion
de los proveedores solo con base en sus precios.

Se debe tener proveedores alternos confiables y no seleccionar solo uno, se debe
establecer y documentar expectativas y especificaciones reales, claras y concisas.
Buscar la ayuda del proveedor para disefar tales expectativas puede ayudarnos a
garantizar la comunicacién con nuestros clientes.

e Inspeccion de materias primas: Todas las materias primas que llegan, deben
ser inspeccionadas por muestra siguiendo un procedimiento establecido o una
lista de chequeo.

e En el punto de recepcion, asegurese de estar recibiendo lo que pidi6.
Verifiqguese la orden de compra de las materias primas, examinando su clase,
caracteristicas organolépticas y fisicas del mismo. Fecha de posible
recoleccion en el caso del grano de la arveja y calidad en general. Debe
observarse si existe deterioro exterior del empaque y su fecha de produccion o
empacado.

La orientacion hacia la calidad de cualquier organizacién, comienza con cada una
de las actividades que componen el ciclo de la calidad; estas actividades son:

e Adquisicion de materiales: se refiere al proceso de compra de insumos para la
produccion.

e Planificacién y desarrollo de los procesos: esta actividad busca disefiar los
meétodos mas eficientes y adecuados para la elaboracion del producto.

e Mercadeo e investigacion de mercados: conjunto de tareas que realizan las
empresas con el fin de satisfacer por medio de bienes y/o servicios al
consumidor o usuario final.

e Ingenieria de disefio, especificaciones y desarrollo del producto: estas

actividades tienen como propdésito crear el disefio y el prototipo del producto
y/o servicio que con seguridad va a satisfacer al cliente.

88



e Empaque y almacenamiento: se refiere a aspectos como: caracteristicas del
empaque, informacion incluida en el empaque y forma de almacenar el
producto: todo ello sin descuidar la calidad ofrecida.

e Distribucion y ventas: incluye actividades especificas que van desde la
capacitacion del personal de venta hasta la venta efectiva.

e Inspeccion, ensayo y verificacion: en esta actividad se incluyen todas las
acciones de monitoreo a lo largo del proceso productivo o del proceso para la
prestacion de servicios de tal forma que le permita a la empresa comprobar la
efectividad del sistema de aseguramiento de la calidad.

e Instalaciones y operacion: la entrega del producto o servicio muchas veces
incluye su instalacién y una explicacion sobre la forma en que debe manejarse
0 manipularse, es posible que esta informacion esté descrita en un folleto de
instrucciones.

e Asistencia técnica y mantenimiento: para algunas empresas es fundamental
contar con servicios de extensibn como la asesoria, la capacitacion y el
mantenimiento. Como puede observarse son actividades que se realizan
después de la venta del producto o servicio.

Sistema de HACCP: El sistema “Analisis de Riesgos y Puntos Criticos de
Control”, conocido mas bien como HACCP, por el acrénimo de su nombre en
ingles“HazardAnalysis and Critical Control Points”, Existe hace aproximadamente
cuatro décadas.™

El Sistema HACCP enfatiza el control del proceso, concentra el control en los
puntos criticos para la inocuidad del producto, y valoriza la comunicacién entre la
industria y la inspeccién.

Se trata de un sistema preventivo y no reactivo. Una herramienta utilizada para
proteger los alimentos de peligros biolégicos, quimicos y fisicos.

El sistema se basa en la definicion operacional de riego /"cualquier propiedad
bioldgica, fisica 0 quimica que pueda causar un riesgo inaceptable para la salud
del consumidor” acufiada por el Comité Nacional Asesor sobre criterios
microbiolégicos para los alimentos, y consta de siete (7) principios generales™

%0gs.monografias.com/calidad-y-gestion/2009/11/.../sistema-haccp/publicada el 27 de Noviembre
de 2009 por Hugo Gonzélez

!(Pierson y Corlett, 1992)
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e Efectuar un andlisis de peligros e identificar las respectivas medidas
preventivas.

¢ Identificar los puntos criticos de control(PCC)

e Establecer limites criticos para las medidas preventivas asociadas con cada
PCC.

e Controlar (monitorear) cada PCC

e Establecer acciones correctivas para el caso de desviacion de los limites
criticos.

e Establecer procedimientos de verificacion.
e Establecer un sistema para registro de todos los controles.

e La norma ISO 9001:.2008: Por medio de la cual se mejora la calidad y
satisfaccion de cara al consumidor. La version actual, es del afio 2008
ISO9001:2008, que ha sido adaptada como modelo a seguir para obtener la
certificacién de calidad otorgada por esa entidad.*?

e Estos principios basicos de la gestion de la calidad, son reglas de caracter
social encaminadas a mejorar la marcha y funcionamiento de la empresa,
mediante la mejora de sus relaciones internas. Estas normas, han de
combinarse con los principios técnicos para conseguir una mejora de la
satisfaccion del consumidor.

e Par cumplir con la normatividad en cuanto a los controles de calidad, se tiene
las siguientes observaciones:

e DISENO Y CONSTRUCCION: El edificio esta construido de manera tal que
protege el area de produccion e impide la entrad de polvo, lluvia, suciedad u
otros contaminantes, materias extrafias, insectos, roedores, aves y otros
elementos del ambiente exterior y que mantenga las condiciones sanitarias. La
construccion es solida y dispone de espacio suficiente para la instalacion,
operacion y mantenimiento de los equipos como también para el movimiento de
personal y el traslado de materiales e insumos; brinda facilidades para la
higiene personal.

e DISTRIBUCION DE AREAS: Las diferentes areas o ambientes son distribuidos
y sefializados siguiendo el principio de flujo hacia adelante, esto es, desde la

Yhttp://www.slideshare.net/alexromeroc/iso-9001-2008-traduccion-certificada
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recepcion de la materia prima hasta el despacho del producto terminado, de tal
manera que se evite confusiones y contaminaciones; los elementos inflamables
estaran ubicados en un area alejada de la planta, la cual es de construccion
adecuada y ventilada.

EDIFICACIONES E INSTALACIONES: Los accesos y alrededores de la
empresa se mantendran limpios, libres de acumulacion de basura y
estancamientos de aguas, el riesgo de contaminacion y alteracion es minimo; el
disefio y distribucidon de las areas permite un mantenimiento, limpieza y
desinfeccién apropiado que minimiza las contaminaciones; facilita un control
efectivo de plagas y dificulta el acceso y refugio de las mismas.

EQUIPOS Y UTENSILIOS: Los equipos, mesones y utensilios empleados seran
obtenidos en material inoxidable y libre de todo tipo de pinturas, lo que facilitara
su limpieza y desinfeccion diaria.

DISPOSICION DE RESIDUOS LiQUIDOS: El sitio designado para la puesta en
marcha de la empresa, cuenta con el sistema sanitario adecuado para la
recoleccion, el tratamiento y la disposicion de aguas residuales.

DISPOSICION DE RESIDUOS SOLIDOS: El area de produccion utilizaréa
recipientes para la recoleccion y almacenamiento de los residuos de la
torrefaccion de la arveja, los cuales son utilizados en la elaboracion de abono
organico.

PERSONAL E HIGIENE: Con respecto al personal que manipulara la harina de
arveja y en general el proceso de produccion, se le exigira la realizacion de un
examen médico como requisito para el ingreso a laborar en la empresa, asi
mismo, se hara un reconocimiento meédico después de una ausencia
prolongada de su sitio de trabajo motivada por una infeccién que pudiera dejar
secuelas capaces de provocar contaminacion de los alimentos que pueda llegar
a manipular.

No se permitira que los empleados trabajen cuando presentes o se sospeche
gue padecen de una enfermedad susceptible de transmision a los alimentos
como son los resfriados, las gripas etc. o que sea portadora de una
enfermedad semejante, o que presente heridas infectadas, irritaciones cutaneas
infectadas o diarrea.

También se exigira a los empleados del area de produccion el carnet expedido

por un organismo de control autorizado de manipulacion de alimentos, teniendo
que renovar los mismos, periddicamente corroborando de esta manera la

91



asistencia a nuevas capacitaciones relacionadas con la manipulacion de
alimentos.

Durante la jornada laboral, los empleados procuraran destacarse por la higiene
personal y la limpieza en sus sitios de trabajo evitando las contaminaciones
tanto del ambiente como del producto.

luminacion: Se contara con una adecuada iluminacion dentro de la
organizacion procurando que esta sea suficiente y pertinente para el normal
desarrollo de las actividades. Se tendra iluminacion natural como claraboyas
ventanales amplios y artificiales como ldmparas fluorescentes distribuidas por
todo el establecimiento de forma segura y procurar por que la iluminacion sea
uniforme sin que se alteren los colores naturales.

Pisos, paredes, techos y drenajes: Los pisos paredes y techos seran
acondicionados de tal manera que se facilite la limpieza y desinfeccion, los
drenajes contaran con la proteccion adecuada de forma que se facilite su
limpieza, al igual que las uniones de los pisos.

Instalaciones sanitarias: La higiene personal, es un factor fundamental en
toda planta productora y procesadora de alimentos. Sin las adecuadas
condiciones higiénicas para el personal se esta expuesto permanentemente a
todo tipo de riegos por contaminacion. Por lo tanto, la empresa contara con un
servicio sanitario adecuado y suficiente, dotado de todo lo necesario (productos
desinfectantes, dispensadores de jabon, toallas, productos desechables etc.)
para facilitar la higiene personal permanentemente.

El servicio sanitario contara con:

Bafios, duchas y vestuarios, estos independientes para hombres y mujeres de
acuerdo a los reglamentos de seguridad e higiene laboral vigentes.

Los espacios acondicionados para la higiene personal, no tendran en ninguno
de los casos acceso directo con las areas de produccion.

Se instalaran unidades dosificadoras de soluciones desinfectantes, en las zonas
de ingreso a las &reas de elaboracion del producto.

Las instalaciones sanitarias deben permanecer constantemente limpias y

desinfectadas y con una adecuada ventilacién, y aprovisionadas de suficientes
elementos relacionados con la higiene.
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e Materias primas y almacenamiento: Referente a la materia prima e insumos,
se tendran en cuenta los siguientes requerimientos:

e Se tendra una zona especializada para tal fin, evitando de esta manera la
contaminacion.

e EIl proceso de elaboracion de la harina de arveja, se realizara bajo Optimas
condiciones sanitarias de limpieza y conservacion del producto.

e Durante el desarrollo de las actividades de elaboracion del producto, empacado
y almacenamiento, se realizard por lotes; es decir, solo cuando se haya
finalizado un lote en su totalidad, se realizaran las respectivas actividades de
aseo y desinfeccion de los equipos y utensilios utilizados para dicha actividad, y
solo hasta entonces se podra continuar con el siguiente lote.

3.3.5 Recursos: Los recursos deben permitir el montaje de la empresa y la
operacion de la misma, estos se deben determinar teniendo en cuenta la
capacidad del proyecto y las instalaciones previamente sefialadas.

3.3.5.1 Recurso humano: EIl recurso humano necesario para el funcionamiento
ideal de la empresa productora y comercializadora de harina de arveja para la
preparacion de bebida caliente, es el siguiente:

- 1 gerente

- 1 secretaria
- 1 contador
- 1 vendedor
- 2 operarios

El Gerente sera el encargado de la organizacion, direccién y control de todos los
procesos de la empresa, su funcion principal es administrar los recursos fisicos,
financieros, humanos y direccionar las estrategias, escenarios y demas aspectos
administrativos que requiera la empresa

La secretaria se encargara de colaborar con la parte administrativa y asistir a la
gerencia en lo relacionado con la documentacién y cumplimiento de la
programacion de la agenda.

El contador se encargara de llevar la informacion financiera de la empresa.

El vendedor es quien se encarga de visitar, organizar pedidos e impulsar el
producto ante los minoristas, ya sean supermercados, micro mercado o tiendas de
barrio.
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Los operarios son los encargados de llevar a cabo el proceso de produccion para
la obtencién del producto final

El servicio de aseo sera contratado con la empresa LA CASA DEL ASEO, la cual
cuenta con reconocimiento en la ciudad del Socorro, por su calidad humana y de
servicio.

3.3.5.2 Recurso fisico. La empresa requiere de los siguientes recursos fisicos
para su adecuado funcionamiento.

Tabla 32 Recurso Fisico

MAQUINARIA Y EQUIPO PARA PRODUCCION

DETALLE CANTIDAD
TOSTADORA INDUSTRIAL 1
MOLINO

SELLADORA

MESA PARA EMPACAR
CANECAS

PESO O BALANZA ELECTRONICA

CUCHARAS DOSIFICADORAS
Fuente: El Autor

0Nk (k|-

Especificaciones del equipo de produccion

e Tostadora industrial: La tostadora de grano marca FIMAR es ideal por su alto
rendimiento en la tostion y la buena calidad en el tostado de grano. Su encendido
electrénico hace de ella una tostadora segura, sencilla y practica; fabricada de
acuerdo a la necesidad del cliente.

IMAGEN 4 Tostador

Fuente: Industrias Fimar
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Caracteristicas:

Motor reductor eléctrico.

Camara de tueste, acero inox.
Tiempo de tueste 25 minutos.
Tolva de carga en acero inoxidable.
Quemador de alta presion.
Acabado en esmalte acrilico
Depdsito de tamo.

Tina de enfriamiento.

Mirilla de cristal.

Calador fisico

e Molino: Maquina que por friccion de dos piedras muele el grano que recibe por el
centro mediante un tornillo sinfin que alimenta. El molino de granos marca FIMAR es
recomendado por su alto rendimiento y su excelente calidad, ya que garantiza obtener
un producto limpio por sus piezas de molido elaboradas en piedra y su funcionamiento
es silencioso

IMAGEN 5 Molino

Fuente: Industrias Fimar

Caracteristicas:

Potencia de 1/2 HP con motor tropicalizado (monofasico).
Capacidad de 30 Kg por hora.

5 tipos de molido. (grueso a delgado).

Tolva de carga de 1/2 Kg.

Sistema interno de alimentacion

Discos dentados y de corte nacionales.

Acabado en esmalte acrilico. (color a elegir)

Centro de carga QOD.

Pastilla de 15 amperes.
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e Selladora: La Selladora de Bolsas de Pedestal 100MEX, es un equipo
disefiado para trabajo pesado y ligero ya que cubre todas sus necesidades de
sellado, tiene la ventaja de sellar Bolsa Metalizada, celofan, y polipropileno, el
utilizar nuestra Selladora 100MEX le garantiza una excelente calidad y
presentacion del empaque de producto.

El sello consiste en linea de unos 3 milimetros de grosor y 33 a 35 cm. de largo,
ademas cuenta con un termostato el cual permite mantener la temperatura
deseada constante, evitando asi que se caliente de mas. (Caracteristica muy
apreciada para sellar material delgado).

IMAGEN 6 Selladora

J‘ EQUIPO DE
TORREFACCION

Fuente: Industrias Fimar

Caracteristicas:

. 2 meses de garantia.

. Voltaje de alimentacion: 110-127 volts.

. Consumo en watts: Variable de 1 a 100 Watts/h.
. Ancho maximo de sellado: 33-35 cm.

. Termostato automatico

Mesa metalica para empaque: Bandeja superior fabricada en acero
inoxidable.
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IMAGEN 7 Mesa de Empaque

Fuente: Industrias Fimar

Especificaciones:

Estructura base en acero inoxidable tipo 304
Ancho 1.10 m

Largo 2.40 m

Alto 1.05 m

e Balanza electrénica: Circuito microprocesador con alta efectividad y mejor
rendimiento. Alta resolucion con una amplia capacidad de medicion.

IMAGEN 8 Balanza Electrénica

Fuente: Industrias Fimar
Especificaciones:

e Pantalla LCD de 5 digitos de 18 mm (0.7)

e Capacidad de medicion: 5000 gr.

e Seleccién de unidades: Gramos y onzas seleccionables por medio de un
interruptor interno.

e Control de tara: completa capacidad

e Temperatura de operacion: 0°C a 50°C
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Temperatura de humedad: menos de 80% de humedad relativa
Tamafio: Gabinete 240X185X50mm

Tamafo: plataforma 185X185mm

Fuente de poder: Bateria 6X1.5V AA

Consumo de poder Aproximadamente 27 mA/DC.

3.3.5.3 Recurso de insumos.Para la elaboracion de la harina a base de arveja
“BEDARV”, se requiere la cantidad de materia prima que se indica a
continuacion, teniendo en cuenta las cantidades en la capacidad a utilizar:

Tabla 33 Recursos de insumos

MATERIA PRIMA UNIDADES/LIBRA CANTIDAD LIBRAS
OBTENIDAS
GRANOS ARVEJA 1.5 1

SECA

Fuente: El Autor

3.3.6 Anélisis de proveedores.

e Proveedores de materia prima: El estudio de proveedores de materia prima
para la produccion de harina de arveja para la preparacion de bebida caliente,
se realizo directamente en el Socorro donde se pudo corroborar la existencia
de dos (2) importantes graneros, que distribuyen grano al por mayor y
dependiendo los pedidos que tengan que cubrir.

Cuadro 14 Proveedores

GRANERO EL INT. CASA DE SOCORRO
COMUNERO MERCADO

GRANERO INT.CASA DE SOCORRO
MERCAMAS MERCADO

Fuente: El Autor

3.3.7 Distribucion de planta: El tamafio de las diferentes areas que conforman la
planta fisica (administrativo y de produccion), debe planearse de manera detallada
de modo que le permita a la empresa crecer, si las condiciones del mercado asi lo
requiera.
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA
PARA LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE HARINA A BASE DE ARVEJA “BEDARV” PARA LA
PREPARACION DE BEBIDA CALIENTE EN EL MUNICIPIO DEL SOCORRO SANTANDER.
Distribucion planta fisica

-5
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Yo |
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Fuente: El Autor

99




Cuadro 15. Especificacién de las areas de cada seccion.

DIMENSIONES | AREAS ZONA
3m x 1m 3m? CUARTO DE ASEO
3m x 3m am? BODEGA DE EMPAQUE
3m x 3m om? MATERIA PRIMA Y PARQUEO
7m x 4.5m 31.5m° | AREA DE PRODUCCION
2m x 2.5m 5m? AREA DE BANOS
2.5m x 4m 10m? | AREA ADMINISTRATIVA
5m X 5m 25m° | ZONA DE EMAPAQUE Y ALMACENAMIENTO
TOTAL 92.5m?

Fuente: El Autor

3.4 CONCLUSIONES TECNICAS SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL
PROYECTO

La empresa productora de harina de Arveja “BEDARV”, solo estaria en
disposicion de cubrir un % de la demanda actual en el transcurso de los primeros
cinco afos; como se puede observar la demanda es bastante grande, inicialmente.

La viabilidad del proyecto se observa después de los estudios respectivos que es
bastante alta por lo siguiente:

e La Micro localizacion ubicada en la parte del centro sector del Estadio
Municipal es totalmente posible, ademas de satisfacer la opinion de los
encuestados quienes dieron el mayor porcentaje a este sector, la planta fisica
es apropiada para las expectativas de la empresa, es amplia y esta
acondicionada préacticamente a lo planeado.

e Los recursos que se requieren, todos se encuentra disponibles en la ciudad de
Bucaramanga de la cual solo estamos a 2: 30 horas de distancia de Socorro,
donde encontramos gran variedad de empresas proveedoras tanto de materia
prima como de materiales e insumos.

e Los procesos para la transformacién del producto son realizables y de facil
aplicacion ya que se cuenta con el recurso humano necesario para ello.

e La distribucion de planta disefiada y el proceso se adecua a la distribucion que
actualmente hay en el establecimiento otorgando gran flexibilidad de
produccion a la empresa permitiendo su futura expansion.

e La tecnologia que pretende utilizar la empresa esta al alcance tanto de forma
conGmica como en su facil aplicacion.
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e Este estudio técnico permitié ajustar los requerimientos planteados al iniciar la
investigacién con los resultados obtenidos en la investigacion de mercados,
amplio el rango de disefio de la planta, vislumbro las necesidades de
distribucion y adquisicion de recursos técnicos humanos y fisicos para la
obtencion del producto final.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

La empresa productora y comercializadora de harina de arveja “BEDARV”, sera
constituida bajo los parametros de una sociedad de responsabilidad limitada, pues
la obligacion de los socios sola la constituye el pago de sus aportes y no esta
representada en titulos negociables. La sociedad como tal deberd inscribirse ante
la Notaria y la Camara de Comercio.

Una vez constituida legalmente la sociedad, se convierte en una persona juridica
distinta de los socios, individualmente considerados, los impuestos sobre la renta
y patrimonio los paga cada socio de acuerdo con su participacion en la sociedad y
ésta pagara un porcentaje sobre las utilidades que se obtengan.

La constitucion de la sociedad la realizan como minimo dos socios y como maximo
veinticinco socios que aportan una cantidad igual de capital inicial y por lo tanto las
utilidades seran repartidas en partes iguales. De igual manera se cancelaran al
Estado Colombiano los correspondientes impuestos de ley.

Los gastos que se generen en la constitucion de la empresa productora de harina
de arveja "BEDARV”, sera repartidos en partes iguales y asumidos por cada uno
de los socios.

Constitucién de la Sociedad de Responsabilidad Limitada. Se conformara de
la siguiente forma:

e Razdn social: Empresa productora y comercializadora de harina de Arveja
“BEDARV” para la preparacion de bebida caliente.

e NuUmero de socios: se constituird con el minimo namero, dos (2) socios.
e Como se constituye: por Escritura Publica.
e Duracion: se conformara por cinco afios, bajo la posibilidad de ser renovada.

e Capital: Este proyecto se realizara con capital propio y en el momento de
necesidad econdmica se recurrira a entidades financieras.

e Administracion: la representacion de la sociedad y administracion de los

negocios sociales corresponde a todos y cada uno de los socios, pero por
acuerdo conjunto se podra delegar la responsabilidad y administracion de la
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sociedad en un gerente, estableciéndosele de manera clara y precisa sus
atribuciones.

e Responsabilidad: cada socio responde hasta por el valor de su aporte, pero es
posible pactar para algun socio una responsabilidad mayor, prestaciones,
accesorias 0 garantias suplementarias, expresando su naturaleza, cuantia,
duracion y modalidades.

e Disolucion: este tipo de sociedad prevé dos especiales consistentes en,
pérdidas que reduzcan el capital por debajo del 50% o incremento del nimero
de socios a mas de 25.

CONSTITUCION LEGAL

Procedimiento. EI procedimiento para constituir la sociedad de la Empresa
Productora y Comercializadora de harina de Arveja “BEDARV”, es el siguiente:

e Tramitar la carta de estudio de nombre comercial, ante la CAmara de Comercio.

e Una vez obtenida la aprobacién del nombre comercial, debe otorgar la Escritura
Publica correspondiente, la cual debe contener por lo menos: nombre (razén
social o denominacién), nombre de los socios, identificacion, nacionalidad,
domicilio social (que debe ser el mismo del establecimiento de comercio),
término de duracion, objeto social, capital social (valor total, nimero de cuotas o
acciones, valor de cada una) y distribucién del mismo entre los socios, indicar la
forma en que se pago6 el capital social (efectivo o especie), facultades del
representante legal y nombramientos. Esta escritura debe ser otorgada por los
SOCios.

e Dentro del mes siguiente a la fecha de otorgamiento de la Escritura Publica de
constitucién, el representante legal se debe presentar con:

e Carta de estudio del nombre comercial.

e Copia notarial de la Escritura Publica de constitucion.

e Formularios de matricula mercantil de la sociedad y de sus establecimientos de
comercio debidamente diligenciados.

e Carta de aceptaciéon de los representantes legales, miembros de la junta
directiva y revisor fiscal, si lo hubiere, indicando documento de identidad.

e Carta de apertura del establecimiento de comercio, firmada por el representante
legal.

e Una vez obtenida la inscripcién, se puede solicitar:

e Certificado de existencia y representacion legal.
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e Registro de libros mercantiles (actas, registro de socios, caja diario, balance e
inventarios).

e NIT ante la administracién de impuestos nacionales.

e Una vez tramitado el NIT, se debe presentar fotocopia del mismo ante la
ventanilla de informacion, con el proposito de completar el certificado de la
empresa.

e Protocolizacion de la Minuta. Los tramites a realizar para protocolizar la
minuta son los siguientes:

e Escritura Publica de Constitucion. Se debe realizar la respectiva escritura
publica ante un notario, ya sea directamente o a través de un apoderado, con el
fin de protocolizar la celebracion del contrato.

e Registro de la Escritura Publica en la Camara de Comercio. El articulo 111 del
Cddigo de Comercio, estipula que copia de la escritura social debe ser inscrita
en el registro mercantil de la Camara de comercio, éste tiene por objeto llevar
matricula de los comerciantes y de los establecimientos de comercio, asi como
la inscripcion de todos los actos, libros y documentos.

e Se debe tener en cuenta que el articulo 35 del Codigo de Comercio impide a las
Camaras de Comercio matricular una sociedad o establecimiento de comercio
con el mismo nombre de otro ya inscrito, por lo cual se recomienda consultar
previamente la razon social en la Camara de Comercio.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Se debe cumplir con los siguientes requisitos legales, para el ejercicio de las
funciones establecidas:

e Inscripcion y registro en la Camara de Comercio (registro mercantil o matricula
mercantil).

¢ Numero de identificacion tributaria (NIT), el cual se solicita en la Direccién de
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN).
e Escritura de constitucion de la empresa.

e Numero patronal de la EPS, para la vinculacion de trabajadores y los aportes
respectivos.

e Formulario Unico de afiliacion e inscripcion a la IPS.
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e Solicitud de vinculacion del trabajador al sistema general de riesgos
profesionales.

e Formulario de vinculacion o actualizacion al sistema general de pensiones.

4.2.1 Vision

“BEDARV”,Para el 2017 sera la empresa Socorrana con mayor proyeccion
industrial dentro del rango de las bebidas calientes con un constante crecimiento
en la participacion del mercado actual del 5% anual, constituyendo el primero
sustituto de las bebidas calientes tradicionales que produce y comercializa
productos naturales que contribuyen con la nutricion, salud y economia de sus
clientes.

4.2.2 Mision

La Empresa Productora y Comercializadora de harina de Arveja “BEDARV”,
lidera iniciativas que generan, desarrolla y alternativas en productos para el
consumo humano tendientes al cuidado de la salud, con gestidon eficiente,
transparente, confiable y adaptable a las necesidades de nuestros clientes,
asegurando la rentabilidad y desarrollo en el mediano y largo plazo de los recursos
fisicos, humanos, tecnolégicos y financieros de socios, empleados vy
consumidores.

4.2.3 Objetivos Empresariales. Los objetivos de la Empresa Productora y
Comercializadora de harina de Arveja “BEDARV”, pretenden entre ellos
brindarles la posibilidad a los consumidores del nuevo producto, de tener una
nueva y mejor opcion para el cuidado de su salud, que les permita mejorar su
calidad de vida.

e Ofrecer un producto confiable, de Optima calidad, que le brinde a sus clientes,
un excelente complemento en su adecuada alimentacion fortaleciendo el estado
fisico, emocional y social.

e Generar rentabilidad siendo mas productivos en el manejo de los recursos,
asumiendo los riegos que implican la incorporacion de nuevos métodos.

e Incentivar a los empleados a desarrollar un espiritu empresarial y a la creacion

de empresas en el pais, fundamentada en la importancia que tienen las
empresas en el contexto de desarrollo local, regional y nacional.
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4.2.4 Principios corporativos: Para conseguir estos objetivos la Empresa
Productora y Comercializadora de harina de Arveja “BEDARV”, debera
fundamentar su actividad de acuerdo con los siguientes principios y valores:

e Legalidad. Los materiales y elementos que se requieran para la dotacion vy el
ofrecimiento del producto, se adquirirAn debidamente bajo todos los
requerimientos de ley con el fin de evitar el contrabando y lo ilegal.

e Calidad. Todos los productos que se ofrezcan en la empresa seran bajo
procedimientos adecuados a los requerimientos del cliente, con el propdsito de
satisfacer su necesidad y expectativa.

e Educaciéon y cultura. Las personas y empleados de la empresa, por su
contacto directo con sus clientes y la comunidad en general, se dirigiran y
abordaran a las personas de manera muy respetuosa para escucharlas con
atencion y asesorarlas, brindando siempre la atenciéon que se merece.

e Servicio. Todas las actividades de la empresa estardn orientadas por los
principios de apoyo y servicio a quien lo necesite, de una manera agil y
eficiente, dentro y fuera de la empresa.

e FEtica. La empresa Productora y Comercializadora de harina de Arveja
“BEDARV”, actuard con independencia y bajo criterios de rigor, respeto,
honestidad, equidad y pluralismo.

e Rentabilidad. La empresa siempre buscara conseguir los resultados
econémicos que permitan la reinversion permanente y la autonomia
empresarial, aspectos claves para un futuro prometedor.

4.2.5 Politicas. Para canalizar los objetivos propuestos, la empresa Productora y
Comercializadora de harina de Arveja “BEDARV”, ha definido los siguientes
procedimientos para lograr las politicas:

» Enfocar la prestacion del producto al cliente con el propdsito de satisfacer
plenamente sus necesidades y expectativas, para que el mismo sea la mejor
publicidad.

» Propender por una publicidad y promocion sana y con respeto con el &nimo de
ser mas competitivo.
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» Brindar excelentes productos con calidad total, enfocados en el buen cuidado
de la salud de los consumidores y en el mejoramiento continuo del servicio.

» Todo el personal que labore en la empresa debe tener un alto sentido de
pertenencia y experiencia en el buen trato al cliente.

» Desarrollar con alto profesionalismo la elaboracién del producto, buscando que
los clientes mejoren su forma de vida y sus habitos alimenticios.

» Realizar el adecuado mantenimiento de instalaciones y equipos buscando una
Optima calidad de servicio.

Las politicas de la empresa se definen de personal, compras y ventas, asi:

De personal: El personal que trabaje, en el area administrativa y de produccion,
con la empresa o para la empresa, debe ser preparado académicamente y tener
experiencia en su area de desempefio.

e Elreclutamiento de personal se har& por intermedio de:

Avisos publicados en el diario de mayor circulacion local, y en empresas que
se denominan como bolsas de empleo.

e También se recibiran hojas de vidas en las instalaciones de la empresa.
e Se solicitaran hojas de vida para los diferentes cargos de la empresa.
e Para la seleccién de personal se procedera de la siguiente manera:

e Se revisaran las hojas de vida presentadas, sobre las cuales se hara una
preseleccion.

e A las personas que enviaron las hojas de vida seleccionadas se les llamara
para informarles y citarles en fecha y hora previa para la realizacion de
entrevista

e La entrevista permitira conocer los candidatos, sus expectativas y confirmar su
experiencia laboral.
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e Con base a la informacién de la hoja de vida y a las impresiones obtenidas con
la entrevista se procedera a seleccionar el personal requerido.

Después de seleccionar el personal, se llama nuevamente a los candidatos que
aprueban la seleccion para que se presenten en las oficinas y reciban la
informacion e instrucciones necesarias para la realizacion del contrato laboral

Se realizardn contratos a término fijo por tres meses inicialmente y si se
demuestra un buen desempefio se realizard nuevamente el mismo contrato a un
afio de vigencia, con renovacion anual.

En estas condiciones se contratara el gerente y la secretaria, donde su salario se
establecera de acuerdo a lo establecido en el cddigo sustantivo de trabajo con
respecto al salario, dotacién y a las prestaciones de ley.

El personal de distribucidén, se contratard y su remuneracién se establecera por
servicios prestados (compensacion por numero de horas trabajadas).

Asignacion laboral. Las compensaciones laborales se establecen con
relacionado al mercado de oferta para esta clase de productos en la ciudad de
Socorro, quedando de la siguiente forma:

El area administrativa contara con las condiciones establecidas en laley de
contrataciones establecidas por el Ministerio de Trabajo de las actuales leyes
Colombianas.

El contador sera contratado por servicios profesionales con una remuneracion
mensual fija.

El personal de apoyo, en ventas, administracion, operacion, oficios varios tendran
las mismas garantias antes mencionadas.

De compras: De todos los aspectos relacionados con las compras necesarias
para la implementacion, instalaciéon y el buen funcionamiento de la empresa se
encargaran los socios en colaboracion con el gerente, de ser una persona
diferente a los socios, cuando este nombrado.

El gerente, de estar nombrado, seleccionaran después de analizar cada portafolio
de proveedores, cual es el mas conveniente en caso de que se requiera comprar

108



algun otro elemento o equipo necesario, después de la puesta en marcha de la
empresa.

Estudio de proveedores. La ciudad de Bucaramanga, por ser la ciudad mas
cercana al Socorro y ademas nos ofrece una buena cantidad de proveedores de
los recursos fisicos y de insumos que se requieren para el funcionamiento de la
empresa, los proveedores seran seleccionados teniendo en cuenta la calidad de la
materia prima ofrecida, el tiempo de entrega y los precios.

Los demas insumos requeridos para las labores del area operativa y
administrativa, (insumos para PC, utiles de escritorio, dotaciones, Utiles de aseo y
cafeteria), se obtendran en cantidad suficiente y semestral.

De ventas: El proceso de venta del producto se hara directamente con los 15
establecimientos de comercio en el Socorro, teniendo en cuenta la importancia
que representa el factor de las ventas al momento de atraer clientes y manejar de
forma eficiente la cartera de la empresa.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La Empresa productora y Comercializadora de harina de Arveja “BEDARV”, en la
ciudad de Socorro, tiene como finalidad la produccién y comercializacion de una
harina a base de arveja para la preparacion de bebida caliente, con el fin de
conservar y preservar la buena salud de los consumidores, obteniendo de este
producto los mas altos niveles de nutricion permitiendo de esta manera mejorar
la calidad de vida en el aspecto fisico, emocional y social.

La creacion de esta empresa, surge como una necesidad sobre la preservacion y
el cuidado de la salud del ser humano; ante esto su estructura organizacional la
comprenden las siguientes areas funcionales:

e Areaadministrativa y financiera: Se encarga de la parte administrativa, como
lo es el manejo de personal, contratacion del personal para las actividades
propias de la transformacion y elaboracion del producto, informacion y logistica
del producto que se ofrece y realizar la labor de mercadeo. Ademas realiza el
andlisis de los costos, manejo de la parte contable y en general tiene la
responsabilidad del buen funcionamiento de la empresa.

e Area operativa: Se encarga de todo lo que tiene que ver con la transformacion

y elaboracion del producto, son los responsables de la calidad del producto que
alli se ofrece.
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4.3.1 Organigrama. La empresa Productora y Comercializadora de harina de
Arveja“BEDARV”, presenta el siguiente organigrama como base fundamental
para la organizacion de sus actividades.

JUNTA DE SOCIOS

GERENCIA
CONTADOR
AREA DE AREA DE AREA DE OFICIOS
PRODUCCION MERCADEO AD/MON VARIOS
OPERARIOS JEFE DE SECRETARIA
VENTAS

Fuente: El Autor

Como se observa es una estructura sencilla y practicamente plana, esto permite
dadas las caracteristicas de la empresa una rapida y directa comunicacion entre el
cargo administrativo y los cargos operativos.

4.3.2 Descripcién y perfil de cargos. Se describen los cargos directos, en sus
funciones y especificaciones requeridas para el correcto funcionamiento de la
empresa Productora y Comercializadora de harina de Arveja “BEDARV”.
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Cuadro 16 Funciones del Gerente

RARINAYDEVARVEYARBED ARV

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: RG-01 |FECHA:

Gerente 2012-01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:

Administrativo Gerencia

SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:

Oficina Junta de Socios

SUPERVISA A: No CARGOS IGUALES:

Oficina y personal operativo Ninguno

FUNCION PRINCIPAL

Administracion de los recursos financieros, humanos, operativos y productivos

10.

DETALLE DE FUNCIONES
Liderar y velar por el cumplimiento de la mision, visidn, los principios y valores
organizacionales de la empresa.
Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucion de los procesos en que
se encuentre comprometido.
Cumplir y hacer cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes
en la empresa.
Atencidn, servicio y asesoria al cliente.
Encargado de la logistica y desarrollo de las actividades recreativas.
Responder por los equipos, implementos e insumos de la empresa y velar por el buen
uso y mantenimiento de los mismos.
Manejar con responsabilidad y confiabilidad los recursos econémicos generados en la
prestacion del servicio.
Estar documentado sobre el sector y el nuevo conocimiento en lo referente a las
actividades recreativas y ludicas.
Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por la junta y tengan relacion
con la naturaleza de su cargo.
Dirigir y liderar el proceso de produccion, mantenimiento y comercializacién del
producto terminado.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: El Autor
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Cuadro 17. Descripcién de funciones de la secretaria

HARINAYDEFARY EYARBEDARVE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: RS-02 |FECHA:

Secretaria 2012-01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:

Administrativa Gerencia

SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:

Oficina Gerente

SUPERVISA A: No CARGOS IGUALES:

Ninguno Ninguno

FUNCION PRINCIPAL
Atencion de los clientes y recepcion de documentos, ventas por teléfono del producto.

DETALLE DE FUNCIONES
1. Cumplimiento de la mision, vision, los principios y valores organizacionales de la
empresa.
2. Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucién de los procesos en que se
encuentra comprometida.
3. Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la empresa.
4. Atender amablemente al cliente e informarlo en lo que desee.
5. Responder por los activos que tiene a su disposicion.
6. Manejar con responsabilidad y confiabilidad los recursos econémicos que pueda llegar a
manejar en la prestacion del servicio.
7. Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por la gerencia y tengan relacion
con la naturaleza de su cargo.
8. Organizar, y suministrar la informacion necesaria de los estados financieros y los
movimientos diarios de la operacion y la administracion de la empresa.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: El Autor
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Cuadro 18. Descripcién de funciones de operarios

HARINAYDEFARVEVARBEDNRE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: RR-04 FECHA:

Operario 20102-01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:

Operativa Operativo

SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:

Instalaciones de la empresa Gerente

SUPERVISA A: No CARGOS IGUALES:

Ninguno 2

FUNCION PRINCIPAL
Realizar actividades relacionadas con la transformacion y elaboracién del producto,
operar debidamente las maquinas y equipos proporcionando el debido mantenimiento de
las mismas.

DETALLE DE FUNCIONES

1. Cumplimiento la mision, vision, los principios y valores organizacionales de la
empresa.

2. Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucion de los procesos en que
se encuentra comprometido.

3. Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la empresa.
4. Realizar las actividades de manipulacion y mantenimiento a la maquinaria y equipos
gue le sean encomendados.

5. Mantener permanentemente el sitio de trabajo en completo orden.

6. Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por la gerencia y tengan
relacién con la naturaleza de su cargo.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: El Autor
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Cuadro 19. Descripcién de funciones del distribuidor

RARINAYD EYNRYVEYABEDNRE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: RR-04 | FECHA:

Jefe de ventas 2012 -01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:

Operativa Operativo

SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:

Instalaciones de la empresa Gerente

SUPERVISA A: No CARGOS IGUALES:

Ninguno 0

FUNCION PRINCIPAL
Crea estrategias, orienta, dirige, y coordina la gestion comercial de la empresa a través de
los ejecutivos de venta quienes visitan a los comerciantes mayoristas y minoristas para la
promocion y venta del producto. .

DETALLE DE FUNCIONES

1. Cumplimiento la misién, vision, los principios y valores organizacionales de la empresa.
2. Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucion de los procesos en que
se encuentra comprometido.

3. Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la empresa.

4. Realizar las actividades de distribucién del producto lo cual lo mantiene
permanentemente en contacto con los clientes.

5. Mantener permanentemente el sitio de trabajo en completo orden.

6. Cumplir con las demés funciones que le sean asignadas por la gerencia y tengan
relacién con la naturaleza de su cargo.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: El Autor
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Cuadro 20. Descripcién de funciones del cargo servicios generales

HARINAYDEFARVEYARBEDARVS

DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: RR-04 |FECHA:

Oficios Varios 2012-01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:

Operativa Operativo

SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:

Instalaciones de la empresa Gerente

SUPERVISA A: No CARGOS IGUALES:

Ninguno Ninguno

FUNCION PRINCIPAL
Realizar actividades relacionadas con el mantenimiento, orden y aseo de las
instalaciones, cumplir a cabalidad con sus respectivas funciones.

DETALLE DE FUNCIONES

1. Cumplimiento la mision, visién, los principios y valores organizacionales de la
empresa.

2. Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucién de los procesos en que
se encuentra comprometido.

3. Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la empresa.
4. Realizar las actividades de aseo y limpieza que le sean encomendadas.

5. Mantener permanentemente el sitio d trabajo en completo orden.

6. Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por la gerencia y tengan
relacion con la naturaleza de su cargo.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: El Autor
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Cuadro 21. Perfil del cargo del gerente

HARINAYDEJARVIEYASSBEDARVA

PERFIL DEL CARGO

DATOS

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: FECHA:
Gerente RG-01 2012-01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Administrativa Gerencia
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Oficina Junta de Socios
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Oficina y personal operativo

HABILIDAD

EDUCACION:

Profesional en Gestion Empresarial, o Administrador de Empresas; con conocimientos en
manejo de Empresas relacionadas con el area de alimentos.

EXPERIENCIA:

Minimo dos afios en cargos similares y en actividades afines

HABILIDAD MENTAL:

Precision en operaciones matematicas, analisis financiero, planeacion, control y admén.
HABILIDAD MANUAL:

Normal

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION:

Se encarga de supervisar los trabajos que realizan todos en sus diferentes labores.
POR CONTACTOS:

Con personas externas para mercadeo y gestion de los servicios.

MANEJO DE VALORES:
Ocasionales y por un valor hasta de $2.000.000.

ESFUERZO

MENTAL.:
En su jornada requiere concentracion plena para planear, disefar, administrar y controlar.

FISICO:
Normal de la actividad.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE:
Agradable, el de la oficina.

RIESGOS:
Ninguno

OBSERVACIONES:

APROBO APROBO APROBO

Fuente: El Autor
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Cuadro 22.Perfil del cargo de la secretaria

HARINAYDEFARV EYARBEDARVE

PERFIL DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: FECHA:
Secretaria RS-02 2012-01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Administracion Gerencia
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Oficina Gerente
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Ninguno
HABILIDAD
EDUCACION:

Bachiller comercial o estudiante universitario, con experiencia en mercadeo y ventas.

EXPERIENCIA:
Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD MENTAL:
Concentracién, conocimientos y memoria.

HABILIDAD MANUAL:
Digitar con agilidad y precision, redaccién en forma correcta.

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION:
Ninguna

POR CONTACTOS:
Perdida de documentos.

MANEJO DE VALORES:
Utilizacion de caja menor para los gastos internos de la empresa, debe adjuntar soportes.

ESFUERZO

MENTAL:
Concentracion, memoria.

FISICO:
Mantener una misma postura por mucho tiempo y visualizacién de la pantalla.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE:
Normal.

RIESGOS:
Ninguno.

OBSERVACIONES:

APROBO APROBO APROBO
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Cuadro 23 Perfil del Cargo Operador

AIARINIA [DE ARVIEIA *BEDARY™

PERFIL DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO: FECHA:
Operario RP-03 2012-01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Operativa Operativo
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Oficina Gerente
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Ninguno 2
HABILIDAD
EDUCACION:
Bachiller académico y estudios técnicos.
EXPERIENCIA:

Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD MENTAL:
Concentracién, memoria y dedicacion.

HABILIDAD MANUAL:
Tener conocimiento en manejo y mantenimiento de la maquinaria

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION:
Ninguna

POR CONTACTOS:
En desarrollo de sus actividades debera tener contacto directo con sus superiores.

MANEJO DE VALORES:
Manejo de maquinaria, muebles y equipos de la Empresa.

ESFUERZO

MENTAL:
Lucidez, concentracion y memoria.

FISICO:
Excelente estado fisico y emocional.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE:
El expuesto en la oficina

RIESGOS:
Ninguno

OBSERVACIONES:
APROBO APROBO APROBO
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Cuadro 24 Perfil del cargo Jefe de Ventas

RIARIRNA [DIE ARWVIEJ/A *B3[E0/ARWV™

PERFIL DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: CODIGO:. FECHA:
Jefe de Ventas RP-03 2012 -01-01
DIVISION: DEPARTAMENTO:
Operativa Operativo
SECCION: CARGO JEFE INMEDIATO:
Oficina Gerente
SUPERVISA A: ELABORADO POR:
Ninguno
HABILIDAD
EDUCACION:
Bachiller académico y estudios técnicos.
EXPERIENCIA:

Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD MENTAL:
Concentracion, memoria y dedicacion.

HABILIDAD MANUAL:
Tener excelentes conocimientos en el area de conduccion

RESPONSABILIDAD

SUPERVISION:
Ninguna

POR CONTACTOS:
En desarrollo de sus actividades debera tener contacto directo con los clientes.

MANEJO DE VALORES:
Eventualmente.

ESFUERZO

MENTAL:
Lucidez, concentracion y memoria.

FISICO:
Excelente estado fisico y emocional.

CONDICION DE TRABAJO

MEDIO AMBIENTE:
El expuesto en el exterior

RIESGOS:
constantemente

OBSERVACIONES:
APROBO APROBO APROBO

119




4.3.3 Asignacion salarial. Las compensaciones laborales se estableceran
deforma mensual, para todo el personal, manteniendo una escala salarial que
tendra su respectivo incremento de acuerdo a la carga laboral, responsabilidad y
preparacion profesional. Inicialmente, se tendrd en cuenta la asignacion salarial
que aplica para el personal que formara parte de la empresa en su etapa inicial
(capacidad utilizada) descrita anteriormente.

Cuadro 25.Asignacion salarial

CARGO HONORARIOS SUELDO BASICO MENSUAL
Gerente 1.600.000
Secretaria 750.000
Contador Honorarios a profesionales

600.000
Jefe de ventas 800.000
Operarios (2) 566.700
Servicios generales 284.000
impulsadoras 50.000 Por dia de impulso

Fuente: El Autor

Ademas se cancelardn las respectivas prestaciones de ley, la dotacién y el
subsidio de transporte, siempre y cuando estén cobijados por este beneficio
(asignacién salarial igual o menor a dos SMLMV). El contador que preste sus
servicios para la empresa devengara honorarios de $600.000 por los servicios
prestados mensualmente.

4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

Mediante el estudio técnico, se pudo evidenciar que las condiciones estan dadas
para la puesta en marcha de la empresa productora y comercializadora de harina
de arveja, para la preparacion de bebida caliente en el Municipio del Socorro,
Santander.

En cuanto a la obtencion de la materia prima para la elaboracién del producto, se
pudo constatar que no existen restricciones en este aspecto, debido a que existen
distribuidores potenciales de granos en la region, y por lo tanto, se puede adquirir
con facilidad.

Teniendo en cuenta lo anterior, se concluye que el proyecto es viable desde el
punto de vista técnico, para la creacion y puesta en marcha de la empresa.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

La inversion inicial esta constituida por el conjunto de erogaciones que se deberan
hacer para adquirir todos los bienes y servicios necesarios para la implementacién
del presente proyecto, o sea para dotarlo de su capacidad operativa.

Este estudio pretende establecer y determinar la rentabilidad del capital de
inversion con el fin de establecer la viabilidad desde los aspectos financieros
teniendo en cuenta la aplicacion de variables macroeconOmicas tales como: TIR,
VPN.

5.1.1 Inversion fija: Son todos aquellos activos tangibles requeridos para el
funcionamiento de la empresa productora y comercializadora de harina de arveja
para la preparacion de bebida caliente “BEDARV”. La inversion por concepto de
activos fijos contempla los siguientes rubros: Equipo de fabrica, utensilios,
muebles y enseres de oficina, equipo de cdmputo y comunicaciones.

5.1.1.1 Terreno: La adquisiciobn de un activo fijo, llAmese en este caso local o
punto de fabrica para la elaboracion de la harina de arveja “BEDARV”, no se ha
considerado dentro de las inversiones a corto plazo ya que haciendo un andlisis
de costos, se concluye que se puede utilizar la figura del arrendamiento, haciendo
modificaciones y adecuaciones necesarias para que los procesos productivos se
lleven a cabo de una manera exitosa

5.1.1.2 Construccion y adecuacion: Para llevar a feliz término el proceso de
productividad segun el analisis hecho de acuerdo a las observaciones de campo,
las dimensiones requeridas para lograr un producto en éptimas condiciones para
el consumidor final debe contar con las dimensiones de las areas de produccion,
de carga, de empaque y a su vez la parte administrativa, que se describen a
continuacion.
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Cuadro 26.Construccién y adecuaciones

DIMENSIONES AREAS ZONA

3m x 1m 3m? CUARTO DE ASEO
3m x 3m 9m? BODEGA DE EMPAQUE
3m x 3m om? MATERIA PRIMA Y PARQUEO

7m x 4.5m 31.5m? AREA DE PRODUCCION

2m x 2.5m 5m? AREA DE BANOS

2.5m x 4m 10m? AREA ADMINISTRATIVA
5m x 5m 25m? ZONA DE EMAPAQUE Y

ALMACENAMIENTO
TOTAL 92.5m?

Fuente: El Autor

El presupuesto que se requiere para hacer las adecuaciones necesarias para la
puesta en marcha del proyecto es de: $2.450.000

Tabla 34 Detalle de lainversién en

Construcciones y Adecuaciones

CONCEPTO ADECUACIONES VALOR TOTAL
Zona de aseo $300.000
Zona de empaque $450.000
Bodega de almacenamiento $250.000
Zona de produccion $350.000
Zona de bafios $500.000
Zona de operaciones $600.000
Total Concepto adecuaciones $2.450.000

Fuente: El Autor

5.1.1.3 Maquinaria y equipo: El proceso de elaboracion de la harina de arveja

“BEDARV”, es sencillo por lo tanto, la maquinaria

gue se necesita para

produccion no requiere una tecnologia especializada, por el contrario son
elementos sencillos y de facil adquisicion en el mercado actual.
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Tabla 35 Maquinaria'y Equipo

MAQUINARIA'Y EQUIPO PARA PRODUCCION

CAN DETALLE VR. UNITARIO | VR. TOTAL
T
1 Tostadora industrial $1.730.000 $1.730.000
1 Molino industrial $1.850.000 $1.850.000
1 Mesa para empaque $800.000 $800.000
1 Selladora $450.000 $450.000
1 Peso $260.000 $260.000
Otros utensilios(Espatulas, canecas, $800.000
Cucharas grandes, entre otros, cestas,
mangueras, ventiladores)
Total Inversién Maquinaria y equipo $5.890.000

Fuente: El Autor

5.1.1.4 Muebles y Enseres. En este caso la propuesta que se hace, esta
directamente relacionada con elementos como escritorios, archivos y demas
elementos que son indispensables para una buena atencion al cliente asi como
llevar un orden adecuado del negocio.

Tabla 36 Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES
CANT DETALLE VR. UNITARIO VR. TOTAL

1 archivador $140.000 $140.000
1 Escritorio tipo gerente y silla $420.000 $420.000
1 Escritorio tipo secretaria y silla $380.000 $380.000
3 Basurera en Plastico $5.000 $15.000
2 Extintores Planta ABC $95.000 $190.000
4 Sillas (rimax) $25.000 $100.000
1 Botiquin $60.000 60.000

Total Inversion Muebles y Enseres $1.305.000

Fuente: El Autor
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5.1.1.5 Equipo de Oficina. Dentro de los elementos requeridos para la estructura
administrativa del proyecto es necesario la adquisicibn de algunos equipos

fundamentales asi como se muestran en la tabla

Tabla 37 Equipo de Oficina

EQUIPO DE OFICINA

CANT DETALLE VR. UNITARIO VR. TOTAL
2 Computadores de escritorio $1.200.000 $2.400.000
1 Impresora $270.000 $270.000
2 Teléfono - fax $85.000 $170.000
1 Calculadora- Sumadora $65.000 $65.000

Total Costo Equipo de Oficina

$2.905.000

Fuente: El Autor

5.1.1.6 Total inversion fija. Como resultado de los anteriores presupuestos, se
puede establecer como inversion fija un valor total de $13.210.000 resumida a

través de la siguiente tabla.

Cuadro 27Detalle de la Inversion Fija

PROGRAMA DE INVERSION FIJA DEL PROYECTO

CONCEPTO Detalle ANOS
1
Activos Fijos Tangibles
MAQUINARIA Y EQUIPO FABRICA
Maquinaria y Equipo de Fabrica 5.890.000
Otros elementos utilizados en la produccién 300.000
Total maquinaria y equipo de fabrica $ 6.190.000
INVERSION EN MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
Muebles y enseres de Oficina 1.305.000
Equipos de Oficina 2.905.000
Total de muebles y equipos de oficina $ 4.210.000
TOTAL INVERSION FIJA. $ 10.400.000

Fuente: El Autor
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5.1.2 Inversion diferida: En este caso donde los activos diferidos son bienes
intangibles se presente la propuesta de todos los gastos en los cuales incurre
para la instalacion y puesta en marcha de la empresa productora y
comercializadora de harina de arveja “BEDARV”.

Tabla 38 Total Inversion Diferida

INVERSION DIFERIDA

INVERSIONES Parcial TOTAL
PLANEACION E INTEGRACION DEL PROYECTO
Estudio de FACTIBILIDAD 1.600.000
Valor total del proyecto $ 1.600.000
SUPERVISION DEL PROYECTO
Verificacion de precios 800.000
Valor total de la supervision 800.000
ADMINISTRACION DEL PROYECTO
Tramite de licencias (registro INVIMA) 2.700.000
Demas registros de constitucion 2.000.000
Valor total de la administracion 4.700.000
ESTUDIOS TECNICOS Y JURIDICOS 500.000 500.000
GASTOS DE MONTAJE
Adecuaciones y remodelaciones 2.450.000 2.450.000
PRESUPUESTO DE LANZAMIENTO
Material publicitario y promocional 1.920.000 1.920.000
TOTAL INVERSION DIFERIDA $11.970.000

Fuente: El Autor

5.1.3 Inversion de capital de trabajo: Desde el punto de vista contable, es la
diferencia entre el activo circulante y el pasivo circulante. Esta representado por el
capital adicional (distinto de la inversion fija y diferidos), con el que se debe contar
para que la empresa empiece a funcionar, esto es, hay que comprar materia
prima, pagar mano de obra directa, otorgar créditos en las primeras ventas, contar
con cierta cantidad en efectivo para cubrir los gastos diarios de la empresa.
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5.1.3.1 Costos de produccion. Los costos de produccion estan representados en
los desembolsos de efectivo y/o en especie que la empresa realizard, para cubrir
las necesidades y obligaciones del objeto social de la empresa.

e Materia prima.Es la base de fabricacién de la harina a base de arveja; para el
caso y por ser un producto 100% natural solo requiere la arveja deshidratada,
en porcion de 675grs, para 500 grs de producto terminado, con un costo de la
materia prima de 1.485 por 500grs de harina producida.

Tabla 39 Materia Prima

MATERIA PRIMA ARVEJA
UNIDAD DE CONSUMO POR UNIDAD | PRECIO POR UNIDAD DE
MEDIDA DE MEDIDA MEDIDA
LIBRAS 1.5LBS. $1.485

Fuente: El Autor

Tabla 40 Valor Materia Prima

VALOR MATERIA PRIMA UTILIZADA EN EL PRIMER ANO

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
ARVEJA 65.088 LBS $1.485 $ 96.655.680
TOTAL MATERIA PRIMA ANUAL $96.655.680

Fuente: El Autor

e Costo de Mano de Obra Directa; Inicialmente la planta de produccion de
harina de arveja contara con dos operarios con un salario minimo y
prestaciones de ley asi:

Cuadro 28. Costo Mano de Obra Directa

CONCEPTO VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
SUELDO MES 1.133.400 13.600.800
SUBSIDIO TRANSPORTE 135.600 1.627.200
PRIMA 8,33% 94.412 1.132.944
VACACIONES 4,17% 47.263 567.156
CESANTIAS 8,33% 94.412 1.132.944
INTERESES CESANTIAS 1% 944 11.328
CAJA COMPENSACION FAMILIAR 4% 45.336 544.032
I.C.B.F 3% 34.002 408.024

CONCEPTO VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
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SENA 2% 22.668 272.016
SALUD 8,5% 96.339 1.156.068
PENSION 12% 136.008 1.632.096
RIESGOS PROFESIONALES 0,522% 5.916 70.992
DOTACION 7% 79.338 952.056
TOTAL MANO OBRA DIRECTA $1.925.638 $ 23.107.656

Fuente: El Autor

e Costos Indirectos de Fabricacion
Costo de mano de obra indirecta

Tabla 41Costo Mano Obra Indirecta

CONCEPTO JEFE DE VENTAS
SUELDO MES 1.000.000
SUBSIDIO DE TRANSPORTE 67.800
PRIMA 8,33% 83.300
VACACIONES 4,17% 41.700
CESANTIAS 8,33% 83.300
INTERESES CESANTIAS 1% 833
CAJA DE COMPENSACION FAMILIAR 4% 40.000
I.C.B.F. 3% 30.000
SENA 2% 20.000
SALUD 8,5% 85.000
PENSION 12% 120.000
RIESGOS PROFESIONALES 0,522% 5.220
DOTACION 7% 70.000
TOTAL MES 1.647.153
TOTAL ANO 19.765.836

Fuente: El Autor
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Costo de Materiales Indirectos:

Tabla 42Materiales Indirectos

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
CAJAS DE 1.305 UNS $200 $ 261.000
CARTON X 50 LBS
BOLSAS DE 65.088 $ 100 $ 6.508.000
ALUMINIO X
500grs.

ETIQUETAS 65.088 $100 $ 6.508.000

TOTAL MATERIALES INDIRECTOS 13.277.000

Fuente: El Autor

Costo de Insumos: Aquellos que permiten la transformacion de la materia prima
en el producto terminado, asi:

Tabla 43 Costos de Insumos

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR CONSUMO VALOR
UNITARIO ANUAL TOTAL
ENERGIA ELECTRICA KW/MES | $345,94 1200 415.128
GAS PROPANO M3 $784 1200 940.000
AGUA M3 $560,21 1.152 645.362
OTROS 700.000
TOTAL COSTOS INSUMOS 2.700.490
Fuente: EI Autor
e Depreciacion
Tabla 44 Depreciacion
Afios Depreciacién | Depreciacion | Valor de
Activo Valor depreciables ano mes salvamento
MAQUINARIA
Y EQUIPOS 5.890.000 10 589.000 49.083 2.945.000
OTROS 300.000 5 30.000 2500 0
TOTAL 6.190.000 619.000 51.583 2.945.000

Fuente: El Autor
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Mantenimiento Maquinaria y Equipo: Se asigna un 5% del total del valor real de
la maquinaria y equipos y otros contemplados en el proyecto.

VALOR DEL VALOR ANO

ACTIVO ACTIVO % $
MAQUINARIA'Y EQUIPOS 5.890.000 5% $ 294.500
OTROS 300.000 5% $ 15.000
TOTAL 6.190.000 $ 309.500

Fuente: El Autor

e Otros CIF: Se tiene en cuenta seguros de maquinaria y equipos, de otros, el
cual constituye el 1% su valor por afo, y el recargo que a la produccién se le
adhiere el arriendo.

Tabla 45 Otros CIF

ACTIVO VALOR % | VALOR ANO $
MAQUINARIA Y EQUIPOS 5.890.000 1% 58.900
OTROS 300.000. 1% 3.000
TOTAL 6.190.000 61.900

Fuente: El Autor

e Total Costos Indirectos de Fabricacion CIF

Tabla 46 TOTAL CIF

CONCEPTO COSTO $/ANO
MANO DE OBRA INDIRECTA 19.765.836
MATERIALES INDIRECTOS 13.277.000
INSUMOS 2.700.000
DEPRECIACION 1.040.000
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CONCEPTO COSTO $/ANO
MANTENIMIENTO 309.500
OTROS CIFS: SEGURO 61.900
ARRIENDO (70%) 3.360.000
TOTAL CIF 40.515.236

Fuente: El Autor

e Total costo de produccion: Se establecen los valores del total de los costos
en que se incurre en la produccién de la harina de arveja, los datos se presenta

en anos y meses.

Cuadro 29. Total costo de produccién

CONCEPTO ANO 1 COSTO MES
MATERIAS PRIMAS $ 96.655.680 $ 8.054.640
MANO DE OBRA DIRECTA $ 23.107.656 $ 1.925.638
CIFS 40.515.236 $ 3.534.936
TOTAL $ 160.278.572 $ 13.356.548

Fuente: El Autor

5.1.3.2 Gastos de Administracion y Ventas: En este rubro se encuentra
estipulado, la nédmina administrativa, la depreciacion de muebles y equipos de

oficina, las amortizaciones de diferidos y los gastos generales.

e Nomina Administrativa

Tabla 47 Nomina Gerente y Secretaria

CONCEPTO GERENTE | SECRETARIA
SUELDO MENSUAL 1.500.000 600.000
SUBSIDIO DE TRANSPORTE 63.000
PRIMA 8,33% 124.950 49.980
VACACIONES 4,17% 62.550 25.020
CESANTIAS 8,33% 124.950 49.980
INTERESES CESANTIAS 1% 1.250 500
CAJA DE COMPENSACION 4% 60.000 24.000
|.C.B.F. 3% 45.000 18.000

CONCEPTO GERENTE | SECRETARIA
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SENA 2% 30.000 12.000
SALUD 8,5% 127.500 51.000
PENSION 12% 180.000 72.000
RIESGOS PROFESIONALES 0,522% 7.830 3.132
DOTACION 7% 105.000 42.000
TOTAL MES 2.369.030 1.010.612
TOTAL ANO 28.428.354 12.127.342
Fuente: El Autor
e Depreciacion Administrativa
Tabla 48depreciacion muebles y enseres
ACTIVO VALOR | ANOS DEPRE | DEPR.ANO | DEPR MES | SALVMTO
MUEBLES | 1.305.000 10 130.500 10.875 652.500
Y
ENSERES
EQUIPO 2.905.000 5 290.500 24.208 -
DE
OFICINA
TOTAL 4.210.000 421.000 35.083 652.500
Fuente: El Autor
. Amortizacién Diferidos
Tabla 49 Amortizacion Diferidos
ACTIVO VALOR ANOS AMORTIZACION VALOR
ACTIVO AMORTIZABLES ANO MES
DIFERIDOS 11.970.000 5 2.394.000 199.500
TOTAL 11.970.000 2.394.000 199.500

Fuente: El Autor
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e Gastos Generales

Tabla 50 Mantenimiento Administrativo

ACTIVO VALOR PROPORCION | VALOR ANO | VALOR MES
DEL % $ $
ACTIVO
MUEBLES Y | 1.305.000 5% 65.250 2.175
ENSERES
EQUIPO DE | 2.905.000 5% 145.250 4.842
OFICINA
TOTAL 4210.000 210.500 7.017
Fuente: El Autor
Tabla 51 Seguro Administrativo
ACTIVO VALOR % | VALOR ANO VALOR
MES
MUEBLES Y 1.305.000 1% 13.050 435
ENSERES
EQUIPO DE 2.905.000 1% 29.050 968
OFICINA
TOTAL 4210.000 42.100 1.404
Fuente: El Autor
Tabla 52 Total Gastos Generales
CONCEPTO VALOR MES VALOR /ANO
HONORARIOS 250.000 3.000.000
PUBLICIDAD 774.167 9.290.000
ARRIENDO(30%) 120.000 1.440.000
MANTENIMIENTO 7.017 210.500
SEGUROS 1.404 42.100
SERVICIOS PUBLICOS 150.000 1.800.000
PAPELERIA 60.000 720.000
ASEO Y CAFETERIA 50.000 600.000
TOTAL 1.412.588 17.640.000

Fuente: El Autor
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Tabla 53 Total Gastos Administrativos y Ventas

CONCEPTO VALOR /ANO | VALOR MES
NOMINA 40.555.696 3.379.641
DEPRECIACION ADMINISTRATIVA 421.000 35.083
AMORTIZACION DIFERIDOS 2.394.000 199.500
GASTOS GENERALES 17.640.000 1.412.588
TOTAL 61.010.696 5.084.225

Fuente: El Autor

5.1.3.3 Gastos financieros

e Deudas a terceros: Para el aporte al capital del proyecto, se tendra en cuenta
un préstamo realizado a una entidad financiera por 21.500.000 millones por un
plazo de cinco afos.

Tabla 54 Gastos Financieros

CONCEPTO VALOR $
INTERESES PRIMER MES 72.240
INTERESES SEGUNDO MES 72.240
TOTAL 144.480

Fuente: El Autor

e Capital de Trabajo
5.1.3.4 Total capital de trabajo

DESCRIPCION VALOR $ 2 MESES
COSTOS DE PRODUCCION 26.713.096
GASTOS DE ADMINISTRACION 7.025.176
Y VENTAS
GASTOS FINANCIEROS 144.480
TOTAL 33.882.752

Fuente: El Autor
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5.1.3.5 Inversién total

DESCRIPCION VALOR $
INVERSION FIJA 10.400.000
INVERSION DIFERIDA 11.970.000
CAPITAL DE TRABAJO 33.882.752
TOTAL INVERSION TOTAL 56.252.752

Fuente: El Autor

5.1.3.6 Fuentes de financiacién

RECURSOS VALOR $
RECURSOS CREDITO 21.500.000 38%
RECURSOS PROPIOS 34.752.752 62%
TOTAL 56.252.752 100
Fuente: El Autor
o Condiciones del Crédito
Entidad: Banco Popular
Monto total solicitado. $21.500.000.
Plazo. 60 meses 5 afios
Tasa anual del 20,16%
Tasa mensual: 1.68%
Tabla 55 Amortizacién del Crédito
PERIODO |INVERSION |INTERESES|AMORTIZACION| CUOTA | SALDO
0 21500000 25834400
1 72.240 358.334 430574 | 25403826
2 72.240 358.334 430574 | 24973252
3 72.240 358.334 430574 | 24542678
4 72.240 358.334 430574 |24112104
5 72.240 358.334 430574 |23681530
6 72.240 358.334 430574 |23250956
7 72.240 358.334 430574 |22820382
8 72.240 358.334 430574 |22389808
PERIODO |INVERSION |INTERESES|AMORTIZACION| CUOTA | SALDO
9 72.240 358.334 430574 |21959234
10 72.240 358.334 430574 |21528660
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11 72.240 358.334 430574 21098086
12 72.240 358.334 430574 | 20667512
SUBTOTAL 866.880 4.300.008 5166888 | 20667512
13 72.240 358.334 430574 | 20236938
14 72.240 358.334 430574 119806364
15 72.240 358.334 430574 19375790
16 72.240 358.334 430574 18945216
17 72.240 358.334 430574 118514642
18 72.240 358.334 430574 | 18084068
19 72.240 358.334 430574 117653494
20 72.240 358.334 430574 17222920
21 72.240 358.334 430574 16792346
22 72.240 358.334 430574 116361772
23 72.240 358.334 430574 15931198
24 72.240 358.334 430574 115500624
866.880 4.300.008 5166888 | 15500624

25 72.240 358.334 430574 | 15070050
26 72.240 358.334 430574 114639476
27 72.240 358.334 430574 | 14208902
28 72.240 358.334 430574 13778328
29 72.240 358.334 430574 |13347754
30 72.240 358.334 430574 112917180
31 72.240 358.334 430574 | 12486606
32 72240 358.334 430574 | 12056032
33 72.240 358.334 430574 111625458
34 72.240 358.334 430574 11194884
35 72.240 358.334 430574 110764310
36 72.240 358.334 430574 | 10333736
SUBTOTAL 866.880 4.300.008 5166888 | 10333736
37 72.240 358.334 430574 | 9903162
38 72.240 358.334 430574 | 9472588
39 72.240 358.334 430574 | 9042014
40 72240 358.334 430574 | 8611440
41 72.240 358.334 430574 | 8180866
42 72.240 358.334 430574 | 7750292
43 72.240 358.334 430574 | 7319718
44 72.240 358.334 430574 | 6889144
PERIODO |INVERSION |INTERESES |AMORTIZACION| CUOTA | SALDO
45 72.240 358.334 430574 | 6458570
46 72.240 358.334 430574 | 6027996
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47 72.240 358.334 430574 | 5597422
48 72.240 358.334 430574 | 5166848
SUBTOTAL 866.880 4.300.008 5166888 | 5166848
49 72.240 358.334 430574 | 4736274
50 72.240 358.334 430574 | 4305700
51 72.240 358.334 430574 | 3875126
52 72.240 358.334 430574 | 3444552
53 72.240 358.334 430574 | 3013978
54 72.240 358.334 430574 | 2583404
55 72.240 358.334 430574 | 2152830
56 72.240 358.334 430574 | 1722256
57 72.240 358.334 430574 | 1291682
58 72.240 358.334 430574 | 861108
59 72.240 358.334 430574 | 430534
60 72.240 358.334 430574 0
TOTAL 866.880 4.300.008 5166888 0

Fuente: Banco Popular

5.2 COSTOS

A continuacion se presenta la estructura de costos y gastos del proyecto para la
puesta en marcha del mismo.

5.2.1 Costos y Gastos Fijos

COSTOS Y GASTOS FIJOS VALOR TOTAL $/ANO

NOMINA ADMINISTRATIVA 40.555.696
HONORARIOS 3.000.000
PUBLICIDAD 9.290.000
ARRIENDO 4.800.000
PAPELERIA 720.000
ASEO Y CAFETERIA 600.000
DEPRECIACION 1.040.000
MANTENIMIENTO 600.500
AMORTIZACION DE DIFERIDOS 2.394.000
SEGUROS 104.000
GASTOS FINANCIEROS (INTERESES) 4.334.400
TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS 67.438.596

Fuente: El Autor
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5.2.2 Costos Variables: Estos costos estan directamente relacionados con el
volumen de ventas. Dentro de estos costos se consideran variables los de
adquisicion de materia prima y los costos indirectos de fabricacion

Tabla 56 Costos y Gastos Variables

COSTOS Y GASTOS VARIABLES VALOR TOTAL $/ANO
METERIAS PRIMAS 96.655.680
MANO DE OBRA DIRECTA 23.107.656
MANO DE OBRA INDIRECTA 19.765.836
MATERIALES INDIRECTOS 13.277.000
INSUMOS 2.700.000
SERVICIOS PUBLICOS 3.600.000
TOTAL COSTOS Y GASTOS VARIABLES 159.106.172

Fuente: El Autor

5.2.3 Costos Totales Unitarios

Tabla 57 Costo por Unidad Producida

TOTAL COSTOS Y GASTOS VALOR TOTAL $/ANO
COSTOS Y GASTOS FIJOS 67.438.596
COSTOS Y GASTOS VARIABLES 159.106.172
TOTAL COSTOS Y GASTOS 226.544.768
UNIDADES A PRODUCIR 65.088
COSTO POR UNIDAD 3.481
Fuente: El Autor

5.3 PRECIO DE VENTA

Tabla 58 Precio de venta
COSTO POR UNIDAD 3.481
PRECIO DE VENTA POR UNIDAD. 5.570

Fuente: El Autor

Este se fija teniendo en cuenta el costo por unidad, y un 60% de margen de
utilidad.
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5.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.4.1 Egresos Proyectados

Tabla 59 Proyeccién Costos de Produccién

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIAS 96.655.680 115.986.816 | 135.704.575 | 154.703.216 | 174.814.634
PRIMAS
MANO DE 23.107.656 | 27.729.187 32.443.149 36.985.190 41.793.265
OBRA
DIRECTA
CIFS 40.515.236 | 48.618.283 56.883.391 64.847.066 73.277.185
TOTAL 160.278.572 | 192.334.286 | 225.031.115 | 256.535.472 | 289.885.084
Fuente: EI Autor
Tabla 60 Proyeccidon Gastos de Administracién y Ventas
CONCEPTO VALOR | VALOR | VALOR | VALOR VALOR
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NOMINA 40.555.696 | 40.555.696 | 40.555.696 | 40.555.696 | 40.555.696
DEPRECIACION 421.000 421.000 421.000 421.000 421.000
ADMINISTRATIVA
AMORTIZACION DE 2.394.000 | 2.394.000 | 2.394.000 | 2.394.000 | 2.394.000
ADMINISTRACION
GASTOS 17.640.000 | 17.640.000 | 17.640.000 | 17.640.000 | 17.640.000
GENERALES
TOTAL 61.010.696 | 61.010.696 | 61.010.696 | 61.010.696 | 61.010.696
Fuente: EI Autor
Tabla 61 Proyeccion Gastos Financieros
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INTERESES 866.880 866.880 866.880 866.880 866.880
TOTAL 866.880 866.880 866.880 866.880 866.880

Fuente: El Autor
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5.4.2 Ingresos Proyectados

PRESENTACION| ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BOLSA 500grs 65.088 78.106 91.384 104.178 117.721
PRECIO DE 5.570 5.570 5.570 5.570 5.570

VENTA
INGRESOS  |362.540.160 | 435.050.420 | 509.008.880 | 580.271.460 | 655.705.970
TOTALES

Fuente: El Autor

5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Segun la informacion obtenida en la estructura de costos, gastos e ingresos se
presenta el siguiente estado de resultados con proyeccién a cinco afios, en calculo

a pesos constante.

5.5.1 Estado de Resultados proyectado.

Tabla 62 Estado de Resultados Proyectado

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

362.540.160 | 435.050.420 | 509.008.880 | 580.271.460 | 655.705.970
INGRESOS POR VENTAS

362.540.160 | 435.050.420 | 509.008.880 | 580.271.460 | 655.705.970
TOTAL INGRESOS
COSTOS DE 160.278.572|192.334.286 | 225.031.115 | 256.535.472 | 289.885.084
PRODUCCION
UTILIDAD MARGINAL 202.261.588 | 242.716.134 | 283.977.765 | 323.735.988 | 365.820.886
GASTOS DE ADMON Y
VENTAS 61.010.696 |61.010.696 |61.010.696 |61.010.696 |61.010.696

866.880 866.880 866.880 866.880 866.880

GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE
IMP. 142.117.772|182.572.318 | 223.833.949 | 263.592.172 | 305.677.070
IMPUESTOS 33% 46.898.865| 60.248.865| 73.865.203 | 86.985.417|100.873.433
UTILIDAD NETA 95.218.907 | 122.323.453 | 149.968.746 | 176.606.755 | 204.803.637
RESERVA LEGAL 10% 9.521.891 | 12.232.345| 14.996.875| 17.660.676| 20.480.364
UTILIDAD POR
DISTRIBUIR 85.697.016 | 110.091.108 | 134.971.871 | 158.946.079 | 184.323.273

Fuente: El Autor
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5.5.2 Flujo de caja proyectado: Este se constituye en uno de los estados mas
importantes para la evaluacion del proyecto, los datos obtenidos son los

siguientes:

Tabla 63 Flujo de Caja Proyectado

CONCEPTO Afio O Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
ENTRADAS

EFECTIVO

Ingresos por ventas 362.540.160 | 435.050.420 | 509.008.880 | 580.271.460 | 655.705.970
Aporte de socios 35.070.084

Crédito 21.500.000

Total de Entradas 56.570.084 | 362.540.160 | 435.050.420 | 509.008.880 | 580.271.460 | 655.705.970
Salidas

Maquinaria y equipos | 5.890.000

Muebles y enseres 1.305.000

Equipo de oficina 2.905.000

Otros 300.000

Total inversion fija 10.400.000 0 0 0 0 0
Inversion Diferida 11.970.000

Costos de 160.278.572(192.334.286 | 225.031.115 | 256.535.472 | 289.885.084
produccion

Gastos de 61.010.696 | 61.010.696 | 61.010.696 | 61.010.696 | 61.010.696
administracion

Gastos Financieros 866.880 866.880 866.880 866.880 866.880
Impuesto renta 46.898.865 | 60.248.865 | 73.865.203 | 86.985.417 |100.873.433
Reserva legal 9.521.891 | 12.232.345 | 14.996.875 | 17.660.676 | 20.480.364
Total salidas 22.370.000|278.576.904 | 326.693.072 | 375.770.769 | 423.059.141 | 473.116.457
Saldo (Entradas -

salidas) 34.200.084 | 83.963.256 |108.357.348133.238.111|157.212.319 | 182.589.513
Mas depreciacién 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000 1.040.000
Mas Amortizacién

diferidos

administrativo 2.394.000 2.394.000 2.394.000 2.394.000 2.394.000
Mas Reserva legal 9.521.891 | 12.232.345 | 14.996.875 | 17.660.676 | 20.480.364
Menos pago a

Principal 3.583.333 3.583.333 3.583.333 3.583.333 3.583.333
Total saldo neto 34.200.084 | 93.335.814 |120.440.360 | 148.085.653 | 174.723.662 | 202.920.544
Recuperacion de

inversion 28.829.903
Inversion residual

de activos 4.210.000
Total flujo neto 93.335.814 |120.440.360 | 148.085.653 | 174.723.662 | 235.960.447
Saldo Inicial 34.200.084 |127.535.898|247.976.258 |1 396.061.911 | 570.785.573
Saldo Final 34.200.0841127.535.898 | 247.976.258 | 396.061.911 | 570.785.573 | 806.746.020

Fuente: El Autor
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5.5.3 Balance general

Concepto Ao 0 Afio 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
ACTIVOS

Activo corriente

Caja y Bancos 34.200.084 | 127.535.898 | 247.976.258 | 396.061.911 | 570.785.573| 806.746.020
Total activo

corriente 34.200.084 | 127.535.898 | 247.976.258 | 396.061.911 | 570.785.573| 806.746.020
ACTIVO FIJO

Maquinaria y

equipos 5.890.000| 4.800.000| 4.800.000| 4.800.000 4.800.000 4.800.000
Muebles y enseres 1.305.000 3.620.000 3.620.000| 3.620.000 3.620.000 3.620.000
Equipo de oficina 2.905.000| 4.380.000| 4.380.000| 4.380.000 4.380.000 4.380.000
otros 300.000 3.000.000 3.000.000| 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Total inversion fija 10.400.000| 15.800.000| 15.800.000| 15.800.000 15.800.000 15.800.000
Menos Dep.

Acumulada. 1.040.000 2.080.000| 3.120.000 4.160.000 5.200.000
Total activo fijo 10.400.000| 14.760.000| 13.720.000| 12.680.000 11.640.000 10.600.000
Diferidos 11.970.000| 11.970.000| 11.970.000| 11.970.000 11.970.000 11.970.000
Menos Amortidife.

Acumu. 2.394.000| 4.788.000 7.182.000 9.576.000 11.970.000
Total Activos

diferidos 11.970.000| 9.576.000 7.182.000| 4.788.000 2.394.000 0
TOTAL ACTIVOS |56.570.084 | 151.871.898 | 268.878.258 | 413.529.911 | 584.819.573| 817.346.020
PASIVOS

PASIVO

CORRIENTE

Obligaciones a

corto plazo 3.583.333 3.583.333 3.583.333| 3.583.333 8.600.000 0
Total pasivo

corriente 3.583.333 3.583.333 3.583.333| 3.583.333 8.600.000 0
Pasivo no

corriente

Obligaciones a

largo plazo 20.667.512| 15.500.624 | 10.333.736| 5.166.848 0]-

Total pasivo no

corriente 20.667.512| 15.500.624 | 10.333.736| 5.166.848 0]-

Total Pasivos 24.250.845| 19.083.957| 13.917.069| 8.750.181 8.600.000

Patrimonio

Aporte de socios 35.070.084 | 35.070.084 | 35.070.084| 35.070.084 35.070.084 35.070.084
Reserva legal 9.521.891 | 12.232.345| 14.996.875 17.660.676 20.480.364
Utilidades del

ejercicio 132.787.941 | 254.961.189 | 404.779.730| 576.219.573| 817.346.020
Utilidades del

ejercicio anteriores 132.787.941|387.749.130| 792.528.860|1.368.748.433
PATRIMONIO 35.070.084 | 177.379.916 | 435.051.559 | 842.595.819 | 1.421.479.193 | 2.241.644.901
Total (Pasivo

Patrimonio) 59.320.929 | 196.463.873 | 448.968.628 | 851.346.000 | 1.430.079.193 | 2.241.644.901

Fuente: El Autor
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5.5 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

Analizando los datos otorgados en el estudio financiero se puede concluir que
para efectos de viabilidad desde el punto de vista financiero es de caracter viable
resaltando los siguientes datos a tener en cuenta:

El requerimiento de la planta administrativa y de produccion es de 92.5 mts2, con
una inversion en la construccion de 2.450.000 para adecuaciones.

La inversion total del proyecto asciende a $56.252.752 de los cuales se hara uso
de un servicio financiero de crédito por un monto de $21.500.000 el excedente es
aportado por los socios.

El costo por unidad de produccion de la harina de arveja en presentacion de
500grs es de $3.481 para un precio de venta de $5.570 con una utilidad
aproximada de 60%.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

En esta parte del proyecto se evaluaran los siguientes conceptos:

Punto de equilibrio
Impacto social
Impacto ambiental
Evaluacion financiera

6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

En esta parte del proyecto se pretende determinar el volumen de cantidades
producidas en las que los ingresos igualan a los costos y gastos totales, lo que
significa que es decir, que todo lo que ingresa por ventas del producto, alcanza
anicamente a cubrir los gastos incurridos para poderlo producir y vender.

PUNTO DE EQUILIBRIO = COSTOS FIJOS TOTALES
PRECIO DE VENTA — COSTO VARIABLE UNITARIO

PUNTO DE EQUILIBRIO = 67..438.569
5.570 - 3.481

PUNTO DE EQUILIBRIO = 8.626 Unidades a producir al mes

6.2 IMPACTO SOCIAL

Los aspectos claves de la Responsabilidad Social Empresarial: La creacién
de la nueva empresa productora y comercializadora de harina de arveja para la
preparacion de bebida caliente en el Municipio del Socorro Santander, traera
grandes beneficios tanto para los establecimientos comerciales como para la
comunidad.

La nueva empresa introducira al mercado un producto nuevo e innovador, que
contribuira a la preservacion de salud y nutricion de los habitantes del Socorro, por
ser un producto natural, al cual se le atribuyen innumerables propiedades
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nutricionales y medicinales. Ademas generara empleos directos e indirectos,
activando la economia del municipio y mejorando la calidad de vida de las
personas que de una u otra manera se vean involucradas en el proyecto.

Por lo anterior, la puesta en marcha de la empresa harina de arveja “BEDARV”,
generara un impacto social positivo para el Municipio del Socorro, reactivando el
desarrollo econémico y social de la comunidad en general.

6.3 IMPACTO AMBIENTAL

Teniendo en cuenta que para la elaboracion para la harina de Arveja “BEDARV”,
los productos que se van a utilizar son de caracter natural, es asi que para la
consecucion de la Arveja, como materia prima se hara a través de los distintos
proveedores existentes en el mercado actual, los desechos que se generen con la
transformacion de estas materias son organicos luego su descomposicion no
afecta ni altera la armonia medioambiental de la zona.

El proceso del manejo de los desechos no es nocivo para el medio ambiente ya
que estos, son de naturaleza homogénea con los desperdicios de cocina
domésticos, es asi que manejando la secuencia de recoleccién de organicos que
hace la Alcaldia Municipal de este Municipio, se estaria comprimiendo con la
normatividad y parametros necesarios para no ser agentes contaminantes del
medio ambiente.

En cuanto a la visibilidad la empresa productora de harina de arveja, contara con
dos vallas publicitarias alusivas al nombre de la empresa, las cuales estaran
ubicadas en sitios estratégicos, cumpliendo con los requisitos de la ley 140 del 23
de Junio de 1994, sin que se ocupen espacios que no sean permitidos por las
autoridades competentes y siendo leales con la competencia. Para lo anterior, se
tendrél3en cuenta lo estipulado en el articulo 3 de la ley b140 del 23 de Junio de
1994.

'3 ey 140 del 23 de Junio de 1994, Congreso de la repUblica de Colombia, diario oficial 41406 de
Junio de 1994, reglamenta publicidad exterior visual.
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6.4 EVALUACION FINANCIERA

6.4.1 Valor presente neto (VPN).Consiste en traer el flujo de caja del proyecto
(ingresos y egresos) al punto cero.

Para este calculo, se determina la TRM (Tasa Minima Atractiva de Retorno), asi:

TMAR = ((1+FI) x (1 +TR)) =1 x 100

DESCRIPCION:

FI: Inflacion de 2.011 fue de 3,17%

TR : Se toma como tasa de riesgo el 10%,

TMAR = ((1 +3,17%) x (1 + 10%)) — 1 x 100
TMAR = ((1,0317) x (1,10)) -1 x 100 = 13,487%
TMAR = 13,5%

TMAR deflactada:

(1 + TMAR) 1.135
L1 Y7\ S —— - 1*100- = —eeeeemeneee -1x100 = 10,01%

(1+TI) 1,0317

Al calcular el VPN, se tiene en cuenta los resultados reflejados en las

proyecciones del proyecto, con una tasa minima aceptable de 10.01% anual asi:

145



Tabla 64 Valor Presente Neto

FLUJOS
NETOS FACTOR DE FLUJOS NETOS VPN
INVERSION ACTUSATIZAR ACTUALIZACION | ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS
(1+1)
56.252.752 -56.252 752
93.335.814 0,9090 84.842.255 84.842.255
120.440.360 0,8263 99.519.869 99.519.869
148.085.653 0,7511 111.227.134 111.227.134
174.723.662 0,6828 119.301.316 119.301.316
235.960.447 0,6206 146.437.053 146.437.053
772.545.936 561.327.628 505.074.876

VPN = Fondos Netos Actualizados - Inversion

Fuente: El Autor

VPN = Y(EXN) (1+i)* - K(1+)®
VPN = $561.327.628— $56.252.752

VPN = $505.074.876

6.4.2 Tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR). Esta definida
como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN
o VPN) es igual a cero. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor
TIR, mayor rentabilidad.

S(FNE) (1+r)" -k (1+r)*

Tasa Interna de Retorno

Flujos netos de efectivo

DESCRIPCION:

T.IR. =

r =

F.N.E.=

K = Inversion

t =

TIR: 37.8%

Periodo de afios 1, 2, 3, 4, 5.
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Tabla 65 TIR PROYECTO

FLUJOS

FACTOR DE NETOS FLUJOS NETOS
, FLUJOS ,
INVERSION NETOS _ |ACTUALIZACION | ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS
(1+R)
56.252.752

-56.252.752 -56.252.752
93.335.814 0,82 76.535.367 76.535.367
120.440.360 0,456 54.920.804 54.920.804
148.085.653 0,378 55.976.377 55.976.377
174.723.662 0,247 43.156.745 43.156.745
235.960.447 0,1741 41.080.714 41.080.714
716.293.184 271.670.007 215.417.255

Fuente: El Autor

6.4.3 Periodo de recuperacién. El principio en que se basa este método es que,
cuanto mas corto sea el plazo de recuperacion y mayor la duracion del proyecto,
mayor serd el beneficio a obtener. EI TRI tiene como objetivo determinar el
namero de afios en que se recupera la inversion, mediante la resta sucesiva de los
flujos netos anuales descontados del monto de la inversion inicial

FORMULA

INVERSION INICIAL
UTILIDAD ANUAL PROMEDIO

PERIODO RECUPERACION=

PERIODO RECUPERACION= 56.252.752 = 0.42
132.787.941

El periodo de recuperacion es de 12 meses.
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6.4.4 Analisis de las Razones Financieras: Razones Financieras: La
planeacién financiera es una de las claves para el éxito de la empresa y un buen
analisis financiero detecta la fuerza y los puntos débiles de un negocio. El bloque
de razones financieras que se analizaran en el presente estudio de factibilidad son
las siguientes:

e Razon corriente: La obtenemos dividiendo los activos corriente sobre los
pasivos corrientes

Tabla 66 Razon Corriente

ANO 1

Razén corriente 127.535.898

35,59
3.583.333

Fuente: El Autor

Por cada peso que la empresa deba a corto plazo tiene 36 pesos en activos
corrientes para solventar la deuda.

. Nivel de endeudamiento:

ANO 1

Nivel de endeudamiento 19.083.957

151.871.898
Fuente: El Autor

0.126

Estos datos indican que el porcentaje de participacion de los acreedores al
finalizar el primer afio es del 2%.

o Margen Bruto de Ganancia

Margen bruto de ganancia 142.117.772

362.540.160
Fuente: El Autor

El margen bruto de ganancia representa que por cada peso que la empresa venda
genera una utilidad bruta antes de impuestos del 39%.
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o Margen Neto de Ganancia

Margen Neto Ganancia 95.218.907
362.540.160

Fuente: El Autor

El margen de utilidad después del ejercicio y descontando las derogaciones por
ventas, se observa que la utilidad proyectada de la empresa para el primer afio es
dl 26%

6.5 CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Los estados financieros presentados en esta seccion, demuestran datos
relevantes para definir la viabilidad del proyecto, sin embargo con las operaciones
anteriormente realizadas, el proyecto resulta atractivo, rentable y viable
financieramente hablando.

Estos estudios financieros demuestran una tasa de recuperacion promedio de 12
meses, con un nivel de endeudamiento para el primer afio del 0,126% con un
margen bruto de ganancia del 39% y un margen neto de ganancia del 26%.
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CONCLUSIONES

Durante los ultimos afios, la region comunera ha venido despertando gran interés
por nuevas alternativas de inversion con propdsitos comerciales, presentando
grandes avances en lo relacionado con la competitividad y la calidad. Asi mismo
en la innovacién mediante la creacion de nuevos productos que logren satisfacer
las necesidades de la poblacion.

Con la realizacion de este proyecto, se pudo evidenciar una oportunidad de
negocio rentable, la posibilidad de penetracién del producto en el mercado local es
favorable, segun la disposicion de compra del nuevo producto la cual es de un
90.43% de los consumidores finales, y un 53% de los establecimientos
comerciales conformados por supermercados micro-mercados y autoservicios,
gue estan dispuestos a distribuir el producto en las cantidades que la demanda lo
requiera.

El consumo de bebidas calientes, cada vez es mas elevado en todas las
comunidades, y de forma muy notoria, en esta region comunera por factores como
el clima, cultura, tradicion entre otros. De igual manera, los consumidores de este
producto buscan satisfacer sus necesidades con la variedad y comodidad en la
preparacion de los mismos.

En la ciudad no hay actualmente empresas que ofrezcan esta clase de producto,
por lo tanto como se observlé en la investigacion de mercados, hay una gran
cantidad de personas que desearian conocer el nuevo producto, ya que ven en él,
una excelente alternativa que contribuiria al cuidado de la salud.

El estudio de mercados nos demuestra que existe un mercado interesado en
adquirir el nuevo producto. Los establecimientos tomados como base del estudio,
(supermercados, micro-mercados y autoservicios), tiene gran demanda diaria de
productos para la preparacion de bebida caliente, siendo el café la bebida mas
consumida y con mas acogida por los consumidores.

El sitio apropiado para la localizacién de la planta de produccion de harina de
arveja para la preparacion de bebida caliente, sera en el casco urbano del
municipio del Socorro Santander, en el sector comercial, donde se cuenta con
facilidad de obtencién de la materia prima que viene de los diferentes proveedores
del Socorro y San Gil. Cuenta con excelentes vias de acceso vehicular y un canon
de arriendo econémico en el sector, teniendo en cuenta que es una zona central.

En cuanto al estudio financiero se puede ver claramente la viabilidad del proyecto.
Al evaluar las utilidades generadas, las cuales se estipulan interesantes para los
interesados en el proyecto, asi lo demuestra el valor presente neto y la tasa
interna de retorno, quienes particularmente indican un parametro evaluativo
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adecuado para pensar que el proyecto es una buena inversion para los
propietarios y para la actividad comercial en general.

Desde el punto de vista legal, el proyecto no tiene inconvenientes, en razén a que
se conoce a plenitud, las normas legales y la reglamentacion existente sobre la
constituciéon legal de la empresa, en lo que respecta a su legalizacion comercial,
laboral y de funcionamiento.
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RECOMENDACIONES

Las siguientes son recomendaciones que se deben tener en cuenta para la puesta
en marcha de este proyecto productivo.

Se debe buscar por todos los medios, que las ventas en el afio cumplan con la
meta, utilizar buenas estrategias publicitarias y precios llamativos al consumidor.

Como es un producto nuevo en el mercado, es importante crear nuevas lineas de
productos que permitan mayor diversificacion de ventas y de esta manera capturar
la atencion de los clientes.

Organizar la empresa teniendo en cuenta los instrumentos de tipo técnico y
administrativo, con el fin de proporcionar una estructura organizacional respectiva,
gue le facilitard su representacion tanto en el mercado local como en el externo y
facilitando de esta manera los sistemas financieros para la consecucion de fuentes
de financiacion.

La rentabilidad a nivel del impacto social es igualmente favorable si se tiene en
cuenta la generacion de empleo directo e indirecto y el beneficio a la comunidad
del Municipio del Socorro.

Se deben disefar programas de sensibilizacion de las propiedades nutricionales
de la arveja, sus ventajas sobre la salud, creando conciencia de consumidor.
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10. ANEXOS

Anexo A. Encuesta Demanda “IH

a.
C.

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER

GESTION EMPRESARIAL
ENCUESTAS DIRIGIDAS A CONSUMIDORES DE PRODUCTOS PARA LA
PREPARACION DE BEBIDA CALIENTE EN EL MUNICIPIO DE SOCORRO
SANTANDER

. ¢Le gustan las bebidas calientes?

. Sl b. NO

. ¢, Qué tipo de bebida caliente es de su preferencia (escoja solo una opcién)?

Agua de panela b. Café
Chocolate d. Otra (cual?)

Si su respuesta en la pregunta anterior fue la opcidon 2 responda la siguiente

pregunta. De lo contrario, continua con la pregunta 7.

3. ¢Al comprar café, que condiciones tiene en cuenta? (escoja solo una
opcidn)

a. Calidad b. Tamafio

c. Precio d. Otro cual?

4. ¢ Cudl es su presentacion preferida de compra? (escoja una sola opcién

a. Bolsa metalizada b. Frasco de vidrio

c. Bolsa en aluminio d.otro, cual

5. ¢ Cuanto café compra mensualmente?

a. 125 gr b. 250 gr

c. 500 gr d. 1.000

6. ¢ Cual es su lugar preferido para comprar el café? (escoja una sola opcién)
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a. Tiendas b. Supermercados
c. Cafeterias d. Otro, cual
7. ¢Conoce los beneficios nutricionales de la arveja?

a. Sl b. NO

Degustacion: Se da degustacion de la bebida caliente preparada con harina de
de arveja a las personas encuestadas.

8. ¢Luego de haber probado la bebida caliente a base de arveja, le gusto esta
bebida?

a. Sl b. NO

9. ¢Estaria dispuesto a comprarlo?

a. Sl b. NO

(Si larespuesta anterior es si, responda la siguiente pregunta)

10. Qué cantidad y en que presentacion de harina de arveja compraria
mensualmente?

a. 125 gr b. 250
c. 500 gr d. 1.000 gr

11. ¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto, en presentacion de
500 gramos en bolsa?(escoja una sola opcion)

a.2.000 a 3.000 b. 3.001 a 4.000

c. 4.001 a 5.000 d. mas de 5.000

MUCHAS GRACIAS
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Anexo B. Encuesta Oferta

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER

GESTION EMPRESARIAL
ENCUESTAS DIRIGIAS A COMERCIANTES DE PRODUCTOS PARA LA
PREPARACION DE BEBIDA CALIENTE EN EL MUNICIPIO SOCORRO
SANTANDER

1. ¢Comercializa usted productos para la preparacion de bebidas calientes
en su establecimiento?

a. Sl b. NO
2. ¢De los siguientes productos cual es el mas solicitado por los
establecimientos comerciales? (Favor marcar solo una respuesta)

a. Chocolate
b. Aromaticas
c. Café

d. Té

e. Otro, cual

3. ¢Qué volumen de venta de tienen los productos para la preparacion de
bebidas calientes en su establecimiento?

a. 30 Lbs b. 40 Lbs c. 50 Lbs

4. ¢De las siguientes presentaciones de café cual es la mas vendida en su
establecimiento?

a.125 gr b. 250 gr
c. 500 gr d.1.000

5. ¢Qué tipo de empaque prefiere el consumidor?

a. Bolsa metalizada b. Frasco de vidrio
c. Duapak d.Otro, cual

6. ¢ Cual es el volumen de venta mensual de café en su establecimiento?

a.125 gr b. 250 gr
c. 500 gr d.1.000
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7. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer la harina de arveja
para la preparaciéon de bebida caliente? (Favor marcar solo una respuesta)

a. Radio b. prensa c. television
d. carteles e. volantes f. stand de degustacion

8. ¢Qué precio promedio minimo de venta por presentaciéon, le gustaria
manejar en su establecimiento?.

a. 125qr. 2.000 a 4.000 _
b. 250 gr. 4.000 a 6.000 _
c. 500 gr. 6.000 a 8.000 _
d. 1.000 gr 8.000 a 10.000 _

9. ¢Qué tienen en cuenta los clientes al momento de adquirir productos para
la preparacion de bebida caliente?

a. Empaque b. Tamafio c. Marca
d. Textura e. Color f. Precio
g. Otra, cual?
10. ¢ Qué medio prefiere para hacer el pedido de compra de productos para
la preparacion de bebida caliente en su establecimiento?

a. Teléfono

b. Internet

c. Catalogo
d.Asesor de ventas
e. otro medio, cual

11. ¢Qué forma de pago le gustaria manejar al momento de hacer un pedido
deproductos para la preparacion de bebida calienteen su establecimiento?

a. Contado
b. Crédito a 30 dias

12. ¢ Cuél ha sido el porcentaje promedio de crecimiento de las ventas de
café durante los ultimos tres (3) afios?

a. 2009
b. 2010
c. 2011
MUCHAS GRACIAS
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