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RESUMEN

1. TITULO
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA . PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE LECHONA EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

2. AUTORES
AMPARO RINCON REY N
EDY JOHANNA GARNICA CHANAGA

3. PALABRAS CLAVES
Lechona, porcién, alimento tipico.

4. DESCRIPCION

En Bucaramanga, como en todas las ciudades colombianas, existe la necesidad de consumir
alimentos tipicos, entre ellos la lechona tolimense, pero esta es producida y comercializada en
puntos de venta directos de las fabricas, con poca distribucién por canales indirectos, salvo
aquellos supermercados en cadena que cuentan con servicios de restaurante en sus instalaciones

Este estudio de factibilidad ofrece todos los pardmetros necesarios para crear una empresa
dedicada a la produccion y comercializacion de lechona en porciones de 200 gramos mediante
canales de comercializacién indirectos como supermercados y tiendas que tengan refrigerador.

El estudio de mercados muestra que gran parte de la poblacién objetivo (73%) consume lechona
alguna vez al afio, por ser un plato tipico de sabor agradable, cuya consecucién no es facil cuando
se refiere a cantidades pequefas, y en el momento en que surge la necesidad de consumirla.

El estudio técnico revela que entre los factores que limitan el tamafio de la nueva empresa estan el
financiamiento y la demanda; sin embargo los recursos tanto tecnolégicos como de personal e
insumos pueden ser adquiridos facilmente en el &rea de influencia del proyecto.

La constitucién de la empresa es sencilla, mediante el tipo de sociedad por acciones simplificada,
gue tendra dos inversionistas inicialmente (las autoras del proyecto); el estudio financiero establece
gue la inversién necesaria para la implementacién de la nueva empresa es de $69.246.192
distribuidos entre las inversiones fija, diferida y capital de trabajo.

La evaluacion devela un impacto social positivo (genera empleo en la region, mejora la vida de la
organizacion, los inversionistas y el sector empresarial), y en cuanto al impacto ambiental este es
minimo; los indicadores TIR y VPN reflejan las ventajas econdémicas del proyecto para
recuperacién de la inversion en el corto plazo.

* Trabajo de Grado
** |nstituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia. Gestion Empresarial.
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ABSTRACT

1. TITLE
FEASIBILITY STUDY FOR CREATING A PRODUCER AND MARKETER SUCKLING PIG IN THE
CITY OF BUCARAMANGA *

2. AUTHORS
AMPARO RINCON REY .
EDY JOHANNA GARNICA CHANAGA

3. KEY WORDS
Suckling, serving, typical food.

4. DESCRIPTION

In Bucaramanga, as in all Colombian cities, there is the need to consume traditional foods, including
Tolima suckling pig, but this rate is produced and marketed in direct outlets of factories, indirect
distribution channels with little except those supermarkets chain with facilities restaurant in its
facilities

This feasibility study provides all the necessary parameters para create one dedicated to the
production and marketing of suckling pig into portions of 200 grams using indirect marketing
channels such as supermarkets and stores with company refrigerator.

Market research shows that much of the target population (73%) suckling pig ever the year, being a
typical palatable plate, whose achievement is not easy when small amounts are concerned, and in
the time be a need to consume.

The technical study reveals that among the factors limiting the size of the new company include the
financing and demand; but nevertheless technology resources as both personnel and supplies can
be purchased easily in the area of influence.

The constitution of the company is simple, through the kind of society: simplified stock, which we
can deduce two initially investors (the authors of the project); the financial study which sets the
investment needed for the implementation of the new version is distributed $69,246,192 fixed
investments, deferred capital and labor.

The evaluation reveals positive social impact (genres employment in the region, improves the life of
the organization, investors and the business sector), and in terms of environmental impact this is
minimum; the IRR and NPV indicators reflect the economic benefits of the project for recovery of
investment in the short term.

** |nstitute of Regional Projection and Education Distantly. Business Management.
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INTRODUCCION

Este proyecto se realizé con el proposito de conocer la factibilidad para la creacion
de una empresa productora y comercializadora de lechona en la ciudad de
Bucaramanga. La idea de este proyecto nace de la experiencia familiar de una de
las autoras del proyecto que producen tradicionalmente este plato tipico en

Rionegro — Santander.

Para el desarrollo de este estudio se empled el modelo de factibilidad, el cual
permite conocer criterios claros desde los puntos de vista de mercados, técnico,
administrativo, financiero, social, ambiental, y econémico que facilitan tomar la
decision o no, de crear la empresa en mencion, dependiendo de la viabilidad

comercial, técnica, legal, administrativa, y financiera.

Este proyecto tiene un horizonte a 5 afios, con una inversion inicial en activos fijos,
diferidos y capital de trabajo, que afecta la creaciéon de la empresa tanto su
constituciéon legal, como las instalaciones de las diferentes dependencias que la

integran.

En primer lugar, se dan a conocer las generalidades relacionadas con el sector: su
origen, su comportamiento actual, y la oportunidad de negocio que existe en la
region, region que incorpora habitos alimenticios de otras regiones de Colombia.

Luego se muestra el estudio de mercados con el respectivo analisis de la
demanda y la oferta, la proyeccion y relacion entre las dos para conocer si existe o
no demanda insatisfecha en el mercado objetivo. Se establecen los canales de

comercializacion, asi mismo las estrategias de fijacion de precios y de publicidad.
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En el estudio técnico se especifica el tamafio de la empresa relacionada con las
capacidades disefiada, instalada y utilizada en nimero porciones de 200 gramos
anuales. Se hace la seleccion del local donde empezara a funcionar la empresa,
también un analisis de proveedores, un listado de recursos fisicos, tecnolégicos y

humanos necesarios para la produccion de la lechona en porciones.

Posteriormente en el estudio administrativo, se precisa la forma de constitucion de
la empresa, su cultura organizacional, y el disefio organizacional, ademas se
presenta la definicion de cargos con su descripcion, manual de funciones, y la

escala salarial.

A través del estudio financiero se conoce las necesidades totales de capital, para
las diferentes inversiones, se calculan los costos de produccion, asi como los
gastos de administracion y ventas; se proyectan los ingresos y egresos que sirven

para crear los estados financieros basicos y proyectados.

Finalmente, en la evaluacién del proyecto, se analiza el impacto social y el
ambiental, la evaluacién financiera por medio del céalculo del VPN y de la TIR, el
periodo de recuperacion de la inversidon inicial, y un andlisis de las razones

financieras basicas.
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1. GENERALIDADES

1.1. PANORAMA DEL SECTOR

El Sector de los Alimentos Procesados en la Unién Europea.! La UE es un
mercado muy importante para los alimentos procesados. La industria de los
alimentos utiliza grandes cantidades de frutas y vegetales en conserva, hierbas y
especias procesadas y de extractos de café. Las industrias de alimentos lideres se
encuentran en los paises que tienen el mayor nimero de habitantes: Alemania,
Francia, Italia, el Reino Unido (UK) y Espafia. Para dar una idea del tamafio del
mercado, se calcula el consumo aparente (importaciones — exportaciones +
produccion). Esta informacién no concuerda necesariamente con la informacion de

otras secciones y por lo tanto sélo se puede utilizar como un indicador.

Tabla 1. Consumo aparente de alimentos procesados seleccionados en la UE, en

miles de toneladas

Producto 2005 2007 2009
Frutas y verduras procesadas’ 6’097 6197 6'001
Salsa; y preparaciones y sasonado- 1'810 1965 2670
res mixtos

Extractos de Café 310 333 286

Frutas tropicales frescas y secas, tomates en conserva, champifiones en
conserva y frutas en conserva. No se incluyen los n.e.c.
Fuente: Prodcom, 2010

El aumento del interés en los estilos de vida saludables y la comodidad ha llevado
a la innovacion de productos y métodos innovadores. La industria est4d en

permanente busqueda de la mejor forma para conservar el valor nutricional de la

1 Fortalecimiento de la Capacidad Comercial hacia los Paises EFTA: Inteligencia de Mercados para Colombia — Alimentos
Procesados. Ediciéon Septiembre 2010. [En linea] Disponible en:
osec.chhttp://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/estudio_alimentos_procesados_-_efta.pdf. Pag. 41

26



comida en conserva. La innovacion en productos también aumento la demanda de
frutas tropicales y exéticas. En conjunto con una mayor conciencia por las
cuestiones sostenibles, el mercado organico, Comercio Justo y otros productos
certificados también ha aumentado sustancialmente. En general, Alemania es el
mercado mas importante para los productos organicos, pero el sector organico de
otros paises de Europa Occidental esta creciendo rapidamente. Para los

productos de Comercio Justo el Reino Unido es el mercado mas importante.

El Sector de los Alimentos Procesados en Colombia.? En el contexto de la
industria de procesamiento de alimentos de América del Sur, Colombia no se
encuentra entre los gigantes, que basicamente estan compuestos por Brasil y
Argentina. Chile también se encuentra entre los paises cuya industrializacion le
permiti6 un desarrollo solido de la industria de procesamiento de alimentos,
mientras que Colombia y Peru pertenecen al grupo de procesadores de alimentos
de tamafio mediano en América del Sur. La mayor parte del procesamiento de
productos alimenticios en Colombia se lleva a cabo alrededor de las éareas
urbanas, donde se encuentran los grandes conglomerados de industrias,
mercados importantes y la infraestructura necesaria. Los procesadores de
alimentos en Colombia se componen de multinacionales a gran escala, compafiias
pequefias y medianas y fabricantes artesanales. La industria de alimentos es uno
de los sectores mas grandes y fundamentales de la economia, que representa el
28% de la produccion industrial y el 22% del total de la fuente de empleo. La
industria de alimentos colombiana reporté un crecimiento promedio del 7.0% en
2008. En 2009, se registro un descenso del 3.5% que se debid principalmente a la
prohibicidén de las exportaciones colombianas hacia Venezuela y a la caida de las
exportaciones a Ecuador por el deterioro de las relaciones diplomaticas (Informe
de Ganancias 2010).

2 Fortalecimiento de la Capacidad Comercial hacia los Paises EFTA: Inteligencia de Mercados para Colombia — Alimentos
Procesados. Edicién Septiembre 2010. [En linea] Disponible en:
osec.chhttp://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/estudio_alimentos_procesados_-_efta.pdf. Pag. 55
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Evolucién y tendencias del sector en Colombia. El sector alimentos, bien sea
en produccidn, o en servicios, es un negocio rentable, que genera empleo
constante. Gracias a la revolucion industrial se generaron maquinas que sirvieron
en principio de apoyo a la industria, sin embargo, con el tiempo reemplazé mano
de obra, e impuls6 a generar nuevas empresas, se avanzé igualmente en
comercio exterior, en el caso de Colombia, se impulsaron las exportaciones de

productos industriales y se puso en marcha el Pacto Andino.

Pese a los altibajos sufridos por las crisis econdmicas a nivel nacional y mundial,
las industrias y empresas persisten, mas aun cuando se ha dado paso a la
globalizacion de los mercados, proceso que requiere de innovacion, actualizacion
y diversificacion de la industria, especificamente alimentaria, si se quiere competir
con las grandes empresas, que actualmente comprenden Postobdn, en bebidas; el
Grupo Manuelita, con azucar y mieles; y la Compariia Nacional de Chocolates, y
de capital extranjero como el Grupo Nestlé, Corn Products International, Purina,

Quaker y Kellog's, entre otras.>

El sector a nivel regional. Bucaramanga y su area metropolitana se encuentra
conformada por cerca de 51.611 empresas de las cuales 24.057 pertenecen al
comercio y 7.162 a la industria manufacturera, siendo las dos actividades
econdémicas de mayor presencia y que generan 202.531 empleos; dentro de los
cuales se concentran en la capital 16.872 empresas de comercio al por mayor y
por menor; seguida de la industria manufacturera con 4.829 empresas.*
Caracteristicas que hacen de esta ciudad, una region con excelentes sitios

turisticos y en segundo lugar, es una ciudad en crecimiento constante.

3 BLOG DANY HISTORIA DEL SIGLO XXI. Sector secundario de la economia colombiana [en linea]. 2005. [Citado 13 nov.
2013]. Disponible en Internet: <URL: http://lela-177.blogspot.com/2009/03/sector-secundario-de-la-economia.html >

4 RED ORMET. Diagnéstico socioeconémico y del mercado de trabajo. Area Metropolitana de Bucaramanga, 2007-2010.
Primera Edicién, 2012. Bucaramanga. p. 19.
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La cadena de alimentos de Santander la componen 12.837 empresas distribuidas

en: 823 proveedores de insumos (483 se ubican en fabricacion de materia prima o

insumos y 340 comercio al por mayor de materias primas e insumos); 4.238 en el

area de transformacion (3.741 en transformacion productos en establecimientos,

122 en transformacion de otros productos alimenticios, 128 en transformacién

productos de azucar, 22 en transformacién de productos de molineria, 99 en

transformacion de productos lacteos, 7 en transformacion de grasas, 58 en

transformaciéon de productos hortofruticolas, 2 en transformacion de productos de

pescado, 59 en transformacién de productos carnicos); 7.783 en comercializacion

al por mayor y al detal de productos terminados.®

Figura 1. Diagrama de la cadena alimentos en Santander

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga, excluye al

Fabricacidn de materia prima
0 insumas
483 emprasas

!

-

comercio al por mayor de
materias primas e insumas
340 empresas

Barrancabermeja.

—=
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Transformacion producto en
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- [~ .
1

Comercio al por mayor y por menor

municipio de

La cadena de alimentos es fortalecida por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo

Rural a través de acuerdos nacionales y regionales, constituyendo desde 2003

5 Ibid., p. 45
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cadenas productivas, agrupadas por productos alimenticios o especializados en un
solo producto a partir del potencial existente en cada region.®

1.2. CONTEXTO GEOGRAFICO

El presente proyecto se realizara en la ciudad de Bucaramanga, conocida como la
“Ciudad Bonita”, o “Ciudad de los Parques”, ubicado al nororiente del pais, en el
Departamento de Santander. Su poblacién asciende a los 524.112 habitantes.
Dista 384 km de Bogota, la capital del pais. Por ser la capital del departamento de
Santander, Bucaramanga alberga las sedes de la Gobernacién de Santander, la
Asamblea Departamental, la sede seccional de la Fiscalia y el Area Metropolitana
de Bucaramanga. Junto con el titulo de capital de Santander, Bucaramanga
ostenta los titulos de capital de la provincia de Soto y del nucleo de desarrollo

provincial metropolitano.

Esta comunicada con las principales ciudades del pais por carretera: con Bogota,
Medellin, Cucuta y la Region Caribe de Colombia. Para el transporte aéreo la
ciudad cuenta con el Aeropuerto Internacional Palonegro. Esta rodeada por los
municipios de Giron, Floridablanca y Piedecuesta con los cuales se conforma el
Area Metropolitana de Bucaramanga, cuya poblacién asciende a 1.038.622

habitantes.

Su economia gira alrededor del comercio, servicios, fabricacion de zapatos y
complementos similares. Bucaramanga se ha destacado en los ultimos afios por
tener una de la menor tasa de desempleo del pais, en el dltimo trimestre de 2012
la tasa de desempleo en el area metropolitana de Bucaramanga fue de 7,7%. Su
principal casa de estudios de orden publico es la Universidad Industrial de

Santander.

6 Ibid., p. 46
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1.3. ASPECTOS LEGALES

Constitucion Politica de Colombia. Articulo 333. Establece como principios
orientadores del Estado Social de Derecho Colombiano la libertad de empresa y

la libertad de competencia.

Caddigo del Comercio (Decreto 410 de 1961).

Caodigo Sustantivo del Trabajo (articulo 46 del Decreto Ley 3743 de 1950).

Contabilidad General (Decreto 2649 de 1993). Reglamenta la contabilidad en
general y se expiden los principios 0 normas de contabilidad generalmente

aceptados en Colombia.

Resolucién 0627 de 2006, se reglamenta la emision de ruido y ruido ambiental.

Plan de ordenamiento Territorial (POT). Ley 154 de 1994, orientar su desarrollo
sostenible mediante la definicidn de estrategias de uso, ocupacion y manejo de

suelo.

Ley 232 de 1995 (diciembre 26), normas para el funcionamiento de

establecimientos comerciales.

Decreto 1753 de 3 de agosto de 1994. Del Ministerio del medio ambiente
presenta las condiciones y requisitos indispensables para el otorgamiento de
licencia e impacto ambiental.

Decreto 2811 del 18 de diciembre de 1974. Reglamenta la ley 23 de 1973 del
codigo nacional de recursos renovables y de proteccién del medio ambiente, su

31



objetivo es prevenir y controlar la contaminacion ambiental y buscar su
mejoramiento la conservacion y reestructuracion de los recursos naturales para

defender la salud y bienestar de los habitantes del territorio nacional.

Decreto 2649 de 1993. “Principios de contabilidad”.

Ley 789 de 2002. “Por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y ampliar
la proteccidon social y se modifican algunos articulos del Cédigo Sustantivo de

Trabajo.”

Ley 1429 de 2010. “Por la cual se expide la Ley de Formalizacion y Generacion

de Empleo.”

NORMA NTC-ISO 22000. Sistemas de gestion de inocuidad de los alimentos.

Requisitos para cualquier organizacion en la cadena alimentaria.

A nivel internacional, se encuentran las siguientes:

CODEX ALIMENTARIUS

Son las normas referidas a la produccion, elaboracion y circulacion de alimentos,
y cuyo objetivo es asegurar la inocuidad y calidad de los mismos, proteger la
salud del consumidor y promover practicas equitativas en el comercio
internacional. Constituye el patron de referencia que tienen los paises respecto a
las exigencias higiénico-sanitarias, bromatoldgicas y de comercializacion de los
productos alimentarios. Fue creado por una Comision Internacional en 1962,
constituida por la Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la
Alimentacion (FAO) y la Organizacién Mundial de la Salud (OMS). Desde su
establecimiento los paises miembros de la FAO y/o la OMS pueden participar en

sus programas a través de las Comisiones del Codex Alimentarius.
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BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

Esta reglamentacion trata sobre las condiciones higiénico-sanitarias y de las
buenas practicas de elaboracion; para los establecimientos elaboradores-
procesadores de alimentos. Su ambito de aplicacion, es el de cualquier
establecimiento en el cual se efectien actividades relacionadas con elaboracion,

manipulacion, almacenamiento y transporte de los alimentos.

Fija principios generales higiénico-sanitarios de las materias primas para
elaboracion de alimentos, de las condiciones higiénico-sanitarias de los
establecimientos elaboradores-industrializadores de alimentos, de la higiene del
personal y requisitos sanitarios, de los requisitos de almacenamiento y transporte
de materias primas y productos terminados. Concluye, a su vez citando la
conveniencia de que el establecimiento instrumente los controles de calidad que
considere necesario, con metodologia analitica reconocida aprobada a los

efectos de asegurar alimentos aptos para el consumo.

Algunos aspectos relacionados con esta reglamentacion son los siguientes:

1) Areas de procedencia de las materias primas (carne, leche, frutas, granos,
etc.)

2) Cosecha, produccion, extraccion y faena.

3) Almacenamiento y transporte de las materias primas.

4) Instalaciones.

5) Limpieza y desinfeccion.

6) Manipulacion, almacenamiento y eliminacion de residuos.

7) Manejo y empleo del agua.

8) Lucha contra plagas (roedores, insectos, etc.)

9) Ensefianza de la higiene personal.

10) Salud.

11) Enfermedades contagiosas.
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12) Lavado de manos.
13) Utilizacién de utensilios y herramientas de trabajo.
14) Prevencién de la contaminacion.

15) Condiciones de envasado.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1. OBJETIVOS

2.1.1. Objetivo General.

Realizar una investigacion de mercados que a través del andlisis de la demanda y
la oferta, estrategias de distribucion, precios, publicidad y promocion, que permita
evaluar si existen condiciones favorables de mercado para la creacion de una

empresa productora y comercializadora de lechona en la ciudad de Bucaramanga.

2.1.2. Especificos.

e Llevar a cabo una investigacion de la demanda que permita conocer las
necesidades, los gustos y preferencias de los consumidores de lechona.

e Determinar la oferta del producto, mediante el estudio de la competencia en la
region de tal manera que se puedan identificar sus fortalezas y debilidades.

e Analizar los canales de comercializacion que sean mas adecuados para el
producto, mediante la identificacion de su estructura, ventajas y desventajas.

¢ Definir estrategias adecuadas de precios que lleven al posicionamiento del
producto en el mercado objetivo mediante el estudio comparativo de los
precios manejados por la competencia.

e Establecer un plan de publicidad y promocion, realizando un analisis de los
medios de comunicacion disponibles actualmente para la region, que permita

dar a conocer y posicionar la nueva empresa y promover su producto.

2.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1. Descripcion, Usos y especificaciones del producto.
Se trata de lechona preparada en la forma tradicional, la cual serd empacada al

vacio, en una presentacion diferente a la tipica, vendra acompafiada por un
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producto muy apetecido a nivel internacional, como es la tortilla de maiz o “taco”,
con el cual se envolvera la lechona; para su consumo se puede acompafiar con

salsa de tomate, ya sea picante o salsa agridulce.

Cada porcion envuelta en la tortilla ser4d de 200 gramos y se empacara al vacio
para darle mayor durabilidad al producto; se entrega junto con un sobre de salsa
(picante o agridulce) de 8 gramos. Para consumirlo se debe calentar previamente
al horno por unos 5 u 8 minutos dependiendo si es micro ondas o si es horno a

gas o eléctrico.

Figura 1. Lechona tolimense

Fuente: Groupon’

A continuacibn se presenta la informacion nutricional para una taza

(aproximadamente 200 gramos) de lechona:

7 http://www.groupon.com.co/descuentos/multiple-locations/desde-16000-por-4-8-16-0-32-porciones-de-lechona-en-
lechoneria-la-reina-del-tolima--2
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Tabla 2. Informacién nutricional de la lechona

Hechos Nutricionales

Energia

Proteina
Grasa
Grasa Saturada

Grasa
Poliinsaturada

Grasa
Monoinsaturada

Colesterol
Carbohidrato
Fibra
Azlcar
Sodio
Potasio

Por su presentacion, calidad y cantidad, es un producto con un precio bastante
accesible, ademas su preparacion es rapida, ya que se trata de un producto

precocido y de facil consumo.

2.2.2. Atributos diferenciadores del producto/servicio con respecto a la
competencia.
El principal atributo diferenciador es su envoltura, en forma de taco, mediante una

tortilla de maiz precocida. Por otra parte se le adiciona el sobre de salsa picante o

agridulce.

por 1 taza
1402 ki
335 kcal
11949
12,87 g
28029
3376 g
5659 g
103 mg
41,594 g
141
1414
598 mg
271 mg

Resumen Nutricional:

Cals Grasa Carbh Prot
335 12,87g 41,949 11,94g

Hay 335 calorias en Lechona (1 taza).
Desglose de Calonas: 35% grasa, 51% carbh, 14% prot

Fuente: Fatsecret®

2.3. MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial.

La poblacion de la ciudad de Bucaramanga, trabajadores y familias ubicados en

la capital del departamento de Santander.

2.3.2. Mercado objetivo.

8 http://www.fatsecret.cl/calor%C3%ADas-nutrici%C3%B3n/gen%C3%A9rico/lechona
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La produccion y comercializacion del producto se realizard en la ciudad de
Bucaramanga, la cual cuenta con un total de 519.384° habitantes, la poblacién a la
cual esta dirigida son personas entre 15 y 60 afios'?, pertenecientes a los estratos
3y 4 (cruzando los datos suministrados por el DANE y la ESSA se hall6 un total
de 147.764 personas).

2.4. INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1. La demanda.

2.4.1.1. Descripcion del problema de investigacion de mercados. Los
aditivos aplicados a los alimentos para conservarlos generan alergias, por lo que
se hace indispensable la tecnificacion en la produccion porcina, la cual utiliza
alimentos balanceados, practicas sanitarias y de manejo, asi como instalaciones
especializadas para producir carne de cerdo segura y confiable para los
consumidores, con menor nivel de grasa y mejores caracteristicas organolépticas

(color, aroma, sabor, textura).

Es importante obtener informacion confiable sobre las variables de mercados, y
después de investigar en fuentes secundarias no se hallo informacion seria,
estadistica, y concluyente. No hay estudios sobre gustos, preferencias de los
consumidores de lechona; la comercializacién de lechona se realiza a través de
los puntos de fabrica existentes, con muy pocos intermediarios; respecto a las
estrategias de precios o publicidad y promocién no existen estudios anteriores

que permitan orientar este proyecto.

Por tanto, amerita realizar esta investigacion de mercados, buscando de fuentes

primarias, aquellos aspectos que permitan llegar a conclusiones precisas y tomar

9http://www.bucaramanga.gov.co/Contenido.aspx?param=277
10http://www.dane.gov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF_CG2005/68001T7T000.PDF
11http://reportes.sui.gov.co/fabricaReportes/frameSet.jsp?idreporte=ele_com_096
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decisiones acertadas en cuanto a presentacion del producto, logistica de

distribucion, estrategias de fijacién de precios y de publicidad y promocion.

2.4.1.2. Necesidades de informacidén. Se requiere conocer del mercado

objetivo lo siguiente.

Las preferencias en el consumo de lechona.

Cuantificacion de la demanda anual de lechona.

Promedio de dinero destinado a la compra de alimentos tipicos.

Empresas productoras de lechona en Bucaramanga.

Lugar de compra de alimentos procesados preferido por el mercado objetivo

Medio de publicidad preferido

2.4.1.3. Ficha Técnica.

Cuadro 1. Ficha Técnica

Tipo de investigacion

Exploratoria por cuanto se realizara una prueba piloto para conocer el nivel
de aceptacién del producto a los potenciales clientes.

Descriptiva por cuanto describe procesos de preparacion del producto, su
puesta en el mercado, estrategias; asi como cada uno de los estudios en
los cuales se recopila informacion en aspectos de mercadeo y publicidad,
técnico-administrativos, legales, econémicos y financieros.

Cuantitativa, por cuanto se presentan informes econémicos y financieros
que presentan la viabilidad del proyecto.

Método de
investigacion

A través de andlisis estructurado de cada uno de los aspectos del
proyecto, la metodologia empleada sera la cuantitativa y descriptiva por
cuanto se revisan la informacion financiera y econdmica, asi como los
aspectos de mercados que finalmente concluyan si es viable o no la
creacion de la empresa productora y comercializadora de lechona.

Fuentes de
informaciéon

Como fuente primaria se encuentra la poblacion objetivo, informaciéon que
se recopilara en una prueba piloto, donde se ofrecerd una muestra del
producto y se expresara en una encuesta aspectos del mismo, como
precio, presentacion, disponibilidad, nivel de aceptacion del producto vy
sugerencias sobre el mismo.

Fuentes secundarias se encuentran trabajos de investigacién realizados al
nivel regional y nacional, asi como los libros de texto para el desarrollo del
estudio de factibilidad. Entidades como el DANE, Alcaldia de
Bucaramanga, Camara de Comercio, entre otras.

Técnicas de
investigacion

Encuesta.

Instrumento para la
recoleccion de

Cuestionario estructurado
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informacién

Modo de aplicacidon | Directa.
Poblacion: 147.764 personas de 15 a 60 afios, en estratos 3 y 4 de la|
ciudad de Bucaramanga.
Elemento: Persona entre 15 y 60 afios de edad
Unidad muestral: Hogares de estratos 3y 4
Muestreo aleatorio simple, aplicando la siguiente formula:

n = Z° (N) (P.) (do)

e (N-1) + z°c (Po) (do)
Donde:
N= Poblacion = 147.764
p= probabilidad de aceptacion= 0,5
Proceso de muestreo| g= Probabilidad de rechazo = 0,5
e= error estimado= 5%
Z= Nivel de confianza= 1,96 para un nivel de confianza del 95%.

(1,962)(147.764) * (0,5)(0,5)

"= 10,052)(147.764 — 1) + (1,962)(0,5)(0,5)

Definicion de
poblacién (elemento,
unidad de muestreo)

n= 383 encuestas
Alcance Bucaramanga, capital del departamento de Santander.
Tiempo de aplicacién| Quince dias.

2.4.2. Tabulacion, presentacion y analisis de resultados.
Pregunta 1. ¢ Consume lechona?

Tabla 3. Poblacién que consume lechona

VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 278 73%
No 105 27%
Total 383 100%

Grafica 1. Poblacién que consume lechona

| Si
B No

El porcentaje de personas que consumen lechona es elevado (73%) lo que
favorece al proyecto por representar una demanda alta de este tipo de platos

tipicos; con este porcentaje se puede estimar la demanda de lechonas. Ese 27%
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gue no la consumen es representativo de las personas que cuidan sus habitos
alimenticios por causa de salud o estética.

Pregunta 2. ¢ Con qué frecuencia consume lechona?

Tabla 4. Frecuencia de consumo

VECES
VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE ANO PROMEDIO
Semanalmente 14 5% 52 2,6
Mensualmente 71 26% 12 3,1
Semestralmente 96 35% 2 0,7
Anualmente 97 35% 1 0,3
Total 278 100% 6,7

Grafica 2. Frecuencia de consumo

B Semanalmente
B Mensualmente
Semestralmente

H Anualmente

La lechona no es un plato que se consume frecuentemente, los porcentajes mas
elevados (34% y 35%) la ubican en consumos de una vez cada semestre o cada
afo. Los otros porcentajes (5% y 26%) representan a personas apasionadas por la
lechona, por tanto la consumen semanal o mensualmente. Se puede afirmar que
cada persona del mercado objetivo que consume lechona, lo hace 6,7 veces al
afo, este promedio facilita la estimacion de la demanda de lechona en el mercado
objetivo.
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Pregunta 3. ¢ Ddénde prefiere comprar lechona?

Tabla 5. Lugar de preferencia de compra

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Fabricas caseras 54 19%
Lechona Don Lucho 89 32%
Lechona Yiyo 31 11%
Lechona Pietran 11 4%
Otro 93 33%
Total 278 100%

Grafica 3. Lugar de preferencia de compra

M Fabricas caseras

H Lechona Don Lucho
m Lechona Yiyo

H Lechona Pietran

m Otro

El lugar de preferencia esta distribuido entre fabricas caseras (19%), empresas
reconocidas en la ciudad (suman 47% entre las mencionadas en la investigacion)
y otras empresas menos reconocidas (33%). Se puede afirmar que la preferencia
se da en comprar la lechona en empresas reconocidas por la confianza que
genera en el mercado objetivo. Crear una empresa que compita con las que
lideran el mercado requiere de hacer un benchmarking de las mismas; los datos

obtenidos ayudaran en el estudio de la competencia.

Pregunta 4. ¢ Cuanto invierte cada vez que compra un plato tipico?
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Tabla 6. Valor invertido en platos tipicos

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE MEDIA PROMEDIO
Menos de $5,000 0 0% 2.500 0
Entre $5.000 y $10.000 187 67% 7.500 5.045
Entre $10.000 y $15.000 79 28% 12.500 3.552
Mas de $15.000 12 4% 17.500 755
Total 278 100% 9.353

Grafica 4. Valor invertido en platos tipicos

m Menos de $5,000

H Entre $5.000 y $10.000

Entre $10.000 y $15.000

m M3s de $15.000

Si bien el mayor porcentaje (67%) pertenece al rango entre $5.000 y $10.000 por
plato tipico, los otros porcentajes ayudan a estimar un promedio ponderado de
$9.353 por cada plato tipico que se vende en el mercado objetivo. Este promedio

orienta el precio que la empresa debe fijar para su nuevo producto.
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Pregunta 5. ¢A través de qué medio le gusta recibir informacién de nuevos
productos?
Tabla 7. Medio de publicidad preferido

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Prensa 33 12%
Televisién 47 17%
Radio 3 1%
Internet 165 59%
Vallas publicitarias 2 1%
Folletos 9 3%
Volantes 15 5%
Otro 4 1%
Total 278 100%

Grafica 5. Medio de publicidad preferido

M Prensa

) 9 5:2% 12%

H Television
\ 17% Radio
1y M Internet

m Vallas publicitarias
Folletos
M Volantes

H Otro

Los medios de comunicacion preferidos son Internet (59%), television (17%) y los
impresos como la prensa (12%). No se puede menospreciar los otros medios (que
suman 12%) en el momento de definir inversiones en publicidad; con estos
porcentajes hallados se facilita tomar decisiones sobre qué medios se deben

emplear para dar a conocer al mercado objetivo, el nuevo producto.
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Pregunta 6. Una vez probado el producto, ¢,qué es lo que mas le gusto?

Tabla 8. Lo que mas gusta del producto

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Su innovacion 19 7%
Su sabor 195 70%
Su disponibilidad 64 23%
Total 278 100%

Grafica 6. Lo que mas gusta del producto

B Su innovacion
M Su sabor

Su disponibilidad

El sabor del nuevo producto degustado por el mercado objetivo fue la preferencia
de mayor importancia (70%), seguido de la disponibilidad del mismo (23%) para su

compra, y de la innovacion (7%). Conservando el buen sabor se puede influir

positivamente en la decisién de compra del nuevo producto.

Pregunta 7. ¢ Qué tipo de salsa prefiere para acompafarlo?

Tabla 9. Tipo de salsa preferida

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Sin salsa 175 63%
Salsa picante 37 13%
Salsa agridulce 66 24%
Total 278 100%
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Grafica 7. Tipo de salsa preferida

M Sin salsa
M Salsa picante

m Salsa agridulce

Es importante conocer que la poblacion prefiere consumir la lechona sin salsas
(63%), los demas optaron por seleccionar entre las dos que se preguntaron. La
salsa de mayor aceptacion es la agridulce (con un 24% de aceptacion) lo que
permite tomar la decisiobn de empacar esta salsa juntamente con la lechona en la
misma proporcion de los lotes de produccion, dejando solo un 13% de la

produccion para ser acompafiada por la salsa picante.

Pregunta 8. ¢ Estaria dispuesto a comprar el nuevo producto?
Tabla 10. Disposicion a comprar el nuevo producto

VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 221 79%
No 57 21%
Total 278 100%
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Grafica 8. Disposicion a comprar el nuevo producto

| Si
H No

La disposicion afirmativa de comprar el nuevo producto (79%) permite hallar la
demanda efectiva del mismo. Solo un pequefio porcentaje (21%) del mercado
objetivo que consume lechona, no esta dispuesto a comprar el nuevo producto por

preferir la lechona que se vende tradicionalmente.

Pregunta 10. ¢ Do6nde le gustaria comprarlo?
Tabla 11. Lugar preferido para comprar el nuevo producto

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Supermercados 68 31%
Tiendas 134 61%
En la empresa 19 9%
Total 221 100%

Grafica 9. Lugar preferido para comprar el nuevo producto

B Supermercados
H Tiendas

M En la empresa

Los supermercados (31%) y las tiendas (61%) son los lugares preferidos por el
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consumidor para comprar el producto, solo un 8% prefieren comprarlo en la
empresa directamente. Estas preferencias facilitan la toma de decision del canal

que debe adoptar la empresa para comercializar sus productos.

2.4.3. Estimacion de la demanda.

Para estimar la demanda se toman datos de la investigacion realizada; el 73%
del mercado consume lechona (pregunta 1), por tanto, de las 147.764 personas
que componen el mercado objetivo, 107.254 consumen lechona. De esas
107.254 personas, cada una consume 6,7 veces lechona al afio (pregunta 2),
deduciendo que cada vez equivale a una porcion de lechona, entonces se puede
afirmar que el mercado objetivo demanda 721.073 porciones de lechona al afio
(107.254 * 6,7).

Demanda anual estimada= 147.764 * 73% * 6,7 = 721.073 porciones de lechona

2.4.4. Proyeccion de la demanda.

La proyeccion de la demanda es un elemento importante debido a que se
constituye en el factor critico que permite determinar la viabilidad y el tamafio del
que tendrd el presente proyecto. La demanda proyectada se refiere
fundamentalmente al comportamiento que esta variable pueda tener en el tiempo.
La elaboracion de un pronostico de la demanda es imprescindible, debido a que
este se constituye como un soporte fundamental en la toma de la decisiéon de la
inversion que se realizard en la creacion de una empresa productora y

comercializadora de lechona en la ciudad de Bucaramanga.
Esta informaciébn es necesaria para conocer el comportamiento futuro de la

economia, el mercado del presente proyecto, las expectativas del consumidor, asi

como de las caracteristicas economicas del producto.
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La demanda proyectada es efectuada, teniendo en cuenta la tasa de crecimiento
poblacional de la ciudad de Bucaramanga. Esta proyeccion se establecera para
los préximos 5 afios y por lo tanto se realizara por medio de la formula de valor

futuro:

F=P(1+i)".
F: Demanda proyectada
P: Demanda anual estimada

i Tasa de crecimiento de la poblacién de Bucaramanga, 1,86%"2

Tabla 12. Proyeccion de la demanda

] , DEMANDA

ARO FORMULA PROYECTADA
0 | F=P(+i)™n 721.073
1 | F=721.073(1+)"1 734.485
2 | F=721.073(1+)"2 748.146
3 | F=721.073(1+i)"3 762.062
4 | F=721.073(1+)™ 776.236
5 | F=721.073(1+)"5 790.674

2.5. OFERTA O COMPETENCIA

2.5.1. Necesidades de informacion.

Se requiere conocer de la oferta o0 competencia la siguiente informacion:

e Las instalaciones de la competencia, su area administrativa, de servicios, su
tecnologia, su capacidad instalada.

e La evolucion histérica de la competencia para determinar su trayectoria en el
mercado.

e La estructura organizacional y definir el tipo de empresa, su direccionamiento y
areas en las que apoyan sus estrategias.

e Las caracteristicas que tienen sus productos para satisfacer la demanda.

12http://www.pnud.org.co/2012/odm2012/odm_bucaramanga.pdf
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Los nichos de mercado que atienden, e identificar que mercados estan
atendidos y cuales no y asi diagnosticar la forma en que se atiende el mercado
y los nichos no atendidos, o no atendidos en forma adecuada.

Las formas de pago del producto, tarjeta de crédito, tarjeta débito, contado,
cheque etc.

Los servicios postventa que ofrecen, con el fin de hacer un comparativo entre
todos los competidores.

Las razones de la decision de compra del producto o servicio de la
competencia.

Los medios de informacién que utilizan los competidores, con el fin de
seleccionar las estrategias de promocion més adecuadas y poder llegar mejor
al cliente.

Sus fortalezas y tratar de identificar su ventaja competitiva.

Las ventajas y desventajas de los productos y el servicio que ofrece la
competencia, y cuales son los productos lideres.

La percepcion del precio con el respecto al producto de la competencia.

La participacion actual del mercado, en unidades y en pesos.

Los canales de distribucién utilizados por la competencia y los precios en cada

uno de los canales.

2.5.2. Ficha técnica

Cuadro 2. Ficha técnica

Tipo de investigacion

Exploratoria y descriptiva, por cuanto se busca analizar|
factores de la competencia y como influiria en la nueva
empresa.

Método de investigacién

Observacion, analisis, deductivo, inductivo, sintesis, analisis
entre otras. Explicar las razones. .(ldentifique cual se
utilizaria y por qué)

Fuentes de informacién

Primarias, entrevistas a empresarios del sector.
Secundarios, estudios de mercados, estadisticas,
observatorios de mercados del sector.

Técnicas de investigacion

Entrevista

Instrumento para la recoleccion de

Entrevista al empresario
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la informacién

Modo de aplicacién Directa
Definicion de poblacién (elemento,Poblacion: 26 empresas
unidad de muestreo) Elemento: Administrador
Unidad muestral: Sede de la empresa
Proceso de muestreo Célculo de la muestra, segin la Camara de Comercio

existen 26 empresas dedicadas a la comercializacion, venta
y distribucién de lechona.
N * 22 * p * q
(N-1)*e®+(z%)* p*q
No. de Empresas: 26

Porcentaje de confianza: 95% (0,95)
Error: 8% (0,08).

n=

26*(1,96) *0,5*0,5
(26 -1)*0,05% +(1,96%)*0,5*0,5
n=24
Se aplican 24 encuestas

Alcance Bucaramanga
Tiempo de aplicacién 20 dias

2.5.3. Tabulacién y presentacién de resultados de la oferta.
Pregunta Uno. ¢ Qué productos comercializa su empresa?

Grafica 10. Productos que comercializa

0%

M Lechona
H Otros platos tipicos
Pollo

M Res

M Pavo

Se observa en el grafico anterior, que las empresas competidoras ofrecen al
publico variedad de productos primarios y sustitutos como carne de res, pavo,

pollo, en donde la lechona es comercializada por el 40% del sector. Esto favorece
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el proyecto por cuanto permite participacion en este nicho de mercado, las
empresas que tienen mas experiencia y llevan méas tiempo en el mercado son las

gue muestran variedad de platos y productos.

Pregunta Dos. ¢ Cudles son los volumenes actuales de produccion?
Grafica 11. Volumenes actuales de produccion

Se observa en el gréafico anterior, que las cantidades de produccién promedio
anual son de méas de 100 lechonas (42%), mientras que el 25% vende menos de
100 y de 50 por afo (21%), ya que se trata de un plato tipico que se prepara en
ocasiones especiales y eventos. Se busca con la nueva empresa que este plato
ingreso al diario vivir de la poblaciébn bumanguesa, que sea una comida de
consumo diario. Este aspecto es importante, ya que permitira calcular la capacidad
instalada y proyectada para la nueva empresa permitiendo hacer un analisis a
profundidad para conocer la cantidad de recursos humanos, tecnoldgicos y
operativos se requieren para alcanzar un promedio de estas empresas.

Pregunta tres. ¢ Actualmente cual es la utilizacion de su planta?
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Grafica 12. Utilizacién de la planta

B Solo produccion

B Produccién y venta
directa

¥ Producciony
distribucioén

B Produccion, venta y
distribucion

El 58% de las empresas son productoras, mientras que el 17% se dedica a la
comercializacién es decir actian como intermediarios para la venta, tanto como
produccion y venta directa (otro 17%). Y el 8% restante, se dedica a la produccién
y comercializacion, lo cual es factible para la creacion de la nueva empresa, es
decir existe una oportunidad de mercado excelente y con la cual se espera una

excelente participacion.

Pregunta Cuatro. ¢ Tiene algun plan de expansion o ampliacion?

Grafica 13. Plan de expansion o ampliacion

m Sl

B NO
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Del total de empresas, solo un 25% tiene planes de expansion, mientras que el
restante 75%, alun no se arriesga a inversiones mayores. Es importante tener en
cuenta que un plan de expansion es indispensable en el largo plazo, lo cual se
requiere para la creacion de la nueva empresa, lo que le dara ventaja competitiva

sobre otras del mercado.

Pregunta cinco. ¢Qué precios tienen sus productos, condiciones, plazos y

descuentos por volimenes?

W Todos los anteriores

M Venta de contado

I Precio, descuentoy
plazo por volumen

Los precios oscilan entre $20.000 y $200.000 (plato y lechona completa), en
donde se venden directa e indirectamente al consumidor final. El pago
normalmente en las empresas nuevas es de contado, mientras que las de mayor
experiencia y tiempo en el mercado manejan condiciones, plazos y descuentos de
acuerdo al volumen o unidades solicitadas por un cliente potencial.
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Pregunta Seis. ¢ Cuales son las condiciones de venta?
Grafica 14. Condiciones de venta

m Crédito

m Contado

Es importante este aspecto, ya que la experiencia de las empresas en el manejo
de sus clientes, la capacidad de negociacion, recaudo y condicionantes en las
ventas son estrategias relevantes si se quiere tener un mayor numero de clientes,
lo que se traduce en una ventaja competitiva muy importante para la permanencia

en el mercado.

Pregunta siete. ¢Realizan algun tipo de descuentos de acuerdo al volumen o
tamafo del pedido?
Grafica 15. Realizacion de descuentos por volumen o tamafio de pedido

M Si

B No
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Algunas empresas otorgan crédito a sus clientes, especialmente a los mayoristas,
empresas o distribuidoras. Este aspecto es de importancia por cuanto la nueva
empresa en base a esta informacién puede generar estrategias tanto para la
comercializacién como para el manejo de negociacién con los clientes.

Pregunta ocho. ¢ Cuéales son sus canales de distribucién?
Grafica 16. Canales de distribucién usados

M Directos al
consumidor

B Supermercados
y Restaurantes

W Restaurantes

m Otros

Este aspecto es relevante para decidir sobre qué canal de comercializacion es el
mas factible para la nueva empresa. Se tiene que el 42% utilizan intermediarios
para la venta de sus productos como son los supermercados y restaurantes.

Pregunta nueve. ¢Qué tipos de clientes atiende?
Grafica 17. Tipos de clientes que maneja

m Consumidor
Habitual

B Mayorista

= Minorista

M Grandes
cadenas

m Cliente
ocasional
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Se observa en el gréfico anterior que el 33% maneja el cliente mayorista,
generalmente este se encuentra representado por empresas, distribuidores o
restaurantes especializados. Es relevante para el presente proyecto por cuanto es
necesario trazar un perfil de cliente o consumidor y que se trabajara junto con los

canales de comercializacion elegidos o elegido.

Pregunta diez. ¢ Cual es su porcentaje de participacion en el mercado?

Grafica 18. Porcentaje de participacion en el mercado

m1-5%

m6-15%

16 - 25%

B Mas de 25%

El 40% de las empresas considera que tiene un 16 a 25% de participacién en el

mercado, mientras que otro 40% considera que su participacion es mayor al 25%.

Para el nuevo proyecto es relevante porque permite conocer si el ingreso a este
nicho de mercado es factible, ya que al aumentar el nimero de competidores la
oferta y demanda suele distribuirse entre estos, dando oportunidad a todos de
destacar por un producto diferenciador y generar asi ventaja competitiva sobre los

competidores.
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Pregunta once. Situacion financiera (en miles de millones aproximado).

Grafica 19. Situacion financiera

- 38%

W Entre 20 a
30 millones
anuales

W Entre 25 a
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anuales

Menos de 20
millones
anuales

En este punto, pocas fueron las empresas que suministraron este tipo de

informacion. Se conoce que las empresas con mayor presencia en el mercado son

las que mejores ingresos tienen, esto teniendo en cuenta que siempre estan en

busca de datos respecto de la competencia, generando planes estratégicos y de

accién que conlleven siempre a aumentar su capital, lo que les da ventaja

competitiva sobre estos.

2.5.4. Andlisis de la Situacion actual de la competencia.

Cuadro 3. Matriz comparativa de la competencia

EMPRESA PARTICIPACION | PRODUCTOS FORTALEZAS DEBILIDADES
LECHONA 35% Costillitas Con 32 afios en el
DON LUCHO Lomo de cerdo | mercado, tiene su punto de
Pinchos fabrica en la ciudad de
Lechona Bucaramanga.

Platos Buffet
Platos tipicos
Chorizo

Tiene tres puntos de venta
en Cenfer, Cabecera y
Centro.

Tiene definido su
direccionamiento
estratégico (vision, mision,
objetivos, politica).
Presencia en la web.
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LECHONA
YIYO

15%

Lomo de cerdo
relleno
Pechuga
rellena

Pollo relleno
Capén pavo
Lechona
tradicional
Lechona
especial
Cerdo cubano
Sandwich de
pernil

Platos tipicos
Comidas tipo
buffet

Tiene variedad de
productos, como servicio

diario y eventos especiales.

No tiene
pagina web.
Anuncio
publicitario en
directorio web
(a la carta).
Ubicacion.

LECHONA
PIETRAN

15%

Lechonas
Cenas
Navidefias
Banquetes
Ternera a la
Llanera
Pasabocas
Buffets
Ponques
Pavo

Capén
Platos Tipicos
Cerdo a la
Cubana
Postres

Variedad de productos.
Ubicacién cerca al centro
de Bucaramanga.
Servicio a domicilio fuera
de la ciudad.

No tiene
presencia en
la web.
Publicacién
anuncio en
directorio web.

Fuente: Entrevista a administradores de estas empresas.

De la Cuadro anterior, se tiene que las empresas con mayor participacion anual

en el mercado son aquellas que poseen experiencia y tiempo de permanencia en

el mercado, se puede observar que Lechona Don Lucho cuenta con 32 afios de

experiencia y permanencia en el mercado, esto se debe a la planeacion

estratégica, a la constante busqueda de informacion, al conocimiento del mercado,

del cliente, de las tendencias y a la variedad de productos, ademas de las formas

de negociacion con sus clientes, generando en estos confianza y aumentando asi

su credibilidad y solidez.
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2.6. DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Tomando la informacion de la pregunta dos, se pudo hallar que cada empresa
produce anualmente un promedio de 77 lechonas, cada lechona alcanza para 300
personas™®, por lo tanto cada empresa vende anualmente 22.950 porciones;
multiplicando este valor por el nimero de empresas de Bucaramanga que
producen lechona (26) se determina una oferta de 596.700 porciones. Esta oferta
anual se proyecta a 5 aflos con base en la tasa de crecimiento del sector
restaurantes en Bucaramanga (6%)'*. Al descontar el valor de la oferta de la
demanda del afio respectivo, se halla que existe una demanda insatisfecha en el
mercado objetivo, por lo que no es necesario entrar en competencia agresiva para

posicionar el nuevo producto en la ciudad.

Tabla 13. Demanda insatisfecha en porciones

Afo Demanda Oferta Demanda Insatisfecha
1 734.485 596.700 137.785
2 748.146 632.502 115.644
3 762.062 670.452 91.610
4 776.236 710.679 65.557
5 790.674 753.320 37.354

2.7. CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. Productos como la lechona se
comercializan directa e indirectamente; el canal directo esta dado por las fabricas
de lechonas que venden directamente al consumidor su producto en un punto de
venta de la empresa; el canal indirecto se da cuando la fabrica de lechona vende
su producto a un minorista (por ejemplo, los restaurantes que hay en algunos

supermercados) y este restaurante vende el producto al consumidor.

13http://economia.terra.com.co/noticias/noticia.aspx?idNoticia=201012172107_trc_79442800
14https:/iwww.dane.gov.coffiles/icer/2010/santander_icer__10.pdf
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2.7.2. Ventajas y desventajas de los canales actuales.

Distribuir el producto por medio del canal indirecto tiene sus ventajas, que se

convierten en desventajas al hacerlo por el canal directo, razén por la cual se

presentan solamente las ventajas y desventajas del canal indirecto:

2.7.2.1. Ventajas para el fabricante.™

Muchos productores carecen de recursos para realizar una comercializacion
directa.

Muchas veces el lugar de produccion no es el lugar de consumo, y por lo tanto
los canales facilitan hacer llegar el producto al consumidor.

Los distribuidores facilitan la conversion dinero-producto-dinero mas facilmente
para el productor.

Los canales bien seleccionados permitiran un muy buen flujo de ventas
constantes.

Tradicionalmente se piensa que la venta directa al consumidor facilitarian los
bajos precios, pero en muchos casos éstos aumentan.

Financiacion y asuncion de riesgos. Corre a cargo de los intermediarios.
Disminuye el costo de la distribucion fisica por parte del fabricante (las
funciones de transporte, fraccionamiento y almacenamiento son asumidas por
el distribuidor).

Se incrementa la cobertura del mercado. Con los distribuidores aumenta la
cobertura de mercado.

Los mayoristas y minoristas se encuentran mas cerca del mercado.

Los servicios que ofrece el intermediario al consumidor.

El surtido ofertado. El contacto con el cliente permite seleccionar un surtido
acorde a las necesidades del Cliente.

Disminuye el numero de transacciones (desmultiplicacion de contactos).

15 UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA. ANALISIS DE CANALES DE DISTRIBUCION. [En linea]. [Citado en 15 de
abril de 2015]. Disponible en Internet:
http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010039/Lecciones/CAPITULO%20Il/adistribucion.htm
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2.7.2.2. Desventajas para el fabricante.*®

e Repercusion sobre el precio de venta final del producto. Los intermediarios
realizan una actividad comercial con fines lucrativos, es habitual que el
intermediario fije su precio sobre el costo del producto que compran.

e EIl control del canal. Los fabricantes quieren que sus productos lleguen a los
consumidores finales en determinadas condiciones, que se encuentren en los
establecimientos deseados, en los mejores lugares del punto de venta, que se
entreguen a los plazos prefijados, que sean recomendados por el minorista.
Pero para lograr esto es necesario mantener cierto control sobre el canal. La
realidad es diferente, el productor tiene que plegarse a las condiciones de los
intermediarios. Un empresa con precio un atractivo precio bajo, que supone
que llegara a buen precio al comprador, puede ver abajo sus expectativas si
no tiene un buen control sobre el canal.

e Mayores costos fijos, lo que le dan menos flexibilidad respecto a costos.

e No acumula conocimiento sobre el cliente. Y si el objetivo de toda organizacion
es crear un cliente, no tendria la suficiente informacién para hacer los cambios

en su producto al ritmo de las necesidades del cliente.

2.7.3. Seleccion de los canales de comercializacion.

Para la comercializacién del producto, se decide que el canal adecuado es el
indirecto, pues se pretende llegar al mayor numero de consumidores,
facilitandoles la adquisicion del producto cuando programen la compra de
alimentos para la familia; para ello, se ofrecera el producto a los consumidores a
través de supermercados y tiendas que tengan refrigerador.

2.8. PRECIO

16 UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA. ANALISIS DE CANALES DE DISTRIBUCION. [En linea]. [Citado en 15 de
abril de 2015]. Disponible en Internet:
http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010039/Lecciones/CAPITULO%20Il/adistribucion.htm
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2.8.1. Andlisis de precios de la competencia.

Haciendo una observacion directa a las empresas que fabrican y/o comercializan
lechona por porciones en el area de influencia del proyecto, se halla que la
fijacion de los precios depende del costo de produccion o costo de compra de la
lechona completa, del peso de la porcion, del empaque (si es para llevar o si lo
consumiran en el punto de venta), y si va o no acompafiada de una tajada de pan
0 arepa blanca; una porcion de 200 gramos aproximadamente es comercializada

entre $5.000 y $6.000 dependiendo de los anteriores criterios.

2.8.2. Estrategias de fijacion de precios.
La empresa fijara el precio de su producto de acuerdo a los costos de
produccion, los gastos de administracion y ventas, sumandole un porcentaje del

10% sobre el costo total de la porcidn.

2.9. PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1. Objetivos

e Informar al consumidor la presencia de la empresa y la oferta del nuevo
producto a través de los diferentes medios de publicidad con el fin de penetrar
en el mercado objetivo.

e Persuadir al consumidor sobre las bondades del nuevo producto destacando
los beneficios que le reportan buscando posicionar el producto en el mercado
objetivo.

e Recordar al consumidor la presencia del producto en los puntos de venta
mediante degustaciones para lograr la fidelizacién de los clientes.
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2.9.2. Logotipo
Figura 2. Logotipo

Chdnéhis

El logotipo estd compuesto de una imagen de un cerdo animado con atuendo
folclorico porque las lechonas hacen parte de los alimentos mas consumidos en
las ferias de los pueblos. Su nombre “Chonchis” evoca el origen del ingrediente

principal, el cerdo.

2.9.3. Slogan. “Siempre disponible”.
Debido a su comercializacion por medio de canales indirectos, la porcion de
lechona siempre estara disponible para todo aquel que la desee consumir, en el

momento que asi lo prefiera.

2.9.4. Andlisis de medios.
A continuacion se  relacionan los diferentes medios empleados por la
competencia para publicitar sus productos; de cada uno de ellos se identificara

sus ventajas y desventajas para este proyecto.

Cuadro 4. Anélisis de medios

MEDIO VENTAJAS DESVENTAJAS

RADIO El contenido es presentado de una forma  Efectividad relacionada con la
directa y sencilla al pablico. emisora y el programa.
Cufias econémicas. Solo permite el audio, no tiene
Es un medio masivo. imagenes.
Se puede escuchar y realizar otras  Contiene mucha publicidad.
actividades. Tiene mucha competencia.
Permite cubrimiento local o nacional.

INTERNET Hay gratuidad en muchos sitios. Es un medio saturado de

64



DIRECTORIO
TELEFONICO

TELEVISION
REGIONAL

VOLANTES

PERIODICO

AFICHES

Se pueden utilizar las redes sociales y el
correo.

Se puede segmentar los receptores.

Se puede viralizar la informacién.

Puedes ser interactivo.

Es consultado por consumidores vy
empresas que tienen la necesidad del
producto.
Facilita la
textos.

El  directorio virtual tiene tarifas
econémicas, mayor espacio para la
informacion, integrando enlaces a sitios
web y mapas, y permite editar el contenido.
Es muy audiovisual.

El contenido es presentado de una forma
directa y sencilla al pablico.

Es un medio masivo.

Se puede participar en programas
especialmente disefiadas para algunos
tipos de productos.

Excelente cobertura en todas las clases
sociales.

Alto grado de selectividad

Excelente calidad de impresion

Flexibilidad geografica

Es un medio rapido

Bajo costo

Mensaje oportuno

Algunos lectores por impreso

Bajo costo

Selectividad geografica

Lectores cautivos

Durabilidad media

Fuente: Angie Ledn®’

integracion de imagenes y

2.9.5. Seleccién de medios.

publicidad.
Los internautas buscan eludir
la lectura de publicidad.

El directorio impreso tiene
tarifas elevadas para los
anuncios, el espacio es muy
limitado y la informacion no
puede ser modificada sino
hasta la siguiente edicion.

Efectividad relacionada con el
canal y el programa.

Los comerciales son costosos
en su edicion y publicacién.
Breve permanencia del
mensaje.

Corta vida

Pocos lectores por volante
Corta vida

Exceso de informacion
Mucha competencia

Mucha competencia
Dependencia del intermediario

Analizados los diferentes medios disponibles en la region, se seleccionan los

siguientes:

e Internet: Se disefiara un sitio web de la empresa, se tendra un Fan Page de

Facebook, donde se generara contenido en forma de videos o imagenes.

17 Ventajas y desventajas de los medios de comunicacion. Angie Leon. [En linea]. [Citado en 15 de abril de 2015].
Disponible en Internet: http://es.slideshare.net/AngieLeon/ventajas-y-desventajas-de-los-medios-de-comunicacion
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También se hara uso del correo masivo para llegar al mayor niumero de
internautas.

e Directorio telefénico: Se pautard en el impreso, en la seccion de lechonas,
con un aviso a todo color. Se acudira a publicitar en varios directorios virtuales,
aprovechando gratuidades, u ofertas.

e Volantes: Se distribuirdn volantes para la etapa de lanzamiento del producto.

e Periddico: Se pautara en Vanguardia Liberal y en Q"Hubo, con avisos a todo
color, buscando promociones para que los costos sean bajos.

e Afiches: Seran exhibidos en las tiendas del area de influencia.

2.9.6. Estrategias Publicitarias.

En los diferentes medios, la estrategia sera intensiva buscando un rapido
posicionamiento del producto y de la marca. Se encargara a la secretaria de la
empresa para que esté pendiente de la generacion de contenidos en las redes
sociales y de hacer mailing todos los meses; la publicacion en los periodicos sera
de gran tamafio para el lanzamiento, y de menor tamafo en frecuencia semanal
para la etapa operativa; los volantes se distribuirdn en los seméforos de la ciudad
dias antes del evento de lanzamiento. A los tenderos que permitan y protejan los

afiches, se les obsequiara productos.

2.9.7. Presupuesto de publicidad y promocion.
Se relacionan por separado los presupuestos para la etapa de lanzamiento del

producto, y para la etapa operativa de la empresa.
2.9.7.1. De lanzamiento. Incluye un evento de lanzamiento de la empresa, con la

participacion de proveedores, administradores de supermercados, y tenderos; se

entregaran afiches a los asistentes.
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Tabla 14. Presupuesto de lanzamiento.

VALOR
MEDIO CANTIDAD | UNIDAD VALOR TOTAL
Evento de lanzamiento 1 3.000.000 3.000.000
Volantes 60.000 45 2.700.000
Periddico 2 3.000.000 6.000.000
Afiches 300 150 45,000
TOTAL 11.745.000

2.9.7.2 De operacion. La inversion sera alta considerando la estrategia de

publicidad a implementar.

Tabla 15. Presupuesto de operacion

MEDIO VALOR MES VALOR ANUAL
Directorio telefénico 500.000 6.000.000
Periddico 666.667 8.000.000
Afiches 125.000 1.500.000
Degustaciones 416.667 5.000.000
Obsequios a tenderos 125.000 1.500.000
TOTAL 22.000.000
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1. TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1. Descripcién del tamafio del proyecto.
Este proyecto se disefiara en numero de porciones de 200 gramos que se

produciran anualmente.

3.1.2. Factores que determinan el tamafio de un proyecto.

El tamafio del proyecto y la demanda. La demanda del producto esta en
721.073 porciones de lechona al afio, por tanto esta cantidad es un limite
superior que tiene el mercado de las lechonas en el area de influencia del
proyecto. Para ser mas realista, se considera la demanda insatisfecha (137.785
porciones, ver Cuadro 13) como la cantidad maxima que una nueva empresa
puede producir para este nicho de mercado si no quiere entrar a competir con las
empresas existentes. La nueva empresa no quiere entrar a competir con las
demas fabricas, por tanto su produccion sera muy inferior a la demanda

insatisfecha.

El tamafio del proyecto y los suministros e insumos. Los suministros e
insumos son de facil adquisicion en la regién por tanto este factor no es limitante
para la capacidad de la nueva empresa. El insumo principal es el lechon que sera
adquirido directamente en el criadero certificado por el ICA de propiedad de la

familia de una de las autoras del proyecto ubicado en el municipio de Rionegro.

El tamafio del proyecto y la tecnologia y equipos. La tecnologia y equipos
necesarios para la nueva empresa se pueden adquirir tanto en la regibn como en
Bogota; no hay dificultades para ello, por o que no es factor limitante del tamafio

de la empresa.
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El tamafio del proyecto y la localizacion. La localizacion si es un factor
limitante porque se requiere de unas instalaciones amplias, adecuadas, y sobre

todo que se ajusten al POT del municipio de Bucaramanga.

El tamafio y el financiamiento. Este factor también es limitante para el tamafio
de la nueva empresa, en la medida que se requieren recursos econémicos para

las diferentes inversiones en activos fijos, diferidos y capital de trabajo.

3.1.3. Capacidad del proyecto.

3.1.3.1. Capacidad total disefiada por linea de producto o servicio. La
capacidad de la empresa depende del horneado, pues es el mayor tiempo en el
proceso de produccion. La empresa tendra un horno a gas; cada uno tiene
espacio para una bandeja. Segun el diagrama de operacion, el tiempo de
horneado es de 5 horas.

Si un horno de la empresa funcionara las 24 horas al dia, durante los 365 dias del
afo, el tiempo total de produccién seria de 8.760 horas, que dividido por 5 horas
gue es el tiempo de horneado, se pueden hornear anualmente 1.752 lechonas;
ahora bien, cada lechona provee 125 porciones de 200 gramos, entonces la

capacidad disefiada anual es de 219.000 porciones.

3.1.3.2. Capacidad instalada. La empresa trabajara solo 8 horas al dia, pero el
horno podra proporcionar hasta dos horneadas (de ser requerida la segunda
horneada, la tarea de apagar el horno podra ser realizada por cualquier empleado
en horas extras), durante los 295 dias laborales del afio, el tiempo total de
produccion sera de 2.360 horas, que dividido por 5 horas que es el tiempo de
horneado, se pueden hornear anualmente hasta 472 lechonas; ahora bien, cada
lechona provee 125 porciones de 200 gramos, entonces la capacidad instalada

anual es de 59.000 porciones.
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3.1.3.3. Capacidad utilizada y proyectada. Con una capacidad instalada de
59.000 porciones de 200 gramos al afio, la empresa empezara su produccién con
un nivel de eficiencia del 85%, que se considera bajo, pero donde se tiene en
cuenta que la empresa y su producto son nuevos en el mercado obijetivo.
Anualmente se haran incrementos de 3% sobre la capacidad instalada, para

llegar a su utilizacion del 97% en el quinto afio de operaciones.

Tabla 16. Capacidad utilizada y proyectada

ANO % UTILIZACION | NUMERO DE PORCIONES
ANO 1 85% 50.150
ANO 2 88% 51.920
ANO 3 91% 53.690
ANO 4 94% 55.460
ANO 5 97% 57.230

3.2. LOCALIZACION

3.2.1. Macro localizacion.
La empresa tendra su sede en la ciudad de Bucaramanga, capital del

departamento de Santander.

3.2.2. Micro localizacion.

Para definir la micro localizacion de la empresa se utiliza el método cualitativo por
puntos, aplicado a tres barrios preseleccionados, San Francisco, Gaitan, y La
Concordia, que de acuerdo al POT pueden albergar microempresas
procesadoras de alimentos. Los factores a considerar son: Costo del arriendo,
seguridad (para los empleados, para la empresa, y para los proveedores), vias
de acceso (estado), locales espaciosos (disponibilidad), cercania (al mercado
objetivo); cada factor recibe un porcentaje dependiendo de su importancia para el
proyecto; a su vez, cada barrio se calificara en la escala de 1 a 4 donde 1 es No

favorable, 2 es Poco favorable, 3 es Favorable, y 4 es Muy favorable.
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Tabla 17. Micro localizacion

FACTOR % BARRIO SAN FRANCISCO BARRIQ GAITAN BARRIO LA CONCORDIA

CALIFICACION| PUNTAJE |CALIFICACION| PUNTAJE |CALIFICACION| PUNTAJE
Costo del arriendo 30% 1 0,3 4 1,2 3 0,9
Seguridad 25% 4 1 1 0,25 2 0,5
Vias de acceso 10% 4 0,4 2 0,2 3 0,3
Locales espaciosos 30% 4 1,2 3 0,9 4 1,2
Cercania 5% 1 0,05 4 0,2 3 0,15
100% 2,95 2,75 3,05

En el cuadro anterior se resume el método utilizado y se define que el sitio 6ptimo

para la nueva empresa es el Barrio La Concordia, lugar que obtuvo un puntaje de

3.05, superior a los otros barrios cualificados.

3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1. Ficha técnica del producto.

Cuadro 5. Ficha técnica del producto

Producto principal

Porcién de lechona empacada al vacio.

Disefio

Especificaciones
técnicas

INGREDIENTES: Lechon, Carne de cerdo, Mantequilla,
Cebolla, Arvejas, Papa, Arroz, Ajo, Sal, Pimienta.

Envoltura: Tortilla de maiz.

Peso Bruto: 200 gramos

ACOMPANAMIENTO: Salsa picante o agridulce de 8 gramos
VALORES NUTRICIONALES:

Calorias: 335

Grasa: 12,87 g

Carbohidratos: 41,94 g

Proteinas: 11,94 g

Empaque

En bolsa para vacio

Vida util

30 dias, bajo refrigeracion entre 4 y 8°C.
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3.3.2. Descripcién técnica del proceso.
El proceso de produccién se da en cuatro subprocesos:

LIMPIEZA DEL LECHON. Se logra mediante las siguientes operaciones:
Remover las visceras. Tener cuidado en quitar todo el interior de la lechona,
ya que alli se cocinaran la mayoria de ingredientes.

Cortar el contorno. Dejar una capa de mas o menos un cm de carne pegada
al cuero del lechon.

Salar el cuero. Para ir trabajando en el sabor de la carne, se debe esparcir sal
fina para que se adhiera al cuero y tome un mejor color.

ADOBAR LA LECHONA. Se realiza a través de las siguientes operaciones:
Picar la cebolla y el ajo. Con un cortador automatico, picar tres cebollas junto
con un ajo para hacer la base del adobo.

Mezclar. Agregar una taza de agua para mezclar los ingredientes picados
previamente para formar la "salsa".

Remojar la carne adicional. Los 5 kg de pulpa de cerdo se dejan remojando
en el adobo por dos horas para absorber el sabor.

COCINAR EL RELLENO. Se realizan las siguientes operaciones:

Cocinar el arroz. En una olla arrocera u olla comun, preparar el arroz blanco.
Cortar las papas. Formar cubos pequefios y dejarlos reposar junto a las
arvejas.

Freir la cebolla. Cortar y poner en la sartén dos cebollas a freir con
mantequilla.

Revolver todo en el sartén. Juntar las papas, las arvejas y el arroz con la
cebolla que se esta cocinando en el sartén durante 6 minutos.

PREPARACION FINAL. Las siguientes operaciones permiten dar por
terminado el proceso de produccion:

Rellenar la lechona. Con el cuero hacia arriba, introducir una capa de la carne

adicional adobada y una capa de relleno, alternando hasta llenar el espacio.
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e Coser con cuidado. Una vez rellena la lechona, utilizar hilo para carne
(cdiamo) para hacer una costura no muy firme, ya que en la coccién puede
reventarse si esta demasiado tensionada.

e Hornear. En una bandeja -preferiblemente con pequefios agujeros para que
se escape la grasa hacia otro recipiente colocado debajo-, voltear la lechona
para que el cuero quede abajo. En un horno de gas, las primeras 3 horas
deben cocinarse a unos 400°C y las ultimas 2 horas a unos 200°C.

e Porcionar. Después de enfriada la lechona, se procede a distribuirla en
porciones con ayuda de una gramera.

e Empacar. La porcion se envuelve con la tortilla de maiz y se introduce en la
bolsa para vacio.

e Sellar. Mediante la maquina de empaque al vacio, se procede a sellar el
producto empacado. Se adjunta una bolsita de salsa adhiriéndola con una
cinta transparente al producto empacado.

e Etiquetear. Se pega la etiqueta autoadhesiva que identifica el producto y
contiene la ficha técnica.

e Almacenar. El producto terminado sale para bodega refrigerada (4 a 8°C), a la

espera de ser despachada a los clientes intermediarios.

3.3.3. Diagrama de operacion.
El siguiente diagrama esta disefiado para un lechon completo de 25 kilogramos
de peso, que junto con los otros ingredientes, permite preparar 125 porciones de

200 gramos.
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Figura 3. Diagrama de operacion

Arroz Cebolla, ajo Lechon
Cocinar 2 min Picar 5 min
Agua
Cortar 3 min G) Mezclar 8 min
Carne de cerdo Sal
i ° Freir 60 min 1 Remojar 2 min
6 min@ Revolver
300 min
CANTIDAD TIEMPO (MINUTOS)
Operaciones 15 119
Inspecciones 3 3 1 min
Demoras 3 420
TOTAL 21 542
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3.3.4. Control de calidad.

El control de la calidad se llevara a cabo en tres momentos diferentes: Entrada,
proceso, y salida. Para la entrada al proceso de produccion se verificara la calidad
de los insumos que se adquieren a los diferentes proveedores, considerando
variables como fecha de vencimiento, estado del empaque o envase, embalaje,
peso, color, olor; se visitaran las instalaciones de los proveedores para verificar la
manipulacion, el bodegaje, documentacion, higiene; los proveedores de cerdos
seran visitados para verificar la alimentacion y salubridad de los animales, el

estado de las porquerizas, y el proceso de sacrificio de los animales.

Durante el proceso de produccion se controlaran la preparacion del relleno, del
guiso, el horneado, y el empacado. Se verificara la aplicacion de BPM, entre ellas
el uso apropiado y permanente de los elementos de proteccion; se verificara la
limpieza de las instalaciones, de los equipos, del horno, de los muebles, y de los
enseres; asi mismo se revisara el almacenamiento adecuado de los insumos y de

los productos.

En la salida del proceso se verificarda la cantidad de producto por unidad, el
sabor, el color, la forma de envolver con la tortilla, el empaque, el etiquetado, y el
almacenado. Se llevara control en los despachos a los clientes, tanto en las

cantidades, como el embalaje, y el transporte refrigerado.
3.3.5. Recursos.
3.3.5.1. Recurso humano. Se relaciona a continuacion el personal requerido

para todas las areas de la empresa.

Tabla 18. Recurso humano

CARGO AREA CANTIDAD
Gerente Administrativa 1
Secretaria Administrativa 1
Contador Administrativa 1
Ingeniero de Operativa 1
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alimentos

Operario

=Y

Operativa

Vendedor

Comercial 1

3.3.5.2. Recurso fisico

Tabla 19. Maquinas y equipos

ELEMENTO

CANTIDAD

ESPECIFICACIONES

Balanza gramera

1

Capacidad: 5 Kgs, Precision: 1g, Sistema de Gramos y
Onzas, Funcién de Separacién de Datos y Retorno a Cero,
Contraluz Automética, Funcion de Conteo, Pantalla LCD.

Campana extractora

Bajo nivel de ruido, Filtro atrapa grasa y laterales provistos
de material retardante de llama, Vidrio abatible, Filtro de

1 | carbon activado
Horno industrial 1|Horno agas, 1 lata
Extintor 2 | Multipropoésito de 20 libras

Refrigerador

Refrigerador y congelador industrial Marca RefriCol, en
acero inoxidable NO FROST (sin escarcha)

Empacadora vacio

Dz 300 Selladora De Alimentos

Estufa semi industrial

Estufa semindustrial con armazdén y estructura fabricada
totalmente en acero inoxidable 430 brillante. calibre 22.
Valvula de control manual Para gas natural o gas propano,
dos quemadores concéntricos (Q25-Q50)

Tabla 20. Muebles y enseres operativos

ELEMENTO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Mesoén 2 | En acero inoxidable, altura 70 cms x 80 x 120 cms
Cuchillos 3 | Acero inoxidable
Cucharas 3 | Acero inoxidable
Cucharonas 3 | Plasticas
Tazones 5 | Plasticos
Canastas 2 | Plastico medio calada de 60 * 40 * 25 cms
Canecas 3 | Plasticas
Botiquin 1 | Plastico con toda la dotacién
Bandejas 2 | En acero, con perforaciones
Estante 3 | Metdlico; pintura electrostatica; 100 x 30 x 170 cms
Butacos 2 | Madera
Cuadro de picado 3 | En polipropileno
Pailas grandes 3 | En aluminio
Pailas medianas 3| En aluminio
Tabla 21. Equipo de oficina
ELEMENTO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
DD de 160 Gh, RAM de 4 GB, con
Computador 2 | programas de office legales
Impresora 1 | Multifuncional
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Teléfono 2 | Inhaldmbrico de 900 Mhz
Ventiladores 2 | De pared
Extintor 1 | Multipropésito de 20 libras

Tabla 22. Muebles y enseres administrativos

ELEMENTO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Escritorios 2 | Con mesa auxiliar para computador
Sillas giratorias 2 | Neumaticas, tapizado en tela
Sillas 4 | Ergonémicas
Archivador 1| Madera natural

Tabla 23. Herramientas

ELEMENTO | CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Manguera 1| De 10 metros
Juego de
herramientas 1 | Matrtillo, destornilladores, alicates, segueta

3.3.5.3 Recurso de insumos. Primero se presentan los insumos requeridos para

una lechona; cada lechona alcanza para 125 porciones de 200 gramos.

Tabla 24. Insumos para una lechona de 125 porciones de 200 gramos

INSUMO UNIDAD DE MEDIDA | CANTIDAD POR PORCION

Lechén Unidad 1
Carne de cerdo Kilo 5
Mantequilla Kilo 1
Cebolla Kilo 0,5
Arvejas Kilo 1,5
Papa Kilo 1,5
Arroz Kilo 1
Ajo Kilo 0,3
Sal Kilo 0,05
Pimienta Kilo 0,01

En la siguiente Cuadro, cada insumo se divide entre 125 porciones para hallar la
cantidad por porcién, y luego se multiplica por la capacidad utilizada del afio 1

para hallar la cantidad anual, tanto de insumos directos como indirectos.
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Tabla 25. Insumos directos

INSUMO UNIDAD DE MEDIDA | CANTIDAD POR PORCION | CANTIDAD ANUAL
Lechén Unidad 0,008 378
Carne de cerdo Kilo 0,04 1.888
Mantequilla Kilo 0,008 378
Cebolla Kilo 0,004 189
Arvejas Kilo 0,012 566
Papa Kilo 0,012 566
Arroz Kilo 0,008 378
Tortilla de maiz Bolsa de 10 unidades 0,1 4.720
Bolsa de salsa Unidad 1 47.200

Tabla 26. Insumos indirectos

INSUMO UNIDAD DE MEDIDA | CANTIDAD POR PORCION | CANTIDAD ANUAL
Ajo Kilo 0,0024 113
Sal Kilo 0,0004 19
Pimienta Kilo 0,00008 4
Céhamo Rollo de 500 metros 0,000016 1
Bolsa para vacio Bolsa x 100 unidades 0,01 472
Cinta transparente Rollo de 100 metros 0,001 47
Etiqueta Unidad 1 47.200

3.3.6. Analisis de Proveedores.

A continuacion se analizan los proveedores de los insumos directos e indirectos.

Cuadro 6. Analisis de Proveedores

PROVEEDOR

PRODUCTO

ASPECTOS POSITIVOS

ASPECTOS NEGATIVOS

Porcicola Lider

Lechén

Vacunado segun
regulacion sanitaria, con
caracteristicas de:
predominancia de piezas
de alto valor, y minimo
porcentaje de grasa.

Se encuentra en Bogota

La Fazenda Carne de cerdo | BPM Precios elevados
Centroabastos Verduras, Precios por mayor; Comprar por volumen
legumbres, productos frescos
tubérculos
Bimbo Tortilla de maiz | BPM
Comercializadora Anmar | Bolsa de salsa | Mayorista Marcas limitadas
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3.3.7. Distribucién de planta.
Figura 4. Distribucion de planta.
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Tabla 27. Distribucion de planta.
SECCION AREA
Gerencia 7,5
Secretaria 9,0
Bafio 3,0
Pasillos 15,5
Bodega de insumos 10,5
Bodega productos terminados 7,5
Zona de produccién 16,0
Zona de empaque 15,0
TOTAL 84,0
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1. FORMA DE CONSTITUCION

La empresa sera constituida como Sociedad por Acciones Simplificada y tendra
la siguiente razon social: Alimentos Chonchis S.A.S. Las socias fundadoras son
Amparo Rincén Rey y Edy Johanna Garnica Chanaga quienes aportaran

$10.000.000 de pesos cada una para la constitucion de la sociedad.

El procedimiento de constitucion se define en tres pasos:

PASO N° 1. Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS. Este
documento privado debe contener, al menos, la siguiente informacion de la

sociedad:

Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas;
Razon social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad
por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.;

El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion;

El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan

pagarse;
La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de

sus administradores. En todo caso, debera designarse al menos un representante

legal.
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PASO N° 2. Las personas que suscriben el documento de constitucion deberan
autenticar sus firmas antes que éste sea inscrito en el registro mercantil. Esta
autenticacion podra hacerse directamente o a través de apoderado, en la Camara

de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal.

PASO N° 3. El documento privado debe ser inscrito en el Registro Mercantil de la
Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio
principal. Adicionalmente, ante la Camara de Comercio se diligencian los
formularios del Registro Unico Empresarial (RUE), el Formulario de inscripcion en
el RUT y se lleva a cabo el pago de lo atinente a matricula mercantil, impuesto de

registro y derechos de inscripcion.

NOTA: Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, como es el caso de los inmuebles, la
constitucion de la sociedad debera hacerse de igual manera (mediante escritura

publica) e inscribirse también en los registros correspondientes.

4.2. CULTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1. Vision.
Para el 2018, la empresa Chonchis S.A.S., sera reconocida por su producto en
Bucaramanga, mediante estrategias intensivas de publicidad y la entrega de un

producto que satisface las expectativas de los consumidores.

4.2.2. Mision.

Somos una empresa dedicada a la produccion de lechona tolimense empleando
buenas practicas manufactureras en todos nuestros procesos, con el apoyo de un
equipo de colaboradores comprometidos, que buscamos satisfacer las

necesidades de nuestros clientes, consumidores e inversionistas.
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4.2.3. Objetivos.

Entre los objetivos empresariales estan:

Alcanzar altos niveles de liderazgo y posicionamiento en el mercado objetivo,
mediante la innovacion y uso de planes estratégicos en todas nuestras areas
funcionales.

Lograr la satisfaccion de nuestros clientes a través de excelentes productos,
mediante la aplicacion de buenas practicas de manufactura en todos nuestros
procesos.

Generar la rentabilidad esperada por los inversionistas mediante una
administracion eficiente de todos los recursos de la empresa.

Apoyar al crecimiento de la region con el pago de todos los impuestos y la
generacion de empleo formal.

Desarrollar una cultura de mejora continua que garantice el sostenimiento y

desarrollo del sistema de gestidén de calidad.

4.2.4. Politicas.
4.2.4.1. De personal.

Se debe realizar contrato de trabajo escrito a cada uno de los empleados de la
empresa, determinando tiempo de trabajo, horario, salario y demas acuerdos
estipulados por ley.

El Contador titulado debe tener su tarjeta profesional, y experiencia minima de
dos afios; su contratacion sera mediante prestacion de servicios y pago de
honorarios por el servicio.

Socializar y tener disponible el manual de funciones, teniendo en cuenta que
éste es una guia para ejecutar las labores de la empresa.

Suministrar las herramientas necesarias y la infraestructura adecuada para el

buen desarrollo de las labores de los colaboradores de la organizacion.
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4.2.4.2. De compras.

e Se contratard la compra de insumos con proveedores reconocidos por la
calidad de los mismos y la aplicacion de BPM en todos sus procesos
productivos.

e Se comprara a empresas que despachen cualquier volumen de insumos, con el
fin de no tener inventarios elevados de materia prima.

e La cantidad de insumos a comprar se hara bajo un estudio minucioso que
minimice los costos.

4.2.4.3. De ventas.
e Todas las ventas seran de estricto contado.
¢ No se dejara productos en consignacion.

e Toda venta sera facturada.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama

Figura 5. Organigrama

GERENTE

SECRETARIA g IEll CONTADOR
INGENIERO DE [l
ALIMENTOS

1 1

OPERARIO VENDEDOR

83




4.3.2. Descripcién y perfil de cargos

Cuadro 7. Descripcion y perfil del Gerente

ALIMENTOS CHONCHIS S.A.S.
Descripcion y perfil del Gerente

Nombre del cargo: Gerente Cadigo: 001 Fecha: Abril 2015

Cargo del jefe inmediato: Supervisa a: todos los cargos | No. de cargos iguales: Uno
Asamblea de accionistas

HABILIDAD

Educacién: Profesional en Gestion Empresarial o similares.
Experiencia: un afio en cargos similares.

Habilidad mental: administracion y toma de decisiones.
Habilidad manual: realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD

e Todas las actividades de la empresa.

e Elrecurso humano, fisico y los insumos de la empresa.
e Manejo de informacion corporativa privada.

e Cumplimiento de los objetivos corporativos.

e Responsable por los activos de la empresa.

ESFUERZO

Mental: requiere concentracién y exigente revision y aprobacion de documentos y control de
actividades.

Fisico: trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.

Visual: normal.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medioambiente: condiciones ambientales normales de oficina.
Riesgo: ergonémicos, visuales, estrés.

FUNCIONES:

Funcion principal: Es el representante legal de la empresa autbnomo en la toma de
decisiones y quien opera liboremente ejecutando todos actos correspondientes a su cargo y a
la vida del negocio; igualmente se encarga de dirigir la parte comercial de la empresa.

Funciones especificas:

e Planear, organizar, dirigir y controlar el funcionamiento de los procedimientos aplicados a
la elaboracidn de los diferentes productos y su calidad.

e Manejar los recursos administrativos, financieros y técnicos de la empresa y responder
por su utilizacién.

e Tomar decisiones administrativas, técnicas y financieras y dirigir los conflictos que se
presenten.

e Crear estrategias de ventas, llevarlas a cabo y coordinar el volumen de las mismas.

e Negociar y pactar acuerdos con proveedores, de suministro de materias primas y
establecer acuerdos de pago.

e Supervisar las funciones del personal de la empresa.

e Velar por la seguridad y bienestar del personal.

Las demas funciones que le sean asignadas por la asamblea de accionistas

Elaboré Revisé Aprobd6
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Cuadro 8. Descripcion y perfil del Contador

ALIMENTOS CHONCHIS S.A.S.
Descripcién y perfil del Contador

Nombre del cargo: Contador | Cddigo: 002 Fecha: Abril 2015
Cargo del jefe inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Uno

HABILIDAD

Educacion: profesional en el area contable con titulo de contador y tarjeta profesional.
Experiencia: tres afios en cargos similares.

Habilidad mental: administracién y la toma de decisiones.

Habilidad manual: realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD

Todas las actividades contables de la empresa.

El estado financiero de la empresa.

Manejo de informacién corporativa privada.

Cumplimiento de los objetivos corporativos.

Responsable del control contable de los activos de la empresa.

ESFUERZO

Mental: requiere concentracion.

Fisico: trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medioambiente: condiciones ambientales normales de oficina.
Riesgo: ergonémicos, visuales, estrés.

FUNCIONES

Funciéon principal: Persona nombrada por el gerente para revisar los documentos que se

requieran en la empresa, legalizar la contabilidad y demas libros financieros y contables
que deba llevar la empresa.

Funciones especificas

Revisar todos los pagos que se realicen en la empresa.

Asesorar al gerente para evitar altas cargas impositivas.

Orientar al gerente sobre la contratacién y liquidacion del personal.

Revisar los respectivos comprobantes de pago a los proveedores con el visto bueno de la
gerencia.

Ordenar la preparacion de cheques de pago, consignaciones, con el visto bueno de la
gerencia.

Controlar que los respectivos contratos de trabajo contengan afiliaciones a EPS, ARL, cajas
de compensacion y carpeta de hoja de vida del personal.

Verificar que la empresa realice todos los pagos acordes con los requerimientos de Ley.
Supervisar que la secretaria realice correctamente el manejo del programa de contabilidad,
ejecutando el presupuesto de ingresos y gastos mensuales.

Preparar informes mensuales con el Balance y Estado de resultados durante los primeros
diez dias de cada mes.
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e Entregar los respectivos informes en la fecha estipulada por la junta de socios.

e Solicitar paz y salvo por el pago de oportuno de los compromisos parafiscales y legales de
manera que no se apliqguen sanciones.

e Realizar control y arqueo de caja a la secretaria.

e Velar por los intereses de la empresa, supervisando que las ventas sean productivas y los
gastos acordes con los recursos y presupuestos que maneja la empresa.

e Asistir puntualmente a las reuniones que la empresa convoque con anterioridad,
preparando previamente los informes contables que se soliciten en dicha reunion.

Elaboré Revisé Aprobo

Cuadro 9. Descripcion y perfil del Ingeniero de alimentos

ALIMENTOS CHONCHIS S.A.S.
Descripcién y perfil del Ingeniero de alimentos

Nombre del cargo: Ingeniero de alimentos Cédigo: 003 Fecha: Abril de 2015
Cargo del jefe inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Operario Uno

HABILIDAD

Educacion: Ingeniero de alimentos

Experiencia: tres afios en cargos similares.

Habilidad mental: para analizar, supervisar.

Habilidad manual: realiza movimientos complicados.
RESPONSABILIDAD

e Control de las actividades operativas de la empresa.

e El estado operativo de la empresa.

¢ Manejo de informacién corporativa privada.

e Cumplimiento de los objetivos corporativos.

e Responsable del control de los procesos de la empresa.
ESFUERZO

Mental: requiere concentracion.

Fisico: trabajo sencillo, requiere poco esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO

Medioambiente: emanacion de calor y vapores contaminantes.
Riesgo: ergonémicos, visuales, estrés.

FUNCIONES

Funcion principal: Controlar la calidad y los procesos productivos de la empresa.

Funciones especificas

e Orientar y asesorar a los operarios

Revisar periédicamente el proceso técnico de los productos

Supervisar el manejo de los insumos

Evaluar el proceso de produccion y la calidad del producto terminado.

Coordinar, verificar y registrar el cumplimiento del programa de higiene y desinfeccion

del area de produccién y la zona de empaque.

e Realizar informes de produccién y demas procesos que ameriten su concepto y
reportarlos al Gerente.

Elaboro Reviso Aprobo
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Cuadro 10. Descripcion y perfil del Operario

ALIMENTOS CHONCHIS S.A.S.
Descripcién y perfil del Operario

Nombre del cargo: Cadigo: 004 Fecha: Abril de 2015
operario

Cargo del jefe inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente ninguno uno

HABILIDAD

Educacion: acreditacion en manipulacion de alimentos.
Experiencia: Dos afios en preparacion de lechona.
Habilidad mental: para solucionar problemas de produccion.
Habilidad manual: realiza movimientos complicados.

RESPONSABILIDAD

e Actividades operativas de la empresa.

e El operativo de la empresa.

e Cumplimiento de los objetivos corporativos.

e Responsable del control de los procesos de la empresa.

ESFUERZO

Mental: requiere concentracion.

Fisico: trabajo complicado, requiere gran esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medioambiente: emanacién de calor.
Riesgo: ergonémicos, visuales, estrés.

FUNCIONES
Funcion principal: Realizar todas las labores de produccién, empaque, y embalaje.

Funciones especificas

e Recepcionar y almacenar los insumos necesarios para los procesos manufactureros de la
empresa.

e Realizar mantenimiento preventivo a los equipos y herramientas de la empresa.

e Mantener control en cada uno de los procesos, con el objeto de evitar
despilfarros.

e Almacenar adecuadamente los productos terminados, teniendo en cuenta la temperatura
de conservacion 6ptima del producto.

e Realizar el conteo fisico de insumos, y productos terminados, cuando se realicen los
inventarios periodicos.

e Mantener las instalaciones de trabajo perfectamente limpias y
organizadas.

e Cumplir las demas labores que el jefe de produccion le encomiende relacionadas con los
productos de la empresa.

Elaboro Reviso Aprobo
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Cuadro 11. Descripcion y perfil de la secretaria

ALIMENTOS CHONCHIS S.A.S.
Descripcién y perfil de la Secretaria

Nombre del cargo: Cadigo: 005 Fecha: Abril de 2015
Secretaria

Cargo del jefe inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente ninguno Uno

HABILIDAD

Educacion: Secretaria Auxiliar Contable, SENA.

Experiencia: Dos afios en cargos similares.

Habilidad mental: para solucionar problemas de contabilidad.
Habilidad manual: realiza movimientos simples.

RESPONSABILIDAD

e Actividades generales de administracion
¢ Manejo de informacién confidencial

e Dinero de caja

ESFUERZO

Mental: Observacién, concentracién y amplitud de memoria.
Fisico: trabajo sencillo, requiere poco esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medioambiente: normales
Riesgo: ergonémicos, visuales, estrés.

FUNCIONES
Funcion principal: Apoya al gerente en las funciones administrativas y operativas.

Funciones especificas:

Archivar los soportes financieros: recibos, facturas, notas débito y crédito
Hacer los asientos contables, las conciliaciones y consignaciones bancarias
Pagar a proveedores de servicios e insumos

Elaborar y pagar némina

Recaudar dineros por concepto de pago de facturas

Hacer pagos parafiscales

Administrar agenda de citas del Gerente

Despachar, recibir y archivar correspondencia

Elaborar documentos

Elaborar contratos

Elaboro Reviso Aprobo
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Cuadro 12. Descripcion y perfil del vendedor

ALIMENTOS CHONCHIS S.A.S.
Descripcién y perfil del vendedor

Nombre del cargo: Cadigo: 006 Fecha: Abril de 2015
Vendedor

Cargo del jefe inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente ninguno dos

HABILIDAD

Educacion: Técnico en ventas, SENA.

Experiencia: Dos afios en cargos similares.

Habilidad mental: para solucionar problemas de ventas.
Habilidad manual: realiza movimientos simples.

RESPONSABILIDAD

e Pérdidas de producto terminado

e Mantener ordenado su puesto de trabajo
e Dinero de las ventas diarias.

ESFUERZO

Mental: requiere concentracion.

Fisico: trabajo sencillo, requiere esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medioambiente: emanacién de particulas y gases de automotores.
Riesgo: accidentes, atracos, estrés.

FUNCIONES
Funcion principal: realizar la venta de productos de la empresa en el mercado objetivo.

Funciones especificas:

Vender los productos de la empresa

Facturar las ventas a los clientes

Entregar a la Secretaria el dinero de las ventas diarias.

Controlar el inventario estandar de cada mostrador de los puntos de venta
Informar al Gerente de los pedidos de los clientes.

Demas funciones asignadas por el Gerente

Elaboré Revisé Aprobd6

4.3.3. Asignacion salarial

Tabla 28. Asignacion salarial

CARGO SALARIO BASICO MENSUAL | TIPO DE CONTRATO

Gerente 1.600.000 | Contrato indefinido

Contador 300.000 | Contrato por prestacién de servicios
Secretaria 400.000 | Contrato indefinido; medio tiempo
Ingeniero de alimentos 800.000 | Contrato por prestacion de servicios
Operario 700.000 | Contrato indefinido

Vendedor 800.000 | Contrato indefinido
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Tabla 29. Base para cotizar prestaciones sociales, transferencias y aportes

parafiscales

PRESTACIONES SOCIALES, TRANSFERENCIAS Y APORTES
PARAFISCALES BASE
Cesantias 8,33%
Intereses sobre cesantias 1,00%
Prima de servicios 8,33%
Dotacion 3,00%
Vacaciones 4,17%
Riesgos profesionales 1,04%
Parafiscales (Caja de compensacién) 4,00%
Pension 12,00%

Fuente: Ministerio del Trabajo y Seguridad Social.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1. INVERSIONES

5.1.1. Inversion Fija.
5.1.1.1. Maquinaria y equipo.
Tabla 30. Maquinaria y equipo

VALOR
ELEMENTO CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Balanza gramera 1 30.000 30.000
Campana extractora 1 300.000 300.000
Horno industrial™® 1 1.200.000 1.200.000
Extintor 2 120.000 240.000
Refrigerador 1 3.000.000 3.000.000
Empacadora vacio™ 1 2.500.000 2.500.000
Estufa semi industrial 1 260.000 260.000
TOTAL 7.530.000

Fuente: Mercado libre

5.1.1.2. Muebles y enseres. Se relacionan por separado los de producciéon de

los administrativos.

Tabla 31. Muebles y enseres de produccion

VALOR
ELEMENTO CANTIDAD | UNITARIO VALOR TOTAL
Meso6n 2 500.000 1.000.000
Cuchillos 3 9.000 27.000
Tazones 5 7.000 35.000
Canastas 2 30.000 60.000
Canecas 3 40.000 120.000
Botiquin 1 60.000 60.000
Cucharas 3 15.000 45,000
Cucharonas 3 20.000 60.000
Bandejas 2 120.000 240.000
Estante 3 150.000 450.000
Butacos 2 15.000 30.000

18 http://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-415202769-horno-multiusos-con-plancha-_JM
19 http://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-415165299-empacadoras-vacio-dz-300-selladora-de-alimentos-empaque-_JM
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Tabla de picado 3 8.000 24.000
Pailas grandes 3 35.000 105.000
Pailas medianas 3 25.000 75.000
TOTAL 2.331.000
Tabla 32. Muebles y enseres administrativos
VALOR
ELEMENTO CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Escritorios 2 500.000 1.000.000
Sillas giratorias 2 180.000 360.000
Sillas 4 125.000 500.000
Archivador 1 270.000 270.000
TOTAL 2.130.000
5.1.1.3. Equipo de oficina.
Tabla 33. Equipo de oficina
VALOR
ELEMENTO CANTIDAD | UNITARIO VALOR TOTAL
Computador 2 1.600.000 3.200.000
Impresora 1 550.000 550.000
Teléfono 2 60.000 120.000
Ventiladores 2 150.000 300.000
Extintor 1 120.000 120.000
TOTAL 6.420.000
5.1.1.4. Herramientas.
Tabla 34. Herramientas
VALOR
ELEMENTO CANTIDAD | UNITARIO VALOR TOTAL
Manguera 1 30.000 30.000
Juego de
herramientas 1 80.000 80.000
TOTAL 7.620.000
5.1.1.5. Total de inversidn fija.
Tabla 35. Total de inversion fija
ACTIVO VALOR
Magquinaria y equipo 7.530.000
Muebles y enseres produccién 2.331.000
Muebles y enseres administracion 2.130.000
Equipos de oficina 6.420.000
Herramientas 7.620.000
VALOR TOTAL 26.031.000

5.1.2. Inversioén diferida.
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Se incluye adecuaciones locativas necesarias para cumplir con las BPM.

Tabla 36. Inversion diferida

DESCRIPCION VALOR

Estudio de factibilidad 1.200.000
Gastos notariales y de

funcionamiento 300.000
Registros sanitarios 1.600.000
Pagina web 1.600.000
Publicidad de lanzamiento 11.745.000
Adecuaciones locativas 10.000.000
TOTAL 26.445.000
AMORTIZACION ANUAL 5.289.000

5.1.3. Inversién de capital de trabajo.
Siendo que las ventas se empiezan a partir del primer mes de operaciones y que
el pago de las mismas es de contado, solo se preveé capital de trabajo equivalente

a un mes de operaciones.

5.1.3.1. Costos de produccion. Estd compuesto de insumos tanto directos como

indirectos, de mano de obra directa (Operario), y de otros CIF.

5.1.3.1.1. Materias Primas.

Tabla 37. Insumos directos

INSUMO UNIDAD DE MEDIDA CQESESD VALOR UNITARIO | VALOR ANUAL

Lechén Unidad 378 100.000 37.760.000
Carne de cerdo Kilo 1.888 5.200 9.817.600
Mantequilla Kilo 378 2.800 1.057.280
Cebolla Kilo 189 2.000 377.600
Anegjas Kilo 566 9.500 5.380.800
Papa Kilo 566 1.800 1.019.520
Arroz Kilo 378 3.500 1.321.600
Tortilla de maiz Bolsa de 10 unidades 4.720 3.200 15.104.000
Bolsa de salsa Unidad 47.200 80 3.776.000
TOTAL 75.614.400

5.1.3.1.2. Mano obra directa. Corresponde al salario anual real del operario.

93



Tabla 38. Mano obra directa.

NOMINA PERSONAL OPERATIVO

DETALLE % OPERARIO
Valor mensual jornada ordinaria 700.000
Subsidio de transporte 74.000
Salario base 774.000
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias 8,333% 64.497
Prima de servicios 8,333% 64.497
Intereses a las cesantias 1,000% 645
Dotacion 3,000%
Vacaciones 4,170% 29.190
TOTAL PRESTACIONES SOCIALES 24,836% 158.830
APORTES PARAFISCALES
SENA 2,000% 14.000
ICBF 3,000% 21.000
Subsidio familiar 4,000% 28.000
TOTALES APORTES PARAFISCALES | 9,000% 63.000
TRANSFERENCIAS
Fondo de pensiones 12,000% 84.000
Salud EPS 8,500% 59.500
ARL estimado 6,960% 48.720
TOTAL TRANSFERENCIAS 27,460% 192.220
SALARIO MENSUAL UNITARIO 1.188.050
SALARIO ANUAL POR CARGO 14.256.598

5.1.3.1.3. Costos indirectos fabricacion. Se discriminan los insumos indirectos;
se carga el total de las facturas por concepto de agua y electricidad, y los

honorarios del Ingeniero de alimentos.

Tabla 39. Insumos indirectos

INSUMO UNIDAD DE MEDIDA CQESECD VALOR UNITARIO | VALOR ANUAL

Ajo Kilo 113 1.200 135.936
Sal Kilo 19 900 16.992
Pimienta Kilo 4 15.000 56.640
Cafamo Rollo de 500 metros 1 5.000 3.776
Bolsa para vacio Bolsa x 100 unidades 472 8.000 3.776.000
Cinta transparente Rollo de 100 metros 47 800 37.760
Etiqueta Unidad 47.200 20 944.000
TOTAL 4.971.104

Tabla 40. Costos indirectos de fabricacion (CIF)
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DETALLE VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Materiales indirectos 414.259 4.971.104
Electrificadora 180.000 2.160.000
Acueducto 120.000 1.440.000
Honorarios ingeniero de alimentos 800.000 9.600.000
Gas 150.000 1.800.000
Mantenimiento de planta y equipos 60.000 720.000
Seguros de planta y equipos 100.000 1.200.000
Arriendo (80%) 960.000 11.520.000
Depreciacion activos operativos 271.050 3.252.600
TOTAL 3.055.309 36.663.704

5.1.3.1.4. Total costos de produccion.

Tabla 41. Total costos de produccién

DETALLE VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Materiales directos 6.301.200 75.614.400
MOD 1.188.050 14.256.598
CIF 3.055.309 36.663.704

TOTAL 10.544.559 126.534.702

5.1.3.2. Gastos de administracion y ventas. Se detallan los gastos generales y
la nébmina de administracion y de ventas. El salario de la secretaria corresponde a

medio tiempo de labores.

Tabla 42. Nomina de administracion y ventas

NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO

DETALLE % GERENTE SECRETARIA VENDEDOR
Valor mensual jornada ordinaria 1.600.000 400.000 800.000
Subsidio de transporte - 74.000 74.000
Salario base 1.600.000 474.000 874.000
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias 8,333% 133.328 39.498 72.830
Prima de senicios 8,333% 133.328 39.498 72.830
Intereses a las cesantias 1,000% 1.333 395 728
Dotacion 3,000% 14.220 26.220
Vacaciones 4,170% 66.720 16.680 33.360
TOTAL PRESTACIONES SOCIALES 24,836% 334.709 110.292 205.969
APORTES PARAFISCALES
SENA 2,000% 32.000 8.000 16.000
ICBF 3,000% 48.000 12.000 24.000
Subsidio familiar 4,000% 64.000 16.000 32.000
TOTALES APORTES PARAFISCALES 9,000% 144.000 36.000 72.000
TRANSFERENCIAS
Fondo de pensiones 12,000% 192.000 48.000 96.000
Salud EPS 8,500% 136.000 34.000 68.000
ARL estimado 6,960% 111.360 27.840 55.680
TOTAL TRANSFERENCIAS 27,460% 439.360 109.840 219.680
SALARIO MENSUAL UNITARIO 2.518.069 730.132 1.371.649
SALARIO ANUAL POR CARGO 30.216.828 8.761.582 16.459.786
SALARIOS ADMINISTRATIVOS ANUALES 55.438.196

Tabla 43. Gastos generales
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DETALLE VR MENSUAL | VR ANUAL
Aseo y cafeteria 20.000 240.000
Elementos de papeleria 15.000 180.000
Arriendo (20%) 240.000 2.880.000
Internet 60.000 720.000
Mantenimiento pagina web 10.000 120.000
Telefonia 100.000 1.200.000
Publicidad operativa 1.833.333 22.000.000
Seguros administrativos 58.333 700.000
Renovacion licencias programas 7.500 90.000
Depreciacion activos
administrativos 124.750 1.497.000
Amortizacion diferida 440.750 5.289.000
Honorarios contador 300.000 3.600.000
TOTAL 3.209.667 38.516.000

5.1.3.3. Gastos Financieros (Intereses). Corresponden a los intereses del
primer mes del crédito bancario por $10.000.000, a una tasa del 17.52%EA; estos

intereses son de $146.000 (ver cuadro 55).

5.1.3.4. Total Capital de trabajo.
Tabla 44. Total Capital de trabajo

DETALLE VR MENSUAL
Costos totales de produccion 10.545.434
Gastos de administracion y ventas 7.829.516
Gastos financieros 146.000
Menos depreciaciones - 396.675
Menos amortizacion diferidos - 440.750
TOTAL 17.683.525
5.1.4. Inversion total.
Tabla 45. Inversion total
DETALLE VALOR
Inversion fija 26.031.000
Inversion diferida 26.445.000
Inversion capital de trabajo 17.683.525
TOTAL 70.159.525

5.1.5. Fuentes de financiacion. La inversion total sera financiada por aportes de

las socias fundadoras y de nuevos socios (un total de $60.159.525), mas un
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crédito bancario por $10.000.000, a un plazo de 36 meses, con una tasa de
17,52%EA.

Tabla 46. Fuentes de financiacion

DETALLE VALOR PORCENTAJE
Capital social 60.159.525 85,75%
préstamo bancario 10.000.000 14,25%
TOTAL 70.159.525 100,00%

Tabla 47. Amortizacion del crédito

Préstamo 10.000.000 Interés mensual 1,46%
Periodo 36 meses Valor cuota mensual 359.121
Periodo Capital Intereses Cuota Total Saldo

1 213.121 146.000 359.121 9.786.879
2 216.233 142.888 359.121 9.570.646
3 219.390 139.731 359.121 9.351.257
4 222.593 136.528 359.121 9.128.664
5 225.843 133.278 359.121 8.902.822
6 229.140 129.981 359.121 8.673.682
7 232.485 126.636 359.121 8.441.197
8 235.880 123.241 359.121 8.205.317
9 239.323 119.798 359.121 7.965.994
10 242.817 116.304 359.121 7.723.176
11 246.363 112.758 359.121 7.476.814
12 249.960 109.161 359.121 7.226.854
13 253.609 105.512 359.121 6.973.245
14 257.312 101.809 359.121 6.715.934
15 261.068 98.053 359.121 6.454.865
16 264.880 94.241 359.121 6.189.985
17 268.747 90.374 359.121 5.921.238
18 272.671 86.450 359.121 5.648.567
19 276.652 82.469 359.121 5.371.915
20 280.691 78.430 359.121 5.091.224
21 284.789 74.332 359.121 4.806.435
22 288.947 70.174 359.121 4,517.488
23 293.166 65.955 359.121 4,224,322
24 297.446 61.675 359.121 3.926.876
25 301.789 57.332 359.121 3.625.088
26 306.195 52.926 359.121 3.318.893
27 310.665 48.456 359.121 3.008.228
28 315.201 43.920 359.121 2.693.027
29 319.803 39.318 359.121 2.373.224
30 324.472 34.649 359.121 2.048.752
31 329.209 29.912 359.121 1.719.543
32 334.016 25.105 359.121 1.385.527
33 338.892 20.229 359.121 1.046.635
34 343.840 15.281 359.121 702.795
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5.2. COSTOS Y GASTOS

5.2.1. Costos y gastos fijos. Son aquellos que no son afectados por el nivel de

utilizacién de la capacidad instalada.

Tabla 48. Costos y gastos fijos

VALOR
CONCEPTO ANUAL
Seguros de planta y equipos 1.200.000
Arriendo 14.400.000
Depreciacion activos operativos 3.263.100
MOD 14.256.598
Honorarios Ingeniero de alimentos 9.600.000
Aseo y cafeteria 240.000
Elementos de papeleria 180.000
Internet 720.000
Mantenimiento Sitio web 120.000
Telefonia 1.200.000
Publicidad operativa 22.000.000
Seguros administrativos 700.000
Renovacion licencias programas 90.000
Depreciacion activos
administrativos 1.497.000
Amortizacion diferida 5.289.000
Honorarios contador 3.600.000
Nomina 55.438.196
TOTAL| 133.793.894

5.2.2. Costos y gastos variables. Son aquellos rubros que

se afectan por el

nivel de produccion de la empresa. Por definicion la MOD es variable.

Tabla 49. Costos y gastos variables

CONCEPTO VALOR ANUAL

Insumos indirectos 4,971.104
Electrificadora 2.160.000
Acueducto 1.440.000
Gas 1.800.000
Mantenimiento de planta y equipos 720.000
Insumos directos 75.614.400

TOTAL 86.705.504
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5.2.3. Costo y gasto total unitario. Se hallan los costos y gastos para cada
unidad o porcion de 200 gramos de lechona empacada al vacio, al dividir los

costos y gastos anuales entre la capacidad utilizada del primer afio.

Tabla 50. Costo y gasto total unitario

CONCEPTO VR ANUAL CAPACIDAD ANO 1 COSTO UNITARIO
Costos fijos 133.793.894 50.150 2.667
Costos variables 86.705.504 50.150 1.728
TOTAL| 220.499.398 4.396

5.3. PRECIO DE VENTA

El precio de venta se halla mediante la siguiente férmula:

PRECIO DE VENTA= Costos fijos unitarios / ( 1 — Margen de utilidad)
PRECIO DE VENTA = $4.396 / (1- 0,8) = $4.800

5.4. PROYECCIONES FINANCIERAS

5.4.1. Ingresos

Se multiplica el precio de venta por la capacidad utilizada de cada afio.

Tabla 51. Proyeccién de ingresos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por ventas 240.720.000 249.216.000 257.712.000 266.208.000 274.704.000
Capacidad utilizada 50.150 51.920 53.690 55.460 57.230
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5.4.2. Egresos

Se afectan solo los egresos variables directamente proporcional al crecimiento de

la capacidad utilizada para cada afio de operaciones.

Tabla 52. Proyeccion de egresos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Seguros de planta y equipos 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
Arriendo 14.400.000 14.400.000 14.400.000 14.400.000 14.400.000

MOD 14.256.598 14.256.598 14.256.598 14.256.598 14.256.598
Aseo y cafeteria 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000
Elementos de papeleria 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000
Internet 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000
Mantenimiento Sitio web 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000
Telefonia 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
Publicidad operativa 22.000.000 22.000.000 22.000.000 22.000.000 22.000.000
Seguros administrativos 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000
Renovacion licencias programas 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000
Honorarios contador 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Honorarios Ingeniero de alimentos 9.600.000 9.600.000 9.600.000 9.600.000 9.600.000
Némina 55.438.196 55.438.196 55.438.196 55.438.196 55.438.196

Insumos indirectos 4.971.104 5.146.555 5.322.005 5.497.456 5.672.907

Electrificadora 2.160.000 2.236.235 2.312.471 2.388.706 2.464.941
Acueducto 1.440.000 1.490.824 1.541.647 1.592.471 1.643.294

Gas 1.800.000 1.863.529 1.927.059 1.990.588 2.054.118

Mantenimiento de planta y equipos 720.000 745.412 770.824 796.235 821.647

Insumos directos 75.614.400 78.283.144 80.951.887 83.620.631 86.289.374

TOTAL| 210.450.298 213.510.492 216.570.687 219.630.881 222.691.075
5.5. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
5.5.1. Estado de Resultados Proyectados
Tabla 53. Estado de Resultados Proyectados
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 240.720.000 249.216.000 257.712.000 266.208.000 274.704.000
Menos costos de ventas - 126.545.202 |- 129.605.396 [- 132.665.591 [- 135.725.785 |- 138.785.979
Utilidad Bruta 114.174.798 119.610.604 125.046.409 130.482.215 135.918.021
Menos gastos de administracion y ventas [ 93.954.196 [ 93.954.196 [-  93.954.196 [-  93.954.196 |- 93.954.196
Utilidad Operacional 20.220.602 25.656.408 31.092.213 36.528.019 41.963.825
Menos gastos Financieros I 1.536.306 |- 1.009.474 [ 382.557 - -
Utilidad antes de Impuestos 18.684.296 24.646.933 30.709.656 36.528.019 41.963.825
Menos Impuestos (25%) - 6.165.818 |- 8.133.488 |- 10.134.187 |- 12.054.246 |- 13.848.062
Menos impuestos CREE (9%) - 1.681.587 |- 2.218.224 |- 2.763.869 |- 3.287.522 |- 3.776.744
Utilidad Liquida 10.836.891 14.295.221 17.811.601 21.186.251 24.339.018
Menos Reserva Legal (10%) - 1.083.689 |- 1.429.522 |- 1.781.160 |- 2.118.625 |- 2.433.902
UTILIDAD EJERCICIO 9.753.202 12.865.699 16.030.441 19.067.626 21.905.117
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5.5.2. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 54. Flujo de Caja Proyectado

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 240.720.000 249.216.000 257.712.000 266.208.000 274.704.000
Capital social 60.159.525
Préstamo bancario 10.000.000
TOTAL INGRESOS 70.159.525 240.720.000 249.216.000 257.712.000 266.208.000 274.704.000
EGRESOS
Inversion fija 26.031.000
Inversién diferida 26.445.000 - - - - -
Seguros de planta y equipos 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
Ariendo 14.400.000 14.400.000 14.400.000 14.400.000 14.400.000
MOD 14.256.598 14.256.598 14.256.598 14.256.598 14.256.598
Honorarios Ingeniero de alimentos 9.600.000 9.600.000 9.600.000 9.600.000 9.600.000
Aseo y cafeteria 240.000 240.000 240.000 240.000 240.000
Elementos de papeleria 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000
Internet 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000
Mantenimiento Sitio web 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000
Telefonia 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
Publicidad operativa 22.000.000 22.000.000 22.000.000 22.000.000 22.000.000
Seguros administrativos 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000
Renovacion licencias programas 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000
Honorarios contador 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Némina 55.438.196 55.438.196 55.438.196 55.438.196 55.438.196
Insumos indirectos 4.971.104 5.146.555 5.322.005 5.497.456 5.672.907
Electrificadora 2.160.000 2.236.235 2.312.471 2.388.706 2.464.941
Acueducto 1.440.000 1.490.824 1.541.647 1.592.471 1.643.294
Gas 1.800.000 1.863.529 1.927.059 1.990.588 2.054.118
Mantenimiento de planta y equipos 720.000 745.412 770.824 796.235 821.647
Insumos directos 75.614.400 78.283.144 80.951.887 83.620.631 86.289.374
Gastos financieros 1.536.306 1.009.474 382.557 - -
Amortizacion crédito 2.773.146 3.299.978 3.926.876
Pago imp. (25%) - 6.165.818 8.133.488 10.134.187 12.054.246
Pago CREE (9%) - 1.681.587 2.218.224 2.763.869 3.287.522
TOTAL EGRESOS 52.476.000 214.759.750 225.667.349 231.231.832 232.528.937 238.032.843
Valor de salvamento 2.230.500
Recuperacion capital de trabajo 17.683.525
SALDO NETO DE CAJA 17.683.525 25.960.250 23.548.651 26.480.168 33.679.063 56.585.182
Saldo inicial de caja 17.683.525 43.643.775 67.192.426 93.672.594 127.351.658
SALDO ANAL CAJA 17.683.525 43.643.775 67.192.426 93.672.594 127.351.658 164.022.814
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5.5.3. Balance General inicial y proyectado.
Tabla 55. Balance General inicial y proyectado

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

BANCOS 43.643.775 67.192.426 93.672.594 127.351.658 164.022.814

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 43.643.775 67.192.426 93.672.594 127.351.658 164.022.814
ACTIVO FIJO

MAQUINARIA Y EQUIPO 7.530.000 7.530.000 7.530.000 7.530.000 7.530.000

MUEBLES Y ENSERES 4.461.000 4.461.000 4.461.000 4.461.000 4.461.000

EQUIPO DE OFICINA 6.420.000 6.420.000 6.420.000 6.420.000 6.420.000

HERRAMIENTAS 7.620.000 7.620.000 7.620.000 7.620.000 7.620.000
()DEPRECIACION ACUMULADA - 4.760.100 |- 9.520.200 |- 14.280.300 |-  19.040.400 |-  23.800.500

TOTAL ACTIVO FIJO 21.270.900 16.510.800 11.750.700 6.990.600 2.230.500
ACTIVOS DIFERIDOS 26.445.000 26.445.000 26.445.000 26.445.000 26.445.000
() AMORTIZACION ACUMULADA - 5.289.000 |- 10.578.000 |- 15.867.000 |-  21.156.000 |-  26.445.000

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 21.156.000 15.867.000 10.578.000 5.289.000 -
TOTAL ACTIVO 86.070.675 99.570.226 116.001.294 139.631.258 166.253.314
PASIVO
PASIVO CORRIENTE

IMPUESTO DE RENTA 6.165.818 8.133.488 10.134.187 12.054.246 13.848.062
IMPUESTO CREE 1.681.587 2.218.224 2.763.869 3.287.522 3.776.744

TOTAL PASIVO CORRIENTE 7.847.404 10.351.712 12.898.056 15.341.768 17.624.806
PASIVO NO CORRIENTE

OBLIGACIONES FINANCIERAS 7.226.854 3.926.876 - - -

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 7.226.854 3.926.876 - - -
TOTAL PASIVO 15.074.258 14.278.588 12.898.056 15.341.768 17.624.806
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 60.159.525 60.159.525 60.159.525 60.159.525 60.159.525

RESERVA LEGAL 1.083.689 2.513.211 4.294.371 6.412.996 8.846.898

UTILIDAD EJERCICIOS ANTER. - 9.753.202 22.618.901 38.649.342 57.716.968

UTILIDAD DEL EJERCICIO 9.753.202 12.865.699 16.030.441 19.067.626 21.905.117
TOTAL PATRIMONIO 70.996.416 85.291.638 103.103.238 124.289.489 148.628.508
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 86.070.675 99.570.226 116.001.294 139.631.257 166.253.314
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1. EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Para desarrollar sus operaciones, la empresa generara 6 empleos directos, 4 de
ellos en la parte administrativa, y 2 en la operativa. Este personal sera
seleccionado de los diferentes municipios que componen el AMB. Este mismo
namero de empleos, beneficiard a las familias respectivas, al poder contar con
unos ingresos estables y dignos, con los programas de salud, de vivienda, de
recreacion y de educacion que las EPS, ARL, SENA, Cajas de Compensacion,
Fondos de pensiones y cesantias, e incluso el ICBF, podran desarrollar en la

region.

Mejorara los ingresos econOmicos de los entes proveedores de servicios
(publicistas, litografia), y proveedores de insumos, de bienes y de equipos. Por
medio del pago de los impuestos que se aplican a esta actividad, los gobiernos
tanto nacional, como departamental y municipal, podran desarrollar sus propios

proyectos de inversion social.

6.2. EVALUACION AMBIENTAL

6.2.1. Matriz de evaluacion de impactos.

Para verificar el alcance del impacto ambiental que puede tener la creaciéon de la
nueva empresa, se presenta una matriz Actividad — Impacto que mide el nivel de
impacto de cada actividad sobre los elementos naturales (aire, agua, tierra, y
biota). En el cuadro se califica con color el nivel de impacto, sea Alto (A), Medio
(M), o Bajo (B).
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Tabla 56. Matriz Actividad-Impacto

Impacto

Area Actividad Aire Agua Tierra Biota

AIMB|IA|M|B|IA/M|BJA|M|B

Elaboracion de documentos

Aseo

Administrativa | Reuniones de personal

Mantenimiento de las
instalaciones

Elaboracion del producto

Operativa Transporte de los insumos

Mantenimiento de equipos

Ventas Y Distribucién de publicidad

Publicidad Atencién al cliente

6.2.2. Plan de mitigacion.

Aunque la presencia de la nueva empresa en el ambiente presenta un impacto

bajo, se presentan los planes que mitigaran dicho impacto ambiental:

Para todos los documentos impresos, se utilizara papel de facil reciclaje como
periodico y bond.

Se difundira permanentemente entre clientes internos y externos la practica de
las 3 R’s: Reciclar, Reutilizar y Rechazar.

Se hara separacion en la fuente de todo residuo sélido.

Se implementaran elementos ahorradores de agua y de energia eléctrica en las
instalaciones de la empresa.

Se valorara cada estrategia publicitaria a nivel de contaminacién inclusive visual
y sonora.

Todos los productos de aseo adquiridos deben ser amigables con el medio
ambiente, preferiblemente biodegradables.

Los ventiladores permaneceran apagados durante el tiempo que no se

requieran.
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6.3. EVALUACION FINANCIERA

Para esta evaluacion financiera se calcula la tasa minima atractiva de retorno

(TMAR), tomando en cuenta los TES, la tasa del crédito y la tasa de riesgo.

Primero se halla la tasa de oportunidad:
TO= ((1+TES) (1+TR)) -1 x 100

Donde,

TO= Tasa de Oportunidad
TES=5.77%"

TR= Tasa de riesgo= 10%

Reemplazando,
TO = ((1+0.0577) (1+0.1)) -1 x 100 = 16.35%

Para ello debe existir una relacion de:

TMAR = (TO x RP) + (RC X TI x (1 — %IMP))

TO : Tasa oportunidad calculada = 16.35%

RP: Porcentaje de recursos propios = 85.56%

RC: Porcentaje de recursos del crédito = 14.44%

TI: Tasa de Interés del crédito= 17.52%

%IMP: Porcentaje de impuesto de renta. = 25%

Luego,

TMAR = (0.1635 x 0.8556) + (0.1444 x 0.1752 x (1 — 0.25)) = 15.88%

Como se trabaja con pesos constantes se deflacta bajo la siguiente formula:

20 http://www.banrep.gov.co/es/tes-pesos
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TMAR Deflactada = (_(1+TMAR) - 1)X 100
(1+Ti)

TMAR Deflactada = (_(1+0.1588) - 1)X100=13.17%
(1+0.024)

La evaluacion financiera se hard tomando la inversion total del proyecto.
6.3.1. Valor presente neto.
Este valor es positivo ($43.567.250) conforme se expresa en la siguiente Cuadro;

al ser positivo, los inversionistas se sienten atraidos por este proyecto.

Tabla 57. Valor presente neto

SALDO NETO

ANO DE CAJA VNA

0 70.159.525 70.159.525
1 25.960.250 23.141.427
2 23.548.651 18.712.361
3 26.480.168 18.757.051
4 33.679.063 21.265.964
5 56.585.182 31.849.972

VPN 43.567.250

6.3.2. Tasa Interna Retorno TIR.

Esta tasa también es positiva (31.83%) facilitando la toma de decision de los
inversionistas para que compren sus acciones para este proyecto en lugar de
buscar otras alternativas de inversion. Este indicador se interpreta asi: por cada
$100 invertidos en el proyecto, se genera una rentabilidad de $31.83, siempre

gue se cumplan las proyecciones financieras.
6.3.3. Periodo de recuperacion.

Este periodo es de cuatro afos, siendo éste donde se completa la recuperacion

de la inversion, tal como se demuestra en la siguiente Cuadro:
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Tabla 58. Periodo de recuperacién

60.610.838
9.548.687

Recuperado afio 1-3
Por recuperar

6.3.4. Andlisis de las Razones Financieras.
Con la finalidad de analizar el comportamiento financiero de la nueva empresa, se

presentan dos razones financieras del Estado de Resultados Proyectado, y dos

del Balance General también Proyectado.

Tabla 59. Razones Financieras

RAZONES FINANCIERAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Razon Corriente 5,56 6,49 7,26 8,30 9,31
Nivel de Endeudamiento 17,51% 14,34% 11,12% 10,99% 10,60%
Margen Bruto de Ganancias 47,43% 47,99% 48,52% 49,02% 49,48%
Margen Neto de Ganancias 4,05% 5,16% 6,22% 7,16% 7,97%

La Razon Corriente -que muestra la capacidad de la empresa de responder en el
corto plazo con sus obligaciones de corto plazo- es favorable debido a que por
cada peso del pasivo corriente, tiene $5.56 en el activo corriente para
respaldarlos, de manera que no tendra problemas para cumplir con dichas
obligaciones en el primer afio, y menos en el horizonte del proyecto porque va en

crecimiento esta razén hasta casi duplicarse en el quinto afio de operaciones.

El Nivel de Endeudamiento de este proyecto es muy bajo, inferior al 18%, porque
solo tiene obligaciones con un banco y con la DIAN. La tendencia de dicho nivel
es a la baja durante el horizonte del proyecto llegando hasta 10.60% en el quinto
aflo de operaciones. Por cada $100 de activos, los acreedores solo han
financiado $17.51; la diferencia es propiedad de los accionistas de la nueva

empresa.

El margen bruto de ganancias es superior al 47% sobre las ventas de cada afio,

con incrementos menores entre un afio y otro; por cada $100 de ingresos por
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ventas, se genera una utilidad bruta de $47.43 en el primer afio de operaciones,
después de cubrir los costos de ventas, dentro de los cuales se incluyeron la
mano de obra directa, los insumos, y los costos indirectos de fabricacion.

El margen neto de ganancias es superior al 4% durante el horizonte del proyecto,
con una tendencia creciente entre un afio y otro, siendo cada afio, mas atractivo
para los socios de la empresa porque representa la utilidad que aumenta el

patrimonio de la empresa. Por cada $100 en ventas, se genera una utilidad neta

de $4.05 en el primer afio de operaciones.

6.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio se hallara en unidades, y para ello se aplica la siguiente

formula:

Q = Punto de equilibrio en unidades

Q = Costos fijos totales / (Precio de venta — Costo variable unitario)

Q =$133.793.894 / ($4.800 - $1.729) = 43.566 porciones de lechona
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Figura 6. Punto de equilibrio
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Numero de porciones de 200 gramos
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7. CONCLUSIONES

En el estudio de mercados se determindé que hay una demanda suficiente de
porciones de lechona en el mercado objetivo, equivalente a 721.073 unidades; sin
embargo, se presenta una oferta de 596.700 porciones, lo que permite identificar
una demanda insatisfecha de 137.785 porciones al afio, que favorecen a la nueva
empresa pues no tiene que entrar a competir con las empresas existentes, solo

satisfacer esta necesidad.

El estudio técnico demuestra que se dan las condiciones necesarias para producir
las porciones de lechona de 200 gramos ya que los recursos necesarios son de
facil consecucién y que el disefio de la capacidad no presenta problemas,
lograndose una participacion del 7% en el mercado objetivo, con una capacidad

utilizada en el primer afio de 50.150 porciones.

El estudio administrativo muestra una sociedad constituida como S.A.S. que inicia
con los recursos de las autoras del proyecto, pero esta abierta al apoyo financiero
de nuevos accionistas. El personal que integrara el equipo de trabajo, tanto
operativo como administrativo suma 4 puestos sin incluir el Contador, ni el
Ingeniero de alimentos. Los cargos creados tienen su propio perfil que facilmente

pueden ser ocupados por los habitantes del AMB.

El estudio financiero permite calcular los costos operativos totales en
$126.545.202, en tanto que los gastos de administracion y ventas ascienden a
$93.954.196; con esos datos, discriminandolos entre fijos y variables, se pudo
estimar el costo total unitario en $4.396, que al aplicarsele un margen de utilidad
del 8% establece el precio de cada porcion de lechona en $4.800. El Estado de
resultados muestra la generacion de utilidades desde el primer afo; el Flujo de

caja es favorable pues no se requiere disponer del capital de trabajo en el primer
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afio, y el Balance general evidencia unos pasivos pequefios, donde predominan

los corrientes.

La evaluacién del proyecto demuestra que el impacto ambiental es bajo, y el
aporte del proyecto al entorno se da en la generaciébn de empleos directos e
indirectos, el pago de impuestos y la dinamizacién de la economia de la region. El
VPN es positivo ($43.576.250), la TIR (31.83%) es superior a la TMAR deflactada
(13.17%), el periodo de recuperacion de la inversion se da en el cuarto afo, y las
razones financieras son favorables durante todo el horizonte del proyecto; el punto
de equilibrio se logra con el 86.87% de las ventas proyectadas para el primer afo,

estableciéndose en 43.566 porciones de lechona de 200 gramos.

Una vez analizados los diferentes estudios que hacen parte de esta factibilidad, se
concluye que este proyecto es viable comercial, técnica, administrativa, financiera,
social, y ambientalmente, siempre que se cumplan las condiciones, politicas,

estrategias y proyecciones definidas.
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8. RECOMENDACIONES

Se recomienda:

¢ Presentar este proyecto a la Unidad de Emprendimiento de la UIS para que den
el respaldo y la asesoria necesaria buscando apoyo financiero a través de
entidades como el Fondo Emprender del SENA y Fundacién Destapa Futuro de
Bavaria.

e Una vez recuperada la inversion, se deben empezar estudios para apertura de
nuevos mercados.

e Los controles de calidad deben ser permanentes, asi como las encuestas de
satisfaccion de los clientes, buscando la sostenibilidad del proyecto y el

desarrollo de nuevos mercados.
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ANEXOS

Anexo A. Formato de Encuesta

La informacion proporcionada sera utilizada para conocer el grado de aceptacion
en el mercado de Lechona “nombre”. Esta encuesta forma parte de un proyecto

universitario. Agradecemos su colaboracion.

Edad Estrato Econ6mico
Pregunta 1. ;Consume lechona?
a. Si
b. No
Pregunta 2. ¢ Con qué frecuencia consume lechona?
a. Semanalmente
b. Mensualmente
c. Semestralmente
d. Anualmente
Pregunta 3. ¢ Dénde prefiere comprar lechona?
a. Fabricas caseras
b. Lechona Don Lucho
c. Lechona Yiyo
d. Lechona Pietran
e. Otro
Pregunta 4. ¢ Cuanto invierte cada vez que compra un plato tipico?
a. Menos de $5.000
b. Entre $5.000 y $10.000
c. Entre $10.000 y $15.000
d. Mas de $15.000
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Pregunta 5. ¢A través de qué medio le gusta recibir informacion de nuevos
productos?
a. Prensa
b. Television
c. Radio
d. Internet
e. Vallas publicitarias
f. Folletos
g. Volantes
h. Otro
Pregunta 6. Una vez probado el producto, ¢ qué es lo que mas le gusto?
a. Suinnovacion
b. Su sabor
c. Su disponibilidad
Pregunta 7. ¢ Qué tipo de salsa prefiere para acompafarlo?
a. Salsa picante
b. Salsa agridulce
Pregunta 8. ¢ Estaria dispuesto a comprar el nuevo producto?
a. Si
b. No
Pregunta 9. ¢ Ddénde le gustaria comprarlo?
a. Supermercados
b. Tiendas

c. Enlaempresa
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Anexo B. Formato de la encuesta dirigida a la competencia

FECHA: NUMERO DE ENCUESTA:

OBJETIVO: La presente entrevista se realiza con fines meramente académicos,
agradecemos su participacion y sinceridad al responder las siguientes preguntas.

Datos Generales:

Nombre:

Razén social:

Ubicacion:

Actividad econdmica:

Tamafio de la empresa:

Area de influencia:

Datos especificos:

1. ¢ Qué productos que comercializa?
Productos de Cerdo

Productos de Res

Productos de Pavo

Productos de Pollo

2. ¢ Cudles son los volimenes actuales de producciéon?

Producto principal unidades/afio
Producto secundario unidades/afno
Productos sustitutos unidades/afno

3. ¢ Cudl es su capacidad instalada?
De 100 a 200 unidades/mes
De 201 a 300 unidades/mes
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De 301 a 400 unidades/mes
De 401 a 500 unidades/mes
De 501 a 1.000 unidades/mes
Mas de 1.000 unidades/mes

4. ¢ Actualmente cual es la utilizacién de su planta?
____Solo produccion

____Produccién y venta directa

____Produccion y distribucion

____Produccion, venta y distribucion

5. ¢ Tiene algun plan de expansion o ampliacion?

Si No

6. ¢Qué precios tienen sus productos, condiciones, plazos y descuentos por
volumenes?

Referente al producto principal

_ Descuento por
Precio Forma de pago Plazo de pago )
volumen (%/unid.)

Referente al producto secundario

) Descuento por
Precio Forma de pago Plazo de pago _
volumen (%/unid.)

7. ¢, Cuales son las condiciones de venta?
Crédito
Contado
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8. ¢Realizan algun tipo de descuentos de acuerdo al volumen o tamafio del
pedido?

Si_ No

9. ¢ Cudles son sus canales de distribucion?

_____Directa al consumidor

______ Supermercados y Restaurantes

______ Restaurantes

Otros ¢Cual?

10. ¢ Qué tipos de clientes atiende?
_____ Consumidor Habitual

__ Mayorista

__ Minorista

______Grandes cadenas

Cliente ocasional

11. ;Cudl es su porcentaje de participacién en el mercado?
De 0 a 5%

De 6 a 10%

De 11 a 15%

De 16 a 20%

Mas del 20%

12. Situacion financiera (en miles de millones aproximado).

Ingresos promedio afio anterior $

Gastos promedio afio anterior $

Activos aproximados $

Obligacionesaproximadas $
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