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INTRODUCCION

La presente investigacion se refiere al tema “produccion y comercializacion de
sopas pre-cocidas congeladas”, una idea creada gracias a las oportunidades
identificadas en el mercado de alimentos congelados. La caracteristica principal
de estos productos es que son altamente nutritivos, naturales, de facil

preparacion y de facil poder adquisitivo dado su bajo precio.

Teniendo una gran variedad de platos tipicos se escogieron los mas solicitados
dada la demanda insatisfecha de estos productos congelados segun las

encuestas realizadas.

Los platos a producir en orden de importancia escogidos por la poblacion
objeto (128 personas, 71 mujeres y 54 hombres desde 25 afios que residen en

Bogota en los estratos 3, 4y 5)

Del estudio previamente realizado los porcentajes identificados son:

e Ajiaco Santaferefio con 24%
e Sancocho con 21%

e Mondongo con 19%

e Caldo de Costilla con 15%

El interés de producir este tipo de alimentos se género bajo los siguientes

criterios:
¢ La demanda insatisfecha frente a este tipo de producto

e La necesidad de seleccionar los ingredientes que permitan mayor

aceptacion por los consumidores, enriqueciendo el producto.
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e Promover una manera diferente de conservacion de los alimentos
congelados sin que se afecte el sabor, la textura, la frescura vy el
olor.

e Fabricar un producto nuevo con distintas caracteristicas a las ya
existentes en el mercado.

e Simplificar el ritmo de vida de las personas hoy en dia, facilitando
sus habitos alimenticios de una manera sana y nutritiva sin olvidar

nuestras raices tipicas.

Adicionalmente esta investigacion motiva a la creacion de empresa, en donde
sus actividades deben ser realizadas por personal idéneo, capacitado para
obtener o¢ptimos resultados en la calidad de producto final haciéndolo
competitivo en el mercado, generando simultaneamente una oportunidad de

empleo.

El trabajo desarrollado se describe en 5 grandes capitulos, de esta manera:
Capitulo | Justificacion y Objetivos

Capitulo Il Plan de Mercadeo

Capitulo 11l Plan de Produccion

Capitulo IV Plan Administrativo

Capitulo V Plan Econémico y Financiero

En los cuales se describe detalladamente los procesos que se llevaron acabo

para el desarrollo del proyecto.
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RESUMEN EJECUTIVO

La produccion y comercializacion de sopitas caseras congeladas fue una idea
generada en razon a que existe muy poca oferta en el mercado de este tipo de
productos y una necesidad manifiesta por parte del grupo poblacional
encuestado: 71 mujeres, 54 hombres dentro de un rango de edades de 25 afios
hasta 43 o0 mas, residentes en estratos 3, 4 y 5 de Bogota, quienes estan
interesados en alimentos de facil coccion, nutritivos, naturales y de bajo costo.
Obtenerlos implicaria la racionalizacion de su tiempo a la hora de alimentarse
como calidad del producto consumido, siendo estos altamente competitivos

frente a los que se encuentran actualmente en el mercado.

Bajo este tipo de motivacidbn y escogiendo segun la preferencia de los
encuestados se decidié producir las siguientes sopas en orden de satisfaccion:
Ajiaco Santaferefio con 30%, Sancocho con 27%, Mondongo con 24%, Caldo
de Costilla con 19%.

Una vez se seleccionaron los productos, se iniciaron las pruebas necesarias
para lograr obtener el alimento que cumpliera con los patrones establecidos por
la demanda insatisfecha en el mercado.

Sopitas Caseras ofrecerd& unas sopas tipicas pre-cocidas congeladas
proporcionandoles a los consumidores unos productos nutritivos, de facil
preparacion y econdmicos, teniendo en cuenta sus ingredientes totalmente
naturales y asi mismo conservantes naturales. Esto le dara la sensacion al
consumidor de una sopa recién hecha en casa. Su empaque al vacio y su
forma de congelamiento permite conservar y alargar su vida util entre 4 a 12
meses dependiendo de sus componentes sin tener ningun tipo de alteracién o
efecto en los mismos. Estas pruebas fueron degustadas y aceptadas dentro de

un focus group.
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Posteriormente se hizo el analisis de costos para determinar el precio de cada

uno de ellos y cumplir con las expectativas de bajo costo y alta calidad

asignando el precio de venta de cada uno de ellos, de la siguiente manera:

Producto Precio unitario Numero de prociones
Ajiaco $ 8.000 2
Sancocho $ 8.000 2
Mondongo $ 12.000 2
Caldo de costilla $ 6.000 2

Siendo asi, se planeo constituir la empresa como sociedad Ltda. en dénde la
inversion inicial segun la evaluacién financiera desarrollada en el plan de
negocio es de $73.000.000, de los cuales los socios aportaran el 38%, se
requerira de un préstamo bancario para conseguir el 34% y un prestamo de los
socios equivalente al 27% . Capital que se destinara a la consecucion de la
infraestructura fisica, maquinaria, elementos de produccién, insumos

suministros y talento humano necesario para desarrollar la labor.

Se planea producir en el primer afio $857.785.021,00 con un incremento anual
8.5%. El punto de equilibrio en la produccion, comercializacién y ventas es de
361.741,37 unidades durante los cuatro afios siguientes, a partir de ese punto

se empezaran a generar utilidades.

La rentabilidad del proyecto a partir de los primeros cinco afios, equivalente al
una tasa interna de retorno (TIR) 38%, lo cual resulta atractivo frente a las
diversas opciones de inversion que se encuentran en el mercado.
Adicionalmente el plan de negocio presenta un Valor Presente Neto (VPN) de $
23.683.372,62 con una tasa de descuento estimada de 20% y tiene un periodo

de recuperacion de la inversion de 9 meses y 17 dias.
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CAPITULO |
JUSTIFICACION Y OBJETIVOS

1.1Planteamiento del problema

En Colombia se produce gran diversidad de alimentos que han proporcionado a
su gastronomia una amplia gama de posibilidades para deleitar los paladares.
Esta diversidad es posible gracias a la privilegiada ubicacion del pais, con 2
costas ricas en productos provenientes del mar, a la diversidad climética y a la
mezcla cultural de indigenas, africanos, espafioles, y quienes desde sus raices,
mezclaron sus originarias recetas para dar a la comida sabores, aromas y

colores que enriquecen las opciones alimenticias.

Colombia cuenta con gran variedad de comidas tipicas en cada una de sus
regiones, para asi ser una opcion nutritiva en la alimentacion. Entre las
comidas tipicas se pueden encontrar: los tamales, la bandeja paisa, la lechona,
carimafolas, arepa de huevo, enyucados, la fritanga, el puchero, el chocolate,
el mondongo, el arroz atollado, la mazamorra chiquita, el ajiaco y el sancocho.

En Bogotd, la gastronomia ha ido mejorando a través de los afios al mezclar

diferentes ingredientes con sus caracteristicas Unicas y especificas.

Segun Informacion del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica -
DANE se cuenta aproximadamente con 2.000 restaurantes que ofrecen
diferentes clases de comida: tipica nacional y regional, internacional, tipica de
otros paises y comida especializada®. Recientemente, la Federacién Nacional
de Comerciantes-FENALCO BOGOTA realiz6 una alianza con 12 reconocidos

restaurantes de la ciudad de Bogota: Balthazar, Bellini Norte, Braseri, Criterion,

! Federacién Nacional de Comerciantes — FENALCO, “Géndola’99: los nuevos rumbos de la distribucién
comercial en Colombia”, Santa fe de Bogota, D.C. Colombia, 1999.
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Di-Lucca, El Boliche, Emilia Magna Il, Tinello, Nasca, Niko Café, Teriyaki y
Yarda los cuales permitirAn que la forma de pago se realice con cheques,
bonos, entre otros; también sus clientes recibiran obsequios entre ellos,
“descuentos™. “La empresa Bayona empezé con una estrategia hace 12 afios
en Bogota la cual informa a sus consumidores la oportunidad de obtener
promociones y descuentos por medio de 2 tipos de modalidades: vip-offers, un
talonario que circula de manera gratuita por Bogota con un total de 88.000
ejemplares cada 2 meses; TV Cable, con la tarjeta C-magenta ofrece
descuentos especiales en restaurantes como Friday’s, entre otros, y en
almacenes de cadena. Esta modalidad de descuentos tiene actualmente cerca
de 45.000 usuarios registrados que los utilizan de manera permanente”®. Esto
genera que la gente salga de sus casas a consumir mas alimentos en
restaurantes, ahorre tiempo y dinero, ya que los descuentos y las formas de

pago los beneficia.

“El "Indice de Precios del Consumidor - IPC, refleja que durante el mes de abril
de 2008, dos grupos de bienes y servicios presentaron crecimientos superiores
al IPC: alimentos con el 1,18 por ciento y vivienda con el 1,00 por ciento donde
se presentd una variacion del 0,71 por ciento, cifra inferior en 0,19 por ciento a
la registrada en el mismo mes de 2007, cuando llegé a 0,90 por ciento. La

variacion afio corrido fue de 4.15 por ciento™.

2“Descuentos y comida gourmet en los més exclusivos restaurantes de la Ciudad”, 1 de mayo de 2008.
Disponible en:
http://www.fenalcobogota.com.co/index.php?option=com_content&task=view&id=1174&Itemid=56,
extraido el 1 de mayo de 2008.

¥ www.catering.com.co/articulosporsubtema.asp, 2004

* www.dane.gov.co
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GRAFICO 1.1: VARIACION MENSUAL DEL IPC ENTRE 2004 Y 2008
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Lo anterior, es indicativo de que el poder adquisitivo de las personas para
adquirir alimentos ha disminuido; por ejemplo en “el estrato tres se ve que el
gasto mensual en alimentos oscila entre $ 250.000 Y $ 400.000 por familia
dependiendo del nimero de personas que la conforman, y $4.000 a $12.000
pesos diarios donde se adquieren productos como la leche, la carne o el pan”.
Frente a estas cifras se puede concluir que este segmento poblacional se
mueve entre margenes muy reducidos del consumo, lo cual ha sido
denominado LIC (Low Income Consumer). El presupuesto para estas familias

es limitado pero, sin embargo, no buscan otros medios para financiarse®.

Existe una alerta mundial por los malos habitos alimenticios de la poblacion, los
cuales les producen enfermedades cronicas. La Organizacion Mundial de la
Salud considera que la obesidad es una epidemia mundial la cual permite
anticipar un crecimiento drastico de la incidencia de la diabetes y las
enfermedades cardiovasculares (ademas de hipertension e infarto). El nimero
de adultos obesos en el mundo aumenté de 200 millones en 1995 a 300

millones en 2000. En Colombia, los datos sobre el problema son limitados, pero

> CASTANO, Alejandro. “Cuando se pueda adaptacion de productos alimenticios en el NSE tres en

Bogota. Disponible en: http://la-datura.com/ed2/adaptaciénalconsumo.pdf, 2006
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la Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién -
FAO estima que el porcentaje de mujeres con sobrepeso y obesidad en el pais
llegaba a 41% en 2000. Por ello, se esta llevando a la poblacion hacia una
cultura de consumo de alimentos funcionales. En un estudio de mercado
realizado por la Corporacion ACNielsen en 59 paises, cuyos resultados
muestran la preocupacion de los consumidores, identificaron para Colombia 17
productos saludables dentro de las 40 categorias del estudio, en 9 de ellas, los
alimentos funcionales estan creciendo a un ritmo mucho mas alto que el del
segmento respectivo; esto ocurre en casos como: salsa de tomate, dulces,
gomas de mascar, chocolate de mesa, margarinas, café soluble, chocolatinas,
leche larga vida, jugos y néctares. Con excepcion de los 2 ultimos, los
productos funcionales crecen a tasas de 2 digitos, mientras su respectiva
categoria lo hace a tasas inferiores a 10%. El estudio revela también como han
ido ganando terreno los productos saludables en cuanto a ventas por volumen
en cada categoria en Colombia. En leche larga vida y cereales listos,
representan mas del 25%. En aceites liquidos, mayonesas, margarinas y

refrescos en polvo, tienen entre el 7 y el 15% del mercado®.

El siguiente plan de negocio es considerado como una opcién nutritiva ya que
aporta un beneficio para la salud méas alla de la nutricibn basica, ademas,
existe el interés del consumidor por la relacion entre la dieta normal y salud.
Hoy dia, la gente reconoce que llevar un estilo de vida sano puede reducir el
riesgo de padecer enfermedades y dolencias, y asi mantener el buen estado de
salud y bienestar.

La creciente insercion de la mujer a la vida laboral, el mayor nivel educativo y
cultural de la poblacién, la disminucién en el nimero de personas por hogar y el
crecimiento de la ciudad, exige una mayor disponibilidad de tiempo para el

desplazamiento, estan condicionando el crecimiento del consumo de alimentos

¢ «“Alimentos y salud, el gran negocio”. En: Revista Dinero, 4 de enero de 2005. Disponible en:
http://www.dinero.com/wf_InfoArticulo.aspx?1dArt=20076, extraido el 10 de mayo de 2008.
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fuera del hogar y el consumo de alimentos de facil preparacién. Un estudio
realizado por la Federacién Nacional de Comerciantes - FENALCO en 1999’
concluye que por la vinculacién de la mujer a la fuerza laboral, el desarrollo de
cadenas de supermercados y el aumento de los ingresos en los hogares (que
ha favorecido la adquisicién de electrodomésticos como neveras y licuadoras®),
los hogares han ampliado la frecuencia de compra de alimentos. Por otra parte,
el promedio de personas por familia en la ciudad durante la década de los
noventa fue de 3,9 frente al 4,2 de la década de los ochenta, observandose una
tendencia hacia la disminucibn en el numero de miembros por hogar,
principalmente, por el incremento de los divorcios, la disminucién en el nUmero
de matrimonios y el aumento del numero de hogares con un soélo jefe, en la
mayoria de los casos mujeres. Segun el Departamento Administrativo Nacional
de Estadisticas — DANE “los hombres siempre han predominado en la jefatura
del hogar, en 1964 se registr6 aproximadamente un 11.5%, mientras que en el
2005 disminuydé aproximadamente a 10%, y las mujeres en 1964 registraron
aproximadamente un 3%, mientras que en el 2005 se incrementd
aproximadamente en un 3.8%, es decir, que por cada mujer jefe de hogar hay
234 hombre jefes de hogar. Unido a lo anterior, la mayor participacion de la
mujer en la fuerza laboral, lo que ha incidido directamente en la disminucién del

namero de hijos por familia (3,5 en promedio)”®.

" Federacion Nacional de Comerciantes — FENALCO, “Géndola’99: los nuevos rumbos de la distribucién
comercial en Colombia”, Santa fe de Bogota, D.C. Colombia, 1999.

8 En 1997 el 75,8% de los hogares en Santa fe de Bogota disponian de nevera y el 87,2% de licuadora.
Ibidem

9Disponible en:

http://209.85.165.104/search?q=cache: XL I7TRSmCR4J:www.agronet.gov.co/www/docs_agronet/200511410547 pe
rfil_bogota.pdf+carrefour+alimentos+criollos+congelados&hl=es&ct=cInk&cd=3&gl=co, Enero-Abril 2000, pg. 2
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GRAFICO 1.2: CENSO DE JEFES DE HOGAR EN COLOMBIA
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Fuente: COLOMEIA - Censcs de poblacian

Dado que existe una demanda insatisfecha, por la falta de tiempo de la
poblacion, la tendencia hacia una cultura de consumo de alimentos funcionales,
el aumento de los precios de los alimentos, el aumento en la insercion de la
mujer en la vida laboral;

¢ Qué oportunidad estratégica se presenta al ofrecer sopas pre-cocidas y
congeladas para la poblacion de los estratos cuatro, cinco y seis, con el fin de
implementar un alimento nutricional y funcional para el nucleo familiar que

comprenden estos sectores?

1.2 Justificacion del proyecto
El plan de negocios tiene como propdsito ofrecer una linea de productos que
no ha sido implementada como una opcion distinta en el mercado bogotano de

los estratos cuatro, cinco y seis, el cual puede brindar distintas opciones de

calidad de vida alimenticia y soluciones al ritmo de vida de hoy, dirigido hacia
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las personas que les guste consumir alimentos nutritivos de facil y rapida
preparacion. De esta manera, se enfoca el plan de negocios en el sector de
comida tipica en Bogota y asi, dar a conocer en el desarrollo del plan, que no

existe una gran variedad de comida tipica congelada en la ciudad de Bogota.

A raiz de los problemas identificados anteriormente,: por la falta de tiempo de la
poblacién, la tendencia cultural del consumo de alimentos funcionales, el
aumento de los precios de los alimentos, el aumento en la insercion de la mujer
en la vida laboral; se permite intuir una demanda insatisfecha, la cual necesita
nuevas opciones practicas, nutritivas, econémicas y faciles para suplir una de
sus necesidades basicas y, al mismo tiempo, ahorrar tiempo en la coccion de

los alimentos sin olvidar los ingredientes exoticos con los que cuenta Colombia.

“Los mensajes enviados por las organizaciones de la salud como la
Organizacion Mundial de la Salud y la Organizacion de la Naciones Unidas
para la Agricultura y la Alimentacion — FAO, sobre las enfermedades
desarrolladas por los malos habitos alimenticios de la poblacion estan
ejerciendo una poderosa influencia en una poblacion mundial que envejece.
La mayor conciencia de la relacion que existe entre la dieta, la salud y la
calidad de vida ha creado un nuevo consumidor de alimentos funcionales,
que espera de ellos soluciones no solo para el exceso de peso, sino para
los méas variados problemas de salud. Los ejemplos mas conocidos de
alimentos funcionales son los productos Light, que reducen el contenido de
calorias o grasas, y los restauradores de energia, que hidratan y recuperan
las sales minerales propias del cuerpo, al estilo de las bebidas isotonicas.
Existen categorias es las que se incluye alimentos que ayudan a prevenir
enfermedades (como aceites con omega 3 y omega 6, probidticos, cereales
con alto contenido de fibra, entre otros), fortalecen los huesos (alimentos
con calcio), proporcionan nutrientes o vitaminas adicionales (jugos
reforzados, modificadores de la leche con refuerzo de vitaminas), potencian

la energfa y aumentan la resistencia fisica*’.

Pero los alimentos existentes no son suficientes y se esta aplicando hacia 3
areas o grupos: alimentos que ayudan a prevenir enfermedades (promueven la

salud de los huesos, el control de peso y el metabolismo, etc.); alimentos que

10 «Alimentos y salud, el gran negocio”. En: Revista Dinero, 4 de enero de 2005. Disponible en:
http://www.dinero.com/wf _InfoArticulo.aspx?1dArt=20076, extraido el 10 de mayo de 2008.
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permiten optimizar la salud (logran un mejor funcionamiento del corazén o el
sistema digestivo, etc.); y alimentos que contribuyen a un sentido de bienestar

general, concentracién mental, y deméas™.

“Esta tendencia hacia los alimentos funcionales se traduce en crecimiento de
negocios en el mundo entero. Los alimentos funcionales han creado un
mercado global de US $47.000 millones y estan en una tendencia de rapido
crecimiento, segun el National Centre for Excellence in Functional Foods, de
Australia. Los presupuestos de investigacion en las grandes empresas de

alimentos estan creciendo rapidamente para atender estas posibilidades™?.

Otro fenbmeno que se ha tenido en cuenta para que la gente consuma mas
fuera de sus casas durante la semana y el fin de semana, es el fendmeno
alcista el cual describe como ha sido el alza de los alimentos imparable en el
2008, lo que genera que los consumidores empiecen a sustituir ciertos
alimentos por otros o que decidan comer en restaurantes econdmicos. Segun
el Ministro de Agricultura Andrés Felipe Arias Leiva entre enero y febrero 2008
el bulto de papa pasé de $30.000 pesos a $38.000 pesos. Segun el gobierno
se estima que durante el transcurso del 2008 el grupo de alimentos que
presentan mayores incrementos son las frutas, hortalizas y tubérculos, del
mismo modo el valor imparable de los insumos hace inaguantable la situacion
para los agricultores que debieron trasladar los costos de produccién al
consumidor. “El grupo de alimentos registra en el mes de abril de 2008 una
variacion de 1.18%, la variacién de los tubérculos y platanos es de 6.81%, y
Bogota fue una de las ciudades que registro mayores variaciones mensuales
del pais que fue 1.39%.™2 Este aumento se debe al crecimiento de la demanda
de productos basicos especialmente en paises como India y China, ya que
jalona los precios mundiales y la oficina de programas de la Organizacién de

" Ibidem

2 |bidem

3 “Boletin especial al consumidor”, Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas —- DANE,
Bogota, D.C. 1 de mayo de 2008, Oficina de Prensa DANE.
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las Naciones Unidas para la Agricultura y los Alimentos - FAO aseguran que

este hecho se debe al incremento de la cotizacion del petréleo™.

“Un modelo de desarrollo eficiente, debe cubrir las necesidades de la
poblaciones en términos de equidad e inclusion y posibilitar que todas las
personas a lo largo de su vida tengan las mismas oportunidades; las politicas
publicas deben considerar las perspectiva de género, para que se reconozca
plenamente la contribucion de las mujeres y hombres al desarrollo. Esto ha
llevado a la mayor inclusiéon de las mujeres a modelos de desarrollo y
mediciones econdmicas; y significa: las mujeres como sujetas de derecho,
reconocer los saberes, las actividades econémicas, los aprendizajes, identidad
y empoderamiento, condiciones especificas de acceso, uso y produccion de los
recursos y bienes sociales, acciones afirmativas, reduccion de la desigualdad y
procesos de ampliacion de su ciudadania.

"El trabajo de las mujeres en la medicion econémica permite el desarrollo del
rol de la mujer, lo cual se refiere a la reproduccion de la fuerza del trabajo,
mientras que en el hombre se refleja en la produccion de bienes; otro aspecto a
tener en cuenta. La mujer se incorpora al mercado laboral a través de ciertos
modelos de desarrollo: proteccionismo y liberalizacion (nuevos mercados,
cambios y crecimiento del mercado laboral), apertura econémicas (reduccién
del Estado, mercado de capitales y debilitamiento de la produccion interna),
globalizacion (pactos comerciales y especializacién). Los principales efectos
gue se ven dada la participacion de la mujer en el trabajo formal son aquellos
que tiene que ver con las mejoras en las tasas de escolaridad y
profesionalizacion femenina, cobra importancia en la economia familiar y en la
economia de subsistencia, amortigua efectos de la desigualdad y de la
flexibilizacién laboral, amplia y diversa oferta, en oficios y empleo de baja
remuneracion y promocion, se amplian y diversifican las jornadas de trabajo y

evidente efectos de deterioro en la salud y calidad de vida, privatiza o

14 «E] alza de los alimentos esta imparable en 2008”, 10 de mayo de 2008. Disponible en:
http://inforiente.info, extraido el 10 de mayo de 2008.
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individualiza el acceso al ejercicio de sus derechos: seguridad social, salud

familia, y condiciones de vida™>.

Segun las estadisticas del proyecto PARES de Marcela Alvehar del 2007 el
47.8% de la poblacibn econémicamente activa de la ciudad de Bogota son
mujeres, las participacion de las mujeres en el sector informal de la economia
paso de 43% en 1992 a 50.5% en el 2002, en el 2004 y 2005 el promedio de la
tasa de global de participacion total fue de 62.71% mientras que el promedio de
la tasa global masculina fue de 72.39% y la femenina de 54.67%, el crecimiento
promedio de la poblacion econémicamente activa PEA femenina ha sido de
0.57% mientras que la masculina ha sido de 0.32%, es decir, la fuerza laboral
femenina sali6 mas en el periodo analizado a buscar empleo; la poblacion
ocupada masculina en promedio el 0.8 se dedica al trabajo familia sin
remuneracion mientras, que en promedio el 2.1 de la poblacién femenina se
ocupa en esos trabajos; en cuanto a la educacion, es mayor la tasa de
educacion femenina con un total de 9.9% con respecto a la de los hombre con
9.7%, entre el 2001 y el 2005 se ha consolidado el empleo femenino en la rama
de servicios, el 42% y en el comercio, el 14%, la poblacion femenina en la
informalidad esta ubicada en los sectores de comercio y servicios, 37% en

promedio en el primer sector y 40% en el segundo sector™®.

La tradicién en la comida colombiana se ha caracterizado por tener en cuenta
en la alimentacion diaria sopas como: ajiaco santaferefio, sancocho,
mondongo, cuchuco con espinazo, ajiaco, y puchero. Generalmente, son
consumidas en la hora del almuerzo y algunas veces en la comida, de hecho
es uno de los primeros alimento que es consumido en la nifiez. La sopa es uno

de los elementos mas saludables dentro del conjunto de componentes que

1> ALVEHAR, Marcela. “Subsecretaria de mujer, géneros y diversidad sexual SDP”, “Gerencia de mujer,
géneros y diversidad sexual IDPAC”, Proyecto PARES, 2007
' ALVEHAR, Marcela. “Subsecretaria de mujer, géneros y diversidad sexual SDP”, “Gerencia de muijer,
géneros y diversidad sexual IDPAC”, Proyecto PARES, 2007
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tiene una comida balanceada (una entrada donde se puede ofrecer frutas y
ensaladas, el plato principal conocido como “el seco” el cual incluye una
porcion de arroz, proteina; una bebida y el postre) ya que conserva todas las
propiedades nutritivas de sus ingredientes, normalmente verduras, aves 0
pescados. Ademas, al presentar un alto contenido en agua y ser muy digestiva,
muchos médicos la recomiendan para las dietas ‘blandas’. Otra ventaja que
tiene consumir sopas es que son el alimento perfecto para aquellos que buscan
perder peso y vigilar su dieta, ya que poseen muy pocas calorias, y tienen un

efecto de satisfaccion y confort que evita el pasar hambre'’.

A partir de la conclusion de que las sopas pre-cocidas y congeladas sean una
opcion nutritiva y que beneficia la salud de las personas, adicionalmente es un
producto que da ventajas en cuanto al modo de transporte ya que al ser
congelada el consumidor puede llevarla para ser consumida rapidamente, otra
ventaja es que el hecho de que las personas no dispongan de tiempo para
cocinar platos nutritivos como quisieran, las sopas pre-cocidas y congeladas
son una nueva opcion de facil preparacion las cuales requieren menos tiempo y
a la vez son nutritivas para consumir a cualquier hora del dia, eso significa que
el costo que utiliza una persona en cocinar una sopa puede ser utilizado en
otras actividades como: el trabajo, el estudio, realizacién de actividades en el

hogar, entre otras.

1.3 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la produccion y comercializacion de sopas

pre-cocidas y congeladas enfocadas a personas que prefieren consumir
alimentos nutritivos de facil y rapida preparacion en la ciudad de Bogota.

17 «Nutritivas, ligeras y sabrosas, ¢le apetece una sopa?”. En: Revista Hola, 5 de septiembre de 2007.
Disponible en internet en la direccion:

http://www.hola.com/gastronomia/escuela/2005/10/21/12748 nutritivas 2C_lig.html, Espafia, extraido el
12 de mayo de 2008
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1.4 Objetivos especificos

e Naturaleza del proyecto: Identificar y analizar la atraccion del sector donde
se va a vender el producto evaluando el proyecto por medio:
e Analisis DOFA.
e 5 fuerzas competitivas de Michael Porter.
e Precisar las caracteristicas del negocio, las oportunidades vy
amenazas que se van a manejar para determinar las estrategias

y oportunidades en el mercado.

e Mercado: Identificar en el mercado los clientes potenciales, la forma de
distribucién, promocion y fijacion de precios por medio de:
e Conocer la demanda insatisfecha frente a este tipo de producto.
e Determinar el tipo de ingredientes que pueden ser incluidos en
este las sopas pre-cocidas y congeladas.
e Conocer las preferencias frente a la manera de conservacion de
este producto.
e Clasificar los segmentos de mercado donde se pueden
incrementar las ventas.
¢ Identificar factores de competencia.
e Generar ofertas para proveedores, empresas y almacenes de
cadena para llevar el producto al cliente.
e Estructurar las estrategias de marketing.
e Realizar las proyecciones de ventas potenciales del negocio
o Produccion: Encontrar la mejor forma de hacer eficaz el proceso de
produccion utilizando al méximo la capacidad instalada por medio:
e La Minimizacion de tiempo por unidad producida
e Layout
e Procesos productivos

e Diagramas de ingenieria
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e Capacidad de produccién
¢ Necesidades de maquinaria y equipo
e Necesidades de materiales

¢ |dentificacién de costos de produccion

e Organizacion: Disenar objetivos organizacionales, estructura
organizacional, marco legal, vision y mision con el fin de crear una
estrategia que le de posicionamiento a la empresa:

e Analisis de Cadena de Valor.
e |dentificar Las capacidades distintivas.

Andlisis DOFA.

Estructura organizacional

Perfiles de cargo

Procesos de talento humano

e Finanzas: Analizar la sensibilidad de riesgo y la rentabilidad del negocio por
medio de las siguientes herramientas:
e Punto de equilibrio
e Analisis economico
e Tasa Interna de Retorno
e Valor Presente Neto
¢ Relacion beneficio/costo

e Estados financieros proyectados
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CAPITULO Il
PLAN DE MERCADO

2.1 El producto.

Las sopas precocidas congeladas buscan ser una opcion nueva dentro del
mercado de alimentos colombiano, destacandose por sus componentes
alimenticios, facil preparacion y por ser considerada una opcion diferente en el

mercado.

Ademas busca facilitar la vida de las personas, por la falta de tiempo que
actualmente se tiene para alimentarse. Por otra parte, busca crear una cultura
de sentido de pertenencia con el pais consumiendo platos tipicos, en este caso
las sopas, desechando otras culturas internacionales.

2.2 Caracteristicas del producto.

Inicialmente consideramos que las sopas precocidas congeladas que se
pretende vender se van a producir con el fin de cubrir las necesidades y gustos
de las personas que viven en Bogota, sin embargo teniendo en cuenta que
muchas personas de otras regiones (andina, orinoquia, caribe, amazonas)
viven en la misma ciudad, inferimos que a largo plazo nuestra linea de sopas
precocidas puede tener ciertas modificaciones que puedan satisfacer mejor las
necesidades del porcentaje de poblacibn de otras regiones. Estas
modificaciones se podran implementar adicionandoles otros ingredientes
especificos. Sin embargo, los ingredientes con los que se producen las sopas
precocidas congeladas de Sopitas Caseras seran los genéricos de todas las

regiones para asi ofrecer un producto que sea del gusto de todos.
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La poblacién bogotana hoy en dia se ve corta de tiempo por los diferentes
problemas de transporte, largas jornadas laborales y el tiempo que deben
invertir en su familia, por lo tanto no poseen el tiempo suficiente para preparar
un plato sano y nutritivo para ellella y su familia; las sopas precocidas
congeladas son una alternativa de facil acceso y preparacion lo que permite la
racionalizacion de todos los recursos, adicional a esto pretendemos que sea un
alimento econdmico y nutritivo. Otro beneficio es la comodidad que ofrece ya
gue no requiere la movilidad de las personas a restaurantes para alimentarse y
una de las razones es que las personas a diario tienen que realizar varias
actividades, por lo tanto prefieren comer algo en su casa en vez de tener que

salir.

2.3 Ventajas comparativas o competitivas.

Las sopas precocidas congeladas ofrece 4 sopas tipicas diferentes: mondongo,
caldo de costilla, sancocho y ajiaco, preparadas como en casa. Maneja
ingredientes frescos y de la mejor calidad, su manejo es el mas higiénico.
Adicionalmente, para su conservacion no se adicionan conservantes quimicos
sino naturales, como ajo, tomillo, laurel y romero lo que las hace competitivas
frente a las que se encuentran en el mercado, y su empaque sera al vacié para
mantener el producto lo mas natural posible. Al no adicionarle conservantes
guimicos permite que su consumo sea totalmente fresco, como si estuviera
recién preparado y puede ser consumido por personas de todo tipo, desde
nifios hasta adultos. Se ofrecerd en una presentacion de 2 porciones por
empaque, el proceso de congelamiento permite una conservacion mas

duradera sin que se pierdan sus nutrientes, sabor y textura.
Una de las ideas que se pensé al momento de planear el negocio, fue entrar al

mercado con una gran variedad de sopas al mercado para abarcar otros

segmentos de mercado como personas gue residen en Bogota y son de otras

34



ciudades, sin embargo no pudimos llevar a cabo esta idea debido a que no
contamos con los recursos econdémicos suficientes, pero a largo plazo se
pensara en invertir en una linea mas amplia de sopas pre-cocidas congeladas

tipicas de cada una de las regiones de Colombia.

En el mercado de sopas encontramos una variedad de productos como:

Sopas instantaneas: La demanda de sopas instantdneas se ha desarrollado
desde el siglo XIX, desde ese momento se ofrecieron al mercado como una
idea comoda de alimentarse. Sin embargo, algunas de ellas tienen aditivos
quimicos, preservantes, y colorizantes, que puede afectar a largo plazo el

organismo de quien la consume.

Sin embargo existen otras en las cuales se perfeccioné el tratamiento de
deshidratacién de los vegetales, en donde los sabores naturales de las sopas
se mantienen intactos y fue un componente que dio el empuje inicial para sacar

al mercado sopas y caldos Knorr.

En el mercado también podemos encontrar productos congelados como el
ajiaco congelado de kokoriko que representa competencia directa para nuestro
producto, fabricados con equipos importados de la ultima tecnolégica europea y
americana, y con certificacién 1ISO 9000:2000 “Gracias a la implementacion de
un proceso estandarizado para dar respuestas atractivas constantes al

mercado, y asi satisfacer las expectativas de los clientes™®.

Y por ultimo podriamos mencionar las cremas, consideradas como una
alternativa adicional a las sopas ya que se pueden elaborar en base a

diferentes verduras, cereales, legumbres, tubérculos entre otros ingredientes.

18 H

Kokoriko,
http://www.kokoriko.com.co/es/index.php?option=com_content&task=view&id=6&ltemid=6, extraido el
10 de octubre de 2008
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Algunas de estas contienen: potenciador de sabor, aromas idénticos al natural

de algunos vegetales o legumbres y colorantes.

Los productos anteriormente mencionados se pueden encontrar en cualquier
supermercado, sin embargo las Sopitas caseras pre-cocidas congeladas
poseen un atributo diferenciador ya que es totalmente natural, con lo cual se
garantiza 0% de quimicos en el proceso, y su conservacion se basa en el

proceso de congelamiento.

2.4 Empresay producto

Nombre de la empresa: Sopitas Caseras.

Nombre del producto: Tipicas
Lineas de productos:

Mondongo
- Caldo de costilla
- Sancocho

- Ajiaco

El producto se empaca después de reposar al vacié en bolsas plasticas de
polietileno de 20 cm X 20 cm y se etiqueta con la fecha de realizacion, de
vencimiento y el lote. Esta bolsa se empaca en una caja de carton con las
siguientes medidas 23,5 cm2 de alto, 17 cm2 de ancho, y 3,5 de grueso, tiene
el logo de la empresa, del producto, la tabla nutricional, instrucciones de

preparacion, e informacién importante que describa el producto.
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TABLA 2.1: Tablas nutricionales

MONDONGO

Informacién Nutricional

Cantidad por porcion

2 porciones 860 gramos | |Proteina 77,68 Gr

Calorias 1388,312 Grasa 99,6 Gr
Carbohidratos 38,8 Gr
Calcio 75,2 Gr
Hierro 11,78 Gr

AJIACO

Informacion Nutricional Cantidad por porcion

2 porciones 900 gramos | | Proteina 92,32 gr

Calorias 1282,98 Grasa 69,36 ar
Carbohidratos 83,22 ar
Calcio 118,9 ar
Hierro 10,7 ar
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SANCOCHO

Informacion Nutricional Cantidad por porcion

2 porciones 950 gramos | |Proteina 119,3 gr

Calorias 1491,16 Grasa 94,44 gr
Carbohidratos 54,52 ar
Calcio 123,7 gr
Hierro 12,1 gr

CALDO DE COSTILLA

Informacion Nutricional Cantidad por porcion

2 porciones 900 gramos | |Proteina 49,94 ar

Calorias 1336,4 Grasa 46,86 gr
Carbohidratos 176,04 ar
Calcio 114,74 ar
Hierro 10,38 ar

Fuente:Autoras

El producto es de consumo masivo, cualquier persona lo puede adquirir y
consumir. EI empaque al ser al vacio y congelado a larga su vida util mas de lo
normal, sin embargo sigue siendo un producto no duradero por ser un alimento
perecedero. Las sopas refrigeradas duran aproximadamente entre 2 y 4 dias
sin reflejar ningun cambio significativo en alguno de los ingredientes y
congeladas duran aproximadamente 4 a 12 meses dependiendo del tipo de
carne, las que contiene cerdo duran 4 meses debido a su alto contenido de

grasa y las que contienen carne de res de 8 a 12 meses.

Adicionalmente, con las 4 sopas tipicas precocidas congeladas se podrian

desarrollar mas sopas tipicas colombianas como cuchuco de trigo, peto,

38




mazamorra chiquita, entre otras. También se podria precocer y congelar otros

platos tipicos como la bandeja paisa, el tamal, la lechona, entre otros.

2.5 Evaluacién del Macroentorno

2.5.1 Analisis del sector industrial

La empresa Sopitas caseras se encuentra dentro de la industria manufacturera
en la clasificacibn de otros productos alimenticios segun la clasificacion

industrial internacional uniforme — CIlIU.

“Durante el afio 2005, la produccién real de la industria, crecido 3,77%,
explicado por el desempefio positivo de 35 clases industriales, en las cuales se
destaco la fabricacion de otros productos alimenticios con 8,01% de

crecimiento.”*®

2.5.2 Anélisis econdmico

“La fabricacion de alimentos y bebidas sin incluir trilla de café ni la produccién
de alcohol anhidro desnaturalizado — etanol efectuada por los ingenios
azucareros, presentd en los afios 2001 a 2006, un comportamiento creciente,
mencionado anteriormente donde en el 2006 fue de 9,22%. Al cierre de 2007,
la tendencia se mantuvo y alcanzé un crecimiento de 5,82%, inferior al

registrado por el agregado nacional (10,85%). (Ver grafico 2.1)

19 Muestra mensual manufacturera 2001 — 2005, “Plan de produccién de informacién béasica — 2006 —
2010, proyecto para mejora en la medicidn de la industria manufacturera”, Boletin de prensa,
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica — DANE, Bogota, D. C., 27 de marzo de 2006 -
Oficina de Prensa DANE, Pgs 3-5
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/mmm/bolet_new_serie_industria 2001-2005.pdf,
extraido el 8 de septiembre de 2008
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“La dinamica de la produccion de alimentos y bebidas en Colombia, no registré
entre 2001 y 2007 niveles tan favorables como los obtenidos en 2006, el cual
se vio reflejado en el agregado nacional y ademas repercutié positivamente en
el total de personal ocupado por este segmento industrial, el cual venia
registrando descensos continuos desde el afio 2002 (“El empleo generado por
la industria de alimentos y bebidas se redujo significativamente desde el 2002,
sin embargo, a partir de mayo de 2006 se inicié un proceso de recuperacion
continuo en el total de la ocupacion laboral retomando en noviembre y
diciembre de 2007 los niveles presentados durante los afios 2002 y 2001. Este
comportamiento obedecioé principalmente a mayor vinculacion de obreros y

operarios en labores productivas, a término definido"?°

). Por consiguiente el
total de personas vinculadas en actividades de produccion, transformacion y
venta de productos alimenticios y bebidas se incrementé en 2,52% en el afio

2006.

“Durante el afio 2007 la dinamica de vinculacion se sostuvo, alcanzando tasas
de crecimiento en el total de empleo de 3,35% y 3,21% respectivamente en el
agregado de alimentos y bebidas y en el total del sector manufacturero (Ver
gréfica 2.1). En el 2008 la produccién y transformacion de alimentos y bebidas

concentra el 22,62% del empleo vinculado al sector.”*

“Segun BANCOLDEX y el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
- Dane la produccion bruta de alimentos alcanzo los 7,234.5 millones de
dolares durantes el 2006, representando el 5.5% del Producto interno bruto -
PIB y generando 80,363 empleaos directos durante ese periodo.

Segun la Asociacion Hotelera de Colombia - COTELCO, el sector ha utilizado

nuevos recursos tecnoldgicos y por ello muestra un crecimiento contundente,

20 Muestra mensual manufacturera, Boletin de prensa, Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica — DANE, Bogota, D. C., 10 de marzo de 2008, Pg 5,
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/mmm/bol_espec_alim_bebida07.pdf, extraido el 8
de septiembre de 2008

! Ibidem, Pgs 2-3
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ademas de esto la experiencia empresarial expone avances considerables que
muestra el crecimiento de la industria de productos alimenticios y bebidas.
BANCOLDEX y el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - Dane
informaron que este sector ocupa el segundo lugar a nivel nacional de
exportaciones con un 12,2%, después de la extraccion de petréleo y gas

naturales que abarcan el 18,5 % de las ventas internacionales.”*?

GRAFICO 2.1: MUESTRA MENSUAL MANUFACTURERA
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Fuente: DANE, Muestra Mensual Manufacturera

“A nivel nacional, se destaca la elaboracion de productos alimenticios y bebidas

por representar cerca de la tercera parte del valor de las manufacturas

22 "Novedades en alimentec y en Expoctelco 2008",
www.feriaalimentec.com/archivos/wm/julio_17 08/news.html, extraido el 8 de septiembre de 2008
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fabricadas por la industria, sin embargo, su representatividad se redujo entre
los afios 2001 y 2007 en mas de 4 puntos porcentuales, al pasar de 32,21% en
2001 a 27,59% en 2007.7%

GRAFICO 2.2: DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA PRODUCCION
MANUFACTURERA SEGUN DIVISION INDUSTRIAL
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Fuente: Muestra Mensual Manufacturera

Las clases industriales como vemos en la grafica 2.3, la distribucién porcentual
de la fabricacion de alimentos y bebidas en el 2007.

Bebidas, la molineria, almidones tienen la mayor participacion, tanto en la
fabricacion con 18,6% y 20,7%, como en las ventas con 17,4% y 20,4%
respectivamente. Otros alimentos son los que siguen con la tajada mas grande
del mercado con 13,8% en la fabricacion y 14,1% en ventas. Panaderia tiene la

participacion mas baja con 5,3% en la fabricacion y 5,4% en las ventas.

2 Muestra mensual manufacturera, Boletin de prensa, Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica — DANE, Bogota, D. C., 10 de marzo de 2008, Pg 3,
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/mmm/bol_espec_alim_bebida07.pdf, extraido el 8
de septiembre de 2008
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GRAFICO 2.3: DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA FABRICACION Y

VENTAS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

Colombia. Distribucién porcentual de la fabricacion de alimentos y bebidas
( enero - diciembre de 2007 )

Cames y Pescado
Bebidas 11,2%
18,8% Feeites yGrazas
E.8%

Ctros afmentos

13.3% .
Laceos

122%

ngenios. frapiches Malineria, Almidones
85% Fanaderia 20,7%
53%

Fuente: DANE, Muestra Mensual Manufacturera

Colombia. Distribucion porcentual de las ventas de alimentos y bebidas
[ enero - diciembre de 2007 )
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“En promedio entre los afios 2004 y 2007, el 90% de las ventas realizadas por

la industria de alimentos y bebidas se destind al mercado interno,

complementariamente, el 10% se exportd. Sobresale el segundo semestre de

2005, periodo en el cual las ventas destinadas al exterior representaron el

11,57% del total.”**

?* Muestra mensual manufacturera, Boletin de prensa, Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica — DANE, Bogota, D. C., 10 de marzo de 2008, Pgs 7,
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/mmm/bol_espec_alim_bebida07.pdf, extraido el 8

de septiembre de 2008

43



GRAFICO 2.4: DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LAS VENTAS REALES
SEGUN DESTINO DE ALIMENTOS Y BEBIDAS
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Fuente: DANE, Muestra Mensual Manufacturera

Segun el andlisis econémico del microentorno del sector industrial de los
alimentos y bebidas se identificaron las siguientes oportunidades y amenazas
para la empresa Sopitas Caseras.

Una de las amenazas encontradas es la participacion porcentual de las
divisiones industriales en la cual vemos en la grafica 2.3 que la industria de
alimentos y bebidas se destaca pero vemos que desciende al ganar
participacion otras divisiones, como: minerales no metalicos, productos
metallrgicos, vehiculos automotores, remolques y auto partes. Por lo tanto,
llegar a conseguir gran participacion dentro de la industria es necesario buenas
estrategias. Ademas la participacion porcentual en ventas y fabricacién dentro
de las clases industriales donde Sopitas Caseras se ubica en otras categorias
de alimentos se encuentra en una posicion intermedia donde puede pasar a un

escenario totalmente favorable o desfavorable.

44



TABLA 2.2: PARTICIPACION PORCENTUAL DE LAS DIVISIONES
INDUSTRIALES

Participacion porcentual de las divisiones industriales mas destacadas en la
produccion real del sector manufacturero nacional sin incluir trilla de café.

Alimentos v Sustancias y Minerales no Productos Productos de  Vehiculos

Afio Bebidas Proplu_ctos Metélicos Metalirgicos Refinac]c’m automotores, Subtotal
Quimicos de Petroleo  remolques

2001 32,21 14,13 6,23 3,42 8,63 3,73 68,34
2002 32,68 14,27 6,28 3,68 8,38 3,68 68,97
2003 31,61 14,29 6,59 4 66 8,68 3,19 69,03
2004 30,09 1417 6,42 5,07 8,60 427 68,62
2005 29,08 13,69 6,92 5,45 8,29 4,86 68,29
2006 2892 13,44 8,19 5,92 6,79 5,35 68,61
2007 2759 12,77 9,04 6,47 6,37 6,31 68,55

Otra amenaza es la reactivacién del consumo de hogares® en restaurantes
donde ha aumentado su participacién debido al aumento de sus ventas, por
consiguiente se identifica una inclinacion hacia los restaurantes en la decision

de consumo de alimentos.

Una de las oportunidades identificadas es la generacion de nuevos empleos en
el sector, ya que al ser una nueva empresa va hacer uso de la fuerza laboral,
por lo tanto, teniendo en cuenta la tasa de desempleo en Colombia (11%) y el

subempleo (34,8%) se puede ayudar a disminuirla.

Otra oportunidad es la entrada de la empresa Sopitas Caseras en la industria
de alimentos y bebidas la cual tiene la mayor participacion dentro del sector de
manufactura donde podra ser parte de él y contribuir aumentando ese

porcentaje.

%~ Alojamiento y alimentacion”, La Nota Economica, 2008, Bogota, Colombia,
www.lanota.com/?InSection=empresarial&InSectionID=2&InCategorylD=1, extraido el 15 de agosto de
2008.
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2.5.3 Andlisis tecnoldégico

En Colombia se ha realizado numerosas investigaciones frente al uso de la
Biotecnologia considerada como una herramienta cuyo uso se ha
incrementando en funcion de la produccion agricola, aumentando los niveles de

seguridad alimentaria, salud humana y animal.

Es asi como la biotecnologia actualmente es implementada en el campo

empresarial sin tener en cuenta su actividad econémica.

“La politica en biotecnologia debe operar sobre cuatro ejes principales: el
primero es la construccion de infraestructura y capacidad humana para
desarrollar y manejar la biotecnologia. El segundo es el establecimiento de
mecanismos de relacion entre el gobierno, la academia, la empresa y las
entidades multilaterales que operan en la region; estos mecanismos deben
estar orientados a la creacion de redes y capacidades para formular los planes,
programas y estrategias y valorar los riesgos en bioseguridad y bioética. El
tercero es la construccion de un conocimiento social a través de la divulgacion
y Difusién encaminada a incrementar la percepcion publica. El cuarto es la
definicion de un marco de referencia normativo en materia de derechos de

propiedad intelectual y comercializacién de la biotecnologia.”?®

Nueva Tecnologia en la cocina

e Coccién

Dentro del proceso de produccion de sopas pre-cocidas congeladas existen

subprocesos necesarios para obtener el producto terminado. Por ejemplo para

% Organizacion de los estados americanos — OEA, “Construccion de indicadores en biotecnologia,
Region comprendida por cuatro paises de America Latina y el Caribe: Colombia, Costa Rica, Mexico y
Venezuela”, Diciembre de 2004, pg 8, http://www.ocyt.org.co/IndicadoresBiotecnologiaOEA2004.pdf,
extraido el 15 de septiembre de 2008
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el subproceso de coccidon, en el mercado se ha desarrollado un horno
combinado de alta velocidad fabricado por Amana una de las marcas que
fabrica equipos altamente novedosos, el horno tiene diferentes funciones
tecnoldgicas para el mencionado proceso. Las caracteristicas que tiene este

horno son las siguientes:

e “Convertidor catalitico, que elimina todo tipo de olores y humao.

e Preparacion de alimentos 15 veces mas rapido™?’

Horno de marca Combi que tienen las siguientes caracteristicas:
e Maneja calor seco.
e Permite cocciones a baja temperatura, en ambiente hiumedo.

e 100% sondas para que se permita una medicién programable.

GRAFICO 2.5: HORNO MARCA COMBI

e Congelacion.

El ultra congelador permite:

%" La barra, revista para gerentes de restaurantes, hoteles y clubes, “La barra al dia en alimentec”, 2008,
http://www.revistalabarra.com.co/labarraaldia/productos.htm, extraido el 15 de septiembre de 2008
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Mejor organizacion y menos gastos

-Proceso aplicable a cualquier producto

-Duracion muy larga en conservacion (10-12 meses)

-Gran ahorro en el comprar materias primas de temporada

-Posibilidad de preparar en gran cantidad comidas semi-preparadas y
ponerla en conservacion para mucho tiempo

-Ninguna pérdida de venta por falta de mercaderia

-Menor derroche
Mejor calidad
-Alta calidad de los productos descongelados (sin perdida de liquidos o

consistencia)

-Productos de temporada disponibles todo el afio
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GRAFICO 2.6: ULTRACONGELADOR MARCA CHILLRAPID
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FUENTE: Tecnomac by castel Mac Spa, Presentacion PowerPoint curso
formacion 2006.
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e Empagque al vacio-
“Envasadora al vacié “este equipo permite:
-“Prolongar la vida de los alimentos manteniendo sus propiedades
organolépticas.
- Permitir la conservacion en porciones mas adecuadas para cada necesidad.

- Primer paso para coccion al vacié”

GRAFICO 2.7: ENVASADORA AL VACIO

FUENTE: Tecnomac by castel Mac Spa, Presentacion PowerPoint curso

formacién 2006.

Por otra parte existe Grupo INVEMA lider en ingenieria para la industria
alimentaria y fabrica equipos para industrias alimentarias ellos han dado a
conocer ciertas maquinas

como: “tuneles de congelacion, entre ellos, el tunel de congelacion en espiral y
el tinel de congelacién en espiral portatil, tineles de congelacién IQF cascada,
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portatil o bandeja, tunele de arrastre, tunel de arrastre IQF con cinta contacto y
tineles de congelacibn de paso multiple ElI disefio de los tuneles de
congelacion se orienta especificamente a la congelaciéon rapida de los
alimentos. La industria agroalimentaria es la principal demandante de tuneles
de congelacion. Los tuneles de congelacion de GRUPO INVEMA estan
fabricados en acero inoxidable y aluminio de la mas alta calidad para evitar
cualquier alteracién en las cualidades del alimento cuando entra en contacto
con un tunel de congelacion. GRUPO INVEMA trabaja en el disefio del tunel de
congelacion mas fiable y seguro. Todos los modelos de tlneles de congelacion
garantizan una alta fiabilidad en la produccion con bajos costes de
mantenimiento. Asimismo, el disefio de los tuneles de congelacion esta
pensado para un facil acceso que permita agilizar los trabajos de limpieza y
mantenimiento del tunel de congelacion. Los tuneles de congelacién del
GRUPO INVEMA cuentan con evaporadores de gran rendimiento vy
ventiladores potentes, que hacen que estos tuneles de congelacién estén
especialmente recomendados largos ciclos de produccién.”?® Teniendo en
cuenta la accesibilidad que se tiene en el mercado de adquirir este tipo de
maquinas como los tuneles de congelamiento también existen otros sistemas
de congelamiento que se utilizan para conseguir las temperaturas adecuadas
para que los alimentos perduren entre las cuales estan: métodos para
conseguir un descenso rapido en las temperaturas de los alimentos como el
uso de aire frio, el contacto de los productos con placas frias y la inmersiéon de
la materia prima en liquidos a muy baja temperatura. Usando esta tecnologia el
agua se evapora pasandola desde el estado solido al gaseoso, y a menos 30
grados, hace este cambio sin pasar por el estado liquido. Este sistema es el
gue menos afecta el valor nutricional de los alimentos aunque resulta costosa

su implementacion.

%8 Ingeneria tecnica en procesos alimenticios — Invema S.L., “Informacion corporativa”, 2005-2008,
http://www.invemasl.com/, extraido el 15 de septiembre de 2008
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GRAFICO 2.8: TUNEL EN ESPIRAL.

GRAFICO 2.9: TUNEL IQF CASCADA

“El empacado es otro factor importante dentro de los alimentos congelados,
para evitar que se contaminen los alimentos que se preservan en la cadena de
frio es por esto importante que se empaqueten o se envasen de una manera
correcta, asi la temperatura serd homogénea y se evita la multiplicacion de los

gérmenes.”?®

El ritmo del cambio tecnoldgico del sector industrial de alimentos crece a

medida que se implementan procesos con tecnologia de punta es decir que la

2% La barra, revista para gerentes de restaurantes, hoteles y clubes, “Congelar y refrigerar, ;:Cémo y
cuando?”, 2008, http://www.revistalabarra.com.co/labarraaldia/productos.htm, extraido el 15 de
septiembre de 2008
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organizacion es considerada altamente competitiva, cuando existe un
adecuado nivel de educacion, capacitacion y esto sucede cuando hay
mercados que exigen este tipo de tecnologia a los cuales podemos acceder

como empresarias.

Haciendo referencia a lo mencionado anteriormente podemos darnos cuenta
que como oportunidad para nuestro plan de negocio a largo plazo se puede
implementar la biotecnologia como una herramienta estratégica, la cual puede
brindar mayor confianza y estabilidad a nuestro producto las sopas pre-cocidas
congeladas ,esta tecnologia puede ser la apropiada para producir alimentos
mas saludables y Con mejor calidad, a parte de esto la biotecnologia genera
innovaciones lo que radica en que se realicen practicas agricolas mas
ecologicas, Con la implementacion de recursos utilizados de manera racional,
aparte de esto hay que tener en cuenta que tiene un amplisimo rango de
aplicacién en la industria de alimentos. Por ejemplo: en las fermentaciones
alcoholicas, lacticas, y céarnicas. Actualmente se ve especialmente en los
alimentos genéticamente modificados o transgénicos donde las ventajas
principales se ven en la nutricibn de los mismos. Es decir, muestran una
solucion para la desnutricion y problemas de salud publica en paises que estan
en via de desarrollo.

Una debilidad es el hecho de que se requiera invertir en maquinaria para la
produccion de alimentos congelados y al pasar el tiempo esta misma se
deprecie y pierda su valor muy rapido, otra de las debilidades es que no
contamos con los recursos suficientes para invertir en maquinas tecnolégicas

para el proceso de produccion de sopas pre-cocidas congeladas.

Para concluir, Durante el primer afilo de este plan de negocio se va a
implementar tecnologia no muy costosa y que cumpla las funciones
necesarias(empacadora al vacio, mezcladora de vegetales, peladora de papa,
congeladores, mesas y enceres) para poder producir las sopas pre-cocidas

congeladas, sin embargo, es importante tener en cuenta las tendencias
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tecnoldgicas que se estan desarrollando en el mercado de alimentos y a largo
plazo poder invertir en nuevas maquinas que nos permitan racionalizar
recursos y tiempo en la fabricacion de los productos, aungque no se cuente con
la tecnologia mas novedosa el proceso de produccion va ser totalmente

ecoldgico, seguro y natural.

Lo mas importante es tener en cuenta que la tecnologia no solo depende de
maquinas y equipos, sino también del manejo que se haga por parte del
recurso humano ( know-how) que saben y hacen la diferencia del producto
frente a los démas porque tienen el conocimiento tacito, Sin embargo, no sirve
de nada solo ponerla en la practica, sino existe gestion tecnoldgica un concepto
que va ligado no solamente al sector local donde se encuentre el producto sino
al pais y al resto del mundo ya que influye en los posibles clientes extranjeros,
la competencia extranjera y tecnologia de afuera que puede ser adaptada a
nuestros procesos tecnoldgicos, la empresa en un futuro tendra que definir si
compramos la tecnologia, la adaptamos o la importamos de algun otro pais a
corto plazo, esto permitird que la organizacién este en constante comunicacion
con agentes, investigadores, ingenieros, y tecndlogos. Lo que motiva a la
organizacién a que realice actividades de | + D para que obtenga ventajas
competitivas porque va mas alla de mejoras o incrementos de tecnologia en los
productos, pero también tener la capacidad de transferir esa innovacion

tecnoldgica al sector de donde proviene el producto.

2.5.4 Andlisis Politico — Legal

El sector de alimentos y bebidas en Colombia se encuentra regulado por una
normatividad vigente especifica, la cual busca tener control de la manipulacion
y produccion de los alimentos que van a ser consumidos por humanos, los
cuales si no se hace un buen manejo pueden llegar a ser toxicos y causar

dafios en el organismo de la poblacion. Las organizaciones que regulan y
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ejercen control son el Ministerio de Proteccion Social por medio del Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos - INVIMA el cual vela por
la vigilancia, control sanitario, y delega funciones a entidades territoriales como

los departamentos, distritos y municipios.

“La politica publica que busca mejorar el estatus sanitario de los productos
agropecuarios y la inocuidad de los alimentos para consumo humano, asi como
la consolidacion de la competitividad del pais en este campo, mediante la
adopcion de estandares internacionales, tiene sus expresiones politicas y
legales en los documentos CONPES 3375 y 3376 del 5 de septiembre de 2005,
la Ley 1122 del 9 de enero de 2006.

El articulo 34 de la Ley 1122 del 9 de enero de 2007 asigno al Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos - INVIMA competencia
para las siguientes funciones, ademas de las dispuestas en otras disposiciones
legales en los siguientes términos:

a. La evaluacion de factores de riesgo y expedicion de medidas sanitarias
relacionadas con alimentos y materias primas para la fabricacién de los
mMismos.

b. La competencia exclusiva de la inspeccion, vigilancia y control de la
produccion y procesamiento de alimentos, de las plantas de beneficio de
animales, de los centros de acopio de leche y de las plantas de
procesamiento de leche y sus derivados asi como del transporte
asociado a estas actividades.

c. La competencia exclusiva de la inspeccion, vigilancia y control en la
inocuidad en la importacion y exportacion de alimentos y materias
primas para la produccion de los mismos, en puertos, aeropuertos y
pasos fronterizos, sin perjuicio de las competencias que por ley le

corresponden al Instituto Colombiano Agropecuario, ICA.
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“De acuerdo con la Politica Nacional de Sanidad e Inocuidad de las cadenas de
la carne bovina y la leche — CONPES 3376, es necesario mejor el estatus
sanitario de la carne, fortaleciendo las acciones de inspeccion, vigilancia y
control de forma que se eviten o minimicen los riesgos que pueden afectar su
inocuidad. Ademas, es necesario recordar que por las caracteristicas propias
de la carne, esta es considerada uno de los alimentos de mayor riesgo en salud
publica que requiere especial atencién desde su produccion hasta el consumo.
Por lo tanto, el 4 de mayo de 2007 el Gobierno Nacional expidio el Decreto
1500, por lo cual se establece el reglamento técnico a través del cual se crea el
Sistema Oficial de Inspeccion, Vigilancia y Control de la Carne, Productos
Carnicol Comestibles y Derivados Carnicol, destinados para el Consumo

Humano.”°

El articulo 78 de la Constitucién Politica de Colombia obliga al Estado a regular
el control de la calidad de bienes y servicios ofrecidos y prestados a la
comunidad, sefalando que “(...) seran responsables, de acuerdo con la ley,
quienes en la produccion y en la comercializacién de bienes y servicios atenten
contra la salud, la seguridad y el adecuado aprovisionamiento a consumidores

y usuarios. (...)"

Mediante la Ley 170 de 1994, Colombia aprobé el Acuerdo de la Organizacion
Mundial del Comercio, el cual contiene, entre otros acuerdos, el “Acuerdo sobre
Medidas Sanitarias y Fitosanitarias” y el “Acuerdo sobre Obstaculos Técnicos al
Comercio” los cuales reconocen la necesidad de proteger la salud y vida de las
personas, los animales, las plantas y la preservacion del medio ambiente. Otros
decretos que hablan sobre las medidas fitosanitarias son: Decreto 3075 de
1997, Decreto 60 de 2002, Decreto 1175 de de 2003, Decreto 612 de 2000.

%0 CESPEDES, Jairo, Circular DG 100-004-08, Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamento y
Alimentos — INVIMA, Ministerio de Proteccion Social, Republica de Colombia, Bogota, D.C., 4 de mayo
de 2008, http://www.invima.gov.co/Invima/////normatividad/docs_alimentos/circular _dg10000408.pdf,
extraido el 9 de septiembre de 2008
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Decreto 977 de 1998 crea el Comité Nacional de Codex Alimentarius como
organo de consulta del Gobierno Nacional para la formulacion de normas y

reglamentos.

El Decreto 4444 de 2005 reglamenta la expedicion del permiso sanitario,
régimen de vigilancia sanitaria y control de calidad de los alimentos fabricados

y comercializados por microempresarios, en el territorio nacional.

El reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios y de inocuidad de la carne
y productos carnicol comestibles de las especies bovina y bufalina destinados
para el consumo humano y las disposiciones para su beneficio, desposte,
almacenamiento, comercializacion, expendio, transporte, importacion o
exportacion se encuentra en la Resoluciéon 4287 — Noviembre 21 de 2007,
Resolucién 4282 — Noviembre 21 de 2007, Resolucion 2905 — Agosto 22 de
2007, Resolucion 599 — Enero 20 de 1998, Resolucion 982 — Febrero 23 de
1994.

En la Resolucion 288 de 2008 del Ministerio de Proteccidén Social establece el
reglamento técnico sobre requisitos de rotulado o etiquetado nutricional que

deben cumplir lo alimentos envasados para consumos.

La utilizacion de los conservantes en las productos alimenticios de consumo
humano esta regulado por la Resolucion 4125 de 1991 del Ministerio de Salud
donde se regulan las cantidades permitidas segun sea el conservante a utilizar

en el producto.

El Real Decreto 202/2000 de 11 de febrero las normas relativas a los
manipuladores de alimentos. En este decreto se especifica los requisitos, la
formacion continuada, control y supervision de la autoridad competente,

examenes médicos y el régimen sancionador.
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Todos los Decretos, Resoluciones y requisitos necesarios para producir
alimentos para el consumo humano son oportunidades para la empresa
Sopitas Caseras ya que por medio de estos se puede mejorar la industria,

ofreciendo cada dia un mejor servicio, de calidad, higiene y nutricion.

2.5.5 Analisis Socio - Cultural

Las motivaciones que los consumidores tienen a la hora de comprar una sopa,
son las siguientes primero ,son consideradas de un alto valor nutritivo ya que
provee sales minerales, agua para hidratar el cuerpo, las vitaminas propias de
los ingredientes y un buen sabor si se preparan adecuadamente, es la razén
por la que muchas amas de casa las ponen en sus mesas, ademas es una
opcion perfecta para ellas ya que pueden obviar la opcién de cocinar a diario
un caldo en vez de comprar una sopa que se puede refrigerar y se puede
consumir por varios dias con ingredientes naturales. Hay que tener en cuenta
que la gente compra un producto o servicio cuando tiene alguna necesidad
insatisfecha y en nuestro proyecto el problema es que hoy en dia la gente que
vive en Colombia no tiene tiempo debido a sus labores diarias lo que significa
que no tienen tiempo para cocinar algo realmente nutritivo con lo cual se
sientan satisfechos, otros por el contrario en el almuerzo consideran la sopa
como un plato pre-introductorio al plato fuerte y sin este plato no se sienten
satisfechos, y otras personas la consumen por tradicibn o por cultura
dependiendo de la regién o lugar en donde se encuentren, por ejemplo en
Bogota el ajiaco es caracteristico.

Todas estas caracteristicas son imprescindibles a la hora de tomar la decisién
de comprar un alimento como lo es una sopa y aqui el consumidor tiene en
cuenta cuales son los beneficios obtenidos al tomar la decision de convertirse

en propietario de un producto como este.
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“La dinamica del consumo en Colombia de sopas y cremas desde 1999 fue de
$406 pesos colombianos mensuales en sopas y cremas lo que significa que el
0,01039 del consumo mensual, es determinado por un mercado total de
$16.865.397.284 de pesos para ese afio, donde la poblacion de ingresos bajos,
consumia mensualmente $102 pesos, la de ingresos medios $387,y $463
ingresos altos.

Mientras que en el 2005 se esperaba un consumo por colombiano del 0,1086%
en sopas y cremas, 6 $367(un aumento del 5,9412) asignando gastos
mensuales a ingresos bajos de $157 pesos, en ingresos medios $609, y en
ingresos altos de $734 pesos. Causando un mercado total de $29.999.071.597
de pesos generando (un aumento de 7.7063%), lo que se explica por el

aumento real del consumo general.”*

Un ejemplo de la dinamica de consumo es el ajiaco un plato tipico el cual mas
que ser una simple sopa, que contiene varios ingredientes como diferentes
clases de papas, pechuga de pollo, crema de leche, mazorca, cebolla larga,
alcaparras y otros ingredientes es considerado por los colombianos como un
plato representativo de la capital de la republica.

Culturalmente es consumido en ocasiones especiales como fiestas navidefas.
Por otra parte el Ajiaco es servido en diferentes restaurantes que se
encuentran en las rutas turisticas lo que permite ser conocido personas de

otros paises.

En Colombia, el consumo de sopas se ha ido intensificando por diferentes
restaurantes que son reconocidos en Bogota, El restaurante sopas de mama y
postres de la abuela va dirigido a las familias colombianas que quieren

encontrar platos deliciosos de la cocina nacional e internacional preparados

' HERRERA, Camilo, “La dindmica del consumo en Colombia desde 1999 y sus proyecciones para
2005”, Centro de estudios culturales — Cenec, pg 65, Bogota, Colombia,
http://books.google.com.co/books?id=3sBQMyWOVnQC&pg=PA65&Ipg=PA65&dg=%22+consumo-+de
+s0pas%22%2Bcolombia&source=web&ots=mhOnfo50L1&sig=32QdyQ3ss52Ff8prAzbVKE6GHULA&
hl=es&sa=X&oi=book_result&resnum=1&ct=result#PPT1,M1, extraido el 3 de septiembre de 2008.
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como en casa, especialmente siguiendo recetas totalmente tradicionales. Otro
restaurante es Ventura Soup & salad donde se cocina todos los platos con
ingredientes frescos y mezclados en propuestas originales y saludables.

Hay que tener en cuenta que Las sopas no tienen un periodo de estacionalidad
durante todo el afio lo que significa una ventaja para nuestro producto ya que
no es tan variable el consumo, pero lo que si podriamos tener en cuenta es que
los diferentes insumos que lleva la sopa pueden tener una estacionalidad
diferente por ejemplo insumos esenciales en la sopa como la papa criolla se
caracteriza por su marcada estacionalidad ,la cual determina la presencia de
momentos en los cuales, como consecuencia de la escasez del producto,
genera que los precios estén en alza y eso ocurre en la tercera semana de
diciembre y la segunda semana de marzo, y entre la segunda semana de junio

y la primera semana de septiembre.*?

El negocio tiene una alta dependencia de proveeduria del el sector
hortofruticola, este sector presenta algunas limitaciones en el proceso de
logistica y comercializacion por la falta de asociacion, ademas de esto existe un
nivel medio en la incorporacién de la biotecnologia y de bioseguridad, lo que
significa que la tecnologia en este sector es importante para que exista una
inocuidad alimentaria, sin embargo segun la normatividad se esta
condicionando productos agricolas para que la comercializacion a nivel

internacional sea mas efectiva y duradera.

Segun un balance tecnoldgico de la cadena productiva hortofruticola en Bogota
y Cundinamarca, el sector agropecuario es el que constituye la actividad
principal de la estructura econdmica seguida del comercio, la industria y los
servicios. A parte de esto, en Bogota ingresan anualmente mas de 3.2 millones
de toneladas de hortalizas, raices, tubérculos y platanos y 500.000.000 en

toneladas de frutas, con estos datos se cubre la demanda de los hogares y de

%2 “produccion de papa criolla”, 2001, http://www.angelfire.com/ia2/ingenieriaagricola/papa_criolla.htm,
extraido el 3 septiembre de 2008.
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la industria procesadora de alimentos, Aproximadamente el 39% de la
produccion nacional de alimentos procesados a base de frutas y verduras se
concentra en Bogota seguida por Medellin y Cali, lo que nos indica que el
sector hortofruticola donde se encuentran las sopas es creciente y va mas alla

qgue a un nivel local o regional, ya que llega incluso a otros paises.

Otro punto que nos justifica el crecimiento del sector hortofruticola donde
pertenecen las sopas son los niveles de rentabilidad y pueden variar de
acuerdo al producto, de acuerdo a esto se realizo una aproximacion a nivel

general asumiendo que la comercializacion es similar en cuanto a precios.

TABLA 2.3: NIVELES DE RENTABILIDAD DE LA CADENA

Tabla Niveles de rentabilidad de la cadena.

Margen del productor Variable Entre -20% y 20%
Margen del transportador 40%

Margen plaza de mercado o Abastos 15%

Margen del distribuidor pequefio Entre 20% y 30%
Margen de la Tienda de Barrio Entre 30% y 40%
Margen del comercializador del hipermercado vy

supermercado. Entre 35% y 45%
Margen de los procesadores ( CONSERVAS) Entre 35% y 45%
Exportadores Entre 35% y 45%

Para finalizar los datos que se mostraron anteriormente nos muestra que
culturalmente la gente estd dispuesta a consumir sopas en un mayor
porcentaje, es un alimento tipico y tradicional para la salud y la nutricién de la

poblacién bogotana.
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2.6 Barreras de entrada y barreras de salida

La diferenciacibn en el mercado del producto de Sopitas Caseras es una
barrera de entrada ya que es un producto nuevo segun sus caracteristicas pero
no tiene el reconocimiento de marca, la confianza de los clientes ni
posicionamiento en el mercado, por lo tanto, es necesario hacer una gran
inversion en publicidad, promociones, campafas de lanzamiento donde se de a
conocer el producto por medio de degustaciones gratis, comerciales en
television, impulsadores en los supermercados mostrando el producto, entre

otros.

Al ser un producto nuevo el acceso a los canales de distribucion sera dificil por
falta de conocimiento del mismo, la empresa debera persuadir y dar a conocer
su producto de la mejor manera, presentando todos los atributos del mismo,
resaltando las ventajas competitivas y ofreciéndoles a los distribuidores

condiciones mas ventajosas para ellos.

Sopitas Caseras como sera una empresa totalmente nueva se considera
necesario realizar una gran inversién en maquinaria y equipos para entrar a la
industria a competir con tecnologia de punta y con las ultimas tendencias que
se encuentren en el mercado, esto es una barrera de entrada porque de no
hacerse impediria a la empresa ofrecer productos con procesos que optimicen
el tiempo, mejoramiento en la calidad, y los productos van a tener mayor
ventajas competitivas y comparativas en el mercado, sin embargo puede
considerarse igualmente como una barrera de salida porque en el momento
gue esa tecnologia se convierta obsoleta en el mercado, deshacerse de ella no
sera facil, ademas si se tiene en cuenta que la maquinaria se deprecia el precio
de venta va ser mucho menor que el precio de compra. De la misma forma los
medios de financiamiento o la forma de conseguir recursos financieros puede

considerarse una barrera de entrada. Actualmente la empresa no posee
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recursos econdémicos para desarrollar el proyecto es por esta razon que es

necesario acudir a terceros (arrendamiento financiero, préstamos bancarios).

Otra barrera de entrada, es contemplar la posibilidad de comenzar con
economias de escala con el fin de aumentar el volumen de compra del
producto, teniendo en cuenta que el producto es 100% natural se tendria una
ventaja en el know-how es decir, el saber hacer de toda la empresa, marca una
limitacion a los posibles competidores que tienen que acudir a nuevas

estrategias para entrar en ese mercado concreto.

2.7 Evaluacién del Microentorno

2.7.1 Anélisis de los clientes

Las caracteristicas que definen a los cliente potenciales de Sopitas Casera son
las siguientes: personas que no poseen mucho tiempo para cocinar para ellos y
sus familias, Mujeres o Madres de familia que no tienen tiempo para cocinar
debido a la insercidén de la mujer en el ambito laboral, personas interesadas en
alimentarse de una manera nutritiva, sana y econdmica. Principalmente
habitantes de la ciudad de Bogota quienes compran sus alimentos quincenal y

mensual en supermercados de cadena.

Las sopas tipicas pre-cocidas congeladas son una opcion diferente en el
momento de decidir entre las comidas que se ofrecen actualmente en el
mercado, son de facil preparacién, sus componentes son nutritivos y se
necesita poco tiempo para consumirlas, es asi, como se brinda a los
consumidores comodidad de alimentarse en sus propias casas. Estas sopas se
realizan con los mismos componentes o ingredientes de las sopas hechas en
casa de manera fresca, utilizando conservantes naturales para su

conservacion.
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Dado que este producto es relativamente nuevo, tiene pocos productos que
sean competencia directa, existen productos sustitutos como las cremas,
caldos, sopas instantaneas, cazuela de mariscos, entre otros, pero aun asi
siguen siendo diferentes en sus ingredientes, sabor y textura. Por lo tanto, las
sopas pre cocidas congeladas permiten degustar platos tipicos colombianos,
sin tener que incurrir en altos costos de tiempo, dedicacion y elaboracién como
si podemos ver en las sopas tradicionales en donde su elaboracion requiere

mayor complejidad.

Evaluando las expectativas y necesidades que tienen hoy en dia los clientes
potenciales del producto, se permite que puedan cumplir con sus obligaciones
laborales, deberes en el hogar y puedan disminuir el tiempo invertido en la
coccion de alimentos, lo que genera que se sientan satisfechos con este nuevo

producto. Y puedan llevar a cabo sin aféan sus actividades diarias.

2.7.2 Segmentacion

Las variables de segmentacion identificadas fueron:
- Edad
e Perfil: 25 afios en adelante
e Atractivo: Las personas entre estas edades estan empleadas por lo
tanto reciben un salario mensual el cual distribuyen en sus
necesidades: alimentacion, vivienda, transporte, etc.
- Nivel socioeconémico
e Perfil: Estratos 3,4y 5
e Atractivo: Las personas ubicadas en estos estratos tiene la
capacidad econdmica para adquirir nuestro productos, ademas
hacen mercado semanal, quincenal o mensual, en grandes

superficies
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- Nivel de ingresos mensuales
e Perfil: entre $500.000 y 4.500.000 pesos
e Atractivo: Las personas con estos ingresos tiene la capacidad
econOmica para comprar nuestros productos.
- Numero de personas con las que convive
e Perfl:de2a4
e Atractivo: Basandose en la idea del promedio de numero de
personas por casa (3), se toma un rango donde este nimero sea un
promedio para producir la cantidad necesaria de producto
dependiendo de la cantidad de personas.
- Estado civil
e Perfil: casado
e Atractivo: Las personas casadas adquieren productos para mas de
una persona teniendo en cuenta que ya no son solamente una
persona, y en muchos casos ya tienen hijos, por lo tanto piensan en
alimentar un numero mayor de personas en un menor tiempo y de
manera nutritiva.
- Sexo
e Femenino y masculino
e Atractivo: Tanto hombres como mujeres consumen alimentos
nutritivos, en diferentes cantidades.
- Ubicacién geogréfica
e Bogota
e Atractivo: En Bogota viven personas de diferentes regiones del pais
las cuales conocen y extrafian sus comidas tipicas, por lo tanto una
forma de acercarse de alguna manera a su region es consumiendo

nuestro producto.
Los segmentos objetivos seleccionados para el producto sopas precocidas

congeladas son:
- Edad
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- Nivel Socioecondmico

Se seleccionaron estos segmentos de mercado: Por edades porque es un
indicador que permite identificar las personas que trabajan y no invierten
mucho tiempo cocinando, por lo tanto, ellos deben tomar una decision a la hora
de alimentarse (salir a un restaurante o cocinar), por consiguiente, este
segmento de mercado participa en la toma de decisiones en aspectos
econdmicos y preferenciales sobre la seleccion de los alimentos.

Por el nivel socioecondémico se identifica cuanto se esta dispuesto a pagar por

el producto, donde hace mercado y en qué intervalo de tiempo.

Sopas tipicas precocidas congeladas son una nueva opcion de alimento
nutritivas y de facil preparacion, teniendo en cuenta la poca disponibilidad de
tiempo que tienen las personas entre 25 a 48 afnos, debido a razones como: el
trabajo y los desplazamientos que se realizan a diario. Se pretende, posicionar
el producto en el mercado con caracteristicas que permitan al cliente

racionalizar recursos y tiempo.

2.7.3 Criterios de segmentacion

La segmentacion por edades y niveles socioeconémicos nos permite identificar
algunas de las necesidades existentes en el mercado del total de la poblacién
objetivo, teniendo en cuenta las ocupaciones de las personas. Inicialmente se
identifico la falta de tiempo para cocinar de las personas lo que genero la
necesidad de alimentarse con comidas rapidas o en restaurante mas
econdémicos. Ahora hay que identificar cuantas personas tienen intencion de
compra de sopas pre-cocidas congeladas para ellos, su pareja y sus hijos y

cuanto estan dispuestas a pagar segun sus ingresos mensuales.
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Al ser un producto nuevo en el mercado las personas mas jévenes estan mas
dispuestas a probar nuevas alternativas u opciones a la hora de alimentarse,
las personas adultas son mas conservadoras y les gusta lo que ya conocen,
por lo tanto es necesaria la segmentacion por edades. Ademas, las personas
jovenes cuando realizan sus elecciones sobre los alimentos prefieren invertir
menos y ahorrar mas o gastar en otras cosas, por lo que es necesario tener en

cuenta el nivel socioeconémico.

2.7.4 Segmento objetivo

El segmento objetivo para la comercializacion y produccion de sopas
precocidas congeladas son personas tanto hombres como mujeres de 25 afios
de edad en adelante que se encuentren ubicados en estratos 3, 4y 5 en la
ciudad de Bogota. Para llegar a este segmento de mercado se utilizara
marketing concentrado que permita obtener una posicion de liderazgo en el
mercado al introducir un producto practicamente nuevo y con caracteristicas

competitivas que lo van a diferenciar de los demas.

En este segmento se identifico la oportunidad de mercado por necesidades
insatisfechas como: la falta de tiempo que estas personas poseen en el dia
para cocina dado que la gran mayoria trabaja y ademas deben cumplir con las
obligaciones en sus hogares teniendo en cuenta que existe un alto porcentaje

de hogares o parejas con hijos.

2.7.4.1 Andlisis de las encuestas
Las encuestas se realizaron a la poblacién de la ciudad de Bogota, estas se

realizaron a personas de 25 afios de edad en adelante, y constan de 25

preguntas, se realizaron con el fin de concluir cuantas personas estarian
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dispuestas a adquirir el producto “sopas pre-cocidas congeladas”, y conocer
sus preferencias, habitos de consumo, gustos y comportamientos, ubicando a
la poblacién objeto en los estratos 3, 4 y 5 residentes en Bogota. Teniendo en
cuenta que se asume que la mayoria de estas personas tienen trabajo y por

consiguiente tienen el poder adquisitivo de adquirir alimentos.

Objeto de la Investigacion

En la investigacion de mercados se pretende obtener resultados como:

e El nimero de clientes potenciales del producto.
e Determinar el mejor precio para el producto.

e Saber que canales de distribucion se utilizara

e Ubicaciéon geografia de los clientes potenciales
e Definir niveles de produccién

e Saber cual es el potencial de ventas

e Preferencias y habitos alimenticios

e Cantidad de nifios por familia

¢ Nivel de ingresos

e Satisfaccion por el producto

e Formas de darse a conocer
Para ello las encuestas se realizaron a personas que habitantes de barrios de

la ciudad de Bogota de los estratos 3, 4 y 5.El modelo de la encuesta que se

empled se encuentra en el anexo 4.

68




Resultados de las encuestas:

Para la investigacion de mercado se aplicaron 128 encuestas, las cuales
representan el 56% de la muestra. Se realizo solamente el 56% por cuestiones

de tiempo y recursos.

A partir de una prueba piloto de 30 personas encuestadas donde se pregunto
su disposicion a la ahora de comprar las sopas precocidas congeladas, el 70%

contesto afirmativamente y el 30% restante negativamente.

Segun, este resultado y teniendo en cuenta que la poblacién es infinita, es
decir, mayor a 5000, se aplicé la siguiente formula de muestreo aleatorio simple

por proporcion para poblacién infinita por conglomerados.

7 =((Z) #2*p*q) | (e 2))

Donde:
n =Tamafio de la muestra
Z = Nivel de confianza
p =Variabilidad Negativa
g =Variabilidad Positiva
N =Tamafio de la poblacion
e =Error (0.05)

Entonces:
n= ((16448544 2% 0,3 =0,7)/(0,05) A 2))

1 = ZZF,2657F

Las encuestas arrojaron los resultados necesarios para realizar el analisis de

mercado propuesto.
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A continuacion se presentaran los resultados de las encuestas:

Las encuestas para la poblacién objetivo, se Discriminaron asi:

SEXO

EFEM

45%
55%

Rango de edad
B 25-30 m31-36 37-42 mW43-omas

17%

20%

Estado civil

W Soltero W Casado Union libre

B Divorciado ®m Otro
6% 2%

‘ 42%

13%

37%

con su pareja.

Gréafico # 1 Por Sexo:

71 mujeres y 57 hombres, lo que
Significa que la mayoria de la poblacion
son mujeres con un 55,47% y 44,53%

son hombres.

Gréfico # 2 Rango De Edad:

De las encuestas realizadas a la
poblaciébn objetivo ya descrita, la
mayoria son jovenes en un rango de 25
a4 38 afos, con un 37%, de 31 a 36
afios, con 26% de 37 a 42 y 20% 43

anos o mas.

Grafico #3 Estado Civil.

Del total de las personas encuestadas el
37% son casados, el 42% son solteros,
el 13% viven en union libre, el 6 % son
divorciados, y el 2% restante tienen otro
estado civil, lo que significa que nuestro
producto puede ir dirigido tanto a

familias como a personas que viven solo
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Miembros familiares
con los que convive

mla2 m3a4 5a6 Mm7amas

15% 0%

43%

42%

¢Tiene empleada doméstica?

HSi mNo

418% 529%

Numerosdias por semana

mla2 m3ad 5at6

Grafico #4 Miembros de familiares con
los que convive.Se puede inferir lo
siguiente: el 43% vive con 1 0 2 familiares,
el 42% vive con 3 0 4 familiares, el 15%
vive con 5 6 6 familiares y el 7% con
ningun familiar, lo que nos indica que el
producto puede ir dirigido a personas que

vivan al menos con 1 6 2 familiares.

Gréafico #5 A) ¢Tiene Empleada
Domestica?De las 128 personas
encuestadas el 52% afirma tener empleada
Doméstica, En la frecuencia de asistencia
encontramos que el 60% la contrata por dias y
el 40 % la contrata interna, Mientras que el

48% no cuenta con servicio Domestico.

Grafico #5 B) Numero dias por semana.
Del 60% de las personas que contratan empleada
domestica por dias, el 44% tiene servicio
doméstico de 1 a 2 dias, el 39% tiene servicio
doméstico de 3 a 4 dias y el 17% tiene servicio
doméstico de 5 a 6 dias. Lo que significa que la
mayoria de nuestros clientes potenciales cuenta
con servicio doméstico para que exista

colaboracion al momento de la alimentacién diaria.
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. v Gréfico #6 Personas de la poblacién

Tiene hijos _ l
gue tienen hijos.

mS5i mNo Segun los resultados de la encuesta el 58% de

las personas encuestadas tienen hijos mientras

gue el 42% no tienen hijos, el porcentaje

encuestados con hijos es mayor y podemos dar

relativa importancia a las familias con nifios para

la venta del producto.

Estrato Gréafico# 7 Estrato en Bogota.

w3 mams La mayoria de las personas

25% encuestadas viven en estrato 5

42%
con un 42%, estrato 4 con un 33%

33%

Ocupacidn actual Grafico# 8 Ocupacién Actual.
M Estudiante ®Empleado ® Independi mOtro De las personas encuestadas la mayoria
6% son  Empleados con un 54%,22% son

estudiantes 18% son independientes, y

18% . .,
6% tiene otra ocupacion.
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Ingresos mensuales

m $500.000-51.500.000
m $1.500.000-$3.000.000
$3.000.000-54.500.000

M 54.500.000 mas
11%

9%

32%

Participacion economica del
mercado

mSi mNo

18%

¢Cada cuanto hace mercado?

M Diario M Quincenal Mensual

11%

Grafico# 9 Ingresos Mensuales.

Del total de personas encuestadas podemos
inferir que el 48% tiene ingresos entre
$500,000 y $1, 500,000 pesos, el 32% tiene
un ingreso mensual entre $ 1, 500,000y $ 3,
000,000 de pesos, el 11% tiene ingresos entre
$4, 500,000 6 mas y el 9% tiene un ingreso
mensual de $ 3, 000,000 a $4, 500,000 pesos.

Gréafico#10Participaciéon econémica de
compra del mercado de alimentos.

Del total de las personas encuestadas el
82% dice participar en la compra del
mercado de alimentos y el 18% de las
personas dice no hacerlo.

Grafico#1ll ¢Cada cuanto hace
mercado?

Segun la encuesta realizada el 51% de
las personas hace mercado quincenal, el
38% hace mercado mensual y el 11%
hace mercado diario.
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Grafico #12 ¢ Prefiere comer en

. H 2
¢Prefiere comer en restaurante? Restaurante?

ESi ENo

Del total de las personas encuestadas el 66%

prefiere ir a comer a un restaurante y el 33%

Frecuencia paraira
comer a restaurantes.

B Todos lo dias B 1vez alasemana

2 veces por semana M 3a5veces alasemana
M 1vezal mes
17% 16%

0,
23% 1o 26%

¢Por qué decide usted ir
a un restaurante?
Hlm2 m3mgms

19% 19%

1/%

prefiere comer en otro lugar.

Gréfico #12 A) Frecuencia de ir
a comer a restaurantes.

Del total de las encuestas el 26% va 1 vez a
la semana a comer en restaurantes, el 23%
va a comer de 3 a 5 veces a la semana, el
18% va dos veces por semana a comer a
restaurante. El 17% va una vez al mes a
comer en restaurantes y el 16% va todos los

dias a comer a los restaurantes.

Gréfico #13 ¢Por qué decide usted

ir a un restaurante? El 23% de las
personas encuestadas decide ir a un
restaurante porque no sabe cocinar, el 22%
porque no le gusta como su compafiero(a) 6
esposo(a) cocina, el 19% decide ir a comer a
restaurantes porque no le gusta ir a cocinar o
porque simplemente le gusta ir a comer a un
restaurante, y el 17% decide ir a comer a
restaurantes porque no tiene tiempo para

cocinar.
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Preferencia de clase de comida
en restaurantes

W Sopas | Mariscos
M Pescados B Carnes
M Comidas rapidas ™ Pastas
Ensaladas Otro
8y 12% 2% 11% 10%

10% 27% 20%

Tiempo invertido cocinando el
almuerzo

B 30min a 1hr B 1hra 1hr1/2
1hr1/2 a 2hr ™ 2hr o mas
5%

14%
48%

33%

Tiempo invertido cocinando la
Cena.

®m 30min a 1hr m lhra lhrl/2

1hrl/2 a %% ® 2hr 0 mas

7%\
16%

72%

Grafico #14 preferencia de clase
de comida en restaurantes.

Del total poblacion encuestada el 27%
prefiere comer en restaurantes carnes,
el 20% prefiere pescados, el 12%
prefiere ensaladas, el 11% prefiere
sopas, el 10% prefiere comidas rapidas
y mariscos, mientras que el 2% prefiere
otro tipo de comidas en restaurantes.

Gréfico # 15: ¢Cuanto tiempo
invierte usted para cocinar?

En la pregunta # 15 se puede ver que la
mayoria de los encuestados invierte de 30
minutos a 1 hora cocinando el almuerzo
con 48%, el 33% invierte de 1 hora a 1
hora y media, el 14% invierte de 1 hora y
media a 2 horas y el 5% invierte 2 horas o

mas.

Adicionalmente en la pregunta # 15 se
ve que la mayoria de encuestados
invierten 30 minutos a 1 hora
cocinando la cena con 72%, el 16%
invierte de 1 hora a 1 hora y media, el
7% invierte de 1 hora y media a 2

horas y el 5% invierte 2 horas o mas.
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éLe gusta la sopas?

HSiMNo

23%

77%

éComo le gusta la sopa?

M Con solidos ™ Caldo Crema

24%

9%
67%

é¢Considera la sopa un alimento
nutritivo?

HsSi®No

23%

77%

Gréfico # 16: ¢Le gusta la sopa?

En la pregunta #16 se puede ver que la
mayoria de encuestados les gusta la

sopa con un 77% vy al 23% no les gusta.

Gréfico # 17: ¢(Como le gusta la
sopa?

En la pregunta # 17 se puede ver que la
mayoria de encuestados les gusta la sopa
con solidos con un 67%, el 24% les gusta
como cremay el 9% les gusta el caldo.

Grafico# 18: ¢Considera que la
sopa es un alimento nutritivo?

En la pregunta #18 se puede ver que la
mayoria de encuestados consideran que
la sopa es un alimento nutritivo con 77%
y el 23% considera que la sola no es un

alimento nutritivo.
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Frecuencia consumo sopa Grafico # 19: ¢Con que
frecuencia consume sopa?

M1 vez alasemana M 2 veces a la semana
En la pregunta # 19 se puede ver que

3 veces a lasemana HOtro .
la frecuencia de consumo de los

17% encuestados es de 29% 3 veces a la

semana, 28% otro (todos los dias, 5

26% veces a la semana), 26% 2 veces a la
29% semana v 17% 1 vez a la semana.
Preferencia sopas tipicas Grafico # 20: De las siguientes

sopas tipicas cuales prefiere

En la pregunta # 20 se puede ver que

B Mondongo B Cuchuco
B Caldo de costilla B Mazamorra chiquita la mayoria de encuestados preﬁeren
el ajiaco con 24%, el 21% el
W Peto Ajiaco
sancocho, el 19% el mondongo, el
Sancocho .
15% el caldo de costilla, el 10% el
21% 19%

cuchuco, el 6% la mazamorra chiquita
10%
2% y el 5% el peto.

(]

5% 6%

15%

¢Ha consumido alguna vez de estas sopas pre-cocidas

congeladas? Grafico # 21: JHa consumido
alguna vez alguna de estas
® Mondongo B Cuchuco Sopas pre-COCIdaS Conge|ad337
W Caldo de costilla B Mazamorra chiquita
. ; En la pregunta # 21 se puede ver
Peto Ajiaco
Sancocho " Ninguna que Ia mayon’a de IOS
2% encuestados no han consumido
3% . .
o ninguna de las sopas pre-cocidas
2% congeladas con 78%, el 10%
~10% B
o% ajiaco, el 4% mondongo, el 3%
caldo de costilla, el 2% cuchuco y
28% peto y el 1% mazamorra chiquita.
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éLe gustaria encontrar sopas
pre-cocidas congeladas?

HSi®No

40%
60%

éDonde le gustaria encontrar el

producto?
B Supermercados M Tiendas de barrio
Hipermercados B Minimercados
5%
12% »
20%
63%

Gréfico # 22: ¢Le gustaria
encontrar alguna de estas sopas
como sopas pre-cocidas
congeladas?

En la pregunta # 22 se puede ver que la mayoria
de encuestados les gustaria encontrar alguna de
las sopas anteriormente mencionadas como
sopas pre-cocidas congeladas con un 60% y al

40% no les gustaria.

Gréfico # 23: ;Donde le
gustaria conseguir las sopas
PRE-cocidas congeladas?

En la pregunta # 23 se puede ver que a
la mayoria de encuestados les gustaria
conseguir las sopas pre-cocidas
congeladas en supermercados con 63%,
el 20% en tiendas de barrio, el 12% en
hipermercados y el 5% en mini

mercados.

¢Por qué se comprarian sopas pre-cocidas congeladas?

B Para ahorrar tiempo al momento de cocinar
B Porque es un alimento nutritivo

¥ Porque es de facil preparacion

B Porque es un opcion diferente

B Porque me gusta mucho la sopa

B Porque prefiere comer en su casa

14%
29%

11%

8%
14%

24%

Gréfico # 24: ¢Porque
Compraria usted sopas pre-
cocidas Congeladas?

En la pregunta # 24 se puede ver que la
mayoria de los encuestados compraria las
sopas pre-cocidas congelas para ahorrar
tiempo al momento de cocinar con 29%, el
24% porque es de facil preparacion, el 14%
porque es un alimento nutritivo y porque
prefiere comer en su casa, el 11% porque
me gusta mucho la sopa y el 8% porque es

una opcion diferente.
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é¢Cuanto esta dispuesto a pagar?

M De $4.000 a $6.000 pesos M De $6.000 a $8.000 pesos
De $8.000 a $10.000 pesos

= Mas de $12.000 pesos

1%
O%l
10%

30%
. 59%

M De $10.000 a $12.000 pesos

Grafico # 25: ¢ Cuanto estaria
dispuesto a pagar por las sopas
pre-cocidas congeladas?

En la pregunta # 25 se puede ver que la
mayoria de encuestados estan dispuestos a
pagar por las sopas pre-cocidas congeladas
de $4.000 a $6.000 pesos con 59%, el 30%
de $6.000 a $8.000 pesos, el 10% de $8.000
a $10.000 pesos y el 1% mas de $12.000

pesos.

Seccién exclusive para personas que tienen hijos menores de 13 afos.

éLas sopas se encuentra en la dieta
alimentaria de sus hijos?

HsSiM®No
10%

90%

Frecuencia de consumo

B Todos los dias B 1a3dias alasemana

B Fines de semana B Ocasionalmente

15%

8%

13%

31%

3 a5 dias alaseman

a

Gréfico #26: ¢Las sopas se
encuentran dentro de la dieta
alimenticia de sus hijos?

En la pregunta # 1 se puede ver que la
mayoria de los encuestados que
respondieron esta pregunta incluyen en
la dieta alimenticia de su hijo la sopa con

un 90% y el 10% no la incluye.

Gréfico 27: Si larespuesta
anterior es positiva, ¢Con que
frecuencia?

En la pregunta # 2 se puede ver que la
mayoria de encuestados le dan a sus
hijos todos los dias sopa con un 33%, el
31% de 1 a 3 dias a la semana, el 15%
ocasionalmente, el 13% de 3 a 5 dias a

la semana y el 8% los fines de semana.

79



Segun los datos obtenidos en las encuestas previamente realizadas se infiere

lo siguiente:

EL Mercado Obijetivo:

El mercado objetivo son los estratos 3, 4 y 5 que viven en Bogota, personas
gue les gusta tener un estilo de vida saludable en su alimentacion diaria y para
gue esta necesidad sea satisfecha buscan en el mercado productos naturales,

practicos, innovadores, faciles de preparar y nutritivos.
Segun los datos obtenidos por el Departamento administrativo Nacional De
Estadistica — DANE, la poblacion que constituye el mercado objetivo para el

plan de negocio se encuentra distribuido de la siguiente manera.

TABLA 2.4: NUMERO DE HABITANTES POR ESTRATO EN BOGOTA

Estrato # 3 2920373,28 0,44
Estrato # 4 464604,84 0,07
Estrato# 5 331860,6 0,05
POBLACION TOTAL 6637212 100%
Sumatoria estratos 3,4y 5. 3716838,72

FUENTE: Elaboracion propia con los datos obtenidos por el DANE.

Tamafio del mercado objetivo para las sopas pre-cocidas congeladas:

La empresa Sopitas Caseras pretende cubrir un mercado potencial equivalente
al 0,002% es decir “7.434 Consumidores” de la sumatoria total de los estratos

3,4y 5que es de 3.716.838,72 millones de personas, segun el Departamento

Administrativo Nacional De Estadistica —DANE.
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Segun los resultados de las encuestas el 77% de la poblacién, es decir 5723,93
personas de la muestra les gusta la sopa y de ese 77% el 60% de las personas
(3434,75 consumidores) desean encontrar las sopas pre-cocidas congeladas

en el mercado, por lo tanto este es el mercado objetivo.

ANALISIS DE LOS CLIENTES

Algunos de los aspectos que los clientes tienen en cuenta a la hora de comprar
son el origen del producto, el precio, el efecto en sus organismos y la calidad
del mismo. Es por esto, que los compradores de alimentos congelados
demandan en mayor cantidad aquellos que consideran que son sanos,
naturales, saludables, y nutritivos para ellos y sus familias.

De esta manera, entonces podemos deducir lo siguiente segun los resultados,
el 60% de las 128 encuestas realizadas, es decir, 77 personas manifestaron
tener intencion de compra del producto, mientras que 51 personas
respondieron que no por diferentes motivos, como la desconfianza de comprar
sopas pre-cocidas por fuera de la casa y por no tener total seguridad sobre la
naturalidad del producto y lo nutritivo que puede llegar a ser, ademas se tuvo
en cuenta que el 77% (99 personas) le gusta la sopa, y consumen una vez a la
semana, es decir, el 17% (22 personas) lo que significa que hay un consumo

moderado de alimentos como la sopa.

A parte de esto, se pregunto a la poblacién objetivo como le gustaba la sopa, y
encontramos lo siguiente el 67% equivalente a 107 personas prefieren la sopa
con solidos lo que significa que nuestro producto va dirigido a las preferencias
de los clientes potenciales, debido a que el producto es congelado con sélidos
y tiene un alto porcentaje de ser comprado.

Ademas, encontramos las razones por las cuales las personas comprarian

sopas pre-cocidas congeladas el 29% equivalente a 62 personas dicen que las
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consumirian para ahorrar tiempo al momento de cocinar lo que generaria
mayor racionalizacién de los recursos como del tiempo que se vaya a invertir
en cocinar algo agradable, nutritivo, rapido pero con la caracteristica mas

importante natural.

Por otra parte, en la investigacion se cuestiono sobre el precio que estarian
dispuestos a pagar los consumidores potenciales del producto y se dice que el
59% (53 personas) estarian dispuestos a pagar de $4.000 a $6000 pesos, el
30% (27 personas) estarian dispuestos a pagar entre $6000 y $8000 pesos, el
10% (9 personas) estarian dispuestos a pagar de $8000 a $10000 pesos , pero
ninguno estaria dispuesto a pagar entre $10.000 y $12.000 pesos, y el 1%(1
persona) estaria dispuesta a pagar mas de $12000, por lo tanto, podemos decir
que en la promocién y comunicacion directa con el cliente se le dara una
relativa importancia al valor agregado del producto y a las ventajas que tiene el
producto por tener una caracteristica Unica dentro de las sopas congeladas que

es la naturalidad.

Un factor imprescindible en el plan de negocio son las preferencias de sopas
tipicas que tienen los compradores potenciales, ya que los resultados dicen
que el 24% (70 personas) prefieren el ajiaco, plato tipico bogotano el cual nos
da una ventaja de compra dado al lugar geografico en donde se va a vender,
21% (62 personas) prefieren el sancocho, 19% (55 personas) prefieren el
mondongo, y el 15% (44 personas) prefieren el caldo de costilla, por lo tanto,
se concluye que van a ser los platos tipicos en sopas pre-cocidas congeladas
de mayor interés y preferencia por los consumidores. Son las sopas que mas

procentaje tuvieron en las encuestas.

Teniendo en cuenta las anteriores conclusiones segun los resultados de la
encuesta podemos inferir que el producto puede ser competitivo, innovador y
con un diferente valor agregado dentro del mercado de alimentos congelados

gue actualmente existen. Segun las encuestas realizadas a la muestra
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representativa de la poblacion se analizo el potencial de consumo que tiene el
producto.
2.7.5 Andlisis De La Competencia.
Para nuestro andlisis de competencia es importante tener en cuenta varios
aspectos que regulan el mercado empresarial en Bogota: marca, calidad del
producto, procesos tecnoldgicos utilizados en la produccion, imagen, precio,
posicionamiento en el mercado, productos sustitutos existentes en el mercado,
atencién al cliente, proveedores, formas de pago, esquema de venta y
distribucion, imagen de las empresas ante los clientes, segmento al que estan
dirigidas, entre otros.
Los competidores de Sopitas Caseras son:
+ Nombre del Competido: Kokoriko

Promociones: Ninguna

Precio: $6540 pesos

Nombre del Producto : Ajiaco Santaferefio.
Descripcién del producto:
Es un producto de la unidad de negocios de “Congelados KOKORIKO” y va

dirigido para todo el mercado, destacandose por ser un plato tipico

caracteristico de Bogota.
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Atributos del producto:

e Es nutritivo por los ingredientes que tiene (carne de pollo, papa pastusa,
papa criolla, papa sabanera, maiz desgranado, cebolla larga, sal, caldo
de gallina, guascas, ajo y especias.)A parte de esto, contiene vitamina A,
C, Calcio y hierro.

e Es un producto que no requiere ser consumido de inmediato, ya que se

puede conservar en el refrigerador.

e Es de facil preparacion ya que tiene dos opciones: se puede cocinar en

microondas o en bafio de maria.

Desventajas del producto:

e La presentacion del producto es demasiado simple.

e El producto no tiene un buen sabor, es insipido.

e Falta mejorar la calidad del empaque ya que es demasiado de débil y se
rompe con facilidad.

¢ No hay instrucciones totalmente claras en la preparacién del producto.

Nuestro competidor Directo es la empresa KOKORIKO, la cual desde el afio
1996 hasta el dia de hoy con nombre de ascendencia francesa dado a que se
asemeja al canto del gallo se ha convertido en una de las cadenas mas
recordadas y es una de las lideres del mercado colombiano, se ha dado a
conocer en diferentes regiones del pais, a través del tiempo se han esforzado
por ofrecer al mercado colombiano y estadounidense un diverso portafolio de
productos saludables, dirigidos a personas que les gusta deleitar alimentos con
buen sabor y alta calidad con una cultura casual food.
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En los afios de 1986 a 1990 los directivos de la empresa se empezaron a dar
cuenta que no contaban con la tecnologia suficiente para producir todos los
productos que estaban ofreciendo al mercado, es por esto que construyen una
planta mas moderna y adquieren nueva maquinaria europea y americana con
lo que avanzaron en la produccion de los alimentos. Fue esta oportunidad en el
mercado lo que permitié crear una nueva linea de productos apanados, fritos,
congelados, entre otros. Kokoriko va dirigido a un segmento de mercado

institucional (supermercados, colegios, clubes, entre otros).
+ Nombre del Competidor: FRIGOHER
Precio: $ 10650
Promociones: Ninguna
Nombre del producto:Cazuela de mariscos instantanea x 400 gramos
Atributos del producto:
e Es nutritivo por sus ingredientes (Almejas, camarones, filetes de
pescado, vegetales y especias).
e Es un producto natural, listo para descongelar, y calentar en un horno
microondas teniendo un tiempo maximo de 15 minutos.
Desventajas del producto:
La pagina web no muestra toda la informacion necesaria de los
productos para que el cliente conozca méas a fondo de ellos y asi pueda

diferenciarlos de los demas, (falta informacion nutricional, e

instrucciones de preparacion).
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e El producto no tiene caracteristicas que muestren hacia quien va dirigido
el mismo.

¢ No hay interaccion con el cliente.

< Nombre del Competidor: FRIGOHER

Promociones: 2 X el precio de una.

Precio: 13250

Fabricante: Crema de camarones *2*600grs

Atributos del producto:

e Es nutritivo por sus ingredientes(camarones, fécula de maiz, grasa
vegetal, leche en polvo, condimentos, agua, y sal)

e Es un producto natural y va dirigido a nifios, ancianos y mujeres.

e Producto de facil preparacién para descongelar y calentar en microondas

de acuerdo a las instrucciones de 10 a 15 minutos maximo.

Desventajas del producto:

e Deberia existir en la pagina web y en sus canales de distribucion
(Cafam, carulla, Pomona, Carrefour, entre otros) mas énfasis en lo que
tiene que ver con la promocién de este producto.

e En este producto se especifica para quien va dirigido el producto, no dice
porque va para ellos ¢Cuales son los beneficios si ellos lo consumen?
¢ Qué lo diferencia del resto de productos congelados que va dirigido a

los nifios o0 a los ancianos?
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Un segundo competidor que relativamente tiene ventajas en el mercado de
alimentos pre-cocidos congelados es FRIGOHER, es una empresa que lleva 29
aflos en el mercado, inicio labores desde 1977 en el mercado como:
procesadora, comercializadora y distribuidora de pescados y mariscos, la cual
se ha destacado por ser una compafiia pesquera que cumple toda la
reglamentacion sanitaria, lo que permite que se provean productos de buena
calidad a los clientes que se encuentran en el mercado nacional, se ha
posicionado en el mercado de tal manera que se han convertido en lideres en
la fabricacion de productos procesados de la pesca de excelente calidad,
generando varias unidades de negocio clasificadas asi: procesados marca
FRIGOHER, Naturales presentacion Ama de casa, Naturales presentacion

personal y alimentos Gourmet.

Los productos que en este caso serian competencia son los siguientes: la
cazuela de mariscos y la crema de camarones congelada; ademas manejan
una promocion donde se pueden llevar dos por el precio de uno a $13250
pesos y la cazuela de mariscos tiene un precio de $10650 pesos. Los clientes
mas representativos de FRIGOHER son Exito, Olimpica, Carrefour, Cafam,
Carulla, Pomona, Ley y Colsubsidio. Uno de los productos que puede competir
con las sopas pre-cocidas congeladas es la crema de camarones y de alguna
manera al igual que nuestras sopas pre-cocidas congeladas es nutritiva tiene
camarones, fécula de maiz, grasa vegetal, leche en polvo agua y sal. Otro
producto importante que se encuentra en el mercado de alimentos
congelados, es el coctel de langostinos, que al igual que la crema de
camarones es altamente nutritiva por los langostinos, salsa Golf, limon y
especias, viene ya descongelado, estd listo para consumir frio, y es un

producto totalmente natural.
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+ Nombre del Competidor: Knorr

Nombre del producto: Sopas caseras y sopas quick

Precio: $2300

Atributos del producto:

Son de consumo individual y se pueden consumir a cualquier hora del
dia.

Son ricas, faciles y practicas de preparar.

Actualmente hay dos nuevos sabores: queso con jamén y albahaca
light.

Vienen con diferentes sabores: pollo con champifiones, carne, ajiaco,

verduras.

Desventajas de producto:

Se deberia proveer porciones familiares no que se produzcan solamente
porciones individuales.

No es 100% natural, porque contiene preservativos, conservantes y
guimicos que se necesitan para la duracion de las sopas.

Las sopas tienen sabores muy artificiales como: el sabor de pollo, carne,

champifiones.

Su produccion empezo desde los afios 80 para aquellas personas que queria

disfrutar de una rica sopa en cualquier parte del mundo y es uno de los

productos de la linea de comidas de rapida preparacion.

A continuacion la siguiente tabla va a dar una calificacion a cada uno de los

factores relevantes para competir con éxito en el mercado y lo vamos a evaluar
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desde los tres productos: el primero fabricado por kokoriko que es el ajiaco
Santaferefio, el segundo que es la cazuela de mariscos, el tercero la crema de
camarones de FRIGOHER que son considerados como la competencia directa
de las sopas pre-cocidas caseras y algunos sustitutos como lo son las sopas

de Maruchan Lunch y las sopas instantaneas Knorr.

+ Se calificara cada factor critico de éxito en una escala de 1 a 5 donde:

1: Se considera la menos importante

5: la mas importante.

TABLA 2.5: MATRIZ DE LA COMPETENCIA

T
ESTUDIO DE LA COMPETENCIA
(E:!.‘iq"ﬂ’-!.} Matriz de la competencia.
— Competencia Directa | Productos Sustitutos.
Sopas | Sopas De
KOKORIKD FRIGOHER Kmorr | Maruchan Lunch Sopitas Caseras TOTALES | *

Yariables de Analisis
Ubicacion geografia 5 3 5 4 3 20 0%
5 4 5 2 4 20 B, 0%
4 5 4 3 5 21 B4%
5 3 5 2 3 T
3 4 4 3 5 g 7 6%
Posicionamiento 4 3 4 3 4 T%
Publicidad 5 3 4 2 5 9 7,6%

Calidad de
Respuesta 4 4 4 2 18 7,2%
Entrega 4 4 5 3 4 20 B,0%
Canal de

distribucion 5 4 5 3 4 21 B4%

Posicionamiento en
el mercado 5 4 5 3 4 21 B4%
Fortalezas 5 4 4 3 4 20 B%
Debilidades 3 2 3 5 3 16 &,4%
TOTALES 57 47 57 38 52 251 100%:

- 23% 15% 23% 15% 21% 1003

Fuente: Autoras

De acuerdo, a la tabla anterior podemos inferir lo siguiente en cuanto a la

ubicacion geografica tanto Sopas Knorr como Kokoriko cubren las necesidades
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regionales en Colombia y la de otros paises. En el caso de Kokoriko cubre
Estados Unidos y Sopas Knorr cubre Argentina y en mas de 100 paises a nivel

mundial con casa matriz en suiza desde el aflo 1838.

FRIGOHER, por el contrario vende sus productos en casi todas las regiones de
Colombia, especialmente gracias a sus clientes primarios (Carulla, Pomona,
Carrefour, entre otros) y en cuanto a los productos sustitutos encontramos las
sopas Maruchan lunch que se concentran especialmente en Estados Unidos
pero también se distribuyen a México. En contraste con nuestras sopitas
caseras vamos a comenzar ubicandonos en Bogot4, Colombia para darnos a
conocer, y luego a largo plazo evaluaremos la posibilidad de exportarlas a otros
paises del Mundo, primordialmente paises habitados por un gran procentaje de

colombianos teniendo en cuenta que las sopas de Sopitas Caseras son tipicas.

En la variable productos y servicios tanto KOKORIKO, sopas knorr y
FRIGOHER cuentan con una diversa cartera de negocios que van dirigidas a
varias necesidades alimentarias y van dirigidos a distintos segmentos de
mercado: personas adultas, nifios, y personas que quieran consumir algo de
facil de preparacion. Sopas instantdneas Maruchan lunch tiene en dos
presentaciones las sopas pero no tiene variedad de productos para el mercado.
Sopitas caseras va tener una linea de sopas pre-cocidas congeladas de platos
tipicos colombianos dirigidas a familias y aquellas personas que por falta de
tiempo no pueden cocinar algo que realmente les guste y lo consideren

nutritivo.

En precio y promociones de venta, FRIGOHER cuenta con promociones de
2*X1 en la crema de camarones y en el ceviche de camarones, KOKORIKO
realiza promociones dependiendo de la época del afio por ejemplo para
Halloween tiene tres diferentes menus por un precio especial, y entre semana
también tienen promociones de 2X1 en hamburguesas, es decir innovan cada

vez que sea necesario. Knorr también cuenta con promociones como
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“cuéntanos tu receta de familia y gana un viaje inolvidable con ellos™** donde
los consumidores se pueden ganar premios por participar en juegos on-line 6
“Apadrina una zanahoria en knorr.es y gana premios cada semana™*, para
obtener productos gratis knorr. Nuestras sopitas caseras principalmente no
ofrecerd promociones hasta que el cliente sepa exactamente como es el
producto y una vez lo haya consumido mas adelante se haran promociones
periddicamente para que obtengan por un precio menor mas cantidades del

producto.

La marca y posicionamiento en el mercado ha sido muy bien desempefiada por
empresas como: KOKORIKO gracias a la calidad en sus productos, rapidez y
eficiencia en cada una de las operaciones que realiza a diario, tienen en cuenta
las sugerencias y recomendaciones de sus clientes. KOKORIKO obtuvo la
certificacion I1ISO 9001:2000, debido a que implemento el proceso de
estandarizacion de procesos lo que permite que el mercado se extienda mas y
satisfaga a la vez todas las expectativas de los clientes, Sopas Knorr durante
los dltimos afios se destaco por afianzar su relacidbn con los clientes ,por
mantener una comunicacion constante con los mismos, lleva dos afios
ganandose el premio a una de las marcas méas confiables ,y ademés de esto
lanzo varias camparfas de marketing viral lo que hizo que el trafico por internet
aumentara y los clientes se sintieran mas identificados con el producto y la
marca, no solo se posiciono en el mercado haciendo recordacion de marca,
sino que ademas genero ideas innovadoras y secretos practicos haciendo que
cada comida al dia se destacara por ser especial. FRIGOHER aunque se
destaca por su variedad y frescura en sus alimentos de pescaderia falta que la
marca se dé a conocer mas en el mercado porgue para muchas personas es

totalmente desconocida. Sopas Marunchan de Lunch es conocida mas que

%% Knorr, “Con doble caldo knorr nos vamos con tada la familia de viaje”, 2008,
http://www.knorr.es/public/pag/promos/01_familia/, extraido el 20 de septiembre de 2008

%% Knorr, escrito por Juanjo Rodriguez, “Apradrina una zanahoria”, Bajo la linea, blog sobre marketing
below-the-line, 29 de septiembre de 2007, http://bajolalinea.duplexmarketing.com/2007/11/apadrina-una-
zanahoria.html, extraido el 20 de septiembre de 2008
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todo en el mercado estadounidense como una opcion de facil preparacion y no
incluyen mucha innovacion en sus productos. Sopitas caseras se va a
posicionar en el mercado con un concepto de tradicionalismo e innovacion ,en
cuanto a la forma de preparar las sopas va ser diferente pero va mantener el
gusto de los platos tipicos que mas destaca a los colombianos, se motivara a
los bogotanos de porque comprar este producto por medio de boletines
electronicos, promociones y e-mail marketing donde exista la posibilidad de que
los clientes interactien con todas las actividades y se vaya avanzando en el

desarrollo de otras estrategias que se iran implementando.®

En canales de distribucibn y entrega, KOKORIKO se destaca por estar
implementando tecnologia para que sus pedidos y sus puntos de distribucion
sean mucho mas répidos. Por ejemplo: desde 1991-1995 los pedidos a
domicilio eran recibidos por el punto de venta mas cercano para el cliente pero
se implemento un moderno centro de recepcion de llamadas o Call Center lo
que hace que el canal de distribucion sea mucho mas eficiente con una
informacion mucha mas veridica. Sopas Knorr, FRIGOHER, y Sopas Maruchan
Lunch han optado por distribuir sus productos por hipermercados, tiendas de
barrio, entre otros, estos son lugares los cuales los clientes frecuentan mas.
Sopitas caseras también va a distribuir sus productos en las cadenas de
supermercados en Bogota (Carrefour, Exito, Cafam, Carulla, entre otros) y asi
dar a conocer el nuevo producto con sus ventajas y beneficios para nuestro

segmento de mercado de estrato 3,4y 5.

Las fortalezas y debilidades de cada empresa, representa de manera indirecta
o directa competencia para nuestras sopas pre-cocidas congeladas,
anteriormente han sido descritas en los puntos anteriores, sin embargo unas
son mas débiles por su grado de posicionamiento en el mercado ya que no

tienen una participacion tan fuerte como por ejemplo KOKORIKO o Knorr.

% Kokoriko, http:// www.kokoriko.com, extraido el 20 de septiembre de 2008 y Knorr, http:/
www.knorr.com, extraido el 20 de septiembre de 2008
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FRIGOHER por ejemplo se destaca por su disefio, sus alimentos perecederos,
presentacion del producto y knorr por el rico sabor de sus sopas e interaccion
constante con el cliente. En conclusion unas empresas se destacan por ser
altamente estratégicas y competitivas en algunos aspectos y en otros no 6

viceversa.

2.7.6 Andlisis de los proveedores

Los ingredientes tubérculos, verduras y aromaticas hacen parte de la materia
prima para la elaboracion de las sopas precocidas congeladas. Estos
materiales seran adquiridos en la plaza de mercado mas grande de Bogota
llamada Corporacion de Abastos S.A. “CORABASTOS”, ya que la mayoria de
la produccién agricola de la region Andina llega a esta plaza, abasteciéndose
diariamente de 3 PM a 10 PM y abriendo sus puertas al publico a las 3 AM
todos los dias. Corporacion de Abastos S.A. “CORABASTOS” tiene la
capacidad de despacho mas grande de Bogota y se especializa principalmente
en papa, en la tabla 2.6 se especifica por materia prima la cantidad que
despachan mensualmente. Por otro lado, al ser una plaza de mercado no tiene
la posibilidad de pagar a crédito, por lo que su forma de pago es de contado y
la materia prima se entrega en el mismo momento en que se hace el pago.
Tampoco tiene el servicio de transporte hasta la fabrica del cliente, por lo tanto
dicho costo sera asumido por Sopitas Caseras. Este proveedor representa una
dependencia alta para la empresa porque todas las cosechas llegan a este
lugar y si no llegaran productos no abrian en ningdn lugar mas. Su
caracteristica es de mayorista pero también tiene la opcion de minorista cuando

la cantidad es muy pequeiia.
El pollo que sera utilizado en la elaboracion del Sancocho y el Ajiaco sera

adquirido por la distribuidora de pollos numero uno en Colombia Mac Pollo, la

cual tiene diferentes puntos de venta alrededor de la ciudad de Bogota. El pollo
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tiene una calidad excelente, por lo cual Sopitas Casera escogid como
proveedor, ya que se ofrecera la mejor calidad en los productos. El tiempo que
gasta la empresa MacPollo en despachar la materia prima y ponerla en la
empresa sera de 24 horas y ofrece la opcion de crédito a 15 dias, pero
después de realizar un estudio de crédito donde se deberad presentar
referencias comerciales. MacPollo es una distribuidora mayorista que no
genera dependencia a Sopitas Caseras ya que en el mercado actualmente

existen varias empresas distribuidoras de pollo con calidades similares.

El proveedor del cerdo, la pata de res, los callos de res, la longaniza y las
costillas serd Carnes Finas Versalles, ya que es uno de los mayoristas mas
reconocidos del mercado por su calidad y buen manejo de las carnes. Sopitas
Caseras tendra una dependencia baja ya que en el mercado existen otros
distribuidores de carnes con calidades similares por lo que la empresa puede
cambiar facilmente de proveedor, sin alterar la calidad de sus productos

significativamente.

En la tabla 2.6 se discrimina la materia prima que sera utilizada en la
elaboracion de las 4 sopas (Mondongo, Caldo de Costilla, Ajiaco y Sancocho)
con las cantidades necesarias para elaborar un promedio mensual de 11.167
sopas durante los 5 afios de las proyecciones, siendo 2.667 de mondongo,
2.083 de caldo de costilla, 3.000 de sancocho y 3.417 de ajiaco.
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TABLA 2.6: EVALUACION DE PROVEEDORES

Evaluacion de proveedores

Materia prima_ [Nombre del|Direccion Capacidad de _ |Tiempo de|Credito |Vol de Dependencia |Caracteristicas|
& insumos proveedor despacho despacho |dias compra UnjA |M|B|N| P M| m
Mensual - Kg v ar Mensual
Papa Sabanera |Corabastos |Av Cr. 80#2 - 51 Sur 12.619.450.00 |Inmediato [Contada 688.75 kg [X X
Papa Pastusa  |Corabastos |Av Cr. 80# 2 - 51 Sur 18.615.970.00 |Inmediato  [Contado 1006.46 [kg | X X
Papa Criclla Corabastos |Av Cr 80#2- 51 Sur 4.366.030,00{Inmediato_|Contada 74,3125 kg |X X
Platano harton  [Corabastos |Av Cr 80# 2 - 51 Sur 7.089.860.00{Inmediate|Contado 70.51kg |X X
Platano verde Corabastos |Av Cr 80# 2 - 51 Sur 5.671.280.00(Inmediato  |Contado T0.5kg |X X
Yuca Corabastos |Av Cr_ 80 # 2 - 51 Sur 2.869.750.00])Inmediato |Contada 57,75 kg [X X
Mazorca Corabastos |Av Cr. 80 # 2 - 51 Sur 3.187.490.00|Inmediato |Contado 239.27 [kg | X X
Arracacha Corabastos |Av Cr 80#2- 51 Sur 656.600.00{Inmediato|Contado 94.81 kg |X X
Arveja Corabastos |Av Cr 80#2- 51 Sur 3.486.020.00|Inmediate |Contado 94.81 kg |X X
Guasca Corabastos |Av Cr 80# 2 - 51 Sur 4.170.000.00/Inmediato |Contado 9490.645|gr [X X
Tomate Corabastos |Av Cr_ 80 # 2 - 51 Sur 3.362.800.00[Inmediato |Contado 563.125 kg [X X
Ceholla larga Corabastos |Av Cr. 80 # 2 - 51 Sur 5.470.190.00{Inmediato |Contado 23,915 (kg |X X
Cebolla cabezong Corabastos |Av Cr 80# 2 - 51 Sur 5.247.860.00{Inmediatoe|Contado 42 |kg [X X
Tomillo Corabastos |Av Cr 80#2- 51 Sur 1.040.000.00)Inmediate |Contado|  13128.125|gr |X X
Laurel Corabastos |Av Cr_ 80 # 2 - 51 Sur 1.040.000.00{Inmediato |Contado 8440.625 |gr [X X
Aja Corabastos |Av Cr_ 80 # 2 - 51 Sur 409.850.00)Inmediato |Contada 38,77 kg [X X
Romero Corabastos |Av Cr. 80 # 2 - 51 Sur 1.040.000.00{Inmediato |Contado 3700(gr |X X
Cilantro Corabastos |Av Cr 80#2- 51 Sur 1.040.000.00)Inmediate |Contado 13125|gr |X X
Mensual - Kg

Cerdo Versalles  |Av Ciudad de cali# 15 A - 81 40.000,00)24 horas |15 dias 39.335 kg X X
Pata de res Versalles Ciudad de cali # 15.4 - 91 20.000.00)24 horas |15 dias 220{un K X
Callos de res Versalles Ciudad de cali# 15 A - 91 20.000.00)24 horas |15 dias 293.335 kg X X
Longaniza Versalles Av Ciudad de cali # 15 A-91 25.000,00{24 horas _ [15 dias 206,665 kg X X
Costilla Versalles Av Ciudad de cali # 15 A-91 30.000.00{24 horas _ [15 dias 95,835 kg X X
Paollo

Pechuga MacPaollo Calle 19 # 34 - 16 45.000.00/24 horas  |Contado 276,145 kg X X

Pierna peril  |MacPollo Calle 19 # 34 - 16 15.000.00|24 horas _ |Contado 487.585 kg X X

Ala MacPallo Calle 19#34-16 45.000,00{24 horas _ |Contado 98.375 kg X X

Fuente: Autoras

2.8 Andlisis de atractividad

2.8.1 Atractividad del macroentorno

La empresa Sopitas Caseras entra al mercado con un producto nuevo en sus
caracteristicas, ofreciendo una linea de sopas tipicas colombianas (Mondongo,
Caldo de costilla, Sancocho, Ajiaco) congeladas. En el mercado existe
actualmente una empresa productora de ajiaco precocido congelado y lo vende
de forma masiva, pero no es muy conocida en el mercado. Adicionalmente,
existen otras empresas productoras de sopas precocidas congeladas cuya
produccion en su totalidad es exportacion y va dirigida principalmente a
Estados Unidos y no tienen ningun porcentaje de mercado local. Por lo tanto,
existen oportunidades en el mercado que se pueden explotar una vez el

producto se encuentre posicionado.
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Sin embargo, existe competencia directa e indirecta de alimentos congelados
gue a largo plazo puede obtener mayores ventajas competitivas dadas su
reputacion, calidad y tecnologia con que la llevan a cabo sus procesos
productivos, un ejemplo que caracteriza esta situacion es Kokoriko. Teniendo
en cuenta las diferentes caracteristicas que tiene el producto frente a la
competencia como: el proceso de fabricacion que es totalmente natural permite
mayores facilidades para posicionar la marca en el mercado, y asi darse a
conocer a largo plazo no solo en el mercado local sino internacional. Se
produciran cuatro tipos de sopas, dandole mayor oportunidad al consumidor de
escoger entre las diferentes opciones, oportunidad de la cual carece la

competencia en cuanto a que expone solo un producto.

Como se mencionaba anteriormente, a raiz de la insercion de la mujer en el
mercado laboral y la falta de tiempo que tiene actualmente la gente para
cocinar, la tendencia de consumo de alimentos tiende hacia la facilidad y
rapidez en la preparacion de los productos. Asi mismo, uno de los atractivos
del producto es que, ademas de los beneficios previamente enunciados, tiene
un contenido nutritivo, dinamico lo que permite adaptarse a las nuevas formas y

habitos de consumo de las personas.

Otro elemento importante que hay que tener en cuenta en cualquier producto
que quiera ingresar al mercado es lo que la marca representa para el
consumidor dependiendo de esto es mas facil adaptarse a las necesidades y
expectativas esperadas de los clientes, esto permitirhd ayudar a la empresa a
lograr una maxima utilidad y ser lider dentro de su segmento de mercado, pero
para lograr este objetivo es necesario tener suficiente informacion de los

siguientes aspectos:
-El producto o servicio que maneja.

-Los costos y sistemas de produccion

-La rentabilidad del producto o servicio.
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-La distribucion del producto o servicio.
-El mercado al que se dirige.
-La estrategia a sequir.

-Los planes, programas y el presupuesto.

De otro lado, una amenaza es la existencia actual en el mercado de empresas
con productos sustitutos, como las cremas que ofrece MAGGI. Estas son otra
forma nutritiva de tomar sopa. Adicionalmente en el mercado existe cazuela de
mariscos, crema de camarones, que podrian considerarse competencia
indirecta de las sopas precocidas congeladas y se encuentran muy bien
posicionadas en el mercado, por su facil preparacion.

2.8.2 Atractividad del microentorno

La empresa cuenta con la suerte de que la materia prima (ingredientes) que se
utiliza en la produccion de las sopas precocidas congeladas, son de facil
acceso en términos de cantidad y calidad. Es decir, los materiales son faciles
de conseguir durante todo el afio, ya que la produccién agricola nacional es
suficientemente grande. Aunque en el primer semestre del afio la cosecha es
mas baja que en el segundo, por lo tanto el precio de venta se incremento entre
un 10% y un 40% del precio normal, esto afectara el costo de produccion
aumentandolo. Sin embargo, la calidad de los productos utilizados no varia en
el curso del afio, por lo que las cualidades del producto permanecen

inmutables.

Otra fortaleza a tener en cuenta, es la utilizacién de conservantes naturales en

los productos, lo cual nos proporciona una ventaja competitiva.
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La produccion del producto es de forma casera lo que le da como atributo
frescura y textura de la mejor calidad. Se pretende ofrecer un producto que de
la sensacioén de recién preparado.

Ofrecer 4 tipos de sopas tipicas diferentes le da a la empresa una fortaleza ya
gue en comparacion con la competencia se esta satisfaciendo a mas clientes
potenciales, identificando y aprovechando sus preferencias. Ofreciendoles

diferentes opciones de donde escoger.

Una debilidad evidente es el reconocimiento de marca porque al ser una marca
nueva en el mercado no posee el posicionamiento y la identificacion de los
clientes. El mercado no conoce nada de la empresa ni de sus productos, por
consiguiente la estrategia de marketing para salir al mercado es crucial porque
debe persuadir a los clientes potenciales a probar el porducto, conocerlo y
agregarlo a su lista de mercado.
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2.8.3 Anélisis DOFA

TABLA 2.7: ANALISIS DOFA

Fortalezas - F

- Suficiencia de
materia prima durante
todo el afio por la gran
produccion agricola
nacional

- Calidad de
materia prima excelente
durante todo el afio

- Utilizacion de
conservantes naturales
en la elaboracion

- Preparacion
casera y nutritiva
(textura y frescura)

- 4 tipos de sopas
tipicas diferentes

Debilidades - D

- Por escazes de
materia prima el costo
de produccion se puede
aumentar ligeramente en
el segundo semestre del
ano

- Ningun
reconocimiento de
marca

Oportunidades — O

- Una sola
empresa ofrece ajiaco
congelado en el mercado
- Insercion de la mujer
en la vida laboral por lo
tanto poco tiempo para
cocinar

- Tendencia de consumo
hacia la facilidad y
rapidez en la
preparacion de los
alimentos

Estrategias - FO
- Estrategias
intensivas:
e Penetracion de
mercado
e Desarrollo de
productos
Para generar ventas y asi
participacion en el
mercado

Estrategias - DO
- Estrategia de
integracion:

e Hacia atras
Para controlar a los
proveedores de materia
prima y mejorar los
niveles de rentabilidad
- Estrategia
intensiva:

e Penetracion en el

mercado

Para posicionar la marca
en el mercado

Amenazas - A

- Competencia
indirecta posicionada en
el mercado con
productos sustitutos

- Desconfianza del
producto por parte de las
consumidores mayores
(conservadores)

Estrategias — FA
- Estrategias de
integracion

e Hacia adelante
Pretendiendo darle
confianza a los clientes
desconfiandos por
medio de muestras,
degustaciones y regalos

Estrategias — DA

- Estrategias de

diversificacion

Disminuyendo el riesgo,
produciendo los mismos
productos sustitutos y
asi ganando
posicionamiento en el
mercado
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2.9 Estrategias de mercado

2.9.1 Producto

El producto que se va a ofrecer en el mercado es una linea de cuatro sopas
precocidas tipicas colombianas (sancocho, ajiaco, caldo de costilla y
mondongo) que dan un valor agregado (nutricion, facil preparacion, economia y
especialmente 100% naturalidad) a la vida saludable de los clientes
potenciales. Teniendo en cuenta que la linea de productos es un poco corta a
largo plazo se va a incrementar el nimero de productos, realizando mas
campafias de publicidad y promocién de la marca y del producto con el fin de

llevar a cabo una estrategia de penetracion de producto.

En el proceso productivo se llevara a cabo de la siguiente manera:

1-Adecuacion: - Higiene de insumos y materia prima en planta.
- Recepcion y almacenamiento
- Verificacion de calidad de materia prima
- Seleccion
- Clasificacion

- Lavado y Desinfeccion de insumos y materia prima.

2-Separacion: - Cortado y pelado de vegetales.
- Agregado de vegetales, especies y aditivos al consomé.
- Coccion de los alimentos.
- Inspeccion del producto.

- Evaluacion y Disposicion de los desechos.
3-Conservacion: - Embolsado

- Reposo

- Empaque al vacio
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- Marcado y Etiquetado

- Congelamiento

- Inspeccion del producto

- Almacenamiento en nevera de congelamiento

- Control de calidad de inventario de producto terminado.

Caracteristicas importantes y diferentes de la competencia.

- Es un producto 100% natural para lograr mantener su frescura y
naturalidad

- Sus conservantes son naturales

- El precio es relativamente econdmico ya que seran dos porciones lo que
equivaldra a un producto

- La marca “Sopitas Caseras” iene cuatro clases de sopas tipicas
Colombianas lo que ninguna otra marca tiene.

- Es un producto ecoldgico.

Otra caracteristica que identifica el producto es el tipo de empaque que se va a
utilizar, es un empaque al vacio que sirve como recipiente primario del producto
para contener, proteger el producto, alargar su vida util y ayudar a su
conservacion en buen estado, adicionalmente después de realizado este
proceso, el producto tendra un empaque secundario que se desecha cuando el
producto esta a punto de usarse, es una caja de cartdén plastificada para que
sea mas resistente a los procesos de congelamiento, los cuales son necesarios
para adecuar el producto en el punto de venta final como en el transporte a los
canales de distribucion, y el congelamiento después de ser comprado el

producto.
La marca “Sopitas Caseras” es una marca facil de pronunciar, reconocer y

recordar por el logo que se utiliza y los colores que tiene, el logo es de una

sopa muy casera, caliente y comoda para preparar en casa, con la cual el
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cliente se sienta identificado y asi mismo pueda percibir los beneficios como:
calidad, comodidad, sabor, frescura y de esta manera sea mas facil consumirla

nuevamente.

2.9.2 Precio

Segun las encuestas realizadas a la muestra de la poblacion objetivo se
concluyo que la mayoria de las personas esta dispuesto a pagar entre $4.000 y
$6.000 pesos por cada porcion de las sopas con 59% de respuestas
afirmativas, por lo tanto, la estrategia de precio oscilara entre estos valores, ya
que el objetivo de la empresa es satisfacer en todos los aspectos a los clientes

finales.

Sin embargo, como nuestros principales clientes son almacenes de cadena
entre mayor sea su compra en términos de cantidad este precio podria bajar en

proporcion con la cantidad.

Adicionalmente, se pretende entrar al mercado con un precio comodo y
accesible por el mercado meta al que queremos llegar para asi dar a conocer el
producto, atraer a los clientes y generar fidelizacion de los mismos,
ofreciéndoles a largo plazo ventajas en términos de promociones y paquetes

donde vayan dos tipos de sopas diferentes.

Con respecto a la competencia el precio de Sopitas Caseras no puede ser
menos ya que sus ingredientes (materia prima) es 100% de natural y de la
mejor calidad, por consiguiente asi mismo es su precio y adicionalmente se

venderan las sopas en empaques de 2 porciones cada uno.

102



2.9.3 La distribucién

La distribucion de las sopas se hara por medio de un intermediario el cual
prestara sus camiones especiales para transportar congelados y llevara los
productos a los almacenes de cadena. Esto se realizara por medio de la
empresa Antartica la cual tiene un costo por dia de $200.000 un camion de 4
toneladas y se utilizara 4 dias al mes, los dias viernes se abastecera con los

productos de Sopitas Casera los diferentes canales de distribucion.

La venta de las sopas pre-cocidas congeladas se realizara a través de
almacenes de cadena (supermercados) en los cuales todos los consumidores
finales tendran acceso al producto en las mismas condiciones en que se
despacha de la empresa y tendran la posibilidad de adquirir el producto en su
mercado quincenal o mensual. Se escogi6 este canal de distribucién porque la
encuesta de mercado realizada indico la preferencia de las personas por
encontrar el producto en supermercados con un 63%, dado que la mayoria
realiza su mercado mensualmente y de esta forma es mas econémica. Por lo
tanto, se llegara por los intermediarios Exito S. A. y Carrefour, los cuales estan
mejor posicionados en el mercado en todos los estratos y tiene mayor
cobertura en la ciudad de Bogota y con Carrulla Vivero S.A. los cuales estan

posicionadas dependiendo de la ubicacion geografica en estratos 4 y 5.

Por medio de Carrefour se pretende ubicar las sopas pre-cocidas congeladas

en los almacenes:

- Calle 170, Direccion: Calle 170 # 64 - 47

- Calle 80, Direccién: Avenida Calle. 80 # 69 Q — 50

- Los Hayuelos, Direccién: Avenida Calle 31 # 82 A - 19

- Santafé, Direccion: Calle 185 # 45 — 03

- Suba, Direccion: Avenida Ciudad de Cali — Calle 146 A # 106 — 20
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Por medio de Exito S. A. se pretende ubicar las sopas pre-cocidas congeladas

en los almacenes:

- Exito Chapinero, Direccion: Calle 52 # 13 — 70

- Exito Colina, Direccion: Avenida Boyacé carrera 72 # 146 A — 25
- Exito Gran Estacion, Direccion: Avenida La Esperanza # 62 — 49
- Exito Salitre, Direccion: Carrera 68 B # 40 A — 60

- Exito Unicentro: Carrera 15 # 123 — 30 Local 1 — 233

Por medio de Carrulla S. A. se pretende ubicar las sopas pre-cocidas

congeladas en los almacenes:

- Carrulla Vivero S.A., Direccion: Calle 125 A # 53 -96

- Carrulla Vivero S.A., Direccion: Calle 82 # 50 — 71

- Carrulla Vivero S.A., Direccion: Calle 91 # 15 — 31

- Carrulla Vivero S.A., Direccion: Calle 85 # 15 - 29

- Carrulla Vivero S.A., Direccion: Carrera 15 # 114 A — 33
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Zona de Bogota a la que se quiere llegar:

Fuente: Secretaria Transito y Transporte, Alcaldia Mayor de Bogota D.C.
http://www.eduteka.org/pdfdir/MapaBogota.jpg

2.9.4 La comunicacion

La comunicacién es un elemento muy importante para cultivar relaciones con
los clientes potenciales, para que ellos puedan percibir el producto de una
forma cercana y cuenten con toda la informacion del mismo (ventajas,

desventajas, formas de uso) etc.
Para esto se debe disefiar la mezcla total de comunicaciones de marketing o
promocion y combinar herramientas especificas como publicidad, promocién de

ventas, relaciones publicas, ventas personales, y marketing directo.

Para Sopitas Caseras se va utilizar publicidad en los canales de distribucién

con lo que se llama hoy en dia “Paratraficos” para atraer la atencion de los
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clientes en la seccidn de alimentos congelados, y asi pueda interesarle con
mayor facilidad el producto, a parte se va a contratar una impulsadora por canal
de distribucién para trabajar por horas en dos o tres dias a la semana,
preferiblemente los fines de semana ya que estos dias es donde hay mas
trafico de personas en los diferentes canales. Se encargaran de realizar fuerza
de ventas de la empresa con el fin de efectuar posibles ventas y construir una

relacion mas estrecha con el cliente.

A parte de esto se va a realizar publicidad por radio, realizando tres
propagandas semanales en la programacion normal cada uno de 5” minutos,
con un valor de $ 16,500, con el fin de promocionar el nuevo producto de una

manera innovadora y dinamica.

Finalmente se va utilizar el marketing directo para tener una comunicacion con
los clientes mas cercana,con el fin de obtener una respuesta inmediata y
cultivar relaciones a corto y largo plazo mediante el uso del teléfono,correo
electrénico y la utilizacion de herramientas por internet como: para comenzar
se puede crear una tienda electronica en paginas que sean gratuitas, boletines
electrénicos. Cuando se generen mas recursos econémicos se hara publicidad

por medio de Banners, CRM y posicionamiento en buscadores.

Para concluir, el marketing posibilita vender productos muy estandarizados a
grandes cantidades de clientes, desarrollando fidelizacion de los mismos.
Adicionalmente, permite desarrollar técnicas de publicidad en los medios
masivos de comunicacion para apoyar estrategias de marketing, sin embargo,
para ingresar en medio del siglo XX hay que enfrentarse a nuevas realidades

en el campo de las comunicaciones.
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2.10 Pronostico de ventas

En base a las encuestas realizadas, el segmento de mercado que se desea
cubrir y las estrategias de mercado se efectuaran las proyecciones de ventas a

5 afos.

El segmento objetivo esta compuesto por la poblacién de estratos 3, 4y 5 de la
ciudad de Bogota segun el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica — DANE es de 3.716.838,72 personas, de las cuales la empresa
Sopitas Caseras pretende cubrir un mercado potencial equivalente al 0,2% del
total (6sea 7.434 consumidores). Segun los resultados del andlisis de las
encuestas, el 77% de las personas de la muestra les gusta la sopa y el 60%
desea encontrar las sopas precocidas congeladas en el mercado, por lo tanto

el mercado objetivo es de 3.434 personas.

Al ser una nueva empresa en el mercado y al no ser conocida de ninguna
forma en el mismo, se entrara con un mercado meta de 13.94% del mercado
objetivo (479 personas) para el primer mes, esto tiene como objetivo entrar al
mercado de un manera paulatina, creando fidelidad de los clientes y mostrando

las ventajas y la calidad del producto.

Teniendo en cuenta que las encuestas reflejaron que la mayoria de personas
consumen sopa 3 veces por semana con un 29%, esto nos muestra que el 29%
de 479 es 139 personas, multiplicado por las 3 veces que consume por semana
seria 416 sopas semanales. El 28% de las personas consumo de 5 dias a la
semana a todos dias, por lo tanto el 28% seria 134 personas, multiplicando por
el numero mas bajo de consumo que seria 5 el numero de sopas seria 670. El
26% consume 2 dias a la semana, por lo tanto seria 124 personas las cuales
consumirian 249 sopas y el 17% una vez a la semana siendo 81 personas las
cuales consumirian 81 sopas semanales. La sumatoria seria 1417 sopas

semanales y 5668 mensuales.
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Se prevé un crecimiento del 5% en los primeros 6 meses, 10% los siguientes 6
meses del primer afio, ademas un crecimiento anual de 8.5% para los
siguientes 4 afos indicado en la tabla 2.8, ya que el crecimiento de los
productos en un mercado determinado no es exponencial sino llega a un punto
maximo de crecimiento y empieza a decaer hasta llegar a niveles muy bajos de

crecimiento.

Adicionalmente, en la tabla 2.8 se muestra la cantidad de cada una de las
sopas que se va a producir, teniendo en cuenta las preferencias encontradas
en las encuestas (Ajiaco 24%, Sancocho 21%, Mondongo 19%, Caldo de
costilla 15% y otras 21%), asi mismo se distribuyo la produccion mensual de

las mismas.

Los precios tomados para el célculo de las ventas mensuales y anuales se
encuentran dentro del rango de precios mencionados anteriormente y pueden
tener modificaciones al calcular los costos de produccion, y los costos

indirectos de fabricacion.

TABLA 2.8: PROYECCIONES DE VENTAS

Proyecciones de ventas

Totales

Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes§ Mes 6 Mes 7 Mes § Mes 9 Mes 10 Mes 1l Mes 12 Aiia | Aiia 2 Ao 3 Afio 4 Aiia &
Mondongo
Unidades 136,001 143115 150271 1577.84] 1556,74] 173,57 131353 2104881 2.315.47) 254651 280160 3.081.76] 2403505 2607803 28.254 561 3063571 3330919
Yalor § 18.366.000,00) 17.172.800,00( 13.032.430,00| 13.934.15,00{ 13.880.820,00| 20.874 B61.00] 22.362.247.,00( 26.2685882.00) 27.784.440,00] 30.562.834,00( 33E18.73,00) 36.981.090,00| 238 420.603,00( 32936.354,00) 339.535.94400| 368.236.43900) 3397020200
Caldo de costilla
Unidades 1076,001 112980 1186.29 1245801 130758 1373.28] 151061 LEE1ET 182783 2,010,621 22158 2438 1897400 2058631 2233680 2423543 2523954
Yalor § 645600000 B.F7EA0000( TI7.740,00) FATIEZT00 784730500 8239674.00] 906364100 9.370.00500) 10.967.006,00] 12063.706,00 13.270.077.00) 14.597.08500| 13 E44.665,00( 123521466,00) 134020791000 W54255800) 16777262600
Sancocho
Unidades 1507.00 158238 16T LT 183177 192338 D 255999 LEm53d 108758 403 A 2633308 28347 kLA 365282
Valorg 12.086.000,00) 12.658.500,00] 13.291740,00( 13.956.327,00 M.654.143.00| 15.356.851.00) 16 825.536.00| 1BE15.089,00] 20.479.835,00( 22.527.588.00( 24.780.677.00) 27.268.744.00) 212584.632.00( 230.665.24100) 280.271767.00) 271544.899,00 294.626. 204,00,
Ajiaco
Unidades 1722001 180810 189851 199343 208310 2.197,76] 2417 53] 2689,29 29281 321774 353951 389348 038583 3294671 6747 18 38.795,69) 4208248
Yalor § 13.776.000,00) ¥.464.800,00] 16.188.040,00( 15.547.442,00{ 16.744.844,00( 17 582.055,00] 13 340.280,03{ 21204.29600) 23400715,00) 25741886,00] 28.M6.076,00) 31147 683,00| 242 926.067,00{ 263572686,00) 26587745000 IN0.28553300) 33665980300
Total unida 5.668,00 5.35140) 6.24537 6,561,421 6.85349 723336 7.957.38 6.753,10) 462841 10,591,251 11650,37] 1251541 9394313 10544451 117 662,62 12766334/ 138.515,37
Total valar 4B.E44.000,00| BLO76.200,00) 53.630.010,00( BE3NGM00] 63.127.085,00( E2.083441,00) £3.281.784,00| 75.120.362.00| $2.632.0653,00) 90.896.364,00) 9.326.002,00| 109.984.602 00| 867.785.021,00) 930.696.747,00( 1009.805.572 00| 1095.633.475,00| 1133.768.835,00
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CAPITULO Il
PLAN DE PRODUCCION

3.1 Andlisis del producto

La elaboracién final de las sopas precocidas congeladas son un conjunto de

pasos los cuales seran descritos a continuacion:

Mondongo Antioquefio®®:

Ingredientes:
- Pata deres
- Callos de res
- Cerdo
- Longaniza
- Papa sabanera

- Papa pastusa

Preparacion:

La pata de res se cocina la vispera y se le saca un poco del aceite. En el caldo
de la pata de res se hace la sopa, guisandolo con cebolla y tomates y
cocinando alli el cerdo. El callo se cocina solo el dia anterior, cambiandole las
aguas durante el cocimiento. El callo escurrido se corta en pedazos muy
pequefos y se ponen a cocinar con las otras carnes y la papa, todo picado
chiquito. Debe quedar con bastante recado (sélidos), que la espese. Si no tiene
achiote (colorante vegetal) la longaniza, se tifie la sopa con un poquito de

achiote.

% FONNEGRA DE SILVA, Sophie, “Mis mejores recetas”, Editorial Nelly, Bogota, 1943, pg. 41
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Caldo de Costilla®’;

Ingredientes:
- Costilla
- Papa pastusa
- Cilantro

Preparacion:

En una olla con agua coloque la costilla con la cebolla y el cilantro. Lleve al
fuego, haga hervir, reduzca el fuego y continle cocinando hasta que la carne
empiece a ablandar. Adicione la sal y las papas y cocine hasta que las papas y
la carne estén blandas. Para servir, retire la cebolla y las hiervas. Rocie por

encima el cilantro picado.

Sancocho®®;

Ingredientes:
- Tomates
- Cebolla cabezona
- Papa sabanera
- Yuca
- Platano hartén
- Platano verde
- Mazorca
- Cilantro
- Ajo
- Pollo

e Pechuga

%" Terra Networks, “Recetas: Caldo de Costilla”, Colombia, 2001
% “Byena Mesa: Platos tipicos”, EL TIEMPO, Publicaciones especiales, Afio 2, Numero 3, 2007, pg. 10
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e Pierna pernil

e Ala

Preparacion:

Dos horas antes de iniciar la preparacion, adobe el pollo con la mitad de la
cebolla y el tomate. En una olla, a fuego medio derrita la margarina y sofria
durante 5 minutos la cebolla y el tomate restantes junto con el ajo. Adicione el
agua y haga hervir. Afada el pollo, la mazorca y el platano verde. Tape y
cocine aproximadamente 45 minutos. Retire la mazorca. Agregue el platano
hartdn, la yuca, las papas y sal. Tapé y continué la coccién hasta que todo este
blando. Devuelva la mazorca a la olla, verifique la sazén y cuando este caliente

sirve y rocie con cilantro.

Ajiaco®:

Ingredientes:
- Mazorca
- Papacriolla
- Papa pastusa
- Arracacha
- Arveja
- Ajo
- Cebolla larga
- Tomate
- Huasca
- Pollo

e Pierna pernil

e Ala
e Pechuga
% |bidem, pg. 6

111




Preparacion:

Cocer el pollo con cebolla, ajo y cilantro, hasta que el pollo este bien cocido,
drenar el liquido y reservarlo. Pelar y tajar finamente las papas, ponerlas a
cocer en el fondo del caldo de pollo que se reservo, agregar el ajo cocido
durante la coccion del pollo y machacarlo para que le de mejor sabor, agregar
las hojas de huasca y sal. Dejar que hierva hasta que las papas estén bien

cocinadas y un poco deshechas, verificar sazén.

Nota: todas las sopas fueron elaboradas con conservantes naturales (tomillo,

romero, laurel) para todas las pruebas.

Fichas técnicas de ensayo

Parametros de calificacion de las caracteristicas del producto, tales como olor,

frescura, textura, sabor y apariencia en las pruebas:

E = Excelente

B = Bueno
R = Regular
M = Malo

Todas las muestras fueron probadas por 3 personas diferentes y se promedio

la calificacion.

Ficha técnica No. 1

Sopa: Mondongo

Fecha de preparacion: Agosto 18 de 2008
Fecha de envasado: Agosto 18 de 2008
Fecha de congelacion: Agosto 18 de 2008
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Tipos de muestras: 1. Congelado sin conservantes (solo naturales)

2. Congelado con conservante (Acido tartarico)

3. Refrigerado sin conservantes

4. Congelado en bolsa plastica sin agua y sin conservantes
Fecha de prueba: Septiembre 23 de 2008

Numero de dias de las muestras en la nevera: 36 dias

Resultados:

Muestra 1: Muestra 2:

- Olor: E - Olor: E

- Textura: E - Textura: E

- Frescura: E - Frescura: R

- Sabor: E - Sabor: R

- Apariencia: E - Apariencia: B
Muestra 3: Muestra 4:

- Olor: M - Olor: E

-  Textura: M - Textura: B

- Frescura: M - Frescura: B

- Sabor: M - Sabor: B

- Apariencia: M - Apariencia: B

Ficha técnica No. 2
Sopa: Caldo de costilla
Fecha de preparacion: Agosto 24 de 2008
Fecha de envasado: Agosto 24 de 2008
Fecha de congelacion: Agosto 24 de 2008
Tipos de muestras: 1. Congelado sin conservantes (solo naturales)
2. Congelado con conservante (Acido tartarico)
3. Refrigerado sin conservantes
4. Congelado en bolsa plastica sin agua y sin conservantes
Fecha de prueba: Septiembre 26 de 2008
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Numero de dias de las muestras en la nevera: 33 dias

Resultados:

Muestra 1:

Olor: E
Textura: E
Frescura: E
Sabor: E

Apariencia: E

Muestra 3:
Olor: M
Textura: M
Frescura: M
Sabor: M
Apariencia: M

Ficha técnica No. 3

Sopa: Sancocho

Muestra 2:
- Olor: E
- Textura: E
- Frescura: R
- Sabor: R

- Apariencia: B

Muestra 4:
- Olor: E
- Textura: B
- Frescura: B
- Sabor: B
- Apariencia: B

Fecha de preparacion: Agosto 31 de 2008
Fecha de envasado: Agosto 31 de 2008

Fecha de congelacion: Agosto 31 de 2008

Tipos de muestras: 1. Congelado sin conservantes (solo naturales)

Fecha de prueba: Octubre 1 de 2008

2. Congelado con conservante (Acido tartarico)

3. Refrigerado sin conservantes

4. Congelado en bolsa plastica sin agua y sin conservantes

Numero de dias de las muestras en la nevera: 31 dias

Resultados:

Muestra 1:

Olor: E

Muestra 2:
- Olor: E
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- Textura: E - Textura: E

- Frescura: E - Frescura: R

- Sabor: E - Sabor: R

- Apariencia: E - Apariencia: B
Muestra 3: Muestra 4:

- Olor: M - Olor: E

- Textura: M - Textura: B

- Frescura: M - Frescura: B

- Sabor: M - Sabor: B

- Apariencia: M - Apariencia: B

Ficha técnica No. 4

Sopa: Ajiaco

Fecha de preparacion: Septiembre 7 de 2008

Fecha de envasado: Septiembre 7 de 2008

Fecha de congelacion: Septiembre 7 de 2008

Tipos de muestras: 1. Congelado sin conservantes (solo naturales)
2. Congelado con conservante (Acido tartarico)
3. Refrigerado sin conservantes
4. Congelado en bolsa plastica sin agua y sin conservantes

Fecha de prueba: Octubre 11 de 2008

Numero de dias de las muestras en la nevera: 34 dias

Resultados:
Muestra 1: Muestra 2:
- Olor: E - Olor: E
- Textura: E - Textura: E
- Frescura: E - Frescura: R
- Sabor: E - Sabor: R
- Apariencia: E - Apariencia: B
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Muestra 3: Muestra 4:

- Olor: M - Olor: E

- Textura: M - Textura: B

- Frescura: M - Frescura: B
- Sabor: M - Sabor: B

- Apariencia: M - Apariencia: B

Segun los resultados de las muestras se concluyo que la mejor forma de
conservar el producto sin que pierda su olor, textura, frescura, sabor y

apariencia como recién hecho fue congelar las sopas sin ningun conservante
quimico, solo naturales.

116



3.2 Diagrama de flujo de proceso de produccion

TABLA 3.1: DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO DE PRODUCCION

OPERACIO

INSPECCIO

—

7
minuto
3

Recepcion y Almacenamiento

de la materia prima:

El operario movil con ayuda de un
operario de planta se Encarga de
diligenciar el registro de la materia
prima que llega a la planta a medida
que se va descargando las canastillas

del camian.

—

14
Minuto

Verificacion de calidad de
material prima:

Se revisa que los productos estén
frescos, y se verifica que se
cumplan todas las especificaciones
técnicas necesarias.

> > | >

2
Minuto
s

Transporte al drea de
Verificacién:

Clasificada y verificada la materia
prima se transporta a esta area en

handejas.
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Minuto

Separacion y clasificacion:

Se escogen los insumos
necesarios para cada producto
(sopas) que se vaya a procesar.

Minuto

Transporte al drea de lavado:

Después de haber elegido los
ingredientes e insumos necesarios
para la produccion de la sopa se
llevan al area de lavado,,

10
Minuto
S

Lavado:

Se lavan todos los vegetales con
una disolucién, de hipoclorito de
sodio al 0,05% por cada litro de
agua durante 10 minutos,
posteriormente se enjuagan y se
transportan al area de cortado vy
pelado.

7
Minutos

Cortado y pelados de vegetales:

Los vegetales Se cortan y/o se
pelan para se transportados en
un bandeja al area de
preparacion de la sopas.

35
Minutos

Preparacion del consome:

Dentro de un recipiente se pone a
cocinar los elementos carnicos
en agua, una vez estén cocidos
se segregan las carnes y se deja
el consomé en reposo.

3
minutos

Agregado de
especies y aditivos:

vegetales,

Se agrega al consome todos los
vegetales, especies y aditivos
mezclando todo conjunto.
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1ht a 3hr | - Coccién de los Alimentos:
Dependi
enCI:])O de Se hierven todos los alimentos
hasta que queden en el punto
la  sOpd | exacto de coccion.
a
producir
Inspeccion Del producto:
10 Se mira si la coccion de los
. alimentos es la adecuada y se
Minutos |realiza un control de calidad del
proceso realizado, hasta esta
etapa.
Evacuacion y disposicion de
los desechos:
']‘5 Los residuos de alimentos se
Minutos |disponen en bolsas verdes,

rotuladas como elementos no
peligrosos biodegradables. Dando
cumplimiento a la Normatividad
vigente, vigilada por los entes de
Control, (DAMA_Y SECRETARIA
DE SALUD;
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3
Minutos

Transporte al adrea de
embolisado:

Se lleva el producto en bandejas
al area de embolsado.

10
Minutos

Embolsado;

Se Dispone la porcion familiar
del producto terminado y se
empaca en cada bolsa.

3
Minutos

Reposo:

Se deja reposar la sopa para
que no se vaya perder la
frescura y el sabor una vez haya
sido embolsada.

2
Minutos

Transporte al adrea de
empaque al vacio, sellado,
marcado y etiquetado:

Se transporta la sopa vya
embolsada al area de empaque
al vacio, sellado, marcado y
etiguetaco

Ye hora

Empaque al vacio, sellado,
marcado y etiquetado:

Es un método en el cual se excluye
el aire v el oxigeno del envase
inhiiendao el crecimiento de
algunos  organismos gue  pueden
alterar el producto, se  sellan
adecuadaments sin permitir exceso
de aire en la bolsa, v se etiguetan

2
Minutos

Transporte al drea de
congelamiento:

El producto ya empacado al
vacio, etiquetado y sellado se

conduce a congelamiento.

> | B> BB

4hr a 20°
8hra 18°

Congelamiento 8hr a 18° y
2hr a 20°:

Dependiendo de la clase de
sopa que se haya producido se
lleva a congelamiento 8hr a
18° y 2hra 20°.
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10
Minutos

Inspeccién Del producto:

Se retroalimenta de Nuevo el
proceso hasta la etapa de
congelamiento y se hace
control de calidad para realizar
un analisis organoléptico el
sabor, olor, color y textura de
la sopa.

3
Minutos

Transporte a nevera de
congelamiento de producto

terminado:

Despues de haber verificado la
calidad de la sopa se conduce
a la nevera de congelamiento

ol T e L7 ol

Mdximo
1
Semana.

Almacenamiento en nevera
de congelamiento de
producto  terminado EN

STOCK:
El producto terminado se conserva

an congeladores a una
temperatura entre 18° v 20° vy se

15
Minutos

Control de «calidad de
inventario de  producto
terminado en nevera de
congelamiento:

Se controla que la temperatura
de congelamiento sea la
adecuada para el proclucto.

1 hora

Transporte a canales de
distribucion producto
terminado:

El producto ya elaborado es
conducido a los diferentes
puntos de venta.

OO0 @ @ O C

Maximo
2 meses

Producto terminado en
canales de distribucion Y
venta al consumidor:

El ultimo proceso es
cuando se realiza la venta

al consumidor.
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3.3 Diagrama de recorrido de proceso

GRAFICO 3.1:

PRODUCCION

DIAGRAMA DE RECORRIDO DE PROCESO DE

Diagrama de flujo de proceso de produccién

17 19

. Inicio: Recepcidn y almacenamiento de la materia prima.

1
2. Transporte al drea de verificacidn.
3. Preparacidn y Clasificacion.

4.
5
G
7

Transporte al area de lavado

. Lavado

. Pelado y picado
. De vegetales.
g.

Preparacidn del consomé

9. Agregado de vegetales, especies y adiivos
10. Coccidn de los Alimentos

11, Inspeccidn del producto

12, Evacuacion y Disposicion de residuos

13. Transporte al drea de embaolsado

3.4 Diagrama de distribucion de la planta

13 14

.

14, Embolsado

15. Reposo

16. Transporte al drea de empague al vacio,
sellado, marcado, y etiquetado

17. Empague al vacio, marcado y etiquetado

18. Transporte a nevera de congelamiento

18. Congelamiento

20. Inspeccidn de producto

21. Descongelamiento en stock. Control de calidad dei
inventario de producto terminado en nevera

22. Control de calidad de inventario de producto terminado
e NEvera.

23. Transporte a canales de distribucidn (Carrefour,
Exito, Cafam, Carulla).

24. Producto terminado en canales de Distribucion

La planta de produccion de Sopitas Caseras va estar ubicada en Bogota en la

zona industrial, con un area de 282 metros (141 metros2 en el primer piso y

141 metros2 en el segundo piso). En el primer piso se encuentra el area de

maquinas necesarias para la elaboracion del producto y en el segundo piso se

encuentra el area administrativa, donde se encuentra el departamento de

ventas, mercadeo y publicidad, departamento de ventas y produccion.
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GRAFICO 3.2: PLANO PRIMER PISO
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GRAFICO 3.3: PLANO SEGUNDO PISO
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3.5 Necesidades de maquinariay equipo

TABLA 3.2: MAQUINARIA'Y EQUIPO
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3.6 Necesidades de materiales

TABLA 3.3: MATERIA PRIMA MONDONGO

COSTO MATERIA PRIMA MES
Producto: Mondongo
Referencia; 001
Cantidad: 1333
REF | Producto Unidad Cantidad Costo unitario Costo total
011 | Patade res Unidad 240 $2.000 $440.000
012 | Callos de res Kilo 293,335 $7.000 $2.053.345
013 | Longaniza Kilo 21,66 $10.000 $2.066.650
014 | Cerdo Kilo 39,33 $4.000 $175.340
019 | Papa sabanera Kilo 220 $700 $154.000
020 | Papa pastusa Kilo 293,335 | $560 $164.267,6
032 | Tomillo Gramo 3700 $6,66 $24.642
033 | Romero Gramo 3700 $6,66 $24.642
034 | Ajo Kilo 3,66 $2.666 $9.770,9
035 | Laurel Gramo 3700 $6,66 $24.642
036 | Sal Gramo 666,66 $0,79 $526.665

TABLA 3.4: MATERIA PRIMA CALDO DE COSTILLA

COSTO MATERIA PRIMA MES
Producto: Caldo de costilla
Referencia: 002
Cantidad: 1041
REF | Producto Unidad Cantidad Costo unitario Costo total
015 | Costilla Kilo 95,83 $9.500 $910.432,5
020 | Papa pastusa Kilo 473,96 $560 $265.417,6
034 | Ajo Kilo 18,75 $2.666 $49.987,5
022 | Cebolla cabezona Kilo 2,86 $1.100 $3.151,5
036 | Sal Gramo 520,83 $0,79 $411,46
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TABLA 3.5: MATERIA PRIMA SANCOCHO

COSTO MATERIA PRINA MES

Producto : Sancocho

Referencia: 003
Cantidad: 1500
Costo

REF Producto Unidad | Cantidad | unitario Costo Total
019 Papa sabanera | Kilo 468,75 $700 $328.125
021 Tomate chonto Kilo 281,25 $1.625 $457.031,2

Cebolla
022 Cabezona Kilo 23,25 $1.100 $25.575
023 Platano hartén Kilo 70,5 $900 $63.450
024 Platano verde Kilo 70,5 $900 $63.450
025 Yuca llanera Kilo 57,75 $785 $45.333,7
026 Mazorca Kilo 91,5 $500 $45.750
016 Pechuga Kilo 195 $1.200 $234.000
017 Pierna pernil Kilo 204 $1.228,125 | $250.537,5
018 Ala Kilo 72,75 $1.287,5 $93.665,6
036 Cilantro Gramo | 13125 $6,66 $87.412,5
032 Tomillo Gramo | 4687,5 $6,66 $31.218,7
034 Ajo Kilo 8,32 $2.666 $22.194,4
037 Cubos de caldo | Unidad | 468,75 $175 $82.031,2
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TABLA 3.6: MATERIA PRIMA AJIACO

COSTO MATERIA PRIMA MES
Producto: Ajiaco
Referencia: 004
Cantidad: 1708
REF | Producto Unidad Cantidad Costo unitario Costo total
020 | Papa pastusa Kilo 239,15 $560 $133.924
027 | Papa criolla Kilo 74,3 $800 $59.440
026 | Mazorca Kilo 147,75 $500 $73.875
028 | Arracacha Kilo 94,8 $700 $66.360
029 | Arveja Kilo 94,8 $2.800 $265.440
030 | Cebolla larga Kilo 23,9 $625 $14.937,5
021 | Tomate chonto Kilo 281,85 $1.625 $458.006,25
031 | Guasca Gramo 9490,65 $10,3 $97.753,7
016 | Pechuga Kilo 81,15 $1.200 $97.380
017 | Pierna pernil Kilo 283,6 $1228,125 $348.296,25
018 | Ala Kilo 25,6 $1287,5 $32.960
034 | Ajo Kilo 23,915 $2.666 $63.757,4
032 | Tomillo Gramo 4740,6 $6,66 $31.572,4
035 | Laurel Gramo 4740,6 $6,66 $31.572,4
036 | Sal Gramo 854.16 $0.79 $674.8

3.7 Necesidades de personal

La siguiente tabla muestra el personal de produccién con el cual la empresa va

a empezar Su

labor.

En el capitulo

IV donde se especifica el plan

administrativo, en el numeral 4.5.1 y 4.5.2 se proyectan las necesidades de

personal a 5 afios, mostrando el momento en cual se reclutara el personal para

las diferentes labores de la organizacion, incluyen las prestaciones sociales en

forma discriminada.
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TABLA 3.7: PERSONAL DE PRODUCCION

PERSONAL DE PRODUCCION

Cargo Nivel de Perfil Experiencia Cantidad Salario Carga Costo
calificacién mensual prestacional mensual

Auxiliar de Técnico Madre de 5 afios 2 $461.50 | $243.899,5 $760.39
cocina familia, cocinando 0+ 9,5

emprendedor, comidas Transp.

perfeccionista, tipicas $55.000

dedicado, colombianas

aseado.

Universitari Capacidades 2 afios en 1 $1.000. $528.493 $1.528.4

Gerente de 0 en gestion de areas de 000 93
produccién producciény alimentos

operaciones,

comprometido,

responsable.
Empacador y Técnico Responsable, 1 afio 1 $461.50 | $243.899,5 $760.39
etiquetador comprometido, manipulando 0+ 9,5

aseado, con maquinas Transp.

confiable. de empacado $55.000

el vacioy
etiquetadoras

3.8 Localizacion

Sopitas Caseras va estar ubicada en la zona industrial del noroccidente de
Bogota en el Barrio Montevideo, siendo éste uno de los sitios donde se
encuentra un gran numero de industrias que comercializan diferentes
productos: tiendas de ropa, almacenes deportivos, almacenes de calzado,
entre otros, también se encuentra el Hipermercado Carulla, el cual seria uno de

nuestros canales de distribucion.

Existe en el lugar una gran poblacion flotante que se puede aprovechar como
clientes potenciales y posteriormente nuevos tipos de consumidores
clasificados en funcion de sus estilos de vida, lo cual permitiria que la
produccion se adaptara a su nivel de ingresos dado que el estrato
socioecondmico de esta zona es el 90% estrato 3 y el 10% estrato 2, lo que da

una ventaja competitiva que permite alcanzar un alto porcentaje de
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participacion, ya que nuestro segmento de mercado selecto es estrato 3, 4y 5,
sin contar los otros canales de distribucion que van a vender nuestro producto
(Carrefour y Exito) y que estan en el perimetro de la ubicacion del punto de

fabricacion, como el centro comercial Salitre plaza.

También se convierte en un sitio altamente estratégico para dar a conocer
nuestras sopitas caseras congeladas, en razén que son nutritivas, de facil
preparacion y con un precio promedio entre $6.000 y $12.000 pesos, debido a
gue en este sector no se comercializan este tipo de productos. Adicionalmente
los restaurantes que se encuentran en la zona industrial ofrecen platos a la
carta con un valor promedio de $15.000 pesos el plato. Como son: La
Pescaderia Bohérquez, Restaurante papitas, Restaurante Rocas, El trébol,

Restaurante Av. El espectador.

Por lo tanto, se considera pertinente ubicar en esta zona la empresa “Sopitas
Caseras”, para lo cual se pretende arrendar una bodega estrato 3 con opcion
de punto de venta y entrada para furgbn o camion con un area de 282.Mts2
distribuida asi: primer piso 124 m2 area espacio proyectado para la planta de
produccion y segundo piso 124 m2 area administrativa. Segun estas medidas
asi estard distribuido el espacio proyectado para la planta de produccion. La
bodega tiene un canon de arrendamiento de $2.270.000 pesos mensuales.
Tiene acceso a fuerza eléctrica, agua, teléfono, amplios espacios, vias de

acceso faciles, y cercania al terminal de transportes.
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Mapa de la ubicacion de la bodega.
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http://www.metrocuadrado.com/servlet/co.com.m2.servlet.demanda.MostrarEn
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3.9 Plan de produccion

TABLA 3.8: Plan de produccion proyectado para el primer afio

PLAN DE PRODUCCION SOPITAS CASERAS

Ajiaco

| Sancocho

Mondongo

Caldo De Costilla

MES #1

MES # 2

MES # 3

MES # 4

MES #5

MES # 6

Froduccion de 144 sopas de
Ajiaca dfaﬁ:Lunes.marteﬁ.y
Micreales, on la mafana de

00 2 12:00 A.m can
remanente de iventario de ¢l

5% de la produccion mensual

ez decir 1722"0,05=86
zopas

Produccion diaria de
126 sopas de

zancaocha,di as:luner,mar

tes g micrcoles de 100

2 400, con un remanente

de inventaria de 5% es

decir 1507 " producciin
menzualt0,05=T5

zopas

Produccién Diaria de 170
zopas de mondanga
diasdueves y viernes de
G000 2m & 12:00 2.m,con un
remanente de 5% es decir
65 sopas de la produccidn
mensual.

Praduccidn Diaria de 135
zopas dids jueves y viernes en
un harario de 1:00 pm a S:00
pm con un remanente del 5%
es decir de 54 sopas.

Producccion de 151
:opas.dhs:lunes.martcs [
micreoles de §:00 a.m a
12:00 2.m con un remanen ke
inventario del 5% de la
produccion menzual ez decir
1505°0,05=30 sopas

Produccién diaria de
132 sopas de
zancocha,dizs:Lunes,ma
rees y migrcoles de 1:00
2 4:00 p.m zan un
remanente de invenkario
del 5%=T3 sopas.

Producccidn de 179 zopas
de mondengo diasueves y
wiernas de S:00 2 12:00 2.m

JCOh Un Femancnte de

inventario de 5% ox decir 65

SOpas-

Praduccidn Diaria de 141
zopas dids jueves y viernes en
un harario de 1:00 pm a S:00
pm con un remanente del 5%
es decir de 57 sopas.

Produccion Diaria de 155
sopas dias lunes,martes y
micrcales de G002 12:00

M Coh UR Femanents de

inventario del 5%=35 sopas.

Produccidn diaria de
135 sopas de
zancocho,dias:Lunes,ma
rkes g miercoles de 1:00
2 4:00 p.m conun
remanente de invenkario
del 5%=83 sapas.

Praduccién de 167 sopas de
mandonge diasdueyes y
viernes de S0 am & 12:00
2.M, S0 UK Femanente de
inventario de 5% de 75
SOpAL.

Produccidn Diaria de 145
zopas dids jusves y viernes en
un hararia de 1:00 pm 2 500
pm con un remanenke del 5%
es Jecir de 59 sapas.

Froduccidn diaria de 151
sopas diazLunes,martes y
misrooles de §00 5 12:00

M Sah UR Femanente de

inventario del 5%=100 sopas

Praduccian diaria de
146 zopas de
zancacha,dias:Lunes,ma
rees g micrcales de 1:00
2 4:00 pm conun
remanente de invenkaria
del 5%=5T sopas.

Praduccién de 137 sopas de
mandonge diasdueyes y
wiernes de $:000 5 12:00
2.M, S0 UK Femanente de
inventario 5% 73 sopas.

Fraduccidn Diaria de 156
zopas dids jusves y viernes en
un horarie de 100 pm 2 300
Pm Coh un remancnke del 5%
es decir 62 sopas.

Produccién diaria de 523
sopas diasLunes,martes
microoles de G:00 2 12:00

M Con un remanente de
inventario del 5%=105 sopas

Fraduccién diaria de
156 sopas de
zancocha,dias:Lunes,ma
rees y miercoles de 1:00
2 4:00 p.m con un
remanente de inventario
menzual de 3%= 31
zopas

Producceidn de 207 sopas
de mondangs diasidusves y
wiernes de §:00 2 12:00 a.m
JCOn un remancnte de
inventario de 5% es decir 52
opas.

Produccidn diaria de 164
sopas dias jueves y viernes
enun haorario de 1:00 2 5.00
pm conun remanenke del 3%

es decir 65 sopas

Produccion Diaria de 163
sopas dias unes,markes y
micrcoles de S:00 5 12:00
2.M COn Un remanente de
inventario del 5%=110 sopas.

Praduccién diaria de
160 zopas de
zancacha,dias:Lunes,ma
rkes g micrcales de 1:00
2 4:00 p.m con un
remanente de invenkario

del 5%=36 sopas

Praduccion de 218 sopas
de mondengo diasueves y
wiernes de S:00 2 12:00 a.m,

CONUR remansnke de
inventarie de 5% e decirn
&1 zapas.

Praduccidn diaria de 172
sopas dias juewes y viernes
en un horario de 1.00 3 3:00

pm con un remanens del 5% es
decir 63 sapas.
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MES &7

MES & 8

MES #9

MES #10

MES & 11

MES ¥ 12

Produccian diaria de 202
sopas diaslunes,markes
micrcoles de §:00 2 12:00

2.M CON Un remanenke de
inventario del 3%=121 sopas

Produccidn diaria de
176 sopas de
zancocho,diazlunes,ma
rkes g mizrcoles de 1:00
2 4:00 pm conun
remanenke de inventario
menzual de %= 106
sopas

Producccidn de 853 sopas
de mondango dias:ueres
wiernes de S:00 2 12:00 2.m
(CON un remanente de
inventario de 5% es decir 36
sopas.

Produccidn diaria de 153
sopas diasulueves ¥ viernes
en un horario de 1:00 5 3:00
pm con un remanenke del 5%

T6 sopas

Produccién diaria de 222
sopas diazLlunes,markes y
micrcoles de S:00 2 12:00
.M CON Un Femanente de
inventario del 5%=133 sopas

Produccidn diaria de
134 sopas de
zancocha,di as:Lunes,ma
rees y miercoles de 1:00
2 4:00 pm con un
remanents de inventario
del 5%=16 ropaz

Produccidn de 265 zopas
de mondange diagdueves y
wiernes de S:00 2 12:00 am,

convun remancnke de
inventario de 5% ez decir 105
SOpas.

Produccién diaria de 203
zapas,diasdueres y Wiernes
en un horario de 1:00 3 3:00
pm con un remanenke del 5%

o5 decir §3 sopas.

Produccién diaria de 244
sopas diasLlunes,martes y
micrcales de G002 12:00
.M €00 UN remancnte de
inventario del 5X=146 zopas

Produccidn diaria de
213 diariaz de
zancocho,diaz.Lunes,ma
rkes g mizrcoles de 1:00
2 4:00 pm conun
remanenke de inventario
del 5%=125 ropas.

Producccidn de 233 sapas
de mondango dias:dueves y
viernes de H00 3 1200 am
0N Uh FEmanenks de
inventario de 5% ez decir 36
SOpaL.

Produccién diaria de 283
zapas,diasduees y Wiernes
en un harario de 1:00 2 5:00
Pm con un remanenke del 5%

ez decir 31 zopas.

Produccién diaria de 265
sopas.dfas:Luncs.Martes [
micrcoles de S:00 2 12:00
aMm COh UR remanents die
inventario del 5%=161 sopas

Produccion diaria de
2435 sopas de
zancaocha,di asluner,mar
tez g micrcoles de 1:00
2 4:00,con un remanents
de inventaria de 5% de
la produccion
menzual=141 zopas

Praduccian de 315 sopas
de mondengo diasueves y
wiernes de 800 3 12:00 2.m

<oh un remansnte de
inventarie de 3% o decir 127
2opas

Produceidn diaria de 251
sopasdias:Jusves y
‘Wiernes en un hor ario de
1:00 a 00 pm conun
remanente del 5% es decir
101 sopas.

Produccién diaria de 235
sopas.dfas:Lunes.Martes [
micrcales de G002 12:00

WM Sh YR Femansnts de
inventario del 5%=1TT sopaz

Produccidn diaria de
258 sopas de
sancocha,dias:unes,ma
rees y miercoles de 1:00
2 4.00p.m conun
remanente de invenkaris
de 5% de |a produccidn
mensual:155 sopas

Froduccion de 350 sopas
de mondango dias:dueves y
Wiernes de S0 3 12,00 am

2N UN Femanenks de
inventario de 5% ez decir
140 sopas

Produccidn diaria de 277
zsopasdias:Jusves y
Wiernes en un har ario de
1:00 & 300 p.m eonun
remanente del 52 es decir
M1 zopas.

Froduccion diaria de 524
sopas.dfas:Lunes.martes [
mizrcoles de G003 12:00

a.M SO UR Femanenke de
inventario del 5%=135 sopas

Produceian diaria de
284 sopas de
zancochodias:Lune
=,martes y miercoles
de 1:00 2 4:00 pm con
un remanente de
inwentario del

Bx=170 zopas

Produccién de 355 sopas
de mondango dias.Jueves y
wiernes de §.00 2 12.00 am

CON un remanente de
inventario de 5% ez decir 154
sopas.

Produccion diaria de 204
sopas,dias:Jusves y
viernes en un horario de
1:00 2 300 p.m conun
remanente del 55 e= decir
de 122 sopas.
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CAPITULO IV
PLAN ADMINISTRATIVO

4.1 Andlisis estratégico y definicién de objetivos

El diagnostico estratégico servira a la empresa sopitas caseras para tener un
marco de referencia para el andlisis de la situacion actual internamente como lo
que la rodea en el entorno que se encuentra en el mercado que son los
alimentos congelados y asi poder identificar oportunidades y amenazas, asi
como las fortalezas y debilidades que tiene la organizacion comparandola con

la competencia.

A continuaciéon vamos a realizar el analisis DOFA:

Entorno Interno

* Fortalezas:
- Suficiencia de materia prima durante todo le afio por la gran
produccion agricola nacional
- Calidad de materia prima excelente durante todo el afio
- Utilizacion de conservantes naturales en la elaboracién de los
productos
- Preparacion casera y nutritiva (textura y frescura)

- 4 tipos de sopas tipicas diferentes

* Debilidades:
- Por escasez de materia prima el costo de produccion se puede
aumentar ligeramente en el segundo semestre del afio

- Ningan reconocimiento de marca
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Entorno Externo

* Oportunidades:
- Una sola empresa ofrece ajiaco congelado en el mercado
- Insercién de la mujer en la vida laboral por lo tanto tiene poco
tiempo para cocinar
- Tendencia de consumo hacia la facilidad y rapidez en la

preparacion de los alimentos

* Amenazas:
- Competencia indirecta posicionada en el mercado con productos
sustitutos
- Desconfianza del producto por parte de los consumidores

mayores (conservadores)
Objetivo General:
Articular permanentemente los procesos de gestion garantizando que las
acciones estén orientadas a la satisfaccion y expectativas del cliente,
ampliando coberturas manteniendo la calidad y teniendo ajuste administrativo y
financiero.

Objetivos Especificos:

o Ampliar con el tiempo la cobertura inicial haciendo contencion de costos

para garantizar acceso al producto en los diferentes segmentos del mercado.

o Mejorar la calidad, garantizando metas de eficiencia y equidad en la

administracion y utilizacion de los recursos.
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o Reordenar financieramente bajo el principio de eficiencia la empresa

para poder enfrentar la competencia.

o Invertir a mediano plazo tecnologia mas especializada y recursos que

puedan darle un valor agregado innovador adicional al producto.

o Determinar las estrategias competitivas que nos permiten sobresalir en

el mercado colombiano.

o Redefinir estrategias de comunicacion directa con el cliente y asi lograr

su fidelizacién continua con el producto

o Ofrecer soluciones y un servicio de venta especifico que permita a la
empresa una mejor gestion, en diversidad de productos, movilidad y mayor

valor agregado.

o Sequir e intensificar las estrategias de marketing marcadas por la
empresa, y asi realizar el seguimiento y control sobre la evolucion del mercado

estableciendo planes de accidn.

4.2 Direcciéon Y Gerencia

Para la constitucion de la empresa se va a crear una Sociedad Limitada
teniendo en cuenta las siguientes definiciones legales “Este tipo de sociedad se
caracteriza porque los socios responden hasta el monto de sus aportes,
requieren un minimo de dos socios a un maximo de 25 socios. El fondo comun
esta dividido en cuotas de capital que, en ningun caso, puede representarse

con titulos valores que representan propiedad. Las cuotas de capital deben ser
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pagadas en su totalidad en el momento de su constitucién legal™*’.La empresa
Sopitas Caseras tendra 4 socios: Libia Acosta, Erika Raigoso, con un aporte de
capital (total de cuotas de capital) para cada uno de $14,000.000, mas un
prestamo por parte de los otros 2 socios: Clara del Rio y Manuel Raigoso con
$10.000.000 cada uno, es decir un capital total de $ 48.000.000 millones de
pesos Colombianos. La constitucion legal de la empresa sera realizada el 5 de
febrero de 2010 ante la Cadmara de Comercio de Bogotd — CCB, cumpliendo

con todos los requisitos vigentes.

Los porcentajes de participacion societaria seran los siguientes:

Manuel Raigoso: 15%
Clara del Rio: 15%

Libia Acosta Del Rio: 35%
Erika Raigoso: 35%

La estructura organizacional de Sopitas Caseras Ltda. Va ser la siguiente:

Principales Accionistas:

o Nombre: Manuel Raigoso.
Profesidn: Ingeniero Civil.

Nacionalidad: colombiano.

Lugar de Residencia: Chia, Cundinamarca.
Actividad: Gerente General de Incovias.

Fecha de Incorporacion: 15 De febrero de 2010.

. Nombre: Clara del Rio Rubio.

0 Embajada de Bolivia en la Republica de Argentina — Agregaduria comercial, “Comercio exterior: info
para inversores, Sociedad de responsabilidad limitada”, extraido el 1 de Octubre de 2008,
http://www.embajadadebolivia.com.ar/comex/defleg.htm
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Profesidn: Ingeniera Quimica.

Nacionalidad: colombiana.

Lugar De residencia: Bogota, Cundinamarca.
Actividad: Independiente.

Fecha de incorporacion: 15 de febrero de 2010

. Nombre: Jaime Acosta del Rio.

Profesidn: Ingeniera de Produccion Agroindustrial.

Nacionalidad: colombiano.
Lugar De residencia: Bogota, Cundinamarca.
Actividad: Gerente Comercial de Alfa Laval.

Fecha de incorporacion: 15 de febrero de 2010

o Nombre: Libia Acosta del Rio.
Profesién: Administradora de Empresas.
Nacionalidad: colombiana.

Lugar de Residencia: Bogota.

Fecha de incorporacion: 10 de febrero de 2010

o Nombre: Erika Raigoso Hernandez.
Profesién: Administradora de Empresas.
Nacionalidad: colombiana.

Lugar de Residencia: Bogota.

Fecha de incorporacion: 10 de febrero de 2010

Direccion:

o Presidente: Erika Raigoso Hernandez.
Profesion: Administradora de Empresas

Nacionalidad: Colombiana
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Residencia: Bogota.

Fecha de incorporacion: 18 de febrero de 2010.

o Vicepresidente: Libia Acosta Del Rio.
Profesién: Administradora de Empresas.
Nacionalidad: colombiana

Residencia: Bogota.

Fecha de Incorporacion: 18 de febrero de 2010.

o Gerente General: Felipe Segura Lopez
Profesion: Ingeniero Industrial

Actividad: Independiente

Nacionalidad: Colombiana

Residencia: Bogota.

Fecha de Incorporacion: 18 de febrero de 2010.

4.3 Planeacién estratégica

A continuacibn vamos a presentar la planificacion estratégica, proceso
mediante el cual se procesa y se analiza la informacion interna y externa con el
fin de evaluar la situacion de la empresa, asi como su nivel de competitividad

con el propdsito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucion

hacia el futuro.**

El plan estratégico se realiza con el fin de dar a conocer las caracteristicas y
objetivos que se van a llevar a cabo en el &mbito organizacional de la empresa
“Sopitas Caseras”, asi como la estructura organizacional, la manera en la que

se va a dirigir la empresa, los mecanismos de control, la gestion de la empresa

* SERNA, Humberto, “Gerencia estratégica, planeacion y gestion, teoria y metodologia”, 1994, pg. 17,

3R editoriales, LTDA, Santafé de Bogota-D.C.-Colombia.
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para alcanzar los objetivos esperados, como también redefinir las estrategias

en cada una de las areas que configuran la realidad de la empresa.

Misidn

Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializacién de sopas
precocidas congeladas, creada para suplir las necesidades de la poblacién
selecta manteniendo los ingredientes frescos y naturales, generando asi
confianza en la ingesta del mismo, como la racionalizacion del tiempo de los
consumidores proporcionando un mercado competitivo dada la calidad del

producto.

Visién

Nos vemos en el 2013 liderando la comercializacibn de sopas precocidas
congeladas, con posicionamiento y reconocimiento en el mercado colombiano y

exportando el producto a diferentes paises como Venezuela, Ecuador y Peru.

Valores Corporativos

o Honestidad

o Idoneidad

o Universalidad

. Etica

o Responsabilidad

o Tolerancia con la competencia

. Credibilidad.

Estrategia De Mercado:
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Dar a conocer un producto altamente natural e instantdneo, conservando el
sabor de los ingredientes como hechos en casa, exponiéndose a consumidores

exigentes y competidores innovadores.

Estrategias De ventas:

o Exhibir el producto explicando a los clientes potenciales las ventajas
competitivas que tiene las sopas caseras, frente a las que se encuentran en el
mercado; haciendo degustaciones a través de impulsadoras con una excelente

presentacion personal que identifique la marca.

o Colocar en los almacenes de cadena paratraficos con informacion
minima necesaria que impacte y permita que el cliente se sienta identificado

con el producto, ubicados en sitios estratégicos en la seccion de alimentos.

Factores Criticos de Exito:

o Responsabilidad Social: La empresa pretende estar comprometida con
los stakeholders internos (empleados, accionistas) como externos
(proveedores, comunidad, gobierno, inversionistas y clientes) respetando sus
intereses desde la perspectiva ética y social. Esto permite fabricar productos de
alta calidad brindandole confianza tanto al consumidor de lo que esta
comprando y a la corporacion de lo que esta ofreciendo en el mercado,
contribuyendo al bienestar social y al alcance organizacional segun los

resultados y objetivos propuestos.

o Satisfaccion Del Cliente: Es uno de los principales objetivos de la
empresa, debido a que se quiere crear una confianza plena con el cliente de tal
manera, que se sienta totalmente seguro de que las sopitas caseras son un
producto saludable, nutritivo, totalmente natural, una opcion nueva y diferente

de consumo alimenticio. Para esto se pretende dar a conocer toda la
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informacion necesaria de uso, produccion, ventajas y desventajas, sin restringir
ninguna clase de la misma, con el fin de que el cliente tenga un sentido de

pertenencia con el cliente y a la vez tenga ya una eleccién definida de compra.

o Diversidad en la cartera de negocios: Sopitas Caseras pretende llevar
al mercado no solo un producto nuevo y distinto, sino una linea de sopas
congeladas de platos tipicos colombianos, lo que permitird que el consumidor
escoja segun sus preferencias, ademas de consumir un alimento 100% natural
lo que garantiza un consumo saludable que contribuya al cuidado del

organismo.

o Cumplimiento De Entrega Del Producto: Es importante entregar a
tiempo todos los productos segun la produccion proyectada mensualmente a
los canales de distribucién que van a ser el punto de venta al consumidor final
,debido a que significa compromiso, calidad y seriedad tanto para los clientes
potenciales como para los canales de distribucion de la empresa.

o Calidad Del Producto: En la cadena de produccion se cumplira con
toda la normatividad vigente para alimentos congelados segun el Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos — INVIMA, ademas se
hara retroalimentacion del proceso en cada una de la etapas importantes
(coccidn, congelamiento, empaque al vacio, sellado) con el fin de dar a conocer
el producto con caracteristicas como que es 100% saludable y natural dado a
que se ha cumplido con toda las normas y procedimientos requeridos para la
produccion del mismo. Sin embargo, se realizaran modificaciones en la
produccion para generar mejoras en el producto final y asi ofrecer cada dia un
producto de mejor calidad.

o Innovacion: Ofrecer al mercado los mismos productos con maquinaria
mas especializada en tecnologia y procesos de produccién de ultima tecnologia

que logren darle un mayor valor agregado.
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Razon y objeto Social:

La razén social y el objeto social de la empresa Sopitas Casera Ltda. es la
produccion y Comercializacion de sopas precocidas congeladas dirigidas al
estrato 3,4 y 5 en la ciudad de Bogota.

Politicas:

o Politica de Educacion y Capacitacion:

Promover programas de capacitaciéon dos veces al afio para que el personal se
sienta mas motivado y comprometido al realizar su trabajo, al mismo tiempo
desarrollar un crecimiento integral y personal en cada uno de los empleados

gue hagan parte de nuestra organizacion.

. Politica con el Medio Ambiente:

Esta politica busca mantener una adecuada gestion ambiental en los aspectos
sociales, economicos y politicos del desarrollo sostenible, es por esto que los
productos van a ser producidos 100% ecol6gicos cumpliendo con toda la
normatividad vigente que exige el DAMA “Departamento Técnico Administrativo
Del Medio Ambiente”. Adicionalmente, al ser los desperdicios generados en la
produccion biodegradables se venderan como alimento de cerdo o se
enterrara.

o Politica encaminada al servicio:
Para sopitas caseras el cliente representa el objetivo primordial de la

organizacion, cumpliendo a diario con sus preferencias, expectativas y gustos

segun lo que exigen y esperan de nuestro producto innovador.
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. Politica de Comunicacion:

Promover un espacio organizacional donde todos los integrantes de la
organizacién puedan establecer una comunicacion participativa donde puedan
crear, disefiar y utilizar medios para cumplir de manera satisfactoria los

propositos de la empresa.

4.4 Organizacion

La organizacion Sopitas Caseras es una empresa con animo de crecer,
desarrollar nuevos mercados, generar empleo en Bogota y aportar un granito
de arena al pais. Su recurso humano es su principal activo, por lo tanto el
proceso de seleccion se realizara objetivamente buscando las personas que
tengan el conocimiento para los diferentes cargos. Personas comprometidas
con su trabajo, responsables, organizadas, con iniciativa, proactivas,
generadoras de ideas, con buen manejo de los conocimientos basicos segun el
cargo, emprendedoras. Adicionalmente, con habilidades de trabajo en equipo,
adaptables, pensamiento critico, comunicacién escrito. El recurso humano al
ser nuestro activo mas importante su forma de contratacion se realizara a
término indefinido y se les conocera todas las prestaciones sociales (salud,

pension, riesgos profesionales), entre otros.
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4.5 Organigrama

GRAFICO 4.1: ORGANIGRAMA
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4.5.2 Remuneracion y prestaciones sociales

TABLA: 4.2 REMUNERACION Y PRESTACIONES SOCIALES DEL
PERSONAL

Necesidades de personal total durante los 5 primeros afios

Salario |Subtransp[Salud  |ARP  |Total ARP|Pension|Caja compensac|ICBF |Sena |Cesantias|Inte cesan|Prima senicio [Vacaciones|Total uni

Amiliares de cocina 461500 55000) 39227.5) 2.44%( 1124214| 55380 18460| 13845) 9230| 38442,95| 384,4295 38442 95) 19244 55| 760399.5
Empacador y etiquetad 461500 55000) 392275 2.44%| 11242 14| 55380 18460| 13845| 9230| 38442 95| 384,4295 38442 95| 19244 55| 760399.5
Gerente de producci 1000000 85000| 2,44% 24360| 120000 40000{ 30000 20000 83300 833 83300 41700] 1528493
reado del almacen 461500 55000) 39227.5) 1,04%| 4818,06| 55380 18460) 13845) 9230| 38442 95| 384 4295 38442 95) 19244 55| 7539754
Gerente peneral 2000000 170000] 0.52% 10400] 240000 80000| 60000] 40000 166600 1666 166600 83400] 3013666
Gerente de ventas 1500000 127500] 0.52% 7800( 180000 60000| 45000 30000 124950 12495 124950 62550] 2264000
Vendedor 461500 55000] 39227 5[ 0.52%| 2399.8] 55380 18460) 13845) 9230| 38442.95( 3844295 38442,95| 19244 55| 751557.2
Anmiliar de i 800000 68000] 0.52% 4160) 96000 32000{ 24000 16000 66640 666.4 66640 33360] 1207466
Secretaria 461500 55000] 39227 5[ 0.52%| 2399.8] 55380 18460) 13845) 9230| 38442,95( 384,4295 38442,95| 19244 55| 751557.2
de compras 800000 68000] 1.04% 8352 96000 32000{ 24000 16000 66640 666.4 66640 33360] 1211658

de mercadeo y publici 800000 68000] 0.52% 4160) 96000 32000{ 24000 16000 66640 666.4 66640 33360] 1207466

de servicio 461500 55000] 39227 5[ 0.52%| 2399.8] 55380 18460) 13845) 9230| 38442,95( 384,4295 38442,95| 19244 55| 751557.2
Supervisor de control de calidad 461500 55000] 39227.5[ 1.04%| 4818.06] 55380 18460) 13845) 9230| 38442,95( 384,4295 38442,95| 19244 55| 7539754
Inpulsad 184600 22000 15691) 0.52%| 959.92| 22152 7384| 5538 3692) 15377.18| 153,7718 15377.18]  7697.82| 300622.9

Porcentajes de las prestaciones sociales mensuales:

- Salud: * Empresa: 8,5%
* Empleado: 4%
Total: 12,5%
- Pension: * Empresa: 12%
* Empleado: 4%
Total: 16%
- Caja de compensacion: * Empresa: 4%
- Instituto Colombiano de Bienestar Familiar - ICBF: * Empresa: 3%
- Sena: 2%
- Cesantias: 8,33%
- Interés por cesantias: 1% sobre las cesantias
- Prima de servicio: 8,33%
- Vacaciones: 4,17%
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4.6 Definicidon y descripcion de puestos

Gerente general*?:

- Funciones: planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar,
gestionar, supervisar, y calcular todas las actividades que realiza la empresa.

- Actividades regulares: planificar los objetivos generales y especificos de
la empresa a corto y largo plazo, organizar la estructura de la empresa actual y
a futuro; como también de las funciones y los cargos, dirigir la empresa, tomar
decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta, controlar las actividades
planificadas comparandolas con lo realizado y detectar las desviaciones o
diferencias, analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero,
administrativo, personal, contable entre otros, deducir y concluir los analisis
efectuados anteriormente.

- Requerimientos de capacidad: planear, controlar, dirigir, organizar,
analizar, calcular, deducir.

- Habilidades mentales: habilidades numéricas, de lenguaje,
conocimientos basicos de las actividades de los subordinados y psicologicas
como la empatia, etc., manejo de herramientas para el direccionamiento
estratégico.

- Habilidad manual: Los conocimientos que requiere el cargo son los

siguientes:
Idioma: Inglés.
Estudios superiores: Universitarios y maestrias
Titulos: Ingeniero industrial, Administrador de Empresas.

Estudios complementarios: Computaciéon, administracion, finanzas,

contabilidad, comercializacion y ventas, produccion

2 Automotive Careers Today - ACT,
http://www.autocareerstoday.net/explore/admin/index.php?id=14&spanish=true, extraido el 15 de
octubre de 2008
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Experiencia: que tenga 2 afios de experiencia como minimo en cargos
similares.

- Responsabilidad: toma de decisiones a nivel de conduccion general de
la empresa. Supervisar el gerente de ventas, el gerente de compras, el gerente
de recursos humanos, el gerente de produccion, el gerente de control de
calidad y mantenimiento, el gerente de contabilidad y el gerente de tesoreria.

- Asignacion salarial: $2.000.000 mensuales

- Tipo de contrato: termino indefinido

Gerente de ventas:

- Funciones: Responsable de un determinado numero de vendedores,
realiza el control de la gestion de los vendedores, se encarga de la formacién
del personal del departamento, elabora informes cuantitativos y cualitativos con
respecto a las ventas, analiza el material soporte para las ventas.

- Actividades regulares: Determinaciéon de las cuotas de venta, de los
miembros del equipo, supervision y control de los vendedores, control de
actuacion en equipo, elaboracion de informes de la actividad del equipo,
supervision de tareas administrativas: partes, contratos, cobros, citas, los
objetivos de ventas propios, formacion sobre el terreno de los vendedores,
motivacién individualizada de los integrantes del equipo, control de caracter de
clientes (atencion especial fidelizacion), visitas a clientes importantes,
tratamiento de reclamaciones con respecto a ventas — clientes.

- Requerimiento de capacidades: planear, controlar, dirigir, organizar,
analizar, mando y liderazgo participativo, fluidez verbal, emprendedor.

- Habilidades y conocimientos: habilidades de lenguaje, conocimientos en
ventas, estrategias de ventas, herramientas de proyecciones de ventas, manejo
de clientes.

- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere le cargo son los
siguientes:

Idioma: Ingles
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- Estudios superiores: Universitarios y/o maestrias
Titulos: Administrador de empresas, mercadeo y publicidad, maestria en
ventas Estudios complementarios: computacion, manejo de personal
Experiencia: 2 afios en cargos similares.
- Responsabilidades: cumplimientos de cuotas mensuales, cumplimiento
de pagos por parte de los clientes, satisfaccion de los clientes, fidelizacion,
aumentar el numero y calidad de clientes, retroalimentar los procesos que se
estan llevando a cabo para saber si estan funcionado efectivamente en las
ventas.
- Asignacion salarial: $1.500.000
- Tipo de contrato: termino indefinido

Vendedor:

- Funciones: responsable del asesoramiento al cliente, utilizando los
medios y las técnicas a su alcance para conseguir que el cliente adquiera el
producto y servicio ofrecido.
- Actividades regulares: consolidacion de cartera de clientes, prospeccion
y captacion de otros clientes, argumentacion y cierre de ventas suficiente para
cumplir con las cuotas asignadas, elaboracion de informes cuantitativos que
recogen su actividad y resultados, elaboracion de informes cualitativos que
recogen los movimientos de la competencia, las vicisitudes del mercado y el
grado de aceptacion de los productos, concertacion de visitas, preparacion de
ofertas y presupuestos, atencion de ferias y exposiciones, atender
correctamente las incidencias que se produzcan con respecto al producto.
- Actividades a realizar y capacidades: planear, organizar, analizar,
emprendedor, personalidad atrayente, muy buena presencia, fluidez verbal, alta
capacidad para relaciones interpersonales.

- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los

siguientes: Estudios superiores: Universitarios y/o técnicos
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- Titulos: Mercadeo
Estudios complementarios: computacion
- Experiencia: 2 afos en cargos similares.
- Responsabilidades: cuotas mensuales, cumplir con los clientes
- Asignacién salarial: comisiones sobre ventas del 10%, si las comisiones
conseguidas por el vendedor son menores al salarial minimo legal vigente se le
sube hasta este.

- Tipo de contrato: por comisiones

Encargado de compras:

- Funciones: realizar compras de materia prima y maquinaria buscando
siempre la mejor opcion para el beneficio de la empresa.
- Actividades regulares: coordinar con todos los gerentes de la planta con
buena comunicacion para informarse de sus necesidades y preferencias en
cuanto a distribuidores, estableciendo una relacion reciproca, solicitar
presupuestos a distintos distribuidores y solicitar informacién sobre las
caracteristicas de los productos, tomar en cuenta los servicios, politicas de
ventas, seriedad, calidad y precio de los proveedores ofrecen, todo esto para
tomar la decision con quien se va a hacer el negocio.
- Actividades a realizar y conocimientos: planear, controlar, organizar,
analizar, fluidez verbal, capacidad de negociacion, carisma, desinhibida,
prudente, analitica y bien relacionada.
- Capacidades en: habilidades de lenguaje, conocimientos en compras,
estrategias de compras, manejo de proveedores.
- Habilidad manual: Los conocimientos que requiere le cargo son los
siguientes: Idioma: Ingles

Estudios superiores: Universitarios y/o maestrias

Titulos: Administrador de empresas, negocios
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Estudios complementarios: computacion, manejo de personal
Experiencia: 2 ailos en cargos similares.
- Responsabilidad: cumplimientos con materia prima requerida mensual,
cumplimiento de pagos a los proveedores.
- Asignacion salarial: $800.000
- Tipo de contrato: termino indefinido

Auxiliar de contabilidad:

- Funciones: administrar un sistema contable optimo para la empresa,
organizar la contabilidad de la empresa con las normas establecidas que se
ajusten a las politicas, principios y normas generalmente aceptadas por la ley.

- Actividades regulares: desarrollar la contabilidad de la empresa segun el
sistema contable, presentar informes financieros(balance, PyG, Estado de
costos y gastos, entre otros) mensuales, realizar las transacciones oportunas
de tal forma que haya una fluidez en las cuentas bancarias, realizar los pagos
mensuales y beneficios de nédmina de la empresa, estudiar los valores que
constituyen capital o que intervendran en las operaciones diarias, determinar
las cuentas de la empresa y su significado, fijar el sistema adecuado para
calcular los precios de costos, reposicion y venta, segun corresponda, estudiar
e interpretar los resultados obtenidos, depuracién de cuentas, pago de
impuestos y tributos, presentar informacion oportuna cuando sea solicitada,
realizar conciliaciones bancarias, establecer calendarios de pagos tanto a
proveedores y empleados, registro de cada una de las transacciones, recibir y
revisar facturas, ordenes de pago, ordenes de compra, ingresos y egresos de
la organizacion.

- Capacidades Requeridas: planear, controlar, dirigir, organizar, analizar,
fluidez verbal, caracter muy discreto y exigente disercién acentuada en asuntos

confidenciales.
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- Conocimientos: alto conocimiento en el manejo de los estados
financieros, agilidad numérica, agudeza visual, manejo de requisitos legales
para las cuentas de la empresa.
- Nivel de estudios: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:
- Estudios superiores: Universitarios y/o maestrias

Titulos: Contaduria Publica

Estudios complementarios: computacion , conocimiento en Word y
Excel.
- Experiencia: 2 ailos en cargos similares.
- Responsabilidades: manejo de documentos confidenciales de alta
prioridad para la empresa, obligaciones financieras de la empresa, obligaciones
laborales de la empresa, y obligaciones con el gobierno al dia.
- Asignacion salarial: $800.000

Tipo de contrato: termino indefinido

Secretaria;

- Funciones: redactar, programar reuniones, presentar visitas y mantener
archivos de las areas de la organizacion, y registrar a diario la correspondencia.
- Actividades regulares: recibir, clasificar y distribuir correspondencia,
relacionar e impresiones anotando su devolucion y archivarla, registrar
correspondencia y textos, devolver textos y asuntos basicos recibidos, para
fines de correspondencia y recopilacién de relaciones, contestar el teléfono,
revisar y contestar correo electrénico, enviar correspondencia, organizar y
mantener al dia archivos de documentos ,cartas generalmente confidenciales,
agenda y registros, determinando su localizacion, satisfacer necesidades
basicas como: material de escritorio, servicios generales, facilidades, etc.,

enviar fax, acompafar a su Jefe en reuniones.
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- Rasgos: personalidad atrayente y cortes, caracter muy discreto y
responsable, fluidez verbal, Excelentes relaciones interpersonales, excelente
raciocinio abstracto, nocién del tiempo y capacidad de prevencion.
- Conocimientos: Buena redaccion y ortografia, destreza manual, memoria
asociativa de nombres, datos y fisonomias, capacidad de sintesis y analisis.
- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:
- Estudios superiores: técnico

Titulos: secretariado

Estudios complementarios: computacion, redaccion.

Experiencia: 1 afios en cargos similares.

- Responsabilidad: Variedad de tareas a desarrollar, solucion de
pequefios problemas, amplio margen de accion independiente e iniciativa
propia.
- Asignacion salarial: $461.500 mas $55.000 de subsidio de transporte

- Tipo de contrato: termino indefinido

Supervisor de control de calidad y mantenimiento:

- Funciones: mantener en Optimas condiciones la maquinaria e
instalaciones de la empresa y mejorar los procesos de produccion.

- Actividades regulares: es responsable de las herramientas y equipos de
la empresa, realizar el mantenimiento de los equipos, prevenir accidente
en el area productiva, realizar e implementar reportes de produccién
para las mejoras en los procesos, fallas o posibles fallas que se puedan
presentar, asesorar al personal de produccién sobre los nuevos
procesos.

- Requerimiento de capacidad: persona responsable, organizada,
observadora, capacidad de

- Capacidades: autocontrol, comunicacion, organizacion.
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- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:
- Estudios superiores: Universitario o técnico
Titulos: Ingeniero industrial, ingeniero mecanico, control de calidad,
manejo de maquinaria y equipo.
- Estudios complementarios: computacion, manejo de personal.
Experiencia: 2 afio en cargos similares
- Responsabilidad: manejo de la maquinaria de la planta de produccion y
SUS procesos.
- Asignacion salarial: $461.500 mas $55.000 de subsidio de transporte
- Tipo de contrato: termino indefinido

Encargado del almacén de materias primas:

- Funciones: mantener en Optimas condiciones la materia prima
almacenada, recibir la materia prima y confirmar las condiciones en las que
llega, cantidades, etc.
- Actividades regulares: reportar al gerente de compras las necesidades
de materiales que se vayan presentando, actualizar los inventarios de materia
prima para que el almacén este en perfecto orden, hacer inventario constante
de los materiales para verificar que la cantidad que se encuentra almacenada
de productos y prever la escasez de alguno de ellos.
- Capacidades: persona responsable, observadora y ordenada.
- Rasgos: Excelente autocontrol, comunicacion, y organizacion.
- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:
- Estudios superiores: técnico o estudiante universitario

Titulos: carreras administrativas, contabilidad, ingenieros
industriales Estudios complementarios: conocimientos basicos de

office. Experiencia: 1afio de experiencia
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- Responsabilidad: Realizacion de diferentes tareas diarias a realizar,
responsabilidades otorgadas por los diferentes gerentes.
- Asignacion salarial: $461.500 mas $55.000 de subsidio de transporte

- Tipo de contrato: termino indefinido

Gerente de produccion:

- Funciones: hacerse cargo de todo lo referente a los procesos
productivos, para lograr la eficiencia y un producto con 100% calidad.
- Actividades regulares: actualizar el personal de produccion sobre las
innovaciones de los procesos, tendra que verificar los reportes que le sean
entregados y analizarlos, capturar ideas o propuestas de cualquier empleado
qgue haya tenido resultados positivos en el proceso de produccion, es el
responsable del buen desempefio de la planta y de la eficiencia y eficacia de
los procesos productivos e innovaciones, en caso de algun problema en la
planta de produccion tendra que ver la causa y solucionarlo.
- Requerimiento de capacidad: persona comprometida con su trabajo y
consciente de la importancia de su labor, ya que algun error o falta de atencién
oportuna, puede representar grandes pérdidas a la empresa.
- Actividades a realizar y conocimientos: autocontrol, comunicacion,
organizaciéon, agilidad en calculos matematicos, agilidad en la solucién de
problemas.
- Nivel Educativo:
- Los conocimientos que requiere le cargo son los siguientes:

Idioma: Inglés

Estudios superiores: Universitario y/o maestrias

Titulos: Ingeniero industrial, ingeniero mecanico.
- Estudios complementarios: computacion

Experiencia: 2 ailos en cargos similares

- Responsabilidad: Todos los procesos productivos de la organizacion.
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- Asignacion salarial: $1.000.000
- Tipo de contrato: termino indefinido

Auxiliar de cocina:

- Funciones: preparacion de alimentos, mantener limpieza adecuada y
orden en el material de cocina.
- Actividades regulares: lavar todos los ingredientes necesarios de las
sopas y prepararlos para empezar el proceso, picar, pelar, cortar, adobar,
organizar y mezclar todos los ingredientes requeridos para cada una de las
sopas, estar pendiente del tiempo de coccidn de los alimentos, preparacion de
los alimentos de la mejor manera.
- Capacidades: persona comprometida con su trabajo y consciente de la
importancia del higiene y del buen manejo de los alimentos, bueno manejo de
los implementos de cocina
- Actividades a realizar y conocimientos: comunicacion, organizacion,
agilidad en los calculos de las cantidades requeridas y en la seleccion de los
ingredientes, agilidad en la solucion de problemas en la cocina, y
conocimientos en la preparacion de alimentos
- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:
- Estudios superiores: técnicos

Titulos: Cocinero, auxiliar de cocina

Estudios complementarios: manejo de alimentos

Experiencia: 5 afios cocinando comida tipica colombiana
- Responsabilidad: Excelente elaboracion del producto.
- Asignacion salarial: $461.500 mas $55.000 subsidio de transporte

- Tipo de contrato: termino indefinido

Empacador:
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- Funciones: empacar las sopas sin congelar.
- Actividades regulares: Pesar las porciones necesarias por empaque y
empacarlas al vacio con el procedimiento establecido.
- Capacidades: persona comprometida con su trabajo, buen manejo de
las maquinas
- Actividades a realizar y conocimientos: comunicacion, organizacion,
agilidad en los célculos de las cantidades requeridas, agilidad en la solucién de
problemas, conocimiento en el manejo de las maquinas
- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere le cargo son los
siguientes:

Estudios superiores: técnicos

Titulos: empacador

Estudios complementarios: manejo de alimentos

Experiencia: 1 afios trabajando con la maquinas de empacado al vaci6
- Responsabilidades: sellar los empaques.
- Asignacion salarial: $461.500 mas $55.000 subsidio de transporte

- Tipo de contrato: termino indefinido

Etiquetador:

- Funciones: etiquetar los empaques con la marca, la descripcién del
producto, la tabla nutricional, el lote, fecha de elaboracion y vencimiento.
- Actividades regulares: tomar los empaques sellados y poner los stickers

de cada producto en su lugar de forma correcta.

- Capacidades: persona comprometida con su trabajo, buen manejo de las

maquinas etiquetadoras

Rasgos y Conocimientos: comunicacion, organizacion, conocimiento en el

manejo de las maquinas.
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Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los siguientes:
Estudios superiores: técnicos
Titulos: Etiquetador
Estudios complementarios: manejo de alimentos y empaques
Experiencia: 1 afios trabajando con la maquinas etiquetadoras.
-Responsabilidades: etiquetar en el lugar adecuado de los empaques.
Asignacion salarial: $461.500 mas $55.000 subsidio de transporte

-Tipo de contrato: termino indefinido

Encargado de mercadeo v publicidad:

- Funciones: lograr el top of mind de la marca, conocimiento, aceptacion y
fidelizacion del cliente por medio de campafias, promociones, anuncios
publicitarios, etc.
- Actividades regulares: disefiar anuncios, generar ideas, manejar
recursos, capacitar a las impulsadotas sobre el producto, impulsar la marca los
productos , y posicionar la marca en el mercado.
- Capacidades: Trabajo en equipo, iniciativa, pro actividad, manejo de
disefios de calidad, fluidez verbal, compromiso, creatividad, e
innovacion.
- Conocimientos: destreza en el manejo de programas de disefio,
creacion de nuevos disefios, manejo de parametros basicos de disefios,
conocimiento en disefios de productos industriales, manejo de planes de
mercadeo, conocimientos de la mezcla de mercadeo 4ps (Plaza,
producto, precio y promocion), actualizacion de versiones de software,
vision, y funcionalidad del arte.
- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:

Estudios superiores: Universitarios

Titulos: Mercadeo y publicidad, Disefiador Grafico.

Estudios complementarios: computacion, disefio
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Experiencia: 1 afio en cargos similares

- Responsabilidades: aumento de las ventas gracias a las camparfas
realizadas, y al posicionamiento en el mercado.

- Asignacion salarial: $800.000

- Tipo de contrato: termino indefinido

Empleada de servicio:

- Funciones: mantener en buen estado en términos de limpieza toda la
organizacion y administrar la cafeteria de la empresa

- Actividades Regulares: barrer y trapear todos los pisos de la
organizacién, mantener limpias las canecas de las diferentes areas,
mantener limpio y con los implementos necesarios los bafios, limpiar el
polvo de los escritorios y archivadores.

- Requerimientos y capacidades: buen estado fisico, iniciativa,
respetuoso.

- Rasgos y conocimientos: ninguno

- Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:
Estudios superiores: Ninguno
Titulos: Ninguno
Estudios complementarios: Ninguno
Experiencia: 1 afio en cargos similares

- Responsabilidades: mantener limpia toda la organizacion.

- Asignacion salarial: $461.500 mas subsidio de transporte $55.000

- Tipo de contrato: termino indefinido.

Impulsadoras:
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Funciones: ofrecer los productos en almacenes, motivar a los
potenciales clientes por medio de degustaciones a la compra del
producto.
Actividades a realizar: ofrecer 3 veces por semana degustaciones en los
diferentes almacenes de cadena, solucionar preguntas respecto del
producto, persuadir a los clientes potenciales para la compra del
producto
Requerimientos de capacidad: buen estado fisico, servicial, respetuoso,
proactivo, iniciativa, buenas relaciones interpersonales
Habilidades mentales: conocimientos basicos en mercadeo
Nivel Educativo: Los conocimientos que requiere el cargo son los
siguientes:

Estudios basicos: Bachillerato

Titulos: Ninguno

Estudios complementarios: cursos en servicio y mercadeo

Experiencia: 1 afio en cargos similares
Responsabilidades: aumento de las ventas del producto en el almacén
de cadena correspondiente.
Asignacion salarial: $15.383,33 dia mas subsidio de transporte 1.833,33
diario.

Tipo de contrato: por dias

4.7 Contratacién y reclutamiento

Reclutamiento: Se piensa convocar al personal mejor calificado por medio de

comunicacién masiva y bolsas de trabajo en donde se publicara el perfil de los

cargos requeridos, para asi recibir solamente solicitudes de personas que se

acerguen a las caracteristicas del mismo.
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Seleccion: proceso en el cual se busca conocer las aptitudes y cualidades de

los candidatos mas afines a las caracteristicas del cargo.

Pasos:

1. Entrevista inicial: se parte de la solicitud y la hoja vida del candidato, se
utilizan como fuente de informacién inicial. Es el primer filtro del proceso de
seleccidon donde se seleccionan los candidatos que se acerque mas al perfil del
cargo y con estos documentos se estructura la entrevista para corroborar la
informacion que fue suministrada.

Se emplearan preguntas abiertas para favorecer la conversacion y se usan
para explorar y recolectar informacion; Ademas se realizaran preguntas de

autoevaluacion para explorar la conciencia del solicitante y la objetividad.

Pasos de la entrevista:

- Recepcion de candidatos

- Inicio entrevista

- Datos generales

- Datos familiares y escolares
- Datos de trabajo laborales

- Ultimo trabajo

- Entrevista psicologica

- Equipos y herramientas que maneja
- Aficiones y pasatiempos

- Expectativas y objetivos

- Dudas y preguntas

- Fin entrevista
Se empleara el tipo de entrevista profunda la cual hace preguntas que cubren

distintas areas de la vida del solicitante relacionadas con el empleo y su vida

personal.
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2. Pruebas sicométricas: se pretende definir el potencial intelectual y la

personalidad del aspirante al cargo y verificar sus capacidades.

Pruebas:

- Pruebas de personalidad

- Pruebas de inteligencia

- Pruebas de rendimiento

Los parametros empleados para la evaluaciéon de las pruebas son: velocidad,
exactitud, destreza, habilidad fisica, comprension y calculo.

3. Investigacién laboral: sirve para comprobar la veracidad de la informacién
proporcionada por el candidato y su comportamiento en la vida laboral y
personal. Tipos:

- Investigacion de antecedentes de trabajo

- Investigacion de antecedentes penales

- Investigacion de cartas de recomendacion

- Investigacion en el domicilio

Las areas que cubre son: aspectos familiares de conflictos y tipo de

responsabilidad y eficiencia en trabajos anteriores.

4. Referencias: se utilizan para analizar el desempefio del candidato en
trabajos anteriores. Pasos para la comprobacion de las referencias:

- Prepéarese antes de la llamada

- Preséntese a si mismo y a la compafia

- Explique su propdsito

- Pase de la verificacion al desempefio, luego al potencial

- Pida una impresion general y pregunte a quien mas se podria consultar

- Tome notas
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5. Examen médico: es de gran importancia para saber en qué estado fisico se
encuentra el candidato para asi descubrir posibles lesiones, enfermedades,
etc., que puedan desarrollarse en el trabajo y que de alguna manera puedan

afectar su labor.

Contratacion: en el proceso de contratacion se legaliza la relacion de trabajo
para garantizar los intereses y los derechos de las 2 partes, trabajador y
empresa. Posteriormente se integra su expediente de trabajo en el archivo, se
firma el contrato definiendo su duraciéon, la forma de pago, cantidad
remunerada, periodo de prueba, prestaciones sociales y finalmente se firma por
el gerente general, el responsable directo y el trabajador.

Induccion: el objetivo de la induccidn es acelerar la integracién del trabajador
en el menor tiempo posible al puesto, al jefe y a la organizacion informandolo y
capacitandolo sobre los elementos, tareas y funciones del trabajo que va
desarrollar, estableciendo planes, manuales y programas. Al nuevo trabajador
se le explicara su trabajo, el lugar donde lo va a desempefiar, se presenta con
sus compaferos de trabajos, se le indicardn las herramientas disponibles
segun su labor a desempefiar, sus funciones, sus actividades futuras a

desarrollar y su horario de trabajo.
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4.8 Necesidades de muebles

TABLA 4.3: NECESIDADES DE MUEBLES A 5 ANOS

Afo 1AM 2 [Afo 3

Ario 4

Afo 5

Escritorio en L

Escritonio monza EMALZD

Escritorio especial

Gilla sigma STAD22

Gilla penta SPMOL0

Archivador AHFOD4

Fapeleria

Telefonas

Decoracion

Cotputador

B N LN o I N N N TS0 O N
LN

Optiplex Drell Desktop 330

Impresora :

Dell inyeccion de tintaftodo-en-uno

TABLA 4.4: COSTO UNITARIO DE LOS MUEBLES

Wecesidades de muebleas

Costo unitario
Escritorio en L 750000
Escritorio monza EMA 120 242000
Escritorio especial £00000
Silla sigma STANZZ 200000
Zilla penta SPM0L0 200000
Archivador AHFO04 415000
Papeleria 700000
Telefonos 45000
Decoracion 500000
Cotputador
Optiplex Dell Desltop 330 1799000
Impresora :
Cell inyeccion de tintatodo-en-uno 223000
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CAPITULO V
PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

A continuacion se presentara el analisis financiero y econdmico donde se
estableceran los recursos necesarios para el desarrollo de la operacion del plan
de negocio durante los proximos 5 afios, detallando de donde provienen los
recursos, como se van a destinar y que rentabilidad se obtendra de los mismos.
La inversion inicial total sera de $73.000.000 Capital aportado por los socios y
por otra entidad externa, de los cuales 66% es el porcentaje equivalente al
capital aportado por lo socios y el 34% restante sera el capital aportado por una

entidad bancaria.

5.1 Analisis de costos de operacion

Las siguientes tablas indican los costos de produccion involucrados
directamente e indirectamente al producto terminado, se realiza un andlisis
detallado de todos los gastos y costos: variables y fijos. Para finalizar, se
realiza un resumen de los ingresos menos los costos y gastos en donde se da

a conocer la utilidad neta a 5 anos.

TABLA 5.1: GASTOS DE EMPAQUES

Gastos de empaques

Totales
Producta Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes & Mes § Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afo | Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Mondango

Unidades 1363.00] 4317 G021 tarrad 165674 173957 191353 210438 23137 254581 280180 308176 o#035.05 26.078.03] 25.234,56] 063571 333098

Valor § EE3.233,00| 702 B34 ,E6| 737.829.38) 77472085 B13.4586,23) 854.128,74| 933542,71) 103343638 1136 B4E,E8| 1.260 531,35 1.3765.684,43 1613.142,33| 11801203 87| 12.804.312,43] 13832 €73,06 15.073.65E,77| 18.354 803,10
Caldo de costilla

Unidades 107600 112980 1628 tzems0 130768 137320 1505 166157 182783 201052 221158 243259 a4 2058531 2273680 2423547 262954

SZEFG00[  G547330| 58246838  BNGILSI|  B4TII40]  7427987] 7AL70797|  Glngrace| g3rdsemd|  98721330| 108593463 11452800 9362967 100817337 96736605  Meaanstd4|  12an0sass

1507,00] 158235 | TEEIAT|  17ee5d 183177 1523,36 B 2555,39) 281535 3057 58 ER 2683316 28337 T340 3682626

THSIT00]_ 77693395 61570054 09656957 £90.39505] 94436795 10300475 IM2662z| 1256053.74| 109264002 15209M.03 167a00543] 1304799024 14707900 136043051 teeee06rae]  fe0826aaze

|

172,00 [EE 189851 198343 203310 213776 241753 2668,29) 230521 321074 355851 38a5AE| 0036563 3234671 ERIE 36,745, 59| 1208248

84650200 E3r.77r.00|  d432.165.95 102771297 _1079.095.61 11S7.003.48 1306.709.32| 1436.280.25 1737.899.01)  191639.02] 1490952535 IG.17E.830.00] (750136098  13.043.77458 2066243542

568,00 595140(  Go4ns7|  Goelde|  GA9949] 729395  7.950.08 8.75310 562841 1053125 165037 | 1291541 9994513 0344491 766262 127.663.94] 13851537

2702908, 2922117 A0 B060.244.27| 322165648 330579531 355107627 3907.053,30 4297.77028] 472754732| BE00302,05| 572070225 6.29236540] 4907502303 5246.095,83] 6% ?72.343,# G2602993,23] _ ROONETED

Fuente: Autoras
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TABLA 5.2: GASTOS DE PERSONAL

gastos de personal
Totales
empleados Mes | Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7 Mes & Mes § Mes 10 Mes 1l Mes 12 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §

Auziliares de cocina 1502667 1GMG20667)  1RI2GET|  1G3266T| 1BI9266T) 1SIO2I6E7) 200882600) 230882500 200882600) 230082600 230282500 2300825000 23086.26004] 6.34120006) 64120006 46IPES0007|  46.176.500,07)
Empacador yetiquetador TESEORY)  TRIB0833) TESE0S33)  TROE0SS3)  TROR0SIH  TEUG0G33|  VR9EOSI|  TROENST)  VRSE0SID|  TESEOR03)  TESE0S3I|  EGROEIN  H20030001 923630001 329530001 829530001 8263000
Gerente de produccion 152843300) 162849300 152843300 152843300] 152843300 1626490,00) 152843300) 152849300 152849300) 162843300) 152649300 162649300 134191600 134131600  BI41600|  #6IHIE00] 1634150600
Encargado del almacen E3.134,251 T61.184.25) TE3184.25) TELIAZE[ 76310425 TE3184.25) FEL184,251 6318425/ EL184,25 3,184,251 T61.184.26) TE3.184.25 $168.21105 $168.21105 $168.21105 16821108 A158.2110
Gerente general JDIBEEEN)  Z0IEEE00)  GMMBEEE00)  JOIBEEEN0) B0IBEEE00[ 01BEEE00|  D0IBEEE00[  JOIBEEE00) D0IBERED0[ J01GEEE00)  DOIESE00| JOIGEEEN0) 3622393200) IE22ISGE00| 3622099200 3622399200 06.223.992,00)
Gerente de ventas 226033350 226300050 226300850 226083350) 226383350) 226389850) 226383350) 226383350 226383350) 226380050 226388080 226393850) ITIETAGHN0| 27067.8400) 2TAGTAG400|  27167.834.00|  27.967.504,00)
Yendedor 162163990 152153199) 162063033 15215398)  182153199) 152053199  1B215N90)  162EMI0|  1BBNHG| 1BASHMAA|  152053199) ARSI9) WBIGEIIET| ZNTETEEN) ZTTETEM) 2738757500 3BEEIETTY
Ausiliar de contabilidad 12767822 127167522  12TIETB2Z|  127ETH22| 12MER2Z) AZTIGTGRR) 12TIETR2Z) IZFETR22| 12MIET22) 12MEFR22( 127IET822 12VMETE2Y]  1G260M0259| 16.26010268) 1526010258 152600250 16.260.10258)
Secretaria TR076543) 76078533 TRO7EGH8)  TRO7RGAA)  TEOFRGAA  TROTEG38|  7607EGNA|  FROTEGAS)  707ERA8[  TRO7EGAA|  TEO7EEAI|  FROTEEA 8128149133 8128149133 8128149133 412919133 412919133
Encargado de compras 0,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 000) 163040658 1631040658 BMDA06E8) 141040659
| Eneargado de mercadeo y publicidad 0,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 00 o) 1526000258  16.26010258) 1B.26010258)  15.260102.59
Empleada de servicio T6076639) 776695  7E07E5S8)  TB0.76G38)  TE07ERMd|  7EO7ESS3|  76076534|  7EOTERS[  7T076598)  7e07EAAA[  TRNTEGA3)  7EOTEGAY)  LM2901a3|  010AIHN93)  K0MdD 912019183 81291019
Supervizor de control de calidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 00 00, 4168.21105 4168.21108
Inpulsadora ADI0360ET)  4.0N3E0E7|  AMDIE0ET)  4.010.36067)  4.010.3608T ADI0360ET) 40036067 4.0I0.36067) 401036067 4010 360 ET) AR1Z432002)  4B12402802)  48.124.328(0
total perzonal 1320026762 18205267 62] 13208267 62] 15.20.267 .62 16.208.267 62 16.377876,35) 1B977475,95( 1G.977 47! 16,377 475,95) 6351255 205062.02362] 30419221555}
Fuente: Autoras

TABLA 5.3: PERSONAL POR AREAS

Mes1 | Mes? | Mes3 | Mes# | Mes5 | MesG | Mes7 | Mes8 | Mes3 | Mes®0 | Mesil | Mest2 | Aol | Afo2 | Afo3 | Afo# | Afo5
Manode Cbva Directa 3‘83}'.3!8‘80{ 360731800 3837.1800| 38ITIB00 183731800 38I73M8.00] 4606.92624] 4506.5064) 4806906 34| 4608.506.04| 4606506.04| 460652604 50.555‘465.05| 79‘525322.65‘ T3.829‘&22.55| 922033072 se22L3M
Personal de 575057 46| BATR05746| B575.057,46| B575.057 46| B5TS.05746] BATE.05746| 65TR05746| E575.05746| 651506746 B57506748] RETS06746] BETESI46| Th 9003&9,50] 78:30068350) 78500 Ss@,ﬁ&l 78.90068350] 76.30063350
|
Personal de ventas TT9585206] TT9688206) 779880206 779583206( TT9B802I6] TIHBR0LE 7]’35.332,35' TT9080206| 773580206 T7680206| TTSE8GL06 TTHBRNLNE 93.550‘T05.93| 17.840.000.40 1ﬁ.940‘000.40| 11734000040 127‘059.192‘33|
18.206.26762) 18.208.267 62| 18.208.267,62] 19.208.267,62] 18.203.267 62| 18.203.267 52 18377’.8?5.95' 16.377.475,45) 18.977.676,95 18.977.875,35| 18.977.475.95) 18.877.975.95 2231!6.8514(] 27666351255 276.659‘512.553 29506302362 3041322?555'

Fuente: Autoras
TABLA 5.4: PROYECCIONES DE MATERIA PRIMA

proyeccion de materia prima

Totales

Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 MesS  [Mes1)  [Mestl Mes 12 |Anol Afo 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Mondongo

Unidades 1.363,00, 3B 150271 157784 165674, 173957 181353 210438 2315.7) 254691 280150 30817 24.035,05) 2884208 HEINAT 33071521 4187867
VYalor§ 10467.840,00] 10.991232,00) 11540.753.60) 12.117.833.28) 12.723.724,34| 13.359.9118] M.635.302,31] 16.165.49254| 17.782.04180( 19.560.24538| 21506.270,57| 23.667.89763| 184.589.185,84| 221507.023,01) 265808427 61| Z323I8IET037| 32162819781
Caldo de costilla

Unidades 1.076,00, 112380 186,29 124560 1307,88, 137328 1510,61) 166167) 182783} 201062 221168 2.432.85) 183741 2276893 232272 30.054,39 3306043
Yalor$ 2488.788,00] 261322740| 2T438EG77| 283108321 3026.10737) LIE.334.24) 343400366 384343703) 422778073 465055880 SMGEMES| GEZTITEIS| 4386712004] 5266454405 6319745286 6351719814 7E468.917.36)
Sancocho

Unidades 1507,00 158235 166147 174454 183177 1923.36 211669 2327.26) 2553,33] 285,33 309758 3.407.24) 2657434 31889.20 626704 42030,751 46.303,12
VYalor ¢ J677.08000| 3860.924.00 4.053.980.70| 428667374| 446351372) £9238041) 516220005) SETOSM3) £.246.30830) SETLODSTI| 7SSOM6IT) GISTON 6484108007 7700657400 93371589.88] M02T08T4T.TT| H2.ITI.ELZE5)
Ajiaco

Unidades 1722,00 180810 189851 133343 203310 218778 241753} 266329 2.92521) 32174 352951 38334 30.365,63/ 3643878 4372651 4803316} 5290308
Yalor § 580036,00] 37590%3,30| 394689190 8 14434143) 435100656 +56313643) SUZBON0.18| HECG6G5E| BUSISA0ET| GEAUETL4| 736854001 803450 611304908 7576617889] 90,307 4M 67| 93933156 14) 109,997 97175
Total unida sepsg0]  aeig0]  e2essr|  esewdz]  eessgs]  7emm o7l seam|  ssssa|  wsees|  mesost| e sewam|  messess]  wasoe7s|  maamae]  memim
Total valor 20.213.746,00| 21224.433,30) 22.205,654,97) 22.399.937,71) 24 563.934,80) 25.798.431,30| 28.37827446]  N2EA0L9| J3I7.7T12,10{ 3777148331 4154863164 | 45.703 434.80| 356447 838.10| 427,737 402,05 | 512.284.884,02| 564.612.372,42| 21.074.703 67

Fuente: Autoras
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TABLA 5.5: PROYECCIONES DE COSTOS Y GASTOS

proyeccion de costos y gastos Totales

Producto Mesl  [Mes?2  [Mes3  [Mes4  [Mes5  [Mes6  [Mes?  |Mes8  [Mesd [Mesi0  [Mesti  [Mesiz  [Adol Aiio 2 Aio3  |Ado4 Aio5 |
Bitiendos .270,000,00] 2.270.000,00] 2270.000,00] 2.270.000,00] 2.270.000,00] 2.270.000,00] 227.000,08] 2270.000,00] 2.270.000,00] 2270 000,00] 2.270.000,00] 2270.000,00] Z7.240.000,00] 2860200000 30.0%2.0000] HEX3705.00] 31N0.380.25)
Serviio energia wising wemanm) wosnne] wreanwm] wresema) wemes| wieengy| wweensi| wraem| opseege] wranem| vEensl] LIWOGEGN] LMEATER] 1MITTes 1389k36] 12970043
Servicin de auueduzto 1428 40] 1R42A0]  1Rd2Bd0] nodrd0]  veazedn] Meazed0| mRdERAR] fieazad| vedzo] veAmd0] vedzsd0] vieazod] 1eviM0a0] 144aBenge| 14TEA8] 1A0B5O) 1Ga2ES
Serviciode Gas BTERe5N| Grgezb0|  Greeasl| Grmers0|  Grneaf0| Gresem0| ArberAd]  Grmgam0| GrseeB0| brmeehd| Grseeh0| Gresemo| eassngo]  rmsnsso|  mmaoeon|  rszear| marssm|
Seruico telsfang a0 serso0]  seranon| gsemsg0]  seveR00| sermm0] ®97%M0]  seroea0] gerang0| sevaon] erang0| se7oEdo] veesango] 120e56a0] 123268673 LZGRM0AE[ 123147
Empaque 2792.308,00] 29020740 B068.244.7] 22rieneds] 33807, n] MERLATEZT] R0T.08%00] 4.297T70.28] 4720547,32] 5.200.302,05] 6.720.722.26] 200,066 48] 40TE. 00000 6204639898  GTTTE M3 89] 66aa9a e GROIMTES
Deprecisicon activas peracian 2 zon o] w2 zono] e2zonge] w2zvome] wzaongo] wecuono] tezaoood] tez2oonn] ezeondo] sezzonoe] ezeonao] f22e000] 1ws40000] LME40000] 154640000] 14E40000] 194640000
Deprecisicon sctiuas de aficing wame] wemsm] wamy] wiesn] wimen| wremed| wrsmesd] wromesy] wremen| wrzmed wreem| wrsmesy] rsemmos] eaveeongn] 3nesoopo] seessongo] 2eeasiony
Distrbucian 500.000,00] 30000000 600.000,00] 200.000,00_800.000,00] 0000000 s00400,00] _200.000,00{ 300.000,00] 800.0000] 30000000 _sonoon00f ae0n.000,00] s0.0000,00] 1056400000 1.20000] NEEE2EL00
Biastus de publicidad 336.00000] 000,00 938.00000] 600000 600000 000,00 aeqone] we00000] 3os00000] sweomno] es00000] swoonoo] nzzoonte] raeongn] 23e2e000] 10M44400] TREEZEEE2D
Gastos de constiusion yprecperatives] 9333300 8330000]  sa3a00] s3] semeno] eeamano| sadmnon|  mnamann| seaeno] samao0]  seaaao]  Enaanoq] 1oaoooo| 011 00| 001) [T
Intereses inancieros 0] eeseed] wenange] M2sveEe]  aneds] amann?d| wmoeaza| ancemst| 3srienie] aizesBe] sr0i6ie] maesl] BOMIIEIA] 3IGRO0WOT[ 12393754 000 [T
Transportes yotios 100L000,001000.000,00] 100000000 1000,000,00]_1000.008,00{ 1000.00,00] 1000.000,00] 100.00,10] 1000.000,00{ 1000.000,00 1000.000,00] 1000400,10] 12000400,00] 1260000000 12.2H0000,00 1229050000 14 586V 10
mphesta de industria y comercio BT 58622 F4.46544] GGUGIREI TH00S8] THURTRAT|  7GZILGT| B6rUICA3] §547a6ra| LOHA A3E] US4 Z024] 1260 622,28 19604 5] INEOLAT6R1_TIAGIea00] TEornda6.62] TaoWZoRes] ToO9ZBIRfc
TOTAL 8.702912,33 91863 675, 1] 1L.032.765,00] 10210 603,26] 10,397 633,00 10534 79 53] 1.009.185,76]_1.485.20110] 1398 792,06  12.56% 636,01 _15.191163.76] 13,875, 8e1,00] 124,541 307 24 10.600.477 52 147 352420, 44 158 61266397 166 86198 2
Fuente: Autoras

RESUMEN

INGREZ0S FORVENTAZ d5.644.000,00)  5LOTE.E00,000  5E830.010,00] 56 HL50,000  SO1ZT.04500  ZOST.A4 00 6EZ.73d, 00 75,120,962 00| £L.6E.059,00) .33 364,00] 49,956,007,00) 109,334, 60Z, Do ST TEE0Z0, 00  9E0.636.747,00) 1009.305.47E00) 1095439.479,00( 1.155.765.835,00]
(=) MATERIAFRIMA 20.1ETAN00|  -E1.22d.43T30) -ZZEES5A8T| -2339W93TTH| -Zd.5h9.93dE0[ -IBTSRAE Y -ZEITEETAAY ~EL21E.101,91) 34, 337.112,10) ~37.171.483,31] 41543631, 6 -d5. 0% dud 20l ~356.447.336, 15 -dET.737.403,35] -513.25!.:5@ Bhd B13ITEME 2107470467
(-)GASTOZ DE FERSONAL OFERACIOL -3.437.315,00)  -3.437.395000  -2330.38000  -Z337305.000  -B3ET313.00  -TE3T.3M6000 460k 324 3d) 4,605 426 34| 4,608,926, 34| 4,608,324, 3] ~d G406 374 3] -d 6§24 3] 50645, 445, 05] STYSEEIREES|  -TMBREAREAS|  -9RZRRIILTE)  -MERIL3ILTE
(=) EMFARLE ~LT393E000  -EMEEAETA0]  D.ORERM4ET)  -TZEVESMAE  -R3SLTI  DSSITEZT) 390706390 4.297.770,24| -4.727.547,32 =5, 200, 30Z, 05| 5,720,332 24 -6 247 345, 43] 4307507 3,03] 5320639998  -STTTEIAEMS]  -6RMEEM9IDY) =£3. 011,047, £
(-)0TROSCOSTOE Y GASTOE 2L290AT00  -Z1IIZ4ET5E] 213G 3| 21359593 -213353dT3M  -BA1339237)  -DIMEAANAT|  -E1553.3304) 21443194, 35 2173734k, 53] ~21.541.787,12 ~11957.565,21] <355.313.279.54)  -Z3dA9d 675 -ZETOZLTERIS|  -ZS0TTOZE0NA) -30d.3EZ.0375%
RESULTADO METO 51907399 | LITA.423,T7 3.103.322 42 (4. 492. T2 4Z | 5.951.249, 7% | T.442.422,52 | .91 ATT, 23 | 12440732, 04 [ 17317678, 39 | Z0.500.305,73 | 26265 324,85 | 31424250, 16 | 143 27E.415,20 | 3505935347 | T1.398.154,98 | 7.350.413,99 [ 96.431.710,93

Fuente: Autoras

5.2 Margen de contribucion

El margen de contribucién en este plan de negocio muestra la cantidad

expresada en valores absolutos o relativos, que existe entre el total de los

costos directos del producto y el precio de venta, con este margen se

contribuye a la venta cubrir los costos fijjos una vez se hayan superado los

costos variables.

En el caso de Sopitas Caseras el producto que tiene mayor porcentaje de

margen de contribucion corresponde al ajiaco con 60,57%, mientras que los

productos restantes oscilan entre un 27,04% y un 56,06%. Esto quiere decir

que el Ajiaco es el producto que cubre con mayor rapidez tanto los costos

variables como los fijos.
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TABLA 5.7: RESUMEN DEL CALCULO DEL COSTO VARIABLE Y DEL
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO

. izl S - . parcentaje margen de
producte oservicio | precio deventa(l) ros f:\ra.rla ® i =rT==r' N pc!n:en 2Je costa contribucion (3/1} unidades a preducir participacion
unitarig {2} contribucion (1-2)=3| variable (2/1}*100 4100

mondond 12.000 8.755,20 31848 72,96% 7,045 14241883 24,00%
sldo de coztilla 6.0 338820 2611,8 56,473 3,53% 112428,6% 19,00%
anceche 8.000 3.515, 4448 43,34 5E,06% 157462,35 27,00%
jiz 8.000 3.154 4345 % 38,435 B0,57% 179927,69

Sumatoria 34.000,00 18.812,80 1818720 55,333 4387 582235,86 100,00%

Fuente: Autoras

5.3 Analisis de punto de equilibrio

El analisis del punto de equilibrio muestra en las tablas que aparecen
acontinuacion (primer mes, pirmer afio y 5 afos) la produccion minima
requerida para cubrir los costos fijos y variables. A partir de ese punto se
empieza a obtener utilidades para invertir o ampliar la capacidad productiva de

la empresa.

Ademas de esto se demuestra la confiabilidad del punto de equilibrio
discriminado por producto, sumando los ingresos por ventas y restando los
costos fijos y variables en términos monetarios dando como resultado final O.

5.3.1 Punto de equilibrio primer mes.

Para el primer mes se estimo que se deben producir minimo 5.404,28 unidades
de todas las sopas para poder cubrir tanto los costos variables y fijos. Desde
ese punto la empresa empieza a tener utilidades y al producir menos de esa
cantidad lo que se genera son pérdidas. En la tabla 5.8 se calcula el punto de

equilibrio para el primer mes y en la tabla 5.9 se comprueba.
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TABLA 5.8: CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER MES

caldo de

Costos Mondongo costilla sancocho ajiaco
Unidades a producir 1.363,00 1.076,00 1.507,00 1.722,00
Costos wvariables unitarios:
Materiales directos por
unidad producida 8.171,00 2.804,00 2.931,00 2.570,00
Mano de obra directa por
unidad producida 584,20 5&84,20 5g84,20 5g84,20
Costos indirectos de
fabricacién por unidad
producida
Total costo variable
unitario 8.755,20 3.288,20 3.515,20 3.154,20
Costos fijos totales:
Arrendamiento,
depreciacion, salarios 21.290.864,69
basicos
Precio de wenta unidad 12.000,00 6.000,00 £.000,00 &.000,00
Margen de contribucién
unitario {precio de venta
menos costos variable
unitario) 3.244,80 2.611,80 4,484,80 4,845,80
Unidades minimas a
producir (Punto de
Equilibrio) 1.297,03 1.026,81 1.459,16 1.621,28
participacion unidades 24,00% 19,00% 27,00% 30,00%
margen contribucin ponderado 778,75 496,24 1.210,90 1.453,74 3.939,63
PUNTO DE EQUILIBRIO TOTAL  {UNIDADES MINIMAS A PRODUCIR DEL TOTAL DE PRODUCTOS) 5.404,28

Fuente: Autoras

TABLA 5.9: COMPROBACION PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER MES

COMPROBACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Mondongo Caldo de costilla Sancocho Ajiaco
INGRESO POR WENTA TOTAL 15.564.360,00 6.160.860,00 11.673.280,00 12.970.240,00 46.368.740,00
COSTO WARIABLE TOTAL 11.355.757,06 3.479.037,64 5.129.239,23 5.113.841,38 -25.077.875,31

COSTOFIO TOTAL

-21.290.864,589

0,00

Fuente: Autoras

A partir de la tabla 5.10 se realizo el grafico del punto de equilibrio del primer

mes, mostrando los posibles comportamientos de la produccion.
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TABLA 5.10: ESCENARIOS PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER MES

MONDONGO CALDO DE COSTILLA |SANCOCHO AJIACD TOTAL

COSTOV. 8.755,20 3.388,20 3.515,20 3.154,20

PV 12.000,00 6.000,00 8.000,00 8.000,00
UNIDAD ANTES PE 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 200.000,00
P. E. 1.297,03 1.026,81 1.459,16 1.621,28 5.404,28
UNID A PRODUCIR 1.363,00 1.076,00 1.507,00 1.722,00 5.668,00
UNID DESP. 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 800.000,00

E

a Py, TOTAL 15.564.360,00 6.160.860,00 11.673.280,00 12.970.240,00 46.368.740,00
E C.VTOTAL 11.355.757,06 3.479.037,64 5.129.239,23 5,113.841,38 25.077.875,31
COSTO FUO 21.290.864,69
RESULTADO 0,00
§ u PV.TOTAL 600.000.000,00 300.000.000,00] 400.000.000,00 400.000.000,00]  1.700.000.000,00
a a C. VTOTAL 437.760.000,00 169.410.000,00) 175.760.000,00 157.710.000,00 940.640.000,00
g g COSTO FUO 21.290.864,69
E RESULTADO 738.069.135,31
- PV, TOTAL 16.356.000,00 6.456.000,00 12.056.000,00 13.776.000,00 48.644.000,00
g e C. VTOTAL 11.933.337,60 3.645.703,20 5.297.406,40 5.431.532,40 26.307.979,60
! COSTO FLIO 21.290.864,69
RESULTADO 1.045.155,71

Fuente: Autoras
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GRAFICO 5.1: GRAFICA PUNTO EQUILIBRIO PRIMER MES

£.000.000.000,00

7.000.000.000,00

6.000.000.000,00 //
5.000.000.000,00

—— QVENTA
——SVENTAS
4.000.000.000,00

—CF.

—CT

3.000.000.000,00 / /
—_—C.V.
— BENEFICIO
2.000.000.000,00 ///
1.000.000.000,00 /\ /
~ A

1 2 3 4 5
-1.000.000.000,00
QVENTA 0,00 200.000,00 5.404,28 3.668,00 800.000,00
SVENTAS 0,00 1.700.000.000,00 46.368.740,00 48.644.000,00 6.800.000.000,00
C.V. 0,00 940.640.000,00 25.077.875,31 26.307.979,60 3.762.560.000,00
C.F. 21.290.864,69 21.290.864,69 21.290.564,69 21.290.564,69 21.290.564,69
C.T 21.290.864,69 961.930.864,69 46.368.740,00 47.598.844,29 3.783.850.804,69
BENEFICIO -21.290.864,69 738.069.135,31 0,00 1.045.155,71 3.016.149.135,31

Fuente: Autoras

5.3.2 Punto de equilibirio primer afio
Despues de analizar el punto de equilibrio del primer afio se deben producir

minimo 65.569,17 unidades para cubrir todos los costos y gastos anuales, tanto

administrativos como de produccion.
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TABLA 5.11: CALCULO PUNTO DE EQULIBRIO PRIMER ANO

caldo de

Costos Mondongo costilla sancocho ajiaco
Unidades a producir 24.035,05 18.974,11 25.574,34 30.365,563
Costos variables unitarios:
Materiales directos por
unidad producida 8.171,00 2.804,00 2.931,00 2.570,00
Mano de obra directa por
unidad producida 584,20 584,20 554,20 584,20
Costos indirectos de
fabricacién por unidad
producida
Total costo variable
unitario 8.755,20 3.388,20 3.515,20 3.154,20
Costos fijos totales:
Arrendamiento,
depreciacion, salarios 258.318.274,14
basicos
Precio de wventa unidad 12.000,00 6.000,00 8.000,00 £.000,00
Margen de contribucidn
unitario {precio de venta
menos costos variable
unitario) 3.244,80 2.611,80 4.484,80 4.845,80
Unidades minimas a
producir (Punto de
Equilibrio) 15.736,60 12.458,14 17.703,68 19.670,75
participacion unidades 24,00% 19,00% 27,00% 30,00%
margen contribucin ponderado 778,75 496,24 1.210,90 1.453,74 3.939,63
PUNTO DE EQUILIBRIO TOTAL  {UNIDADES MINIMAS A PRODUCIR DEL TOTAL DE PRODUCTOS) 65.569,17

Fuente: Autoras

TABLA 5.12: COMPROBACION PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER ANO

COMPROBACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Mondongo

Caldo de costilla

Sancocho

Ajiaco

INGRESO POR WENTA TOTAL

188.539.200,00

74.748.540,00

141.529.440,00

157.366.000,00

562.583.480,00

COSTO WARIABLE TOTAL

137.777.080,32

42,210.6609,95

62.231.975,54

62.045.479,65

-304.265.205,86

COSTOFIO TOTAL

-258.318.274,14

0,00

Fuente: Autoras
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TABLA: 5.13: ESCENARIOS PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER ANO

MONDONGO  |CALDO DE COSTILLA |SANCOCHO AJIACO TOTAL

COSTOV., 8.755,20 3.388,20 3.515,20 3.154,20

PV 12.000,00 5.000,00 8.000,00 8.000,00
UNIDAD ANTES PE 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 200.000,00
P.E. 15.736,60 12.458,14 17.703,68 19.670,75 65.569,17
UNID A PRODUCIR 24.035,05 18.974,11 26.574,34 30.365,63 99.949,13
UNID DESP, 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 £00.000,00

&

a PV, TOTAL 188.839.200,00 74.748.840,00| 141.629.440,00 157.366.000,00 562.583.480,00
E C.VTOTAL 137.777.080,32 42.210.669,95| 62.231,975,94 62.045.479,65 304.265.205,85
COSTO FUO 258.318.274,14
RESULTADO 0,01
§ a PV, TOTAL 600.000.000,00 300.000.000,00] 400.000.000,00 400.000.000,00] 1.700.000.000,00
a E C. VTOTAL 437.760.000,00 169.410.000,00] 175.760.000,00 157.710.000,00 940.640.000,00
g 2 |costoruo 258.318.274,14
g RESULTADO 501.041.725,86
e PV. TOTAL 288.420.600,00 113.844.660,00] 212.594.720,00 242.925.040,00 857.785.020,00
g = C.VTOTAL 210.431.669,76 64.288.079,50| 93.414.119,97 95,779.270,15 463.913.139,38
z COSTO FlJO 258.318.274,14
RESULTADO 135.553.606,48

Fuente: Autoras
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GRAFICO 5.2: GRAFICA PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER ANO

8.000.000.000,00
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3.000.000.000,00

2.000.000.000,00

0,00

-1.000.000.000,00

/

/

—— QVENTA
—— SVENTAS

/
[/

—C.F.

—CT

11/

—CV.

—— BENEFICIO

1.000.000.000,00 +

Q VENTA
SWENTAS
C.V.

C.F.

cT
BENEFICIO
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0,00
258.318.274,14
258.318.274,14
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200.000,00
1.700.000.000,00
940.640.000,00
258.318.274,14
1.198.958.274,14
501.041.725,86

65.569,17
562.583.480,00
304.265.205,85
258.318.274,14
562.583.479,99

0,01

99.949,13
857.785.020,00
463.913.139,38
258.318.274,14
722.231.413,52
135.553.606,48

800.000,00
6.800.000.000,00
3.762.560.000,00

258.318.274,14
4.020.878.274,14
2.779.121.725,86

Fuente: Autoras

5.3.3 Punto de equilibrio a 5 afios
Despues de analizar el punto de equilibrio de 5 afios se deben producir minimo

361.741,37 unidades para cubrir todos los costos y gastos anuales, tanto

administrativos como de produccion.
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TABLA 5.14: CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO A 5 ANOS

caldo de

Costos Mondongo costilla sancocho ajiaco
producir 142,416,563 112.428,69 157.462,85 179.927,69
variables
directos por
unidad §.171,00 2.804,00 2.931,00 2.570,00
directa por
unidad 584,20 534,20 584,20 554,20
indirectos de
fabricacidn por
unidad
variable
unitario 8.755,20 3.388,20 3.515,20 3.154,20
totales:
Arrendamient
o, 1.425.127.152,21
depreciacion,
venta unidad 12.000,00 5.000,00 g.000,00 §.000,00
contribucidn
unitario {precio
de venta
menos Ccostos 3.244,80 2.611,80 4.484,80 4,845,880
minimas a
producir
(Punto de 86.817,93 68.730,86 97.670,17| 108.522,41
participacion uni 24,00% 19,00% 27,00% 30,00%
margen contribus 778,75 495,24 1.210,30 1.453,74 3.939,63
PUNTO DE EQUIL {UNIDADES MINIMAS A PRODUCIR DEL TOTAL DE PRODUCTOS) 161.741,37

Fuente: Autoras

TABLA 5.15: COMPROBACION PUNTO DE EQUILIBRIO A 5 ANOS

COMPROBACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Mondongo Caldo de costillo Sancocho Ajiaco

INGRESO POR VENTA TOTAL 1.041.815.160,00| 412.385.160,00] 781.361.360,00

B68.179.280,00

3.103.740.960,00

COSTO VARIABLETOTAL 760.108.340,74| 232.873.899,85| 343.330.181,38

342.301.385,62

-1.678.613.807,79

COSTO FIJO TOTAL

-1.425.127.152,21

Fuente: Autoras

0,00

A continuacion se presentan tres escenarios diferentes donde se ve el

comportamiento del punto de equilibrio de los diferentes productos, cuando se

aumentan las unidades a producir,cuando se producen con las unidades del
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punto de equilibrio y cuando se produce con una disminucion del nimero de

unidades. A partir de la tabla 5.10 se realiz6 el gréfico 5.1.

TABLA 5.16: ESCENARIOS PUNTO DE EQUILIBRIO A 5 ANOS

MONDONGO  |[CALDO DE COSTILLA [SANCOCHO AJIACO TOTAL
COSTOV. 8.755,20 3.388,20 3.515,20 3.154,20
PV 12.000,00 £.000,00 8.000,00 §.000,00
UNIDAD ANTES PE 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 200.000,00
P.E. 86.817,93 68.730,86 97.670,17 108.522,41 361.741,37
UNID A PRODUCIR 142.416,63 112.428,69 157.462,85 179.927,69 592.235,86
UNID DESP. 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 £00.000,00
é PV. TOTAL 1.041.815.160,00 412.385.160,00| 781.361.360,00 868.179.280,00|  3.103.740.960,00
Z C. W TOTAL 760.108.340,74 232.873.899,85| 343.330.181,58 342.301.385,62| 1.678.613.807,79
> COSTO FLQ 1.425.127.152,21
RESULTADO 0,00
8 4 v, TOTAL 500.000.000,00 500.000.000,00| 400.000.000,00]  400.000.000,00]  1.700.000.000,00
g & |c.vToTAL 437.760.000,00 169.410.000,00| 175.760.000,00 157.710.000,00 940.640.000,00
23 |costoruo 1.425.127.152,21
=8  [REsuLTaDO -665.767.152,21
. |Pv.TOTAL 1.708.999.560,00 674.572.140,00| 1.259.702.800,00|  1.439.421.520,00] 5.082.696.020,00
g8 |c.vTOTAL 1.246.886.078,98 380.930.887,46| 553.513.410,32|  567.527.919,80| 2.748.858.296,55
a
22 [COSTOFUO 1.425.127.152,21
RESULTADO 908.710.571,24

Fuente: Autoras
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GRAFICO 5.3: GRAFICA PUNTO DE EQUILIBRIO A 5 ANOS

£.000.000.000,00

7.000.000.000,00

£5.000.000.000,00 //
5.000.000.000,00 i
// —— QVENTA
—— SVENTAS
/ —cF
3.000.000.000,00
/ / — 7
2.000.000.000,00 V.
/ / / — — BENEFICIO
1.000.000.000,00 S —

500 / | / |
1 /5 4 5
-1.000.000.000.00

-2.000.000.000,00

4.000.000.000,00

\

QWVENTA 0,00 200.000,00 361.741,37 592.235,86 800.000,00
SVENTAS 0,00 1.700.000.000,00 3.103.740.960,00 5.082.696.020,00 6.800.000.000,00
C.V. 0,00 940.640.000,00 1.678.613.807,79 2.748.858.296,55 3.762.560.000,00
5. E 1.425.127.152,21 1.425.127.152,21 1.425.127.152,21 1.425.127.152,21 1.425.127.152,21
C.T 1.425.127.152,21 2.365.767.152,21 3.103.740.960,00 4.173.985.448,76 5.187.687.152,21
BENEFICIO -1.425,127.152,21 -665.767.152,21 0,00 908.710.571,24 1.612.312.347,79

Fuente: Autoras

5.4 Plan de inversiones
En la siguiente tabla se da a conocer la inversion que se destinara para adquirir

los diferentes recursos necesarios para llevar a cabo el funcionamiento de la

organizacion.
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TABLA 5.17: INVERSION MAQUINARIA, EQUIPOS, MUEBLES Y ENSERES

COMPRA DE ACTIVOS FIJOS
AND1 ANo2 Afi03 Ao ANlDS

ACTIVOS CANTIDAD TOTAL| V. UNITARIO |CANTIDAD| COSTO | CANTIDAD| COSTO |CANTIDAD| COSTO | CANTIDAD| COSTO |CANTIDAD| COSTO
SELLADORA LINEALDE 30 CMS 1 1.160.000 1| 1.160.000
SELLADORA LINEAL DE 40 CMS 1] 1.450.000 1| 1.450.000
PROCESADORA DE VEGETALES 1] 4.200.000 1] 4.200.000
VA-400 EMPACADORA AL VACIO Mesa 1 CAM Bomba provac20 M3 1 6.900.000 1| 6.900.000
CONGELADOR 1] 3.480.000 1| 3.480.000
MESAS 1 696.000 1 696.000
ETIQUETAEADORA 1 928.000 1 928.000
Enseres (cuchillos, ollas, bandejas) 1 650.000 1| 650.000
SUBTOTAL OPERATIVOS 8 | 19.464.000 - - - - - - - -
escritorioenL 2 730.000 2| 1.500.000
escritorio monza ema 120 8 342.000 4| 1.368.000 3| 1.026.000 1| 342.000
escritorio especial 4 600.000 3| 1.800.000 1| 600.000 =
silla sigma sta022 2 300.000 2|  600.000 -
silla penta 12 200.000 7| 1.400.000 3| 600,000 1| 200.000 1| 200.000
archivador [ 415.000 2 830.000 1| 415.000 1] 415.000 1] 415.000 1) 415.000
papeleria 3 700.000 1 700.000 1| 700.000 1| 700.000 1| 700.000 1| 700.000
telefonos 3 45.000 3 135.000
decoracion 1 300.000 1|  500.000
computador 6 1,799,000 4| 7.196.000 1) 1.799.000 1| 1.799.000
impresora 1 223.000 1 223.000
SUBTOTAL ADMINISTRACION 30 16.252.000 2 1.115.000 9 4.540.000 5 3.714.000 4 1.657.000

TOTALES 38 35.716.000 2 1.115.000 9 4,540,000 5 3.714.000 4 1.657.000

Fuente: Autoras

TABLA 5.18: DEPRECIACION MAQUINARIA, EQUIPOS, MUEBLES Y
ENSERES

DEPRECIACION POR ANO
ANO1 AlO2 ANO3 ANO4 ANOS5
ACTIVOS CANTIDAD TOTAL| V. UNITARIO | CANTIDAD | COSTO | CANTIDAD| COSTO |CANTIDAD| COSTO |CANTIDAD| COSTO |CANTIDAD| COSTO

SELLADORA LINEAL DE 30 CMS 1 1.160.000 1| 116.000 116.000 116.000 116.000 116.000
SELLADORA LINEAL DE 40 CMS 1 1.450.000 1] 145.000 145.000 145.000 145.000 145.000
PROCESADORA DE VEGETALES 1 4.200.000 1| 420.000 420.000 420.000 420.000 420.000
VA-400 EMPACADORA AL VACIO Mesa 1 CAM Bomba provac20 M3 1 6.900.000 1] 690.000 690.000 690.000 690.000 690.000
CONGELADOR 1 3.480.000 1| 348.000 343.000 348.000 348.000 348.000
MESAS 1 696.000 1 69.600 69.600 69.600 69.600 69.600
ETIQUETAEADCRA 1 928,000 1 92.800 92.800 92.800 92.800 92.800
Enseres (cuchillos, ollas, bandejas) 1 650.000 1| 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000
SUBTOTAL OPERATIVOS 8 | 1.946.400 - | 1.946.400 = 1,946.400 = 1,946.400 = 1,946.400
escritorioen L 2 750.000 2| 150,000 150.000 150.000 150.000 150.000
escritorio monza ema 120 8 342.000 4| 136.800 136.800 3| 239400 239.400 1| 273.600
escritorio especial 4 600.000 3| 180.000 180.000 130.000 1| 240.000 240.000
silla sigma sta022 2 300,000 2 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
silla penta 12 200.000 7| 140.000 140.000 3| 200.000 1| 220.000 1| 240.000
archivador 6 415,000 2 83.000 1| 124.500 1| 166.000 1] 207.500 1] 245.000
papeleria 3 700.000 1 70.000 1) 140.000 1] 210.000 1] 280.000 1] 350,000
telefonos 3 45.000 3 13.500 13.500 13.500 13.500 13.500
decoracion 1 500.000 1 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000
computador 6 1.799.000 4| 1.439.200 1.439.200 1| 1.799.000 1| 2.158.800 2.158.800
impresora 1 223.000 1 44.600 44.600 44.600 44.600 44.600
SUBTOTAL ADMINISTRACION 30 | 2.367.100 2 | 2.478.600 9| 3.112.500 5 | 3.663.800 4| 3.829.500

TOTALES 38 | 4,313.500 2 | 4.425.000 9 | 5.058.900 5 | 5.610.200 4| 5.775.900

Fuente: Autoras
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5.5 Plan de financiacion

El 24% de la inversion inicial se adquirira por medio de un prestamo bancario
de $25.000.000 los cuales se pagaran a una tasa de interes de 22,62% segun
la superfinanciera, en un plazo de 36 meses,y la cuota mensual sera de

$962.798,59. En la tabla 5.13 se presenta la amortizacion de la deuda.

TABLA 5.19: AMORTIZACION OBLIGACION FINANCIERA

TABLA DE AMORTIZACION OBLIGACION FINANCIERA

MONTO 25000000

TASA 22,62 S/G RES. 1555 DE LA SUPERFINAMNCIERA SEP 22/08
PLAZO 36 MESES

CUOTA MENSUAL 962798,59

Amortizacién para Pago Mensual: $962,798.59 sobre 26 meses

Mes Intereses a| Abono a capital Saldo Obligacion
pagar
1 A471250.00 54191,548.59 524,508,451.41
2| $461,984.31 4500,814.28 434,007,637.14
3|  4452,543.96 4510,254.63 433,497,382.51
4|  $442,925.66 4519,872.93 432,977,509.58
5| $433,126.06 4529,672.53 432,447,837.05
6 $423,141.73 £539,656.86 £21,908,180.19
7| $412,969.20 4549 829,39 £21,358,350.80
8| %402,604.91 4560,193.67 £20,798,157.13
9|  $392,045.26 4570,753.32 £20,227,403.81
10 5381,286.56 5581,512.02 519,645,891.78
11 5370,325.06 5592,473.53 519,053,418.25
12 5359,156.93 5603,641.65 518,449,776.60
Totales para el afio 1
Usted pagara $11,553,583.04 por su obligacion en el afio 1
$5,003,359.64 se irdn a INTERESES
$6,550,223.40 se abonara a la OBLIGACION
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Mes Intereses a| Abono a capital Saldo Obligacion
pagar
13| $347,778.29 $615,020.30 $17,834,756.30
14| $336,185.16 $626,613.43 $17,208,142.87
15| 5324,373.49 5638,425.09 516,569,717.78
16| $312,339.18 $650,459.41 $15,919,258.37
17| 5300,078.02 5662,720.57 515,256,537.81
18| s287,585.74 $675,212.85 $14,581,324.96
15| 5274,857.98 $687,340.61 513,893,384.35
20| 5261,890.29 $700,908.29 $13,192,476.06
21| $248,678.17 5$714,120.41 $12,478,355.64
22| 5235,217.00 $727,581.58 $11,750,774.06
23| $221,502.09 5$741,296.50 $11,009,477.57
24| 5$207,528.65 $755,269.93 $10,254,207.63
Totales para el afo 2

Usted pagara $11,553,583.04 por su obligacion en el afio 2
53,358,014.07 se iran a INTERESES

$8,195,568.97 se abonara a la OBLUIGACION

Mes Intereses a| Abono a capital Saldo Obligacion
pagar
25| $193,291.81 $769,506.77 $9,484,700.86
26| $178,786.61 $784,011.98 58,700,688.88
27| $164,007.99 $798,790.60 $7,901,898.28
28| $148,950.78 $813,847.80 $7,088,050.48
29| $133,609.75 $829,188.84 $6,258,861.64
30| $117,979.54 $844,819.04 $5,414,042.60
31| $102,054.70 5860,743.28 $4,553,298.72
32 585,829.68 5876,968.91 £3,676,329.81
33 $69,298.82 $893,499.77 $2,732,830.04
34 $52,456.35 $910,342.24 $1,872,487.80
35 $35,296.40 $927,502.19 $944,385.61
36 $17,812.98 $944,985.61 $0.00
Totales para el afio 3

Usted pagara $11,553,583.04 por su obligacion en el ano 3
51,299,375.41 se iran a INTERESES
$10,254,207.63 se abonara a la OBUGACION

Fuente: Autoras
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5.6 Estado de resultados

El estado de resultados demuestra la rentabilidad de la empresa dado que a los
ingresos se les resta lo gastos dando como resultado utilidades netas que
pueden ser positivas 0 negativas.Ademas, Muestra el resultado de las
operaciones en un periodo determinado, en este caso 5 afios. Sopitas Caseras

desde el primer mes genera utilidades netas positivas.

En el primer afio el costo de ventas equivale al 53% de las ventas del periodo,
lo cual arroja una utilidad bruta, obtenida por las unidades producidas y
vendidas, las cuales exceden el punto de equilibrio (65.569,17 unidades) y para
el primer afio se venden 99.949,13, es decir, se supera el punto de equilibrio en
34.380 unidades, lo cual se refleja en una utilidad antes de impuestos de
$148.281.774,84 y una utilidad neta de $143.278.415,17.
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5.7 Flujo de caja

La inversion del proyecto en activos fijos corresponde a $ 35.716.000

Y los gastos legales de constitucion equivalentes a $1.000.000, el capital
aportado por los 4 socios corresponde a $48.000.000, el aporte de los socios
mMAas un préstamo bancario de $25.000.000 corresponde al flujo de caja del mes
0 equivalente a $73.000.000 capital necesario para iniciar la operaciéon de la
empresa, teniendo en cuenta que los gastos legales de constitucion se causan

en el mes 1.

En el mes 1 hay un flujo de caja positivo de $18.543.358, debido a que de la

primera venta de unidades se recibe el 10% de contado y el 90% a crédito.

En los meses posteriores y durante los cuatro afios siguientes proyectados, el
flujo de caja tiene un comportamiento positivo, alimentado por las nuevas
ventas generadas en cada periodo y la cartera a 30 dias recogida de ventas
anteriores equivalente al 90%, teniendo en cuenta que al final del afio 1 se
recauda solo el 10% de las ventas y el 90% restante se recauda en el primer
periodo del afio 2 por ser a crédito.

TABLA 5.21: FLUJO DE CAJA
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Fuente: Autoras

5.8 Balance general

El balance general de Sopitas Caseras presenta un resumen de todo lo que
tiene la empresa, de lo que debe, de lo que le deben y de lo que realmente le
pertenece a sus socios, a una fecha determinada.
Al elaborar el balance general se obtuvo informacién valiosa sobre el negocio,
como sus deudas, lo que debe cobrar y la disponibilidad de dinero durante 5

afnos.

En los activos se encuentra el dinero en caja ($106.650.130,97 del primer afio y
$217.731.705,41 del quinto afio), las cuentas por cobrar a los clientes
($98.986.141,80 del primer afio y $89.157.662,63 del quinto afio), activos fijos
maquinaria y equipo ($35.716.000,00 del primer afio y $46.742.000,00 del
quinto afio) y la depreciacion en linea recta de los mismos ($-4.313.500,00 del
primer afio y $-25.183.500,00 del quinto afio).

En los pasivos se encuentra lo que la empresa debe a: proveedores

($9.140.698,96 del primer afio y $10.351.245,16 del quinto afio), prestaciones
sociales ($35.504.095,26 del primer afio $41.814.567,09 del quinto afio),
obligaciones financieras ($18.449.776,60 del primer afio y para el segundo afio
$10.254.207,63), impuestos ($2.665.786,78 del primer afio y $2.515.434,79 del

quinto afo).

En el patrimonio se encuentran: los aportes sociales ($28.000.000 durante los 5
afios), utilidades del ejercicio ($143.278.415,17 del primer afio vy
$79.141.438,49 del quinto afio), utilidades acumuladas (en el primer afio no hay
y $166.625.182,51 para el quinto afo).
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TABLA 5.22: BALANCE GENERAL
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5.9Valor presente neto (VPN)

El Valor Presente Neto del proyecto con una tasa de descuento de 20% es de
$23.683.372,62. Partiendo de la rentabilidad ofrecida por los bancos
actualmente en los CDT'S de 10% E.A, con retencion en la fuente de 7% vy la
tasa de interés de oportunidad - TIO establecida por los socios de la empresa
de 10%, se establecio la tasa de descuento (20%) con la cual se descuentan a
valor presente todos los flujos de dinero proyectados a 5 afos. Este valor sirve

para evaluar proyectos de inversion a largo plazo, maximizando la inversion.

5.10Tasa interna de retorno (TIR)
La tasa interna de retorno del proyecto Sopitas Caseras a 5 afios es de 38%.
Esta tasa es la tasa de rentabilidad, producto de la reinversion de los flujos

netos de efectivo dentro de la operacion propia del negocio.

TABLA 5.23: FLUJO DE CAJA PARA TIR

S
INVERSION (73.000.000,00)
‘ TASA
N (v)
EFECTIVO NETO ARO 1 1365013007 | INTERNA DE 38%
RETORNO

s

EFECTIVO NETO ANO 2 75.672.210,69

$

EFECTIVO NETO ANO 3 4.932.681,73

s

EFECTIVO NETO ANO 4 12.304.672,09
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s

EFECTIVO NETO ANO 5 18.172.009,94

Fuente: Autoras

5.11 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de los $73.000.000 de inversion inicial sera de 9
meses y 17 dias exactamente. Con la sumatoria acumulada de la utilidades

netas del estado de resultados se halla ese periodo de recuperacion.

5.12 Analisis de sensibilidad

Se realizo un analisis de sensibilidad partiendo de 2 escenarios posibles,
optimista y pesimista, donde se incremento y disminuye el nivel de ventas. En
el escenario pesimista (tabla 5.24) se realizo una disminucion de 5% a las
ventas, mostrando como resultado niveles de utilidad neta bajos, en el primer y
segundo mes se registran perdidas no muy significativas de $-1.913.126,00 y
$-773.986,24 respectivamente, en el tercer y cuarto afio se registran las
utiidades netas mas bajas entre las proyecciones de los 5 afios con un
resultado de $8.512.617,2 y $9.516.601,77 respectivamente.

En el escenario optimista (tabla 5.25) se realizo un incremento del nivel de
ventas en un 5 % dando como resultado niveles mas altos de utilidad neta, en
el primer mes $2.951.274, en el primer afio $231.201.379,72 y en el quinto afio
$138.579.880,24.

188




TABLA 5.24: ESCENARIO PESIMISTA
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TABLA 5.25: ESCENARIO OPTIMISTA
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5.13 Conclusiones

Una vez aplicado el instrumento evaluador (Estudio de mercado) analizado y

procesado los datos se obtuvieron las siguientes conclusiones:

A través del andlisis realizado en el disefio del plan de negocios, se
realizaron encuestas aplicadas, encontrando la necesidad en el
segmento de mercado formado por (personas entre de 25 afios de edad
0 mas, residentes en la ciudad de bogota en los estratos 3, 4 y 5) de
producir alimentos 100% naturales, nutritivos, econémicos y de facil
preparacion, que se diferencien de los que existen actualmente en el
mercado, teniendo en cuenta la aceptacion de un 60% de la poblacion
equivalente a 3.435 clientes potenciales dispuestos a pagar por una
porcién de sopa pre-cocida congelada entre $4.000 y $6.000 pesos
equivalente al 59% (53 personas) de la poblacién total.

La oportunidad de negocio se da por ser un producto nuevo en el
mercado colombiano que posee un alto grado de aceptacién entre la

poblacién cosmopolita que reside en la ciudad de Bogota.

El valor de la inversién se recupera en un tiempo aproximado de 9
meses y 17 dias, adicionalmente con la proyeccion a cinco afos
presenta una rentabilidad del 38% y se confirma la viabilidad del
proyecto con el calculo del VPN (Valor Presente Neto) que arroja un
valor proyectado de $23.683.372,62 a una tasa de descuento del 20%.

En la investigacion realizada sobre la capacidad instalada necesaria
para realizar la produccidn mensual, se concluye que para iniciar el
proceso durante el primer afo, es suficiente con la maquinaria y equipos
basicos descritos en el capitulo Il Plan de Produccién, beneficiando la

inversion inicial.
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Se implementaran estrategias intensivas en el mercado tales como:
desarrollo de producto, penetracion de mercado fidelizando la marca con

el objeto de obtener mayores ingresos por ventas.
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Anexos

Anexo 1: Glosario

indice de precios al consumidor — IPC: es un indicador que mide la variacion de

precios de una canasta de bienes y servicios representativos del consumo de
los hogares del pais. Los resultados son analizados por grupos, subgrupos y

clases de gastos, gastos basicos y niveles de ingreso.

Low Income Consumer — LIC: sector en cual las personas tienen pocas

probabilidades de guardar dinero por grandes inversiones.

Cultura light: es la cultura de lo liviano, del no-esfuerzo y del culto a la
apariencia, sefialan una actitud existencial caracterizada fundamentalmente por
el enfoque hacia lo exterior, sacrificando toda interiorizacion, condicién

indispensable del crecimiento humano.

Bebidas isotdnicas: son las bebidas con gran capacidad de rehidratacion, en su

composicién incluyen bajas dosis de sodio, normalmente en forma de cloruro

de sodio o bicarbonato sédico, azucar o glucosa y, habitualmente, potasio y

otros minerales, estos componentes ayudan a la absorcion del agua.

Fendmeno alcista: es el aumento porcentual de los precios de los productos.

Alimentos funcionales: son los alimentos que tienen una cualidad adicional, es

decir, que brindan un beneficio para la salud. Son aquellos alimentos que son

elaborados no soélo por sus caracteristicas nutricionales sino también para

cumplir una funcién especifica como puede ser el mejorar la salud y reducir el

riesgo de contraer enfermedades. Para ello se les agregan componentes

biol6gicamente activos, como minerales, vitaminas, acidos grasos, fibra

alimenticia o antioxidantes, etc.
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Anexo 2: Materia prima requerida

- Papa sabanera

- Papa pastusa

- Papacriolla

- Platano Hartén

- Platano verde

- Yuca

- Mazorca

- Arracacha

- Arveja

- Guasca

- Tomate

- Cebolla larga

- Cebolla cabezona

- Tomillo

- Laurel

- Ajo

- Romero

- Cilantro

- Cubos de caldo

- Cerdo

- Pata deres

- Callos de res

- Longaniza

- Costilla

- Pollo *Pechuga
*Pierna pernil
*Ala

- Sal
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Anexo 3: Maquinas y enseres requeridos

-Empacadora Al vacio.
-Congeladores

-Selladora de 30 cm
-Procesadora de Vegetales.
-Mesas

-Ollas

-Cuchillos.

-Peladora de papa.
-Bandejas

-Canastillas de plastico.

Anexo 4: Encuesta para consumidores

Encuesta No.

FECHA DE REALIZACION: Dia Mes

ARo

A continuacién encontrara un formulario con preguntas relacionadas con sus
hébitos alimenticios que ayudara a la estructuracion de un plan de negocios

para sopas pre-cocidas y congeladas en Bogota.
Agradecemos la mayor sinceridad en sus respuestas.
1. Sexo: F M

2. Edad: a.25-30 b.31-36 c.37-42 d. 43 —mas
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3. Estado Civil:

a. Soltero b. Casado

d. Divorciado e. Otro Cual

c. Unioén libre

4. Con cuantos miembros familiares convive:
a.la? b.3a4 c.5a6 d. 7 6 mas

5. ¢ Tienen empleada domestica? Si No

+ Sila respuesta es positiva, como es la modalidad de vinculacion:

a. Interna:

b. Por dias:

c. Cuantos dias por semana

6. ¢ Tiene usted hijos? Si No Cuéntos

7. Estrato: 3 4 5

Nombre del barrio:
8. ¢ Cudl es Su actual ocupacion?

a. Estudiante b. Empleado c. Independiente

d. Otro cual

9. ¢,Cudl es su nivel de ingresos mensuales?

a. De $500.000 a $1.500.000
b. b. De $1.500.000 a $3.000.000
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c. De $3.000.000 a $4.500.000
d. d. De $4.500.000 en adelante

10.¢ Participa usted economicamente en la decision de compra del

mercado?

Si No

11. ¢ Cada cuanto hace usted mercado?

a. Diario
b. Quincenal

c. Mensual
12. ¢ Prefiere usted comer en restaurantes?
Si: No:
Con que frecuencia:
a. Todos los dias
b. Una vez a la semana
c. Dos veces a la semana

d. Tres a cinco veces a la semana

e. Una vez al mes

f. Otro, cual

13.¢ Decide ir a un restaurante porque?
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(Por favor ordene las razones que se presentan en orden de importancia.
Emplee para esto una escala numérica de 1 para la mas importante y asi

sucesivamente hasta 5 para la menos importante).

a. No me gusta cocinar

b. No me gusta que mi esposa(o)/compariero(a) cocine
c. No se cocinar

d. No tengo tiempo

e. Porgue simplemente me gusta ir al restaurante

F. Otra Cual:

14. ¢ Qué clase de comida prefiere al salir a comer en un restaurante?

a. Sopas (Tipicas): b. Mariscos: C.
Pescados: d. Carnes: e. Comidas
Réapidas f. Pastas g. Ensaladas:

h. Otro cual:

15. Cuanto tiempo invierte usted para cocinar:

Almuerzo: 30 min. A 1 hr: Cena: 30 min. A1 hr:
1hra 1hrl/2; 1 hralhrl/2:
1hrl/2 A2 hr: 1hrl/2 A2 hr:
2 hr o més: 2hr o mas:

16. ¢Le gusta la sopa? Si No

17. ¢Cbmo le gusta la sopa?

a. Con sdlidos: b. Caldo: c. Crema:

18. ¢ Considera Usted que la sopa es un alimento nutritivo?
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Si No

Porque

19. Con qué frecuencia consume sopa:

a. 1 vez ala semana;: b. 2 veces a la semana:

c. 3 veces a la semana: d. Otro Cual:

20. De las siguientes sopas tipicas cuales prefiere (puede escoger mas de
una):

a. Mondongo:

b. Cuchuco:

c. Caldo de costilla:

d. Mazamorra Chiquita:
e. Peto:
f. Ajiaco:

g. Sancocho:

21. ¢Ha consumido alguna vez alguna de estas sopas pre-cocidas

congeladas?

a. Mondongo: b. Cuchuco: c. Caldo de costilla:
d. Mazamorra Chiquita: e. Peto: f. Ajiaco:
g. Sancocho: h. Ninguna:
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22. ¢Si la respuesta de la pregunta anterior es negativa le gustaria encontrar
algunas de las sopas anteriormente mencionadas como sopas pre-cocidas
congeladas?
Si No

23. ;Dbnde le gustaria conseguir las sopas pre - cocidas congeladas?

a. Supermercados

b. Tiendas de Barrio

c. Hipermercados

d. Minimercados

24. ¢Por qué compraria usted sopas pre-cocidas congeladas (puede escoger

mas de una)?

a. Para ahorrar tiempo al momento de cocinar
b. Porque es un alimento nutritivo

c. Porque es de facil preparacion

d. Porque es una opcion diferente

e. Porque me gusta mucho la sopa

f. Porque prefiere comer en su casa
25. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por las sopas pre-cocida congelada?
a. De $4.000 a $6.000 pesos:
b. De $6.000 a $8.000 pesos:
c. De $8.000 a $10.000 pesos:
d. De $ 10.000 a $12.000 pesos:

e. Mas de $12.000 pesos.

Seccion exclusiva para personas que tienen hijos menores 13 afios.
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1. ¢Las sopas se encuentran dentro de la dieta alimenticia de su hijo?

SI NO

2. ¢Si la respuesta anterior es positiva con qué frecuencia?

a. Todos los dias

b. 1 a 3 dias a la semana
c.3ab5diasalasemana
d. Fines de semana__

e. Ocasionalmente
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Anexo 5: Disefio y presentacion del empaque del ajiaco

2 PORCIONES,
CONT. NETO: 500 g1

Il'|

e
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Anexo 6: Disefio y presentacion del empaque del caldo de costilla

Z PORCIONES
CONT. NETO: 500/¢r
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Anexo 7: Disefio y presentacion del empaque del mondongo

 2POR
CONT: NET¢
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Anexo 8: Disefio y presentacion del empaque del sancocho

2 POR

CONT. NETO: 500 g

NEEL(I SESTERER 58
[ mrezn
: el
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