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1. Tema: Estudio de Factibilidad para la Creacion de la
Comercializadora “Granos y Condimentos Martinez”, en La
Ciudad de Melgar, Ao 2020

1.1. Area: Gestion de las Organizaciones y Sociedad

1.2. Linea: Emprendimiento



2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El mercado de granos y condimentos en la ciudad de Melgar presenta una demanda
significativa puesto que es una ciudad turistica con una gran cantidad de
restaurantes y hoteles, los cuales atienen turistas en altos volimenes y que
segmentan sus clientes en estratos medios y bajos, esto lleva a que dichos
restaurantes y hoteles presenten una carta donde se tiene como principal alimento
los cereales y granos para asi reducir los costos y que los precios de la comida sean
accesibles para los comensales, segun la reviste El Tiempo “ Las épocas mas
favorables para el turismo en esta localidad son las que se inician con el seis de
Reyes, donde se reciben aproximadamente unos 100 mil turistas. En Semana santa,
gue es el puente mas largo del afio, llegan a Melgar otras 100 mil personas. En las
fiestas de San Pedro y el 12 de octubre visitan al municipio unas 50 mil turistas. En
temporadas bajas, los fines de semana hacen turismo en Melgar unas 30 mil
personas’’. Por lo anterior se hace necesario crear una comercializadora
especializada en granos y condimentos que ofrezca una mejor variedad y buen
precio al dar la opcion de una compra al por mayor y con esto reducir costos a los

restaurantes, hoteles y tiendas.

2.1. FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢Cual es la Factibilidad economica y financiera para la creacion de la
Comercializadora de Granos y Condimentos Martinez, en la ciudad de Melgar

Tolima?



3.1.

3.2.

3. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL
Realizar un estudio de factibilidad para crear una Comercializadora de
Granos y Condimentos en la ciudad de Melgar Tolima, afio 2020

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Disefiar un estudio de marketing para analizar la oferta, demanda y
competencia del mercado.

Elaborar un estudio técnico para definir la infraestructura que permita el buen
funcionamiento del proyecto.

Establecer la estructura administrativa con el fin de fijar los cargos y
funciones de cada uno de los puestos de trabajo.

Realizar un estudio financiero del negocio y por medio de indicadores de

utilidad presentar si es o0 no viable y rentable la comercializadora.



4. JUSTIFICACION

En la ciudad de Melgar no hay una empresa especializada en la venta de granos y
condimentos y mas con una variedad significativa para poder solventar los gustos
de los comensales, las empresas actuales son supermercados que venden en
volumenes pequefios haciendo que los costos no sean tan bajos como lo prefieran
los restaurantes y mas aun cuando los alimentos preparados llevan en su mayoria
granos y cereales con el fin de dar unos precios comodos para sus clientes los

cuales se sitlan en su mayoria en estratos medios y bajos.

El proyecto lograra dar una mayor variedad y mejor precio vendiendo al por mayor,
llevando a la ciudad a un crecimiento econémico mayor y mejorando la utilidad o

ganancia obtenida de dichos empresarios.

Para ello se desarrollard un estudio de mercado donde se podra identificar las
preferencias, necesidades y aceptabilidad que puedan tener los prospectos de
clientes por medio de una encuesta y tabulacion, la cual se llevara a cabo en un
trabajo de campo y tendra como foco a los restaurantes, hoteles, tiendas y
vendedores de comidas ambulantes que tengan en su menu platos fuertes y/o

comidas rapidas.

También se hara un estudio organizacional donde se tendran en cuenta los
stakeholders, costos de personal, mision y vision, un estudio técnico para encontrar
la mejor forma de establecer fisicamente la empresa y un estudio financiero con el

fin de encontrar una viabilidad para la puesta en marcha del proyecto.



5. MARCO DE REFERENCIA

5.1. ANTECEDENTES.

Actualmente, no hay investigaciones o estudios previos en la ciudad de Melgar,
relacionados con el problema aqui planteado, sin embargo, se tendran en cuenta
las empresas establecidas en el sector que serviran de modelo para la creacion y

funcionalidad de la empresa y trabajos en distintas partes del pais.

Se encontrd un proyecto realizado por Edwar Hizandro Amaya Medina y Cristian
Fernando Avila Torres, registran por medio de un plan de negocios una
comercializadora de granos llamada “Don Juanito” para la ciudad de Tunja en la

Universidad Santo Tomas, facultas de administracion de empresas seccional Tunja.

e Nombre del trabajo: PLAN DE NEGOCIOS: COMERCIALIZADORA DE
GRANOS DON JUANITO.

e Autores: EDWAR HIZNARDO AMAYA MEDINA Y CRISTIAN FERNANDO
AVILA TORRES.

e Fecha: 2014

e Objetivos: 1) Realizar un estudio de mercados, con fin de determinar las
condiciones de demanda y oferta del mercado de granos en la ciudad de

Tunja.

2) Identificar las condiciones técnicas necesarias para la puesta en marcha de la

empacadora y distribuidora de granos DON JUANITO.

3) Disefiar la estructura organizacional necesaria para el funcionamiento de la

empacadora y distribuidora de granos DON JUANITO.

4) Disefiar los procesos y procedimientos para el empaque y la distribucion de

granos, a traveés de diversos canales, en la ciudad de Tunja.

5) Establecer la viabilidad econdémica y financiera del proyecto de la empacadoray
distribuidora de granos DON JUANITO.



e Sintesis de la situacion probleméatica planteada: No existe en Tunja, una
empresa local con marca propia, que empaque, distribuya y venda variedad
de granos en diferentes presentaciones de cantidad y empaque.

e Conclusiones: El proyecto de la comercializadora de granos DON JUANITO
responde a las necesidades y exigencias del mercado y puede llevarse a la
realidad coherentemente con las expectativas de los formuladores y socios.
La estructura técnica y operativa requerida para la actividad de la empresa,
responde a las caracteristicas del mercado y generara valor a la cadena
productiva de venta de granos en la ciudad.

Uno de los impactos a destacar de la implementacion del proyecto es la
generacion de empleo directo a indirecto y la capacidad de expansién que
tendra la empresa en el mediano y largo plazo.

Los indicadores y estados financieros obtenidos, demuestran rentabilidad y
sostenibilidad financiera de la empresa; la cual generara valor a los socios
desde su primer afio de actividades.

El plan de negocios para la creacion de una empacadora y comercializadora
de granos DON JUANITO, es factible, viable y rentable en el corto, mediano

y largo plazo.

Otro trabajo encontrado fue “ PLAN DE NEGOCIO DE UNA COMERCIALIZADORA
Y DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS AGRICOLAS PROVENIENTES DEL
MUNICIPIO DE CALIFORNIA SANTANDER” elaborado por la estudiante Adriana
Lizeth Villamizar Guerrero como opcién de grado para optar por el titulo de contador
publico en la universidad Cooperativa de Colombia.

e Nombre del trabajo: PLAN DE NEGOCIO DE UNA COMERCIALIZADORA'Y
DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS AGRICOLAS PROVENIENTES DEL
MUNICIPIO DE CALIFORNIA SANTANDER.

e Autor: Adriana Lizeth Villamizar Guerrero

e 2019



Objetivos: Formular un plan de negocio de una comercializadora y
distribuidora de productos agricolas provenientes del Municipio de California
Santander.

- Analizar estudios de mercado y censos en California Santander para
referenciar necesidades del sector y posibles soluciones a las insuficiencias
de comercializacion de productos agricolas.

- Examinar técnicamente las estructuras que se necesitan y los recursos
necesarios para la comercializacion y distribucion de productos agricolas en
el municipio de California Santander.

- Realizar un analisis financiero para evaluar la factibilidad de
comercializacién y distribucion de productos agricolas del municipio de
California Santander.

- Elaborar el lienzo de modelo de negocios CANVAS que facilite la
descripcion de la propuesta de valor, la infraestructura, los clientes y las de
la idea de negocio en materia de comercializacion y distribucién de productos
agricolas del municipio de California Santander.

Sintesis de la situacién problematica planteada: resulta necesario la
realizacion de un plan de negocios para la creacion de una empresa
comercializadora y distribuidora, que tenga en cuenta los diversos aspectos
que se deben considerar con respecto al transporte, almacenaje, BPM y
entrega de los productos agricolas producidos, que disminuya al maximo los
factores de riesgo, asegurando una excelente rentabilidad y aprovechando la
oportunidad existente en el mercado, que impulse e implemente estrategias
que propendan al aprovechamiento de la oferta edafoclimatica que tiene la
zona para los productos de buena calidad.

Conclusiones: El estudio de mercado realizado presentar disminuciones en
el costo de comercializacion de frutas y verduras, ademas el nivel de
aceptacion entre los clientes y productores del municipio de california es alto
y mejor aun que se encuentran dispuestos a invertir en este proyecto. Aunque
el nivel de inversion inicial por parte de la empresa es alto, se ve latente la

necesidad de comprar productos de alta calidad y a un costo mas bajo,



indicando esto que al conocer los productos y observar su rentabilidad este
indice ira en aumento dia a dia, por lo que la inversion y creaciéon de la
empresa es muy viable, claro est4 que con un gran indice de capital ya que
para iniciar con esta empresa se deben tener bases soélidas y estables

monetariamente hablando para que funcione.

También se encontrd un plan de mercado para el posicionamiento de una marca de
cereales llamado ~~ PLAN DE MERCADEO ESTRATEGICO PARA POSICIONAR
LA MARCA CEREALES J.J EN EL MERCADQO"" presentado como pasantia de
grado para optar por el titulo de profesional en mercadeo y negocios internacionales
de la universidad autbnoma de occidente facultad ciencias econdmicas y

administrativas.

e Nombre del trabajo: PLAN DE MERCADEO ESTRATEGICO PARA
POSICIONAR LA MARCA CEREALES J.J EN EL MERCADO
e Autor: Diana Carolina Montes Tovar
e Afio: 2008
e Objetivos: Desarrollar un plan de mercadeo Estratégico para la empresa
Sanchez Reina José Luis (Cereales J.J), que le permita posicionarse
adecuadamente en el mercado del sur occidente Colombiano en la Categoria
de los Cereales.
- Analizar las variables macro y micro del entorno que estan afectando el
negocio tanto interno como externo.
- Realizar el andlisis de la matriz DOFA y otras de la empresa, para poder
identificar (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas)
- Realizar trabajo de campo, utilizando diferentes herramientas como las
encuestas, Focus Group, y observacion en general.
- Determinar las variables cualitativas y cuantitativas que son mas
representativas en los clientes a la hora de realizar la compra de cereales.
- Plantear estrategias dirigidas a consolidar, posicionar y mantener la

marca en el mercado.



- Definir los indicadores claves de gestion, que permitan evaluar
regularmente y determinar si los objetivos planteados se estan
cumpliendo.

Sintesis de la situacion problematica planteada: La empresa Sanchez Reina
José Luis (Cereales J.J), necesita fortalecer su marca y por ende su
crecimiento en el mercado, por medio de la consolidacién de un fuerte
posicionamiento que le permita a todos sus clientes actuales y potenciales
relacionarse e identificarse mucho mas con la marca y la recuerden sin tener
gue observar el producto. Para ello es necesario determinar objetivos claros
gue permitan establecer planes de accion determinados.

Conclusiones: La empresa cuenta con un excelente equipo de mercadeo,

conformado por mercaderistas, impulsadoras y la coordinadora de este

departamento quienes se encargan, de darle vida al producto fuera de la

empresa. La marca J.J ya se esta distribuyendo en los Supermercados y

Autoservicio mas grandes y representativos de la ciudad de Cali y se esta

empezando a expandir en un gran nimero de zonas aledafnas, permitiéndole

esto su mejor reconocimiento por parte del cliente, logrado asi
paulatinamente posicionamiento y crecimiento de ventas. La empresa

Sanchez Reina José Luis (Cereales J.J) y en general toda la industria de

cereales en bolsa, posee una gran oportunidad en el mercado ya que el

cliente actual, sin importar su nivel econémico busca economia, calidad y

ademas este tipo de alimentos ricos en fibra natural, estan siendo

fuertemente recomendados por entidades de salud y alimentacién, para la
prevencion de multiples enfermedades intestinales de toda la familia.



5.2. MARCO TEORICO.

Existen distintas teorias desarrolladas a través de los afios por distintos
especialistas en la administracion, las cuales han dado las bases para la ejecucion
de organizaciones, procesos Yy tiempos de movimientos que se utilizan hoy en dia
en las empresas con el fin de optimizarlas y hacer que cada recurso sea explotado
al maximo en el menor tiempo y junto a ello mitigando el impacto ambiental que

puede crear en el planeta y en la salud humana.

Las teorias mas representativas que se han desarrollado se tomaran en cuenta para

la composicion del trabajo final, estas son:

e Suministro de empresas en el sector alimenticio: ~” Segun Arango Serna,
M., Adarme Jaimes, W., & Zapata Cortes, J. (2010). (1) el abastecimiento de
la industria en el sector alimenticio en Colombia comprende todo lo
relacionado con la planeacion de la demanda colaborativa encaminada a
minimizar los posibles riesgos de produccion y acertar la venta; en este
proceso participan todas las areas involucradas en prestar un mejor servicio
al cliente y que tengan relacionamiento directo con la venta, en este proceso
interactlan varios procesos e inclusos terceros como lo son los proveedores
, quien tienen un gran papel en la cadena de suministro , generando alianzas
con las diferentes compairiias en todos los sectores de la industria alimenticia
en Colombia”.

" La planeacion Colaborativa es uno de los principios en la cadena de
suministros, donde inicia el reto de ejecutar la estrategia al menor costo
posible y con la mayor satisfaccion del cliente, esta planeacion se debe
ejecutar en doble via, lo que permitira contar con informacién claray concreta
al momento de tomar las decisiones de compra y abastecimiento. Los
prondsticos segun Contreras Juarez, A., Atziry Zuiiiga, C., Martinez Flores,

J. L., & Sanchez Partida, D. (2016) (3) son una herramienta que permite

1 Suarez Jaramillo, Rene Alberto. La cadena de suministro en el sector alimentos en Colombia.
Universidad Santiago de Cali, Facultad de Ingenieria, Especializacion en Gerencia Logistica.



modelar las diferentes necesidades que se tienen dentro de la cadena de
suministro, abarcando las materias primas para produccién, asi como
también las necesidades de los clientes finales... En Colombia existen
diferentes tipos de industrias que utilizan métodos colaborativos, grupo
Nutresa es uno de ellos y sus compafias de alimentos generan
constantemente  estrategias encaminadas al mejoramiento  del
abastecimiento, donde se pueda tener un mejor servicio al cliente
minimizando los costos; El modelo esta enfocado en la colaboracion de todos
los procesos de la cadena de suministro , donde se inicia con la generacion
de los prondsticos de ventas de los meses espejo del afio anterior , este
prondstico es analizado y corregido por un analista, el sistema
automaticamente genera una cadena de prondsticos de acuerdo a los
diferentes modelos matematicos y esta es corregida y analizada por el
departamento de compras quien libera el prondéstico a comercial para que lo
ajuste a las necesidades del mercado y el entorno, por ultimo se consolidan
todas las necesidades de las diferentes cadenas y se genera una orden y
bache de produccién. 2.

supply-chain-management: Es un término que en su traduccion al espafiol
significa gestion de la cadena de suministro, lo que puede definirse como la
logistica, en lo cual en 1991 el Council of Logistics Management acordé
adoptar el término “logistica” por “administracion de la distribucion fisica”,

(3]

establecido en 1976, definiéndolo como el proceso de planeacion,
instrumentacién y control eficiente, efectivo para el almacenamiento de
bienes, servicios e informacién relacionada desde el punto de origen hasta el
punto de consumo final de acuerdo con los requerimientos del consumidor”.
Aun otros autores definen la cadena de suministro como una “coordinacion
sistémica y estratégica de las funciones de negocio tradicionales dentro de

una compaiiia particular y a través de negocios en la cadena de suministro,

2IBIS



con el proposito de mejorar el desempefio a largo plazo de las compaifiias
individuales y de la cadena de suministro como un todo™.

e Modelo de planificacion colaborativa: “la Planeacién colaborativa,
prondstico y reabastecimiento (Collaborative Planning, Forecasting, and
Replenishment, CPFR) es un concepto que tiene como objetivo mejorar la
integracion de la cadena de suministro mediante el apoyo y la asistencia
conjunta de las mejores practicas. El CPFR busca la gestion cooperativa del
inventario a través de la visibilidad y la reposicion de productos a lo largo de
la cadena de suministro. La informacion compartida entre los proveedores y
las cadenas ayuda en la planeacion y la satisfaccion de las demandas de los
clientes a través de un sistema de informacién compartida. Esto permite la
continua actualizacion del inventario y futuras necesidades, haciendo que el
proceso de extremo a extremo en la cadena de suministro sea mas eficiente.
La eficiencia es creada a través de la disminucion de los gastos de
comercializacion, el inventario, la logistica y el transporte a través de todos
los socios comerciales™.

e Modelo integracionista: “"El fundamento tedrico para esta integracion de la
cadena de suministro puede ser rastreado al Modelo de la Cadena de Valor
de Porter y especificamente, a su nocion de los enlaces o vinculos. Un enlace
es la relacién entre la forma en que una actividad de valor es llevada a cabo
y el costo o desempefio de otra. Porter aboga por la identificacion y
explotacion estratégica de los vinculos dentro de la cadena de valor de la
empresa (enlaces horizontales) y entre la cadena de valor de la empresa y
las cadenas de valor de sus clientes y proveedores (enlaces horizontales).

Optimizar los vinculos en las actividades de valor y en patrticular, optimizar

8 Chou, D., Tan, X., Yen, D. “Web technology and supply chain management”. Information
Management y Computer Security. Internacional Journal of Production Economics. EE.UU. 931.
2004.

4 E. de la Hoz Granadillo, T. Fontalvo Herrera, J. Morelos Gomez. Modelo de evaluacion de cadenas
de suministro en el sector de confecciones de Barranquilla. Fecha de recepcion: Agosto 1 de 2011,
Fecha de aceptacion: Octubre 24 de 2011. file://ID:/Mis%20documentos/Downloads/Dialnet-
ModeloDeEvaluacionDeCadenasDeSuministroEnElISectorD-6579715.pdf



los enlaces verticales, es el proposito central de la integracion de la cadena
de suministro. Esta integracion debe generar un desempefio superior’®.

e Modelos de distribuciéon aplicados a comercializadoras de granos: El
proyecto desarrollado por Edwar Hiznardo Amaya Medina y Cristian
Fernando Avila Torres para la universidad Santo Tomas seccional Tunja,
seleccionaron el modelo TAT y dieron como resultado en su proyecto un aval
de viabilidad, “Los canales de distribucion que empleara la
COMERCIALIZADORA DE GRANOS DON JUANITO, son el canal
Productor- Consumidor, directamente en el punto de venta y el Canal
Productor — Minorista, a través de venta TAT (tienda a tienda). Para todos los
productos ofrecidos se emplearan ambos canales de distribucion y
comercializacién”®.

e Teoria de las restricciones: Segun la teoria de las restricciones, cada
sistema puede contar con, al menos, una restriccion que lo limite. Esta
restriccibn le impediria incrementar su rendimiento, por lo que la
productividad se veria comprometida y los resultados quedarian afectados.
Pero ¢,qué es una limitacion? Para la teoria de las restricciones, bajo esta
denominacion se puede agrupar cualquier impedimento que obstaculice el
progreso de la organizacion o la consecucién de un mayor rendimiento. En
el contexto de la cadena de suministro las limitaciones la alejarian de lograr
sus objetivos de eficacia y eficiencia, a pesar de los esfuerzos.

Asi, cuando los responsables de supply chain no aciertan a gestionar esta
restriccion, la situacion desemboca en una disminucion significativa de la
productividad de los procesos. Desaceleracién de la produccion, latencias en
la distribucioén y retrasos en la entrega podrian dibujar uno de los escenarios
mas habituales. Todo suele comenzar con un hecho que desencadena la

pérdida de efectividad. En ocasiones, se trata de la escasez de productos

SIBIS

® Amaya Medina Edward, Avila Torres Cristian. PLAN DE NEGOCIOS: COMERCIALIZADORA DE
GRANOS DON JUANITO. UNIVERSIDAD SANTO TOMAS SECCIONAL TUNJA. 2014.
https://repository.usta.edu.co/bitstream/handle/11634/12715/2014amayaedwar.pdf?sequence=1&is
Allowed=y



que dificultan que el minorista pueda satisfacer las necesidades del cliente y,
en consecuencia, la experiencia de servicio queda deteriorada.

e Estudio de Factibilidad: La universidad de Cundinamarca en el afio 2017
publica una guia para opcion de grado enfocada a la Facultad de ciencias
administrativas, econdmicas y contables, en la cual explica los procesos de
creacion para los trabajos de grado y los componentes de un estudio de
factibilidad ““Un Estudio de factibilidad incluye analisis profundo y amplio para
la creacion de una empresa o desarrollo de un proyecto de inversion.
Contiene los estudios: operativo, de mercadeo, administrativo-legal,
financiero. Incluye un andlisis econdmico de la inversion y la evaluacion de

impacto social. Es el paso previo a la ejecucion del proyecto™”.

7 Universidad de Cundinamarca. Guia opciones de grado. agosto de 2017. Universidad de
Cundimarca editorial siglo 21.



5.3. MARCO CONCEPTAL.

Marketing: Marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para
satisfacer necesidades de un mercado objetivo con lucro. ElI Marketing identifica
necesidades y deseos no realizados. Define, mide y cuantifica el tamafio del
mercado identificado y el lucro potencial. &

Mercado: Mercado es otra palabra, como Marketing, que tiene diferentes
interpretaciones, entendiéndose, en términos generales, como el lugar en donde
coinciden para hacer sus transacciones los compradores (la demanda) y los

vendedores (la oferta).®

Organizacion empresarial: supone el correcto orden de los recursos y funciones
precisas para satisfacer los objetivos de cualquier negocio. La organizacion de la
empresa supone que se establezca una estructura para la adecuada
sistematizacién de los recursos existentes, a través de jerarquias, correlacion,
disposicion y agrupacion de tareas con el proposito de realizar las distintas

funciones de la organizacién de la manera mas sencilla posible.1°

Comercio al por mayor: es una actividad intermedia en la cadena de distribucién de
bienes. Consiste en la compra y venta de productos en grandes cantidades entre

organizaciones comerciales.!

Comercio al por menor: es la actividad final de la cadena de distribucién. Consiste

en la venta de bienes y servicios directamente a consumidores finales.!?

8 Mesquita, Renato. ¢Qué es Marketing? Una guia completa del concepto, tipos, objetivos y
estrategias. Publicado el 23 de julio de 2018. | Actualizado el 19 de junio de 2020.
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-2/

9  http://www.luismiguelmanene.com. MERCADO: CONCEPTO, TIPOS, ESTRATEGIAS,
ATRACTIVO Y SEGMENTACION. El 4 abril 2012. http://www.luismiguelmanene.com/2012/04/04/el-
mercado-concepto-tipos-estrategias-atractivo-y-segmentacion/.

10 Garcia, Ivan. ¢Qué es la organizacibn empresarial?. enero 10, 2018.
https://lwww.emprendepyme.net/que-es-la-organizacion-empresarial.html.

11 P4ez, Gabriel. Comercio al por mayor. 04/09/20. https://economipedia.com/definiciones/comercio-
al-por-mayor.html.

121BID.
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Cliente: Segun The Chartered Institute of Marketing (CIM, del Reino Unido), el
cliente es "una persona o0 empresa que adquiere bienes o servicios (no

necesariamente el Consumidor final)".

Empresa segun Simoén Andrade: "aquella entidad formada con un capital social, y
que aparte del propio trabajo de su promotor puede contratar a un cierto nimero de
trabajadores. Su propdsito lucrativo se traduce en actividades industriales y

mercantiles, o la prestacion de servicios".

Calidad segun Crosby: Crosby define calidad como conformidad con las
especificaciones o cumplimiento de los requisitos y entiende que la principal

motivacion de la empresa es el alcanzar la cifra de cero defectos”.

Innovacién segun Schumpeter: “ la innovacién se entiende como un proceso de
destruccion creativa, que permite que la economia y los agentes econémicos

evolucionen”.

Persona juridica segun el articulo 633 del cédigo civil: "Se llama persona juridica,
una persona ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones civiles, y de

ser representada judicial y extrajudicialmente”

Administracion segun George R. Terri: “La administracion es un proceso distintivo
gue consiste en la planeacion, organizacién, direccion, ejecucion y control del

trabajo mediante el empleo de personas y recursos de diversa indole”.

5.4. MARCO LEGAL.

e LEY 1429. LEY DE FORMALIZACION Y GENERACION DE EMPLEO.

Con esta Ley son beneficiadas las pequefias empresas que sean constituidas a
partir de su promulgacién, disminuyendo los costos laborales durante los cuatro
primeros afos de vida permitiéendoles pagar progresivamente los aportes
parafiscales y las contribuciones al Fosyga y al Fondo de Garantia de Pension

Minima.



e LEY 1416 LEY CULTURA DEL EMPRENDIMIENTO.

Con esta Ley se promueve el espiritu emprendedor en todos los estamentos
educativos del pais en el cual se propenda y trabaje conjuntamente sobre los

principios y valores que establece la constitucion.

e LEY 590 DEL 10 DE JULIO DEL 2000 MYPIME.

Esta Ley establece politicas para la promocién de la creacibn de empresas,
establecidas de igual manera en los Planes de Desarrollo de los Municipios. El
objetivo es inducir al establecimiento de mejores condiciones del entorno
institucional para la creacion y operacion de micros, pequefias y medianas

empresas.

e ART 33 DE LA CONSTITUCION POLITICA.

Establece la libertad econdmica y toma la empresa como la base de desarrollo. El
Estado por mandato de la Ley impedira, que se obstruya o se restrinja la libertad
econOmica y evitara y controlara cualquier abuso que personas o empresas hagan

de su posicién dominante en el mercado nacional.



6. METODOLOGIA DEL PROYECTO

6.1. METODO DE INVESTIGACION.

Debido al enfoque del proyecto, la metodologia utilizada sera un Plan de Negocios
gue pretende un andlisis, definicion y desarrollo de los siguientes estudios: Estudio
de Mercado, estudio técnico, estudio econdmico, financiero y administrativo, con el
fin de tener suficiente informacion para poder tomar las respectivas decisiones en

el alcance del proyecto y su posible puesta en marcha.

6.2. TIPO DE INVESTIGACION.

El Plan de Negocios no se limita a una sola investigacion, en él intervienen:

e La Investigacion Exploratoria, para estimar el tamafio y caracteristicas del
mercado.

e Investigacion Descriptiva, para especificar, describir las caracteristicas y
disefios de los productos.

e Correlacional, para analizar cambios en las variables, como demanda,

precios, inventarios para el analisis de sensibilidad.

6.3. POBLACION Y MUESTRA.
6.3.1. Poblacién.

No se encontraron datos mas recientes al 2015 sobre la poblacion de melgar, el
cual fue dado por el DANE. La poblacion de Melgar consta de 36.047 habitantes.

La poblacién objetivo son las personas que consuman granos y cereales en sus
comidas diarias y también las empresas que vendan comida donde también se vean

involucradas éstas.



6.3.2. Muestra

Gracias a los datos suministrados de una empresa de melgar que distribuye granos
y legumbres en la ciudad de Melgar, se puede dimensionar de alguna forma la
cantidad de ventas a las que se pude llegar, también de alli se obtuvo el precio de

compray el precio aproximado de venta de la mercancia.
Tabla 1 Muestra

Parametro |Insertar Valor
N 36.047
Z 1,960
P 50,00%
Q 50,00%
e 5,00%
Tamafno de muestra: 380,12

6.3.3. Técnica de recoleccién de lainformacién

La técnica a emplear para procesar la informaciobn se har4 con base a las

tabulaciones y utilizacion de diagramas.

El tratamiento de la informacion se llevara a cabo mediante la tabulacion de la
informacion obtenida por medio de la aplicacién de las encuestas a las diversas
personas. Es mediante el uso de Microsoft Excel donde se extraeran diversas tablas

y cuadros de resumen, lo cual permitira su adecuado analisis e interpretacion.

6.3.4. Delimitacion y alcance.

El proyecto se desarrollara en la ciudad de Melgar, departamento del Tolima. En el
proyecto se pretende llegar hasta la realizacion del estudio de mercados, técnico y
financiero, con el fin de determinar la Factibilidad para la creacion de la

comercializadora “Granos y Condimentos Martinez.



7. MODELO DE NEGOCIO

Tabla 2 Modelo CANVAS

Aliados Clave

Campesinos y
distribuidores de

comidas.

Hoteles y

restaurantes.

Influencers de la
region. Bancos
que presten el
servicio de

datafono.

Actividades Clave

Atencion por medios electrénicos
como whatsapp y personal en la
tienda y asi mismo atender domicilios.
Se enfocaréd en una atencion asistida
al cliente, con el fin de proveer la
cantidad y diversidad que éste
necesite, también se le proporcionara
estimulos visuales para estimular la
preparacion de sus comidas.

Recursos Clave

Vendedores, domiciliario, motocicleta,
pagina web, celular para chatear,
teléfono fijo, datafono, Facebook ads,
google ads, software para manejo de
clientes y contable, equipo de
seguridad y comunicaciones.

Propuesta de Valor

Se proveera con la mayor
diversidad de granos vy
legumbres posibles para que
los clientes puedan
diversificar sus comidas, se
presentaran guias de cocina
segun los articulos que lleve
el cliente para inspirarlo en la

preparacion de sus comidas.

Relacién con el Cliente

Se vendera de forma directa al cliente, de forma
transaccional, de manera personal y con un
enfoque de inspiracion hacia nu8evas recetas,
con el fin de aumentar la visibilidad de la empresa
en la poblacién de melgar.

Canales

Se contactara a los clientes por medios
electronicos como lo seran las paginas web,
Facebook ads, google ads, medios de chat como
whatsapp, Facebook Messenger e Instagram,
como también seran atendidos directamente en
el punto de venta, alli podran acceder a toda la
informacién brindada por la empresa.

Segmentos de

Clientes

La poblacién
objetivo son las
personas que
consuman granos y
cereales en sus

comidas diarias y

también las
empresas que
vendan comida

donde también se
vean involucradas

éstas.

Estructura de Costes

Adquisicién de paginas y mantenimientos, costo de domicilio, costo por datafono y manejo

de cuenta bancaria, comisién a

influencers. Personal de envio y de movilizacién del

vehiculo, personal de ventas. Arriendo del local y servicios publicos. Compra de mercancia

de materia prima, uniformes y adecuacion del punto de venta.

Estructura de Ingresos

El precio de venta de la mercancia ira segun el costo de la materia prima.




8. ANALISIS DEL ENTORNO

El dia 12 de marzo del 2020 el presidente Ivan Duque Marquez declaré una
emergencia sanitaria para Colombia y decretdé entrar en estado de cuarentena
debido al virus SARS COV_2 (Covid-19) y desde entonces el pais entro una
recesion econdmica debido a la restriccion de movilidad y muchos otros factores
afectados por la cuarentena, un sector muy golpeado por esto fue el de la agricultura
ya que los intermediarios entre el campesino y el consumidor final no daban el valor
monetario suficiente para que dicho sector se mantuviera o al menos recuperara su

inversion.

“En el mes de marzo de 2020, el Gobierno anuncio la Emergencia Econdmica,
Social y Ecoldgica, derivada del COVID-19 y para fortalecer la economia en esta
contingencia, impulsé una serie de estrategias para facilitar la producciéon y la
comercializacion de productos, dentro de los que se encuentran: Agricultura por
Contrato, El Campo a un Clic, El Campo Emprende, lineas de crédito y los dias sin
IVA. Sin embargo encontramos efectos negativos resultado de la pandemia en la
agricultura y en los campesinos, pues la agricultura estaba autorizada por el
Gobierno para mantener su actividad durante el aislamiento obligatorio, pero el
hecho de haber cosechas de una gran mayoria de los productos puso en apuros a
los cultivadores, en especial a aquellos campesinos de minifundios quienes
adolecen de medios tecnoldgicos y de transporte para sacar su producto desde el
cultivo hasta los centros de acopio”®® lo que lleva a los pequefios campesinos a
tener una fuerte desventaja frente a los latifundistas colombianos y las
importaciones que con tan pocos aranceles generan un desequilibrio en la

economia colombiana.

“"Aunque, la Sociedad de Agricultores de Colombia -SAC- argumenta que el
aislamiento obligatorio generé una disminucion en la demanda (disminucion del

consumo de los hogares), este factor es poco relevante frente a la situacion vivida

13 Rodriguez Mayorga, Andrés. Campesinos colombianos afectados por el COVID-19. Economia y
finanzas, Universidad ElI Bosque. Marzo 10-2021. https://www.unbosque.edu.co/centro-
informacion/noticias/campesinos-colombianos-afectados-por-el-covid-19.



directamente por los agricultores, quienes manifestaron que por el simple
argumento de los intermediarios sobre riesgo por el desplazamiento hacia los
centros de acopio y a su vez, el brote del coronavirus en las Centrales de Abastos,
especialmente la de Bogot4, no se permitia que los productos cosechados salieran
a un precio justo, sino como una caridad, dichos intermediarios pagaban a los
agricultores precios por debajo de los margenes de recuperacion de la inversion™ 14
esto provoca unos movimientos por algunos campesinos que recurren al llamado
de la comunidad para que les ayuden comprando sus alimentos en los lugares
donde algunos campesinos podian transportar su mercancia, pero siendo esto
ineficaz ya que la poblacién campesina en su mayoria se le dificulta el trasporte de
sus productos y no solo por la precariedad de las vias terciarias las cuales el estado
hace muy poca inversion sino también por la falta de vehiculos y por falta de

educacion en el area de la comercializacion al detal.

Sin embargo “El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)
informo6 que, en el primer trimestre de 2020, el Producto Interno Bruto (PIB) del
sector agropecuario crecié 6,8%, respecto al mismo periodo del afio anterior.
Especificamente, el top cinco de los cultivos que mas crecieron fueron: platano
(35%); maiz (29,4%); arroz (20,9%); huevo (13,4%); y papa (11,2%). Ahora bien, el
crecimiento de cultivos (sin café) y ganaderia tienen un peso muy alto en la

economia, 61% y 24% respectivamente, esto hizo que el PIB repuntara’1®,

A finales del afio 2020 la revista Portafolio saca un articulo titulado “El agro paso el
afo, pero sus problemas siguen intactos” haciendo referencia a las dificultades que
pasaron los campesinos en épocas de pandemia, * Pese al crecimiento del PIB rural
las cifras indican que la crisis social del campo se ha agudizado durante la
pandemia, ante las dificultades que tienen sus habitantes para acceder a servicios
de salud, educacién, conexién en telecomunicaciones y la escasa disponibilidad de

bienes publicos, a lo que se suman los eternos problemas estructurales para la

14 1BIS

15 Minagricultura. El sector agropecuario crecio 6,8% e impulsé la economia colombiana en el primer
trimestre de 2020. 15/05/2020. https://www.minagricultura.gov.co/noticias/Paginas/El-sector-
agropecuario-creci%C3%B3-6,8-e-impuls%C3%B3-la-econom%C3%ADa-colombiana-en-el-primer-
trimestre-de-2020-.aspx.



comercializacion de sus cosechas y hasta el impacto de fenGmenos naturales como
el invierno que ha azotado a algunas regiones del pais. En otras palabras, hay
consenso en que este afo, al PIB agropecuario le fue bien, pero a los campesinos
mal. El balance indica que mientras algunas actividades pasaron raspando, otras

se rezagaron casi a la par con el mal momento de la economia en general”16,

Lo que aclara también Portafolio es que ~~ Hubo produccién suficiente para atender
la demanda de los hogares durante la cuarentena, pero los precios al productor se
vieron afectados por el cierre de restaurantes, hoteles, colegios, la actividad
turistica, y hasta los casinos de alimentacién de las empresas. Y es que, con la
llegada de la pandemia a finales de marzo, 4,5 millones de colombianos se
guedaron sin trabajo y muchas otras personas se fueron a laborar desde sus casas.
Los ingresos de hogares bajaron y esto obligé a las familias a racionalizar la compra
de alimentos, especialmente aquellos de mayor valor que tradicionalmente se
consumen fuera del hogar’!’, la pérdida de empleo de ésta gran cantidad de
poblacién repercutieron de forma negativa a todas las industrias de Colombia

llevando a muchas empresas a cerrar sus puertas.

8.1. ANALISIS DE LA ENCUESTA Genero
Genero
Hombre 178 - N
Mujer 202 ombre
202 Mujer

La poblacion encuestada no tiene una gran diferencia entre hombres y mujeres, ya

gue ambos géneros consumen sin preferencia los alimentos a promocionar.

16 Portafolio. El agro paso6 el afio, pero sus problemas siguen intactos. Diciembre 18 De 2020.
https://www.portafolio.co/economia/agricultura-balance-del-agro-en-colombia-durante-el-ano-2020-
547655.

71BIS



Ciudad de recidencia
Melgar urbano 361
Melgar veredal 16
Otro 3

CIUDAD DE
RECIDENCIA

= Melgar urbano = Melgar veredal = Otro

163

50 | B,
|

X

i

La mayor concentracion de la poblacion de Melgar se encuentra en la zona urbana

y muy poca en la zona veredal.

écuantas veces hace mercado al

mes?
1-2 veces 86
3-4veces 95
5-6 veces 121
Mas 78

écuantas veces hace
mercado al mes?

m1-2 veces
® 3-4 veces
M 5-6 veces

Mas

La mayoria de personas encuestadas no tienen unos ingresos tan elevados, asi

que prefieren hacer mercado varias veces al mes para poder medir sus gastos y

comida.



De 1 a5 cuanto

De 1 a5 cuanto consume Granos consume Gra nos Y/O
y/o cereales

1 0 cereales

2 0

3 59

4 175 =

5 146 Lk
"5

Los cereales y granos son un ingrediente fundamental de la comida Colombiana,
ya que no solo es nutritiva y muy agradable al gusto de los comensales sino que

también por su bajo precio puede servirse en mayor cantidad y llenar estbmagos.

DE1 A5 CUANTO

De 1a5cuanto consume CONSUME LEGUMBRES
Legumbres
1 0
2 0
3 41
4 177
5 162

Las legumbres son esenciales para dar un buen sabor a las comidas y esto es

algo que agrada mucho a las personas.



¢Que estrato social es?
1 49
2 117
3 133
4 81
5 0
6 0

¢QUE ESTRATO
SOCIAL ES?

117 133
1 2 3 4 5

Melgar no tiene una poblacién tan grande como otros municipios, pero su

poblacion flotante hace que se vean muchas mas personas que lo que en realidad

viven alli, y debido a la construccion de muchos conjuntos residenciales, las

viviendas tienden a ser en su mayoria de estrato 3.

¢Trabaja en una emresa que

venda comidas?

Si

263

No

117

é¢Trabaja en una
emresa que venda
comidas?

= Si m No

Al tener el municipio una visita tan elevada de turistas, esto aumenta la demanda

de comida fuera de casa, por esa razon Melgar tiene gran variedad y cantidad de

lugares donde las familias pueden ir a disfrutar una buena comida.



éQue tipo de empresa

trabaja”?
¢Que tipo de empresa trabaja? J

Hotel 124 150

Restaurante 77 100

Comidas Rapidas 38
Puestos ambulantes 24 >0 I
; B =

Hotel Restaurante Comidas Puestos
Rapidas ambulantes

La mayoria de encuestados tienen un empleo en hoteles y restaurante, debido a la

gran rotacién de turistas que éste municipio tiene.

De 1 a 5 ¢Qué tan dificil es conseguir
especias y alimentos para preparar
los platos que quiere vender?

De 1a5¢Qué tan dificil es
conseguir especias y alimentos
para preparar los platos que

. 0
guiere vender? 0

1 0 51
2 118

3 94

4 51 94
5 0

] 52 m3 m4 =5

La mayoria de los encuestados que trabajan en una empresa que vende comidas,
cree que no es tan dificil conseguir especias para darle sabores a sus comidas,

pero hay unos pocos gue cree que si es un poco dificil conseguir variedad.



9. ESTUDIO DE MERCADOS

9.1. MODELO DE NEGOCIO

Es un modelo que une el Business to Business (B2B) y el Business to Consumer
(B2C) debido a que comercializa sus productos a los consumidores finales, pero
también a las empresas que preparan alimentos como restaurantes, hoteles, entre
otros, teniendo como enfoque una variedad extensa para que los clientes puedan

diversificar sus platos.

La estrategia que se tomaran en cuenta para los modelos B2C y B2B seran
enfocadas en la presentacion de publicidad en medios masivos como la internet y
redes sociales para llegar a una poblacion mayor de la que puede captar un pendon
u otro elemento publicitario fisico, otro factor importante es el punto de venta, ya
que es alli donde el cliente toma la determinacion de comprar o no el producto y
tiene la experiencia que determinara si decide volver e incluso recomendar la tienda,
no hay que dejar de lado la venta y promocion que se efectuara por medio de
aplicaciones de chat donde se puede interactuar con el cliente, llevando lo anterior
a apostar por una experiencia solidad y agradable al comprador llevandolo asi a
recomendar la marca, por ultimo uno de los factores mas importantes sera la
automatizacion de los procesos, los cuales aumentaran el rendimiento de los
trabajadores y acortaran los tiempos de compra de los clientes y papeleo
administrativo y que sera implementado usando desde un cédigo de barras del
producto, hasta un inventario que facilite medir el stock y pueda realizar pedidos

automaticos.

Se aplicar4 también el modelo de planificacion colaborativa en la cadena de
suministros, creando una base de datos conjunta, para que se aplique el CPFR junto
a los proveedores y donde ellos podran subir su mercancia disponible para la venta,

la facilidad o dificultad en el trasporte y variacion de precios.



9.2. NICHO DE MERCADO

La poblacion enfoque del proyecto son las micro y medianas empresas que se
dedican a preparar alimentos, especialmente aquellas que preparar platos fuertes
como lo son hoteles, restaurantes y algunos tipos de comidas callejeras en el
municipio de Melgar-Tolima, ya que son los que consumen en mayor cantidad los

productos y requieren de mayor diversidad de productos para sus preparaciones.

Aun teniendo un nicho tan segmentado, no se dejaran a un lado un mercado
también bastante grande los cuales son los hogares del municipio, las panaderias
y los puntos de comida rapida, éstos ultimos no son tan provechosos puesto que las

especias utilizadas alli son minimas y de menor consumo.

9.3. MARCA

La marca de la empresa sera impulsada de forma local debido a que el tipo de
negocio solo permite una expansion geografica, el nombre esta basado al apellido
de la familia del creador, ésta marca es propia y el nombre refleja con claridad la
actividad econ6mica que tiene, con ello ser& sencillo para el cliente la identificacion

de los productos.

9.4. LOGO

llustracion 1 Logo

9.5. COMPETENCIA

Las principales competencias que se tiene son los supermercados como Ara,
Mercamax, Ahorramax, Justo y Bueno, D1, Exito y la cansata campesina pero éstas
empresas se enfocan en la venta de muchos articulos distintos, lo cual las hace
poco especializadas en sectores y eso hace que tengan que dar precios mas altos
y con menores cantidades de disponibilidad de producto, otro sector que puede

afectar el mercado es la plaza ya que alli llegan una gran cantidad de vendedores



gue pueden dar precios muy competitivos, pero sin valor agregado por la falta de

estrategia de los duefios.

Tabla 3 Matriz evaluacion de la competencia

Psocion debil Posicion fuerte
Elemantos
1 p 3 4 5 6 7 8 9 | 10
1 Producto D E G C B A F
Precio F A G B C D E
3 | Distribucion G B F E A D
Variedad de
4 A G E D F C B
productos
Servicio al
5 . G C B A D E F
cliente

Supermercado el Exito es la empresa que maneja las

Ara A

Mercamax B | Mejores calidades y diversidad en la rama de granos y
Ahorramax C | legumbres Premium, y tiene buena atencion al cliente, sin
Justoy Bueno| D . . , .

o1 = embargo, maneja los precios mas altos incluso en las
Exito F marcas que no son Premium y el modelo de distribucién no
La Canasta G | es tan bueno. Esto hace al Exito la empresa con mayor
Campesina

competitividad del mercado.

9.6. PROPUESTA DE VALOR

La comercializadora de Granos y Condimentos Martinez tiene como objetivo brindar
la mayor variedad de productos para que los cocineros del municipio puedan
diversificar sus preparaciones con la mayor ganancia posible, acompafiado a esto,
también se brindara apoyo visual por medio de guias culinarias presentadas en
distintos plataformas como Facebook, Instagram, Whatsapp, Gmail, entre otros,
impulsando a los cocineros a experimentar nuevas recetas de gran provecho y

brindando sus clientes experiencias nuevas en la cocina.



9.7. FUENTES DE TRAFICO
El tréfico se hard por medio de campafias, ya que éste modo permite segmentar
con mayor eficiencia la direccién de la atraccion de los clientes y se podré dirigir de

manera mas compacta la inversion de ésta actividad.

Segun la pagina web inboundmanagerpro describe que la fuente de tréfico por
campafa ~“Esta es otra de las fuentes de trafico efectivas que provienen de
campanfas externas, es decir, el trafico deriva de campafas derivadas de otros sitios
webs creadas para un evento determinado. Este tipo de trafico es importante porque
lo mas probable es que capte a un publico muy bien segmentado que esta

interesado en lo que tU negocio ofrece” 8.

9.8. HERRAMIENTAS NECESARIAS

Hay herramientas muy importantes para la implementacion de las campafias de
marketing, pero las més faciles de medir son las electronicas, aquellas que se
utilizan para llegar al cliente por medio de redes sociales o paginas de trafico, para
éste caso se usaran las siguientes:

. Software de email marketing (autoresponder).

. Plugins especificos de WordPress.

. Software para medir conversiones, hacer split tests y de analitica.
. Servicio de hospedaje de archivos en la nube

. Actualizaciones en servidor o mas dominios

. Temas o plantillas profesionales

. Plugins para crear membresias

. Procesadores de pago como Paypal, e-Junkie, Clickbank, etc.

9.9. EMBUDO DE VENTAS
El embudo de ventas es una actividad muy importante ya que ésta es la estructura

en la cual se captan los clientes potenciales y la transformacion de éstos a clientes

'8 Inboundmanagerpro. 5 FUENTES DE TRAFICO EFECTIVAS PARA EL MARKETING DE
ATRACCION. https://inboundmanagerpro.com/5-fuentes-de-trafico-efectivas-para-el-marketing-de-
atraccion/



fidelizados, logrando una venta esporadica e impulsiva a una compra frecuente y

con confianza en la marca, con éste fin se llevaran a cabo los siguientes pasos:

e El usuario llega y se suscribe a la pagina web, Fanpages o cualquier otra
plataforma o medio de captura, el fin de éste paso es tomar los datos del
cliente para contactarlo mas adelante o hacerle llegar informacion
importante.

e Recibe cada cierto dia una serie de emails, mensajes y publicaciones
relacionados al producto, esto varia dependiendo la campafa que se esté
ejecutando.

e En cada uno de esos mails, mensajes y publicaciones viene la mencién y
anuncio de un producto de un precio determinado y promocional.

e Cuando compran ese producto, se pasan automaticamente a otra lista en la
cual se tomaran datos mas especificos y detallados con el fin de interactuar
con el cliente.

e Enlanueva lista se les hace también envio de emails con contenido de valor,
en el cual pueda haga protagonista al cliente, con el fin de acercar a cliente
con la marca.

e Al convertirse en clientes de estos productos mas especificos y segmentados
se les sigue promocionando mas productos de igual o valor para el cliente.

e Con el tiempo se van convirtiendo a clientes de largo plazo que confian en el

vendedor y en la marca.



9.10. DEMANDA PROYECTADA

Tabla 4 Demanda proyectada

DDA PROYECTADA

DESCRIPCION ARO COST%?TIARIO PRECIO VENTA COSTO TOTAL INGRESOS POR
MENSUAL | UNITARIO ANUAL VENTAS
Ventas de productos S 23.808.501 | S 34.031.701 | S  285.702.012 | S 408.380.412
ANO 1 S 23.808.501 | S 34.031.701 | S 285.702.012 | S 408.380.412
ANO 2 S 24.522.756 | § 35.052.652 | S 294.273.072 | S 420.631.824
ANO 3 S 25.258.439 | S 36.104.232 | S 303.101.265 | S  433.250.779
ANO 4 S 26.016.192 | § 37.187.359 | S 312.194.302 | S 446.248.302
ANO 5 S 26.796.678 | S 38.302.979 | S 321.560.132 | S 459.635.752
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
CANTIDADES 1737 1654 1737 1572 1572 1654
INGRESO $ 16.665.951 | $ 15.872.334 | $ 16.665.951 | S 15.078.717 | $ 15.078.717 | S 15.872.334
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE |[OCTUBRE NOVIEMBRE |DICIEMBRE
1737 1572 1654 1572 1654 1737
S 16.665.951 | $ 15.078.717 | $ 15.872.334 | $ 15.078.717 | S 15.872.334 | $ 16.665.951




10. ESTUDIO OPERACIONAL

10.1. IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Venta al por mayor y al detal de productos de consumo alimenticios, especificados
como cereales, granos y legumbres, en distintos tipos de tamarfos teniendo desde
gramos hasta arroaz, éstas ventas serdn acompafiadas de guias culinarias las
cuales serviran como inspiracion para la realizacion de platillos y emplatados de

dichas preparaciones, que agraden a los comensales.

10.2. VISION
Queremos liderar os mercados de cereales, granos y legumbres de la region y junto
a ello traer un crecimiento cultural y econémico tanto a nuestros proveedores

campesinos como a nuestros clientes cocineros.

10.3. MISION
Queremos brindar a nuestros clientes una nueva alternativa de preparar platos,
ofreciéndoles una gran variedad de productos e inspirandolos en la preparacion y

emplatado de nuevas comidas.

10.4. ESLOGAN

““Un paso para ser mejor’”

10.5. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Se estableceran fuentes de tréfico solidas promocionandolas en redes sociales y se
nutriran con contenido de calidad, creando videos con los cuales se puedan
identificar el nicho establecido con la marca, también brindando informacion del
producto, métodos de preparacion, calidad en cultivos de proveedores y guias de

preparaciones y emplatados.

Crear una conexion con los campesinos para crear una cultura de cooperacion y

calidad, también serd importante hacer llegar la vision de la empresa a los



campesinos que proveeran de éstos productos y asi poder asegurar una calidad y

un buen manejo de los productos.

El enfoque comercial que debe tomar la empresa debe ser el de convertir clientes

regulares en clientes fidelizados para asi mantener un ingreso constante y mantener

un control del mercado.

10.6. POLITICAS DE LA EMPRESA

La informacion de los clientes no sera vendida ni reproducida de ninguna
manera a organizaciones privadas o gubernamentales sin autorizacion
del mismo y garantizar el mejor manejo de la informacion personal.

La alta calidad de la atencion al cliente es primordial, se debe contagiar a
de energia y buena actitud a los clientes que contacten con la empresa y
brindar una asesoria adecuada frente a los productos.

La presentacion personal de los vendedores como del domiciliario debe
ser de la mejor calidad e impecable, creando una apariencia de estatus a
todos los vinculados con la empresa, con el fin de crear seriedad, frescura
y limpieza en cada proceso operacional.

El contenido extendido a las fuentes de trafico debe ser de la mejor
calidad tanto en video como en redaccién, que no aburra al receptor pero
que permita compartir una experiencia satisfactoria y respetuosa a todos
los que visiten las paginas.

El trato con los compafieros de trabajo debe ser el mejor, resaltando la
amabilidad, solidaridad, cordialidad y con la mejor actitud para ayudar y
asi crear un ambiente de trabajo interno comodo para poder brindar la

mejor atencion al cliente.



10.7. DISTRIBUCION EN PLANTA

PRODUCTO
PRODUCTO BODEGA
PRODUCTO ——

llustracion 2 Distribucion en planta

10.8. RECURSOS HUMANOS

Se necesitara personal que realice mdultiples funciones para lograr un buen
funcionamiento de la empresa, todos tendran que ser capacitados en la atencién al
cliente y en el area de ventas, con el fin de hacer ventas cruzadas y hasta poder

lograr contratos permanentes con los clientes.

Sera indispensable que todo el personal aporte con ideas que ayuden al crecimiento
y mejora de las actividades de la empresa, que mejores la estadia del cliente en ella

y que aumente la rapidez de fidelizacién de los clientes.

Tabla 5 Sueldo de personal

DESCRIPCION [SUELDO

Administrador 2000000
Contador 1500000
Vendedor X 2 2.030.000

Guardia 1015000




10.9. RECURSOS DE LA PUESTA EN MARCHA

Tabla 6 Recursos de la puesta en marcha

Descripcion Cantidad Costo U. Costo Total
Local 1/ S 1.500.000 [ S 1.500.000
Computadores 2| S 1.200.000 | S 2.400.000
Sillas 5[ S 90.000 | S 450.000
Escritorios 2| S 120.000 | S 240.000
Ventiladores 2| S 80.000 | $ 160.000
Estantes o

mostrarios 3| S 60.000 | $ 180.000
Celularesy

telefonos 2| S 600.000 (S 1.200.000
Uniformes 3| S 40.000 | $ 120.000
Servidoresy

dominios 1/ S 1.200.000 [ S 1.200.000
Sofware y hadware 1/ S 1.000.000 [ S 1.000.000
Caja registradora 1S 700.000 | S 700.000
Stok de inventario 1 S 95.234.004
Kit de primeros

auxiliosy

prevenciones 1{$ 200.000 | S 200.000
Botellero 1S 50.000 | S 50.000
Constitucion de

empresa 1 $ 80.000 | $ 80.000
Implementos de

aseo 1l S 40.000 | S 40.000
Total $ 104.754.004




11. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

11.1. ORGANIGRAMA

llustracion 3 Organigrama ADMINISTRADOR

\ 4 \4

CONTADOR VENDEDOR GUARDIA

11.2. TRIANGULO DE JERARQUIZACION

DUENO DE LA EMPRESA

llustracion 4 Triangulo de jerarquia

ADMINISTRADOR

CONTADOR
VENDEDOR
GUARDIA

11.3. CARGOS Y FUNCIONES

Administrador: Esta encargado de controlar y dar reportes del dinero, supervisar las
compras a proveedores y manejar los acuerdos con los campesinos proveedores y
clientes de compras grandes, el pago de la ndmina, monitoreo de metas, manejo de
base de datos financieros, supervision del control de inventario, contenido de redes,

apoyo en ventas, limpieza del area de trabajo y apertura y cierre del establecimiento.

Contador: se encargara de llevar control del inventario, realizar compras a

proveedores, actualizar base de datos financiero, llevar control de las cuentas,



monitorear ventas, apoyo en contenido de redes sociales, manejar stock de

inventarios, recepcion de mercancia y limpieza del area de trabajo.

Vendedor: Recepcion de clientes en el local, organizacion de mercancia, reporte de
mercancias vendidas, limpieza en el area de trabajo, apoyo en contenido de redes
e inclusion de clientes a bases de datos.

Guardia: Responsable de la seguridad, monitoreo de clientes, verificar tiquetes de
compra, apoyo en la recepcién y organizacion de mercancias, apoyo en
asesoramiento a clientes, recepcion de los clientes, apoyo en contenido de redes y

limpieza en el area de trabajo.

11.4. PLAN JURIDICO

La actividad principal de la empresa es la comercializacion de granos, cereales y
legumbres para consumo al detal y al por mayor, la cual se registrara en la camara
de comercio del municipio de Melgar como persona natural, se hard de éste modo
ya que asi las creaciones tienen unas ventajas que beneficiaran al duefio de la
empresa, algunas de las razones son la facil y rapida constitucion, ya que no
presenta mayores tramites y la documentacién requerida es minima. La otra ventaja
es que la constituciéon de la empresa no requiere de mucha inversion y los pagos
legales son bajos, no se le exige llevar y presentar tantos documentos contables, si
con la empresa no se obtienen los resultados esperados, el giro del negocio puede
ser replanteado sin ningun inconveniente, la venta o liquidaciéon de una empresa
constituidas bajo la forma de persona natural no tiene ningan inconveniente, se
puede ampliar o reducir el patrimonio sin restriccion y puede acogerse a regimenes

mas favorables para el pago de impuestos.

El régimen al que se acogeria la empresa seria el régimen para actividades
empresariales, en la cual no se establece un limite de ingresos y aplica para
contribuyentes que tengan negocios 0 empresas que realicen actividades

comerciales, industriales agricolas, ganaderas, entre otros.



El tipo de contrato que se usara en la empresa para vincular al personal, sera el
contrato por obra o servicio, el cual tendrd como fin la recepcion de cierta cantidad
de clientes exitosos, donde se cumplirdn metas basicas y se daran intensivos de

ventas.

11.5. SISTEMA DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

Tabla 7 Sistema de sequridad y salud en el trabajo

CRITERIOS. EMPRESAS DE DIEZ (10) O MENOS TRABAJADORES CLASIFICADAS EN

ITEM RIESGO L II. I MODO DE VERIFICACION
Asignacion de persona que Asignar una persona que cumpla con el siguiente perfil: Solicitar documento soporte de la
disefia el Sistema de Gestion | El disefio del Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo, para empresas de asignacion y constatar la hoja de vida con
de SST menos de diez (10) trabajadores en clase de riesgo |, Il, lll puede ser realizado por un técnico | soportes, de la persona asignada.

en Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) o en alguna de sus areas, con licencia vigente en
Seguridad y Salud en el Trabajo, que acredite minimo un (1) afio de experiencia certificada
por las empresas o entidades en las que labord en el desarrollo de actividades de Seguridad
y Salud en el Trabajo y que acredite la aprobacion del curso de capacitacion virtual de
cincuenta (50) horas.

Esta actividad también podra ser desarrollada por tecndlogos, profesionales y profesionales
con posgrado en SST, que cuenten con licencia vigente en Seguridad y Salud en el Trabajo y
el referido curso de capacitacion virtual de cincuenta (50) horas.

Afiliacion al Sistema de Afiliacion a los Sistemas de Seguridad Social en Salud, Pension y Riesgos Laborales de Solicitar documento soporte de afiliacion y
Seguridad Social Integral acuerdo con la normatividad vigente. del pago correspondiente
Capacitacion en SST Elaborar y ejecutar programa o actividades de capacitacion en promocion y prevencién, que | Solicitar documento soporte de las
incluya como minimo lo referente a los peligros/riesgos prioritarios y las medidas de acciones de capacitacion
prevencion y control. realizadas/planillas, donde se evidencie la

firma de los trabajadores

Plan Anual de Trabajo Elaborar el Plan Anual de Trabajo del Sistema de Gestion de SST firmado por el empleador o, Solicitar documento que contenga Plan
contratante, en el que se identifiquen como minimo: objetivos, metas, responsabilidades, Anual de Trabajo.
recursos y cronograma anual.

Evaluaciones médicas Realizar las evaluaciones médicas ocupacionales de acuerdo con la normatividad y los Conceptos emitidos por el médico
ocupacionales peligrosiriesgos a los cuales se encuentre expuesto el trabajador. evaluador en el cual informe
recomendaciones y restricciones laborales.

Identificacion de peligros; Realizar la identificacion de peligros y la evaluacion y valoracion de los riesgos con el Solicitar documento con la identificacion de

evaluacion y valoracion de acompanamiento de la ARL. peligros; evaluacion y valoracion de los

riesgos riesgos. Constancia de acompafiamiento
de la ARL - acta de visita ARL.

Medidas de prevencion y Ejecutar las actividades de prevencion y control de peligros y/o riesgos, con base en el Solicitar documento soporte con acciones

control frente a resultado de la identificacion de peligros, la evaluacion y valoracion de los riesgos. ejecutadas

peligros/riesgos identificados



12. ESTUDIO FINANCIERO

12.1. INVERSION INICIAL

Tabla 8 Inversion inicial

ESTRUCTURA DE LA INVERSION INICIAL DEL PROYECTO
INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES MILES DE PESOS
MATERIALES DE OFICINA S 1.320.000
EQUIPOS DE OFICINA S 4.300.000
TOTAL ACTIVOS S 5.620.000
GASTOS PRE OPERATIVOS
SERVIDORES WEB S 2.200.000
LOCAL S 1.500.000
GASTOS DE CONSTITUCION S 80.000
TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS S 3.780.000
CAPITAL DE TRABAJO
UNIFORMES S 120.000
COMPRA INVENTARIO INICIAL Y UNIFORMES S 95.234.004
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO S 95.354.004
IMPREVISTOS
IMPREVISTOS 5% S 5.237.700
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO S 109.991.704
RESUMEN INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
CONCEPTO MILES DE PESOS PORCENTAIJE

ACTIVOS S 5.620.000 5%

GASTOS PRE-OPERATIVOS S 3.780.000 3%

SUELDOS PRIMER MES S 95.354.004 87%

IMPREVISTOS s 5.237.700 5%

TOTAL $ 109.991.704 100%

Los recursos seran aportados por 4 integrantes de la familia Martinez, los cuales
tienen un dinero ahorrado destinado para la inversion y seran los socios duefios de

la empresa.

El mayor rubro de la inversion inicial es el capital de trabajo ya que la empresa se
enfoca en venta masiva de unos ciertos productos, lo cual hace necesario un

inventario bastante extenso y variado, que cuenta con cerca de $95°000.000 COP.



Tabla 9 Depreciacion y amortizacion

TABLA DE DEPRECIACION Y VALOR RESIDUAL
DEPRECIACION VALOR
DENOMINACION VALOR ACTIVO VIDA UTIL
ANUAL RESIDUAL
MUEBLES DE OFICINA $ 4.300.000 50 $ 860.000
0| $ - 5$ -
MATERIALES DE OFICINA $ 1.320.000 50 $ 264.000
EQUIPOS DE OFICINA $ - 50 $ -
TOTAL| $ 5.620.000 S 1.124.000
DEPRECIACION ANUAL. | S 1.124.000
AMORTIZACION DE INTANGIBLES
AMORTIZACION VALOR
DENOMINACION AMORTIZACION VIDA UTIL
ANUAL RESIDUAL
CONSULTORIA ESTUDIO TECNIC( $ 1.500.000 50 $ 300.000
PUBLICIDAD $ 2.200.000 50 $ 440.000
LOCAL $ 80.000 50 $ 16.000
TOTAL| $ 3.780.000 $ 756.000

AMORTIZACION ANUAL. | S 756.000




12.2. COSTOS FIJOS Y DEMANDA PROECTADA

Tabla 10 Costo fijo

Concepto Precio por mes
Servicios $ 500.000
Arriendo $ 1.500.000
Papeleria $ 150.000
Sueldos $ 6.545.000
Materiales de aseo $ 100.000
Total mensual 8.795.000
Total anual $ 105.540.000
DDA PROYECTADA
COSTO UNITARIO
DESCRIPCION ANO TOTAL UE’I?'I'EAC:?IOOVABI\\IE:L COSTO TOTAL lNGSEESNgi g OR
MENSUAL
Ventas de productos $ 23.808.501 | $ 34.031.701 | $  285.702.012 | $ 408.380.412
TOTAL ANO 1 $ 23.808.501 | $ 34.031.701 | $  285.702.012 | $ 408.380.412
ANO 2 $ 24.522.756 | $ 35.052.652 | S  294.273.072 | $ 420.631.824
ANO 3 $ 25258439 [ $ 36.104.232 | $  303.101.265 | $ 433.250.779
ANO 4 $ 26.016.192 | $ 37.187.359 | $  312.194.302 | $ 446.248.302
ANO 5 $ 26.796.678 | $ 38.302.979 | $  321.560.132 | $ 459.635.752
llustracion 5 Punto de equilibrio
Punto de equilibrio
Tabla 11 Punto de equilibrio 9
$ 60.000.000
- - $ 40.000.000
Costo precio cantidad de
. . $20.000.000
promdio promedio |equilibrio ¢
ponderado (ponderado |genereal 0 10000 20000
S 2399 ([ $  3.429 9025
Costo Total Ingreso total
Costo Fijo Costo Variable

El punto de equilibrio promedio es de 9025 unidades, la variedad de productos es

de mas de 300 referencia por lo cual no hubo espacio para mostrar la tabla.




12.3. ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 12 Estado de resultados

INGRESOS

VENTA

TOTAL INGRESOS OPERACIONALES

COSTO DE VENTAS

Costo Fijo (20% del costo)
Costo Variable (80%)
TOTAL COSTO DE VENTA

UTILIDAD EN VENTAS
GASTOS OPERACIONALES
Gastos de Administracion

Gastos en Ventas
DEPRECIACION
AMORTIZACION

GASTOS FINANCIEROS

TOTAL GASTOS OPERACIONALES

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 31

UTILIDAD OPERACIONAL ANTES DE IMPUESTO

IMPUESTOS
33%

UTILIDAD DEL EJERCICIO

12.4. BALANCE GENERAL

DISPONIBLE
Caja

ACTIVOS

PROPIEDAD PLANTAY QUIPO

EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION
MUEBLES DE OFICINA
EQUIPOS DE OFICINA

o

MATERIALES DE OFICINA

DEPRECIACION ACUMULADA

OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

CUENTAS POR PAGAR
Retenciones de Iva a Simplificados

BANCOS

OTROS PASIVOS CORRIENTES

IMPORENTA

INGRESOS RECIBIDOS PARA TERCEROS

Valores recibidos para terceros

TOTAL PASIVOS

CAPITAL SOCIAL
APORTES SOCIALES
Aportes ordinarios

PATRIMONIO

UTILIDADES RETENIDAS

Utilidad del Periodo
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

1 2 3 4 5
408.380.412 428.799.433 450.239.404 472.751.374 496.388.943
408.380.412
408.380.412 428.799.433 450.239.404 472.751.374 496.388.943
285.702.012 294.273.072 303.101.265 312.194.302 321.560.132
57.140.402
228.561.610
285.702.012 294.273.072 303.101.265 312.194.302 321.560.132
122.678.400 134.526.360 147.138.140 160.557.072 174.828.812
111.540.000 114.886.200 118.332.786 121.882.770 125.539.253
22.308.000
89.232.000
1.124.000 1.124.000 1.124.000 1.124.000 1.124.000
770.000 770.000 770.000 770.000 770.000
113.434.000 116.780.200 120.226.786 123.776.770 127.433.253
9.244.400 17.746.160 26.911.354 36.780.302 47.395.559
3.050.652 5.856.233 8.880.747 12.137.500 15.640.534
6.193.748 11.889.927 18.030.607 24.642.803 31.755.025
BALANCE GENERAL
A 31 DE DICIEMBRE
1 2 3 a 5
10.368.400 26.187.908 48.367.029 77.390.585 113.772.644
104.445.204 10.368.400 26.187.908 48.367.029 77.390.585 113.772.644
5.620.000 5.620.000 5.620.000 5.620.000 5.620.000
4.300.000 4.300.000 4.300.000 4.300.000 4.300.000 4.300.000
o o o o o o
o o o o o o
1.320.000 1.320.000 1.320.000 1.320.000 1.320.000 1.320.000
1.124.000 2.248.000 3.372.000 4.496.000 5.620.000
110.065.204 14.864.400 29.559.908 50.615.029 78.514.585 113.772.644
o
o
o
o 3.050.652 5.856.233 8.880.747 12.137.500 15.640.534
o
3.050.652 5.856.233 8.880.747 12.137.500 15.640.534
5.620.000 5.620.000 5.620.000 5.620.000 5.620.000 5.620.000
6.193.748 18.083.675 36.114.282 60.757.085
6.193.748 11.889.927 18.030.607 24.642.803 31.755.025
11.813.748 23.703.675 41.734.282 66.377.085 98.132.109
14.864.400 29.559.908 50.615.029 78.514.585 113.772.644

o

o

o

o

o



12.5. FLUJO DE CAJA

Tabla 13 Balance aeneral

INGRESOS 1 2 3 4 5
Ingresos por la venta de productos | S 408.380.412 | $ 428.799.433 | $ 450.239.404 | $ 472.751.374 | § 496.388.943
Ingreso por la venta de subproductos $ S - S - 1S - S -
Saldo anterior $ S 10.368.400 | $ 26.187.908 | S 48.367.029 | $ 77.390.585
Otros ingresos $ - s - 18 S RS B
TOTAL INGRESOS - 408.380.412 | $ 439,167.833 | $ 476.427.312 | $ 521.118.404 | $ 573.779.528
EGRESOS
COSTO FIJO (20% del costo) 20%| $ 57.140.402 | $ 58.854.614 | $ 60.620.253 | $ 62.438.860 | $ 64.312.026
COSTO VARIABLE (80% del costo) 80%| S 228.561.610 | $ 235.418.458 | $ 242.481.012 | § 249.755.442 | S 257.248.105
SUB TOTALCOSTOS DE VENTAS $ 285.702.012 | $ 294.273.072 | § 303.101.265 | $ 312.194.302 | $ 321.560.132
GASTOS DE ADMINISTRACION 20%| $ 22.308.000 | $ 22.977.240 | $ 23.666.557 | $ 24.376.554 | $ 25.107.851
GASTOS DE VENTAS (3%)Ventas 80%| S 89.232.000 | $ 91.908.960 | $ 94.666.229 | $ 97.506.216 | $ 100.431.402
Amortizacion $ 770.000 | S 770.000 | S 770.000 | S 770.000 | $ 770.000
TOTAL EGRESOS $ 398,012,012 | $ 409.929.272 | $ 422,204,051 | $ 434.847.072 | $ 447.869.384
UTILIDAD OPERACIONAL ANTES DE IMPUESTOS 10.368.400,00 29.238.560,24 54.223.261,94 86.271.331,45 125.910.143,69
Impuestos 33% 33% S 3.050.652 | $ 5.856.233 | $ 8.880.747 | $ 12.137.500
UTILIDAD NETA S 10.368.400 | § 26.187.908 | $ 48.367.029 | $ 77.390.585 | $ 113.772.644
UTILIDAD EBITDA $ 11.138.400 | $ 30.008.560 | $ 54,993,262 | $ 87.041.331 | § 126.680.144
FLUJO DE CAJA OPERATIVO -$ 110.065.204 | $ 11.138.400 | § 26.957.908 | $ 49,137.029 | $ 78.160.585 | $ 114.542.644
INVERSION INICIAL S 110.065.204 VPN $10.804.645
TIO 25% TIR 28,3%
HORIZONTE DEL PROYECTO 5ANOS PRI 4 afos

Teniendo en cuenta el VPN se entiende que tenemos un valor de $10.804.645 despues de
recuperarla inversion en un lapso de tiempo de 5 afios despues de puesta en marcha la
empresa, al ser éste valos mayor a cero se aprueba el proyecto como factible. Tambien
observamos que la TIR es superiora la Tasa de Interes de Oportunidad, siendo de 28,3% y con
diferencia de 3,3 puntos porcentuales. La inversion se recuperara en el afio 4.

Suma ingresos S 1.143.103.496
Suma egresos $1.011.738.814,11
Egresos+inversion $1.121.804.018,31
B/C $1,02

Del analisis Costo/Beneficio se puede concluir que el proyecto es financieramente
viable dado a que es mayora 1(1,02), por ende se aprueba el proyecto
financieramente.




INDICADORES

DE SOLVENCIA

Endeudaminto del activo

21%

El 21% del activo total es financiado por el pasivo
total de la empresa.

Endeudamiento patrimonial

26%

El endeudamiento de terceros representa el 26%
del patrimonio de la empresa

Apalancamiento

79%

El 79% del activo esta respaldado por el
patrimonio, lo cual reprsenta mayor riesgo para
los inversionistas al ser ellos los que respaldan la
inversion.

INDICADORE

S DE LIQUIDEZ

Prueba acida

3,4

Por cada peso que tiene la empresa, tiene
dispone de 3,4 pesos para respaldar la deuda sin
laventa del inventario.

Capital neto de trabajo

S 7.317.748

La empresa cuenta con $7'317.748 para garantizar
su operacion en el corto plazo.

INDICADORE

S DE UTILIDAD

Margen de utilidad bruta

30%

La empresa tiene como utilidad bruta del 30% lo
cual es aceptable comparado al mercado
competitivo que existe.

Margen operacional

2,3%

La utilidad de la empresa es muy baja debido a
los costos operacionales que conlleva ésta.

Margen de utilidad neta

1,5%

Los impuestos pagados por la empresa tan sélo
permite tener un 1,5% de utilidad de la

mercancia vendida.

ROA

49%

En el primer afio se obtiene una utilidad del 49% frente

al total de activ

os que tiene la companiia

ROE

65%

Al final del primer afio se retorna el 65% del patrimonio

invertido

La comercializadora dard como ganancia el 1,5% de utilidad y aunque parezca una

cifra muy pequefa, hay que tener en cuenta que el volumen de mercancia que

maneja es algo debido a que es mercancia de alto consumo y es fundamental en la

gastronomia colombiana. La empresa es riesgosa debido a que estara respaldada

econdémicamente por los inversionistas, debido a que estan apalancados en un 79%

y el endeudamiento de terceros tan solo es el 26%.




13. CONCLUSIONES

El plan de marketing esta enfocado en el modelo de negocio B2B y B2C, creando
fuentes de trafico en la internet por medio de publicidad interactiva en canales
masivos como lo son las redes sociales, también se tendré en cuenta la experiencia
del cliente dentro del punto de venta por lo cual sera adecuado y decorado de forma
que el cliente se sienta inspirado en crear nuevas recetas para cocinar, junto a eso
se les daradn una guia de comidas deliciosas para preparar y pueda incentivar la

venta cruzada.

La ubicacion geografica del almacén tiene una muy buena posicion ya que se
encontrara en el centro de la ciudad teniendo cerca al lado sur hoteles y el hospital,
al lado oriente el parque principal y bancos y al lado occidente y norte restaurantes

y puestos de comidas.

El personal tendra como principal funcion el mantener una cordialidad y excelente
asesoria para el cliente, con el fin de crear una cercana amistan entre clientesy la
empresa, esto tendra como objetivo el aumentar las ventas B2C por medio de la
publicidad voz a voz y poder crear una fidelizacion en los clientes grandes como

empresas, hoteles y restaurantes (modelo B2B).

La viabilidad del proyecto en el caracter financiero es aprobada, debido a que la
VAN o VPN muestra una cantidad superior a O cero, la TIR es mayorala TIO y el
costo/beneficio es mayor a 1, todo esto demuestra que la empresa podra

recuperar su capital invertido y obtener ganancias en un horizonte de 5 afos.



14. RECOMENDACIONES

Hay que tener muy en cuenta que el proyecto fue creado aun en la pandemia del
Covid-19 poco después del tercer pico de contagios, por lo cual la economia es muy
inestable y con muy bajo movimiento, la cuarentena y confinamiento que tienen las
ciudades turisticas como lo es Melgar hace que muchas personas pierdan su trabajo

y la economia se vea resentida por la falta de ventas.

Junto a lo anterior, se encuentra en un periodo cerca de aprobacién de una reforma
tributaria la cual tiene como fin gravar algunos productos de la canasta familiar con
IVA del 19% y el cual podria generar una crisis econémica mas grande que la

pandemia en los estratos medios.

El afio 2020 més de 4 millones de personas perdieron sus empleos y el indice subio
al 20,2% del mismo afio, aunque su cifra bajo al 15,9% del presente afio, sin
embargo, esto puede ser una vision de las dificultades que el pais vivira en éstos

periodos de crisis sanitaria.
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