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RESUMEN DEL CONTENIDO EN ESPANOL E INGLES ;
(Maximo 250 palabras — 1530 caracteres, aplica para resumen en espariol):

Un proyecto es un plan que se desarrolla para realizar alguna cosa. Un proyecto puede ser
un pensamiento, una idea, una intencién o proposito de realizar algo y también puede ser
algo mas concreto, como un documento con indicaciones para realizar algo. Puede tratarse
de un primer boceto o esquema de cualquier tipo que se realiza como paso previo antes de
adoptar una forma definitiva.

Proyecto productivo: Son proyectos que buscan generar rentabilidad econdémica y obtener
ganancias en dinero. Los promotores de estos proyectos suelen ser empresas e individuos
interesados en alcanzar beneficios econémicos para distintos fines.

Beneficia a todas las personas que estén involucradas dentro del proceso productivo y
economico, tanto a la comunidad circunvecina del municipio.

Los proyectos productivos tienen por objetivo, impulsar el establecimiento y desarrollo de
microempresas, que estimulen la generacién de empleos, mejoren el nivel de vida y
fomenten el arraigo de los beneficiarios en su tierra.

Este proyecto productivo tiene como ingrediente o insumo principal la yuca que es un
tubérculo sembrado y cultivado en la region razdn por la cual nos facilita la produccion por
ser la materia prima, encontrandose a un precio comodo y se puede abastecer en
cantidades que segun se requieran.

La cadena de valor es favorable ya que en el municipio existen cultivos de yuca y se puede
agilizar la logistica tanto interna como externa hasta llegar al consumidor final y de esta
forma reducir costos, en cuanto a la publicidad también es favorable ya que se puede hacer
vOz a voz.

A project is a plan that is developed to do something. A project can be a thought, an idea,
an intention or purpose to do something and it can also be something more concrete, such
as a document with directions to do something. It can be a first sketch or scheme of any kind
that is done as a previous step before adopting a definitive form.

Productive project: These are projects that seek to generate economic profitability and earn
money. The promoters of these projects are usually companies and individuals interested in
achieving economic benefits for different purposes.

It benefits all people who are involved in the productive and economic process, both the
surrounding community of the municipality.

The productive projects aim to promote the establishment and development of
microenterprises, which stimulate the generation of jobs, improve the standard of living and
foster the roots of the beneficiaries in their land.

This productive project has as its main ingredient or input cassava, which is a tuber planted
and cultivated in the region, which is why it facilitates production because it is the raw
material, being at a comfortable price and can be supplied in quantities that as required .
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| The value chain is favorable since cassava crops exist in the municipality and both internal
and external logistics can be streamlined until reaching the final consumer and thus reduce
costs, as far as advertising is also favorable since it can be done voice to vaice.

AUTORIZACION DE PUBLICACION

Por medio del presente escrito autorizo (Autorizamos) a la Universidad de
Cundinamarca para que, en desarrollo de la presente licencia de uso parcial, pueda
ejercer sobre mi (nuestra) obra las atribuciones que se indican a continuacién,
teniendo en cuenta que, en cualquier caso, la finalidad perseguida sera facilitar,
difundir y promover el aprendizaje, la ensefianza y la investigacion.

' En consecuencia, las atribuciones de usos temporales y parciales que por virtud de
la presente licencia se autoriza a la Universidad de Cundinamarca. a los usuarios
' de la Biblioteca de la Universidad; asi como a los usuarios de las redes, bases de
datos y demas sitios web con los que la Universidad tenga perfeccionado una
| alianza, son:

| Margue con una “X’:

, AUTORIZO (AUTORIZAMOS) SI NO
| | 1. La reproduccion por cualquier formato conocido o por conocer. X
! !
' | 2. La comunicacion publica por cualquier procedimiento o medio X
fisico o electronico, asi como su puesta a disposicién en Internet.
|[ 3. La inclusién en bases de datos y en sitios web sean éstos
onerosos © gratuitos, existiendo con ellos previa alianza
perfeccionada con la Universidad de Cundinamarca para efectos X
| de satisfacer los fines previstos. En este evento, tales sitios y sus
i, usuarios tendran las mismas facultades que las aqui concedidas
con las mismas limitaciones y condiciones.
4. Lainclusion en el Repositorio Institucional. X
De acuerdo con la naturaleza del uso concedido, la presente licencia parcial se
oforga a titulo gratuito por el maximo tiempo legal colombiano, con el propésito de
que en dicho lapso mi (nuestra) obra sea explotada en las condiciones aqui
estipuladas y para los fines_indicados, respetando siempre la titularidad de los
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derechos patrimoniales y morales correspondientes, de acuerdo con los usos
honrados, de manera proporcional y justificada a la finalidad perseguida, sin animo
de lucro ni de comercializacion.

Para el caso de las Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, de manera
complementaria, garantizo(garantizamos) en mi(nuestra) calidad de estudiante(s) y
por ende autor(es) exclusivo(s), que la Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia en
cuestion, es producto de mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo
personal intelectual, como consecuencia de mi(nuestra) creacion original particular
y, por tanto, soy(somos) el(los) unico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro
(aseguramos) que no contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas,
por fuera de los limites autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en
proporcién a los fines previstos; ni tampoco contempla declaraciones difamatorias
contra terceros; respetando el derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y
demas derechos constitucionales. Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que
no se incluyeron expresiones contrarias al orden publico ni a las buenas
costumbres. En consecuencia, la responsabilidad directa en la elaboracion,
presentacion, investigacion y, en general, contenidos de la Tesis o Trabajo de
Grado es de mi (nuestra) competencia exclusiva, eximiendo de toda
responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales aspectos.

Sin perjuicio de los usos y atribuciones otorgadas en virtud de este documento,
continuaré (continuaremos) conservando los correspondientes derechos
patrimoniales sin modificacion o restriccion alguna, puesto que, de acuerdo con la
legislacién colombiana aplicable, el presente es un acuerdo juridico que en ningdn
caso conlleva la enajenacion de los derechos patrimoniales derivados del régimen
del Derecho de Autor.

De conformidad con lo establecido en el articulo 30 de la Ley 23 de 1982 y el articulo
11 de la Decision Andina 351 de 1993, “Los derechos morales sobre el trabajo son
propiedad de los autores”, los cuales son irrenunciables, imprescriptibles,
inembargables e inalienables. En consecuencia, la Universidad de Cundinamarca
esta en la obligacion de RESPETARLOS Y HACERLOS RESPETAR, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NOTA: (Para Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia):

Informacion Confidencial:

Esta Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, contiene informacion privilegiada,
estratégica, secreta, confidencial y demas similar, o hace parte de la
investigacion que se adelanta y cuyos resultados finales no se han
publicado. SI ___ NO _x_.
En caso afirmativo expresamente indicaré (indicaremos), en carta adjunta tal
situacion con el fin de que se mantenga la restriccion de acceso.
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" LICENCIA" DE'PUBLICACION

Cundinamarca una licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre la obra que se
integrara en el Repositorio Institucional, que se ajusta a las siguientes

caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusion en el repositorio, por un plazo de
5 afos, que seran prorrogables indefinidamente por el tiempo que dure el derecho
patrimonial del autor. El autor podra dar por terminada la licencia solicitandolo a la
Universidad por escrito. (Para el caso de los Recursos Educativos Digitales, la

Licencia de Publicacion sera permanente).

b) Autoriza a la Universidad de Cundinamarca a publicar la obra en formato y/o
soporte digital, conociendo que, dado que se publica en Internet, por este hecho
circula con un alcance mundial.

c) Los titulares aceptan que la autorizacion se hace a titulo gratuito, por lo tanto,
renuncian a recibir beneficio alguno por la publicacion, distribucién, comunicacién
publica y cualquier otro uso que se haga en los términos de la presente licencia y
de la licencia de uso con que se publica.

d) El(Los) Autor(es), garantizo(amos) que el documento en cuestion, es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi (nuestra) creacion original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) unico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro(aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcion a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones|
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la
responsabilidad directa en la elaboracion, presentacidn, investigacion y, en general,
contenidos es de mi (nuestro) competencia exclusiva, eximiendo de toda
responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales aspectos.

e) En todo caso la Universidad de Cundinamarca se compromete a indicar siempre
la autoria incluyendo el nombre del autor y la fecha de publicacion.

f) Los titulares autorizan a la Universidad para incluir la obra en los indices y
buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

g) Los titulares aceptan que la Universidad de Cundinamarca pueda convertir el
documento a cualquier medio o formato para propdsitos de preservacion digital.
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h) Los titulares autorizan que la obra sea puesta a disposicion del publico en los;
términos autorizados en los literales anteriores bajo los limites definidos por la
- universidad en el “Manual del Repositorio Institucional AAAM003”

' i) Para el caso de los Recursos Educativos Digitales producidos por la Oficina de!
Educacion Virtual, sus contenidos de publicacion se rigen bajo la Licencia Creative;
- Commons: Atribucion- No comercial- Compartir Igual.

©080

' )) Para el caso de los Articulos Cientificos y Revistas, sus contenidos se rigen bajo
- la Licencia Creative Commons Atribucion- No comercial- Sin derivar.

©OS0)

Si el documento se basa en un trabajo que ha sido patrocinado o apoyado por una
entidad, con excepcion de Universidad de Cundinamarca, los autores garantizan

' que se ha cumplido con los derechos y obligaciones requeridos por el respectivo
contrato o acuerdo.

La obra que se integrara en el Repositorio Institucional, esta en el(los) siguiente(s)
archivo(s).

Nombre completo del Archivo Incluida
su Extension
! ({Ej. PerezJuan2017.pdf)
| | 1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA | Texto, Imagenes, Graficas.
| PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
| DE AVENA DE YUCA EN EL MUNICIPIO
. DE TOCAIMA ANO 2018. |
2. |

Tipo de documento
(ej. Texto, imagen, video, etc.)

En constancia de lo anterior, Firmo (amos) el presente documento:

APELLIDOS YNOMBRES COMPLETOS FIRMA
(autégrafa)

Sanchez Diaz Julio Cesar * S ord Q . g,‘,ma_

21.1-51.20. 72
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1. AREA, LINEA, PROGRAMA Y TEMA DE INVESTIGACION (DENTRO
DEL SISTEMA DE INVESTIGACION DE LA FACULTAD).

1.1 AREA DE INVESTIGACION

EMPRENDIMIENTO Y DESARROLLO EMPRESARIAL.

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

EMPRENDIMIENTO Y DESARROLLO EMPRESARIAL.
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2. JUSTIFICACION

1 “Un proyecto es un plan que se desarrolla para realizar alguna cosa. Un proyecto
puede ser un pensamiento, una idea, una intencion o propdésito de realizar algo y
también puede ser algo mas concreto, como un documento con indicaciones para
realizar algo. Puede tratarse de un primer boceto o esquema de cualquier tipo que
se realiza como paso previo antes de adoptar una forma definitiva.

Proyecto productivo: Son proyectos que buscan generar rentabilidad econémica y
obtener ganancias en dinero. Los promotores de estos proyectos suelen ser
empresas e individuos interesados en alcanzar beneficios econdmicos para
distintos fines.”

Beneficia a todas las personas que estén involucradas dentro del proceso
productivo y econdmico, tanto a la comunidad circunvecina del municipio.

Los proyectos productivos tienen por objetivo, impulsar el establecimiento y
desarrollo de microempresas, que estimulen la generacion de empleos, mejoren el
nivel de vida y fomenten el arraigo de los beneficiarios en su tierra.

Este proyecto productivo tiene como ingrediente o insumo principal la yuca que es
un tubérculo sembrado y cultivado en la regién razén por la cual nos facilita la
produccion por ser la materia prima, encontrandose a un precio comodo y se puede
abastecer en cantidades que segun se requieran.

La cadena de valor es favorable ya que en el municipio existen cultivos de yuca y
se puede agilizar la logistica tanto interna como externa hasta llegar al consumidor
final y de esta forma reducir costos, en cuanto a la publicidad también es favorable
ya que se puede hacer voz a voz y por medio de la tecnologia.

En el proyecto se busca romper paradigmas y brindar una nueva alternativa de
bebida saludable y nutritiva a base de yuca.

Es importante dar a conocer el producto mediante este proyecto para saber la
viabilidad de ejecucion en el municipio de Tocaima y la region.

2 “La yuca nos ayuda a regular los niveles de colesterol, ademas de estabilizar la
frecuencia cardiaca y la presion arterial. También es muy recomendable para
aquellos que quieran perder peso.

L CASTRO, Verenice. Sabes que es un proyecto y para qué sirve.
https://es.slideshare.net/verenicecastro/sabes-que-es-un-proyecto-y-para-qu-sirve 04.05.2016.
2 Mejor con Salud | Blog sobre buenos habitos y cuidados para tu salud.

16


https://es.slideshare.net/verenicecastro/sabes-que-es-un-proyecto-y-para-qu-sirve

La yuca (también se le conoce como mandioca o tapioca) es un tubérculo rico en
almidones, es una raiz comestible muy apetecida por su delicioso sabor, es similar
a la papa, el iame, la malanga y el platano; es rico en hidratos de carbono, estos
son componentes que le aportan hasta un 80 por ciento de energia al cuerpo.

Este alimento es ideal para quienes llevan una dieta para reducir el peso, ya que es
sumamente bajo en grasas, ademas tiene una gran cantidad de proteinas, mucho
mayor que la que poseen otros tubérculos, ayudando de esta manera a quienes la
consumen a bajar los niveles de colesterol en la sangre.

Por su alto contenido de fibra dietética ayuda a disminuir los niveles de triglicéridos,
contribuyendo de esta manera a que el organismo funcione de manera correcta.

Es realmente benéfica para el sistema nervioso, disminuye la ansiedad y ademas
es la mejor forma de combatir las molestias que produce el intestino irritable.

Este alimento tiene entre sus componentes grandes cantidades de vitamina K, la
cual contribuye a la formacion de la masa 6sea y combate la osteoporosis; ademas
se utiliza en el tratamiento de pacientes con Alzheimer.

Es también una fuente de vitaminas B, B-6, posee ademas muy buenas cantidades
de folatos, tiamina, riboflavina y acido pantoténico. Es ideal para el cuidado del
cabello y para acabar las cicatrices de acné.

La yuca ademas contiene minerales como el zinc, magnesio y cobre, los cuales
aportan energia a las personas que la consumen. Es una buena fuente de potasio,
el cual es importante en la produccion de fluidos celulares, asimismo es un
importante regulador de la frecuencia cardiaca y la presion arterial.

Es recomendada en el tratamiento de diarrea, gripe, algunas inflamaciones y
conjuntivitis. Como se puede observar esta es una raiz realmente saludable y
ademas de muy facil preparacion.”

https://mejorconsalud.com/la-yuca-y-sus-propiedades-para-la-salud/ 07.09.2013.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL
Analizar la viabilidad econ6mica y de mercado, para desarrollar un proyecto de

produccién y comercializacion de avena de yuca, en el municipio de Tocaima

Cundinamarca.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado para identificar la oferta y demanda de la avena

de yuca en el municipio de Tocaima Cundinamarca.

e Elaborar un estudio técnico definiendo la localizacién, estructura, tecnologia y

equipos necesarios para la operatividad de la propuesta.

e Hacer el respectivo estudio administrativo, con el propdsito de establecer la

estructura organizacional ajustada a las necesidades reales del proyecto.

e Determinar la evaluacion financiera y econémica de la propuesta con el fin de

observar su rentabilidad.
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4. MARCOS DE REFERENCIA

4.1 MARCO TEORICO

3“PROCESAMIENTO Y DESARROLO DE PRODUCTOS DE YUCA: El desarrollo
de nuevos productos se define como el proceso de generar y seleccionar ideas para
nuevos bienes y servicios y convertirlos en productos comercialmente exitosos.
Para este articulo, el término producto nuevo incluye los productos tradicionales
derivados de la yuca, que se mejoran a través de una mejor calidad y/o un
procesamiento mas eficiente. En consecuencia, se incluyen actividades tales como
el mercadeo y la investigacion socioecondémica, la organizacion de canales de
distribucion, la colocacién de productos, el concepto de camparfias de promocion, la
investigacién técnica en nuevos productos y procesos, el disefio de empaques y los
aspectos financieros tales como la factibilidad, los margenes y la estructura de
precios.

Enfoque Industrial al Desarrollo de Nuevos Productos Durante los Gltimos 50 afios,
la industria ha mejorado la tasa de éxito de los programas de desarrollo de nuevos
productos. Antes de 1950, se daba énfasis ¢ Respectivamente: investigador
principal en la Seccién de Utilizacibn de Yuca del Programa de Yuca, Centro
Internacional de Agricultura Tropical (CIAT), Cali, Colombia; y jefe de la misma
Seccion, y actualmente Lider del Programa de Yuca, CIAT. 46 a que los
departamentos de investigacion de las empresas desarrollaran productos
técnicamente innovadores y superiores, los cuales se suponia que darian como
resultado mayores ventas y beneficios econémicos (un enfoque de producto). En la
década de los 50, se desarroll6 una variedad de dispositivos para aumentar las
ventas (facilidades de crédito, descuentos, técnicas de venta con mucha presion)
para maximizar las ventas como un objetivo primario (un enfoque de ventas).

Sélo en la década de 1960-70 comienza a dominar el enfoque de mercado. Ahora,
el énfasis estd en la identificacion de necesidades insatisfechas del consumidor
(oportunidades de mercado) y en el disefio de productos para satisfacer estas
necesidades. El objetivo empresarial a largo plazo de maximizar los lucros se
alcanza mejor identificando y satisfaciendo las necesidades del consumidor que
concentrandose en la elaboracion de productos técnicamente excelentes o
maximizando las ventas a corto plazo. Las empresas también distinguen entre dos
tipos basicos de mercado, el mercado de los consumidores y el mercado industrial.

3 WHEATLEY, Christopher. BEST, Rupert. Proyectos Integrados de Yuca.
http://ciatlibrary.ciat.cgiar.org/Articulos Ciat/Digital/SB211.C3 P769C.1 Proyectos integrados de yuca.pd
£05.10.2015.
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Las diferencias se deben a la forma en que se toman las decisiones de compra. Las
compras industriales se hacen usando un personal experto adiestrado para tomar
decisiones racionales basadas en el precio del producto, su calidad y su servicio.
Los consumidores individuales, sin embargo, no comparan necesariamente los
productos en competencia de una manera racional y se dejan afectar por factores
distintos al precio y a la calidad (por ejemplo, el empaque, la comodidad), y la
publicidad puede tener un gran impacto en este aspecto. El desarrollo de productos
nuevos para estos dos mercados por eso no sigue el mismo patron, especialmente
en las etapas posteriores de mercadeo de prueba e introduccion comercial.
Descripcion del proceso de desarrollo de productos comerciales Se requiere una
definicion clara de los objetivos del proyecto para evitar confusiones durante el
mismo.

A la vez, las limitaciones del proyecto se deben sefialar explicitamente al comienzo
del proceso de desarrollo de productos. Estas limitaciones podrian estar
relacionadas con el producto mismo (nutricionales), con el procesamiento (equipo a
usar), con el mercadeo (sistema de distribucidn), con los aspectos financieros o de
organizaciéon (experiencia empresarial) o con los requerimientos legales
(reglamentaciones para alimentos). El proceso de desarrollo de productos
comerciales abarca los pasos siguientes en cuanto a los productos para el mercado
de consumidores: conocidos que los de los consumidores normales, la secuencia
de desarrollo de nuevos productos puede ser mas corta y hay menos probabilidad
de error.

Los contactos estrechos con los clientes industriales son sin embargo esenciales.
Diferencias entre el desarrollo de productos en la industria alimentaria y los
proyectos a base de yuca relevantes al desarrollo de nuevos productos ElI marco
institucional y socioeconémico dentro del cual opera un proyecto de desarrollo de
productos a base de yuca es diferente en muchos conceptos del ambiente dentro
del cual una empresa comercial emprende el desarrollo de nuevos productos.

Los proyectos de yuca .con la participacion de CIAT deben ser compatibles con los
objetivos globales del programa de aumentar los ingresos de las poblaciones rurales
pobres y de desarrollar productos de buena calidad apropiados para el consumidor
de bajos ingresos. Ademas, los productos deben ser comercialmente viables. Esta
es la preocupacion béasica de una empresa comercial dedicada al desarrollo de
productos.

La ubicacion de la instalacién de procesamiento en las zonas rurales cercanas a los
sitios de produccidn de yuca es esencial para que los beneficios de valor agregado
a la materia prima lleguen al agricultor pobre y al trabajador sin tierra. Una empresa
netamente comercial no tendria tal restriccion. Aunque las ventajas practicas de
tener la planta ubicada en el sitio de producciéon de materias primas son obvias.
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La yuca es un cultivo de los pequefios agricultores con algunos problemas
significativos en la operacion de plantaciones a gran escala y en el manejo de un
propagulo vegetativo voluminoso con una baja tasa de multiplicacion. Y presenta
muchas dificultades en cuanto a la oferta de materia prima.

Normalmente, las empresas comerciales compran la materia prima en el mercado
abierto o controlan directamente su produccién. Los proyectos de desarrollo de
productos a base de yuca enfrentan el problema de organizar la oferta, proveniente
de un gran numero de pequefios agricultores, en una base continua v,
frecuentemente, de competir por la materia prima contra otros mercados que
pueden a veces ofrecer un mayor precio (especialmente el mercado fresco).

La yuca es en muchos lugares un cultivo estacional y es altamente perecedera en
el estado fresco una vez cosechada. El acopio para solucionar los problemas de la
oferta no constituye por lo tanto una opcién. El modelo mas exitoso para superar
estas dificultades es la formacion de cooperativas de pequefios agricultores para
realizar las operaciones de procesamiento. Los agricultores por si mismos pueden
mejor organizar la oferta de materia prima para su propia planta, ya que tienen un
interés econdmico en su éxito.

Este modelo implica una considerable inversion en la capacitacion y organizacion
de los pequefios agricultores. La experiencia ha indicado que muchas cooperativas
pequefias son mas exitosas que unas pocas cooperativas grandes desde que los
niveles de la administracion en las areas rurales pobres generalmente no son
adecuados para captar las posibles economias de escala que teéricamente podrian
corresponder a las organizaciones mas grandes y complejas.

Los pequefios agricultores. Sin embargo, tienen poca experiencia de operacion en
un ambiente comercial, especialmente cuando se requiere una interaccidén con otras
empresas mas grandes en la venta de su producto. En forma similar, tienen poca
experiencia en la distribucion y el mercadeo de productos orientados hacia el
consumidor. Esto es como una segunda naturaleza para la empresa alimentaria
tipica, y por lo tanto para poder operar eficazmente en este ambiente, los proyectos
a base de yuca deben contener componentes sustanciales de apoyo institucional
para las operaciones de procesamiento y de mercadeo. Es importante que este
apoyo no se vea como una necesidad perpetua sino como un medio para desarrollar
su propia capacidad para realizar estas funciones dentro de las organizaciones de
procesamiento y de mercadeo.

Muchas instituciones estatales tienen poca experiencia de operacion en el
escenario comercial, sin embargo, y el proyecto debe tomar esto en cuenta.
Especificamente, las instituciones involucradas en la provision de crédito, en la
capacitaciéon para el manejo cooperativo y en la capacitacion en produccion,
procesamiento y mercadeo de la yuca deben trabajar juntas. En dichos casos las
decisiones se alcanzan por consenso. Una empresa alimentaria, por otro lado, tiene
una estructura jerarquica para la toma de decisiones y opera de una manera mas
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oportuna y eficiente. La cooperativa misma necesitara desarrollar esta capacidad,
asi como la autosuficiencia, que una plétora de instituciones de apoyo pueden
retardar. Si muchas cooperativas pequefias participan en la produccién de un
producto especifico, el control de calidad serd un tema dificil. Una empresa
alimentaria, que controla directamente el proceso en una o en pocas plantas, puede
controlar la calidad del producto con relativa facilidad.

Con el fin de lograr un resultado similar entre muchas cooperativas independientes,
una organizacion fuerte a segundo nivel constituye una ventaja. Una federacion de
cooperativas, que puede controlar el mercadeo de productos mas eficazmente y
tener contacto directo con los compradores, sean ellos consumidores u otras
industrias, puede controlar eficazmente la calidad a través de la capacitacion y del
precio de compra de las cooperativas individuales.

Una empresa alimentaria también puede cambiar facilmente el volumen del
producto final a medida que cambia la demanda. Una organizacion fuerte de
segundo orden puede ayudar a las cooperativas de agricultores a adaptarse
rapidamente a los cambios comerciales también. En forma similar, la distribucion de
los productos esta normalmente bajo el control de la empresa que los produce. Esta
es un area donde las organizaciones de agricultores son especialmente débiles,
particularmente en los productos orientados a los mercados de consumidores donde
los intermediarios son tradicionalmente fuertes y obtienen grandes margenes de
lucro.

Hay razones poderosas para montar una operacion separada, manejada en forma
comercial, de distribucién y promocién para dichos productos a base de yuca.
Nuevamente, una organizacién a segundo nivel podrla cumplir con este objetivo.
La mayoria de las diferencias indicadas hasta ahora ponen los productos a base de
yuca en desventaja comparativa con relaciébn a aquéllos producidos por una
empresa alimentaria, la cual tiene pocas de las limitaciones sociales o de materia
prima de la yuca. Sin embargo, los proyectos a base de yuca si tienen algunas
ventajas. Por ejemplo, una empresa alimentaria normalmente gasta mucho en la
investigacion para desarrollar un producto nuevo con la idea original.

En los proyectos a base de yuca descritos en este libro, las operaciones de
investigacién técnica, socioeconémica y de mercadeo usualmente no son
financiadas por las cooperativas de agricultores sino por las agencias externas,
especialmente CIID (Centro Internacional de Investigaciones para el Desarrollo),
USAID (United 813tes Agency for International Development), ODNRI (Overseas
Development and Natural Resources Institute) y CIAT mismo. Por lo tanto, los
gastos de investigacion no tienen que establecerse contra los lucros futuros por
parte de las empresas individuales pero pueden ser considerados como un bien
publico.
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Las ganancias sociales de la inversién en hacer viables los productos pueden ser
altas, pero es poco probable que dicha inversion tenga lugar en el sector privado, y
por eso se refuerza la necesidad de inversiones en el sector publico. Mientras que
una empresa tendria su propio departamento de investigacion, y en muchos casos
las investigaciones técnicas practicamente se completarian aun antes de desarrollar
el concepto del producto, para los productos a base de yuca se requieren
investigaciones mucho mas técnicas durante la mayoria de las etapas del proceso
de desarrollo de productos, siendo la investigacion adaptativa al nivel de la planta
piloto especialmente importante.

Dadas las muchas diferencias que existen entre una empresa comercial dedicada
al desarrollo de productos y la clase de organizacién usualmente involucrada en un
proyecto de yuca, y a causa de los problemas inherentes a la administracion de la
materia prima en si misma, el proceso de desarrollo de productos para la yuca ha
resultado algo diferente. La proxima seccion intentara explicar esto en detalle. El
Desarrollo de Nuevos Productos de Yuca El desarrollo de nuevos productos para la
yuca forma parte fundamental de los proyectos integrados de produccion,
procesamiento y mercadeo que en si mismos constituyen la base para las
actividades de desarrollo con base en la yuca.

Estos proyectos integrados son especificas a la localidad, estando situados en
regiones determinadas de produccion de yuca donde los estudios
macroecondmicos han demostrado la existencia de un mercado potencial para
algun producto nuevo o mejorado. Un producto puede ser relevante a mas de una
region, sin embargo, y el trabajo experimental inicial con el producto y/o el proceso
puede ser no especifico a la localidad. Por lo tanto, por ejemplo, un producto
desarrollado en CIAT puede ser la base para varios proyectos integrados, pero se
necesitarla una planta piloto en cada proyecto para adaptar el proceso y el producto
a las condiciones y preferencias locales.

Los objetivos del proyecto son usar el desarrollo de productos nuevos o mejorados
a base de yuca para beneficiar a los pequefios cultivadores de yuca y a los
trabajadores sin tierra a través del aumento de los ingresos y la generacion de
empleo en la formacion de agroindustrias rurales, y beneficiar a los consumidores
de bajos ingresos a través de la provision de productos y base de yuca aceptables.

El proyecto tiene unas pocas limitaciones: la yuca tiene que usarse como alimentos
o alimento para animales, y el proceso debe poder ser operado y manejado por
pequefias organizaciones de agricultores no complejas (es decir, a pequefia escala,
con bajo nivel de tecnologia y poco costo de capital) y debe satisfacer una
necesidad de los consumidores de bajos ingresos (es decir, bajo costo, alimento
basico y asi un gran mercado potencial). Pasos para definir el desarrollo de nuevos
productos de yuca Generacion de ideas. Las ideas para productos a base de yuca
pueden venir de los cientificos de investigacion, de la investigacion sobre
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consumidores y mercados, de productos competidores que tienen algunos
ingredientes que la yuca podria sustituir y de mejoras a los productos tradicionales.

Los estudios macroeconémicos también generan ideas potenciales, como las
perspectivas para la yuca en la economia nacional. También sirven para identificar
potenciales zonas productoras de yuca para proyectos piloto y para identificar
oportunidades para productos. Una diversidad de productos tradicionales se puede
enumerar a priori: yuca fresca y almacenable; yuca seca para forraje; harina
refinada de yuca para consumo humano; almidén dulce y fermentado; alcohol,
glucosa y otros azucares (usos industriales); proteina unicelular; etc.

También uno puede imaginar una serie entera de productos derivados de la yuca,
tales como la yuca fresca preparada; trozos de yuca deshidratada (como papas a la
francesa); trozos de yuca congelada (como papas a la francesa congeladas);
bocadillos de yuca; pastas alimenticias; panes y productos de panaderia; almidones
modificados para las industrias alimenticias y otras industrias; etc. Examen selectivo
de ideas. Se descartan aquellas ideas que no son compatibles con los objetivos
sociales de los proyectos integrados.

Por ejemplo, la proteina unicelular es un proceso demasiado complejo para una
pequefia operacién de agricultores, ademas de que no es econdmico. En forma
similar, la produccién de alcohol y glucosa a una escala industrial se descarta ya
gue, donde esto resulta econémicamente aconsejable, la empresa privada tiene una
ventaja comparativa. De esta manera se obtiene una lista de productos compatibles
con los objetivos y las limitaciones basicos de estos proyectos. Ademas de este filtro
inicial, se usa un examen selectivo y detallado de ideas.

Para evaluar cuales de las ideas restantes sobre productos tienen el mejor potencial
para alcanzar los objetivos del proceso de desarrollo de productos, se requiere mas
informacion. Esto involucrara algunas investigaciones, ya sea técnicas, econémicas
o relacionadas con el mercado. Se requieren varias clases de informacion para
evaluar el potencial de mercado de cada producto. Estas se pueden resumir en
cuatro categorias en relacion con la facilidad de mercadeo del producto, su vida en
el mercado, su capacidad productiva y su potencial de crecimiento. Usando estos
criterios, se seleccionaran aquellos productos que pueden competir con éxito con
otros productos, que tienen una larga duracién en el mercado, que la empresa no
hallara dificil de producir y que ademas tienen un buen potencial de crecimiento en
el mercado.

Estas cuatro categorias principales se pueden dividir en varios interrogantes
especificos, las respuestas a los cuales se pueden calificar en una escala de cinco
puntos para cada interrogante. Luego las respuestas se pueden ponderar segun su
importancia relativa. Esto permite realizar el examen selectivo a un nivel mas
objetivo.
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Categorias para Evaluar el Potencial de Mercado del Nuevo Producto Facilidad de
mercadeo a. ¢Se necesitan nuevos canales de mercadeo o se pueden usar los
canales existentes? (Si se necesitan nuevos canales, como iniciarlos, organizarlos,
financiarlos, etc.) b. ¢El producto nuevo complementa los actuales productos
derivados de la yuca (es decir, llena una brecha en el mercado)? c. ¢Es el precio
del producto nuevo menor al de los productos competidores de calidad similar? d.
¢, Se requieren pocos tamafos o grados de calidad? (Si se necesitan muchos,
inventarios grandes son obligatorios.) e. ¢Son las caracteristicas del producto
mejores que las de los productos competidores, y pueden promoverse con éxito? f.
¢ Este producto ayudara u obstaculizara la venta de los productos actuales?
Duracion del producto en el mercado a. ¢Es el producto basico (es decir, siempre
tendrd un uso)? b. ¢Es la demanda nacional, con una amplia variedad de
consumidores y un potencial para la exportacion? c. ¢ Es el producto resistente a los
ciclos econémicos (inflacién, recesién)? (Notar los subsidios a las materias primas
competidoras.) d. ¢ Qué tan exclusivo es el disefio del producto (patentable)?

Capacidad productiva a. Equipo necesario: es mejor si ho se requiere ninguna
inversién nueva. b. ¢ Son suficientes el conocimiento y el personal de produccién, o
es necesario ampliar y adiestrar mas? c. Disponibilidad de la materia prima:
certidumbre sobre la oferta, factores estacionales, etc. Potencial de crecimiento a.
Lugar en el mercado. ¢Es el producto realmente nuevo, llenando una necesidad
que actualmente no se satisface? b. Valor agregado. Si es alto, restringira el nUmero
de competidores. c. ¢Se espera que aumente el nUmero de usuarios finales? d.
Oportunidades promocionales comparadas con las de los competidores. e. Tamafo
del mercado.

Para obtener la informacion requerida para este andlisis casi con seguridad se
necesitaran investigaciones técnicas y de mercado. Se puede realizar un examen
selectivo final al evaluar los conceptos sobre producto obtenidos de relacionar la
idea del producto con el mercado objetivo. Asi, en esta etapa la factibilidad técnica
y econdmica del producto esta vinculada a los consumidores que constituyen el
objetivo. Para esto, debe disponerse de informacion sobre grupos socioeconémicos
de la poblacién, habitos de consumo de alimentos, habitos de compra, preferencias,
etc.

Las empresas alimentarlas que ya estan vendiendo sus productos tienen un buen
conocimiento de sus consumidores objetivo, especialmente en los paises
desarrollados, pero los potenciales fabricantes de productos a base de yuca pueden
tener poca experiencia en esta area, y la informacion secundarla puede ser muy
limitada. Por lo tanto, los proyectos integrados a menudo necesitan realizar
detalladas encuestas de consumidores y de mercado para obtener esta informacion.

Prueba de conceptos. Con base en un conocimiento del mercado y de las

caracteristicas y necesidades de los consumidores, se puede elaborar la idea del
producto en una serie de conceptos para probar, como se muestra a continuacion.
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Ejemplos de Ideas y Conceptos de Productos Nuevos Idea: Yuca fresca,
almacenable por dos semanas con una calidad estable Conceptos: 1. Yuca en
bolsas calibradas de 4 kg para venta a los consumidores de ingresos superiores o
medios para almacenamiento domiciliar. 2. Yuca en bolsas calibradas de 12 kg para
venta a tenderos en vecindarios pobres donde el consumidor es demasiado pobre
para pagar bolsas calibradas de 4 kg. La unidad real de compra para el consumidor
sera méas pequefia. Idea: Raices enteras de yuca seca para forraje Conceptos: 1.
Trozos secos para venta a empresas de concentrados para aves de corral, ganado
bovino o porcinos (el mercado industrial).2. Harina para venta a empresas de
alimentos para animales para uso como aglutinante en alimento para camarones (el
mercado industrial). 3. Trozos o harina para venta a agricultores para levante
intensivo de ganado (el mercado de consumidores). 4. Harina de yuca mezclada
con otros componentes de alimentos para animales, para venta a agricultores con
aves de corral o porcinos como alimento equilibrado completo (el mercado de
consumidores).

La prueba de conceptos para los mercados industriales es relativamente sencilla,
ya que los compradores potenciales son pocos y se pueden desarrollar buenos
contactos y retroalimentacion. Para los mercados de consumidores, se deben llevar
a cabo encuestas formales de prueba de conceptos con los consumidores objetivo
en los mercados objetivo. Para la prueba de conceptos, normalmente se presentan
a los consumidores textos y fotografias del concepto, con un precio ya fijo. Se
pregunta a los consumidores si comprenden el concepto y si los beneficios del
producto son relevantes a ellos. Se les pregunta también si los beneficios son
superiores a los ofrecidos por los competidores, como usarian el producto, quién
usarla, y cual es su intencién al adquirirlo y las razones de esto. Ademas, dan
sugerencias para cualquier mejora posible.

Todo esto es posible sin tener que preparar un prototipo del producto. En la industria
alimentaria, los procesos concretos a usar y la planta para fabricar el producto ya
se conoceran en esta etapa, usando las experiencias adquiridas en productos
similares que ya se estan comercializando y del departamento de investigacion de
la empresa involucrada. Como esta investigacion necesita llevarse a cabo para la
yuca con base en un minimo de conocimientos, la fase de prueba de conceptos
también debe incluir suficientes investigaciones para permitir la resoluciéon de
problemas técnicos, y también se debe definir el proceso para manufacturar el
producto. Para la yuca, esto ha significado ejecutar proyectos de investigacion
conjuntamente con las universidades y los institutos técnicos, desarrollando
maquinaria prototipo y disefiando plantas de produccién piloto.

Al final de esta etapa, se ha acumulado una base de informacion sobre el producto.
Las caracteristicas del mercado y de los consumidores se conocen en detalle, el
concepto ha sido probado por ellos y los aspectos técnicos de la producciéon y su
proceso también se conocen en su mayor parte. Se han examinado las numerosas
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ideas iniciales de producto y unos pocos conceptos de producto siguen siendo
viables al final de este proceso. Estudio de factibilidad. Para una empresa el estado
de andlisis del negocio en el desarrollo de nuevos productos es relativamente
directo. Esto considera las estimaciones de beneficios, ventas y tasas de retorno, y
rechaza aquellos conceptos de productos nuevos que no pueden, por ejemplo,
alcanzar la tasa de retorno preestablecida de la empresa. Pero para la yuca la
situacion es mas complicada.

Asumiendo que un disefo tentativo de planta piloto ya esta dispone, entonces se
puede calcular alguna informacién sobre costos del producto. Pero el estudio
también debe revelar como se organizara la oferta de materias primas, y como se
encauzaran los beneficios sociales a los grupos de agricultores y de consumidores.
Aunque la rentabilidad del producto mejora porque los costos de desarrollo del
producto no se restan de los futuros beneficios (a causa de la financiacion externa),
esto es contrarrestado por la necesidad de mostrar beneficios sociales positivos si
el producto ha de alcanzar el mercado. Aquellos productos que no son
econdémicamente factibles o que no pueden cumplir con los esperados beneficios
sociales se rechazan durante esta etapa. Desarrollo y prueba del producto y de los
procesos.

En las etapas anteriores de desarrollo del producto se ha recopilado suficiente
informacion, econdmica y técnica, para permitir el disefio de una planta piloto para
el producto a base de yuca. Usualmente la investigacion realizada en CIAT
armoniza con las condiciones y los requerimientos de la zona del proyecto integrado
para producir este disefio. Se construye una planta piloto en la zona del proyecto,
con la cooperacion de una institucion nacional de desarrollo o investigacion y de
una organizacion de agricultores.

El establecimiento de dicha planta piloto frecuentemente se basa en una
financiacion parcial mediante subvenciones directas ya que no se supone que los
primeros empresarios asuman el alto riesgo inicial de una inversion, cuyos
beneficios finalmente llegaran a un gran nimero de personas quienes no estan
involucradas en el proyecto piloto inicial. La viabilidad de dicha planta piloto se
puede evaluar no sélo del punto de vista técnico sino también del punto de vista
social y econémico. Antes de que la planta piloto se construya, se formalizan las
especificaciones del producto, con base en los requerimientos de los consumidores,
segun se determiné en el ejercicio de prueba de conceptos, y también se finalizan
los componentes individuales del proceso para obtener un producto de la calidad
requerida al mas bajo costo. Una vez que la planta piloto sea operativa se pueden
evaluar muchos aspectos.

Es importante que los miembros de la organizacion de agricultores puedan
administrar el proceso. Para esto, se puede realizar una capacitacion sustancial que
requiere esfuerzos de otras instituciones. El apoyo institucional es por lo tanto un
factor critico en este momento. Los agricultores también deben poder ver los
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beneficios de la operacion de la planta, no sélo en funcion de los margenes que
quedan para la cooperativa sino también en funcion de la generacion de empleos.

El proceso mismo debe operar como se ha disefiado, y a menudo se requieren
adaptaciones para adecuar el equipo con las condiciones locales. A medida que la
planta piloto opera, su capacidad para capturar materia prima, usualmente raices
frescas de yuca, puede evaluarse, junto con la resolucion de los problemas de
oferta. A menudo, la investigacion sobre la produccion de yuca es necesaria, por
ejemplo, para aumentar la duracién del periodo de cosecha o el contenido de
materia seca de las raices. El producto que resulta de la operacion de plantas piloto
se vende, para adquirir informacién sobre el potencial del mercado, el precio
logrado, etc., y para evaluar la factibilidad econémica global del proyecto.

Ademas, es importante que la calidad del producto sea vigilada, en el laboratorio
(donde el producto debe cumplir con las normas legales de higiene, por ejemplo,
para la venta de alimento para consumo humano) y por los consumidores. Esto
puede tomar la forma de pruebas del producto en los hogares para asegurar, por
ejemplo, que la yuca fresca almacenable dura en efecto dos semanas, tal como se
indica. Los productos a base de yuca también se pueden probar contra otros
productos competidores del mercado. Esto puede producir importante informacion
sobre las preferencias del consumidor y ayudar a determinar el precio del producto
en el mercado. Sobre todo, es vital que el producto cumpla con las especificaciones
gue se le han fijado.

Sino lo hace dara lugar a la insatisfaccion por parte de los consumidores y al fracaso
del producto en el lanzamiento comercial. El disefio y la operacion de la planta
pueden alterarse, y es posible que se necesite mas investigacion para realizar esto,
con el fin de mejorar la calidad del producto. Sin embargo, si la calidad del producto
cumple con las especificaciones, si el proceso es econdmico y los agricultores
pueden operarlo con éxito, entonces se pueden preparar pruebas de mercado.

Antes de comenzar, sin embargo, se deben tomar varias decisiones sobre
mercadeo: nombre del producto(s), tipo y disefio del empaque. Es posible que se
necesiten algunas encuestas de consumidores para ayudar a seleccionar un
nombre entre varias alternativas.

En este caso es importante encuestar a los consumidores de todos los mercados
potenciales y no solamente en el mercado de prueba propuesto. También se pueden
necesitar algunas investigaciones técnicas para determinar qué material de
empaque proporcionara la mejor vida de almacenamiento del producto por el mas
bajo costo.

El plan de mercado. El plan de mercado proporciona el marco dentro del cual se

realizan el mercado de prueba y el lanzamiento comercial. El plan propondra un
sistema de distribucion del producto, asi como las actividades de la campafia
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promocional asociadas con el lanzamiento del producto. A esta altura, se vuelve
importante el mercado final para el producto.

Un plan relativamente sencillo para un producto destinado al sector industrial, como
la yuca seca para forraje, involucra la distribucion directa desde la organizacion de
agricultores hasta las empresas de alimentos para animales. No se requiere un
mercado de prueba formal, y se puede obtener de las empresas una buena
retroalimentacion sobre la calidad del producto y la demanda futura. Se necesita
poca promocion, ya que el nimero de empresas adquisitivas es bajo y se puede
hacer contacto directo con todas ellas.

Si el producto se orienta hacia el mercado de consumidores la situacién es muy
diferente. Hay millones de clientes potenciales, y el sistema de distribucion para el
producto y la campafa promocional son complejos y variados. Ayuda a dividir a los
consumidores en grupos de caracteristicas similares, como nivel de ingreso o sitio
de compra del producto, para proyectar el producto a aquellos consumidores
potenciales que han mostrado mas interés en el producto segun las encuestas
anteriores.

La empresa que hace el producto debe decidir si desea ser responsable de colocar
el producto directamente con los consumidores, con los minoristas, con los
mayoristas o con otros intermediarios. Ya que el mercadeo no es un area en la cual
tienen mucha experiencia los cultivadores de yuca, es mas facil vender el producto
a un nivel de por mayor y concentrarse en el proceso mismo.

Sin embargo, participando en las etapas posteriores del mercadeo, las cooperativas
pueden asegurarse de recibir un porcentaje mas grande del margen de mercadeo,
en lugar de que éste pase a manos de unos pocos mayoristas. Existe la posibilidad
de que una organizacion de segundo orden se especialice en mercadeo para servir
a varias cooperativas mas pequefias.

Es importante que las actividades en esta area se emprendan como una actividad
estrictamente comercial, y que las instituciones responsables de prestar asistencia
a las cooperativas tengan experiencia comercial. Ademas de la red de distribucién
de productos, también se deben planear las actividades promocionales. No tiene
sentido colocar un producto en el mercado si el consumidor no esta consciente de
Su existencia, sin mencionar su calidad superior, precio inferior u otras ventajas. La
promocién puede ayudar a aumentar la conciencia de los consumidores acerca del
producto y sus ventajas. La eleccion de la correcta campafia promociona},
enfrentada a una variedad de medios y a la promocion de productos rivales, es
critica.

Es posible que se necesite asesoramiento experto si se desea hacer una inversion

eficiente. El mercado de prueba. Esto consiste en una prueba del producto y su
sistema de distribucion y campafia de promocién en una localidad, usualmente
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seleccionada como tipica del mercado potencial global. La simple colocaciéon de un
producto en el mercado sin ninguna promocion complementaria no representa un
verdadero mercado de prueba, ya que los volimenes de venta no reflejaran una
situacion comercial real. EI mercado de prueba es por lo tanto la operacion del plan
de mercado en miniatura. Para emprender un mercado de prueba, se deben
establecer la red de distribucidn y los materiales promocionales, listos para el uso
(television, radio, avisos de prensa, volantes impresos, etc.). Debe haber suficiente
disponibilidad.

Del producto para responder a la demanda inicial, asi como reservas para responder
al aumento de volumen esperado a medida que la campafa se desarrolla. Se
necesita un sistema eficiente para el seguimiento de los embarques del producto,
ademas de la primera venta y las ventas repetidas, asi como otra informacién sobre
los consumidores. Los datos sobre primeras ventas y ventas repetidas son
especialmente importantes. Ambas deben ser altas para justificar un lanzamiento
comercial. Si las compras de prueba son buenas pero las compras repetidas son
bajas, significa que el producto no logra cumplir con las promesas hechas en la
campafia promocional. Si lo contrario es cierto, la campafia de promocion misma
necesita mejorarse.

Si ambas ventas son pobres entonces el producto no satisface ninguna necesidad
y debe ser abandonado. Un mercado de prueba también puede usarse para tratar
de variar el precio de un producto, o de probar varios disefios de empaque. Al final
de la etapa del mercado de prueba, se debe tomar una decision para proceder al
lanzamiento comercial, para mejorar el producto o para abandonarlo. Es posible que
se requiera un nuevo estudio de factibilidad para facilitar la toma de esta decision.

Lanzamiento comercial y ampliacion. Esto consiste en la introduccion de los
productos a base de yuca al mercado, primero a los distribuidores y luego a los
consumidores finales. Todo debe ser coordinado cuidadosamente; la oferta del
producto final debe aumentar al mismo paso que la demanda. Para la yuca esto
implica que haya suficiente capacidad a nivel de finca y a nivel de pequefa planta
de procesamiento para responder a los aumentos rapidos de la demanda una vez
gue la campafia de promocion esta en desarrollo. Los equipos de capacitacion y de
extension deben participar en esto. La demanda puede aumentar progresivamente
si se amplian en forma paulatina las ventas en el mercado objetivo, por ejemplo,
incrementando gradualmente el numero de ciudades o los puntos de venta dentro
de ellas. Sin embargo, sila promocion es nacional, el producto debe estar disponible
nacionalmente.

Es peligroso y a la vez un desperdicio de dinero crear una demanda que no se
puede satisfacer. Esto es menos cierto para un mercado industrial, como la yuca
seca para forraje, donde ha existido un gran mercado potencial durante afios que
no se ha explotado plenamente. Si no hay suficiente yuca seca, las empresas de
alimentos para animales usaran fuentes de carbohidratos que sean mas caras. Se
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debe desarrollar una red detallada de las actividades, poniendo las actividades en
una lista secuencial, con un calendario (sistema PERT). Este debe abarcar la oferta
de materias primas y el procesamiento, la construccion y operacion de plantas piloto
(crédito, organizacidén de los agricultores. insumo institucional), la distribucién de
productos (insumo institucional, organizacion de los distribuidores y aspectos
financieros si fuera necesario) y la promocién (disefio de campafias, manejo,
finanzas).

Todas las areas deben coordinarse para que la oferta y la demanda aumenten al
mismo ritmo. La eleccién del tiempo correcto de lanzamiento del producto puede ser
crucial Por ejemplo, podria ser ventajoso comenzar cuando los productos
competidores tienen una oferta escasa o0 un precio alto por las variaciones
estacionales. Aunque no es lo usual en la industria alimentaria, para los productos
de yuca, la oferta de productos competidores (por ejemplo, el sorgo para forraje)
puede variar enormemente.

Elegir el tiempo de lanzamiento comercial para aprovechar esta circunstancia podria
ser importante para el éxito del producto. El presupuesto de la promocion podria
desperdiciarse si el producto se lanza en un momento equivocado. Evaluacion. Los
proyectos de desarrollo de productos derivados de la yuca se evallan en cuanto a
su viabilidad comercial (¢las ventas y los beneficios alcanzaron los niveles
esperados?) y en cuanto a la distribucion de los beneficios sociales (¢se
beneficiaron los agricultores y los consumidores pobres?).

Esto puede significar emprender estudios especiales, financiados por el proyecto y
no a costa de los beneficios, pero necesarios para justificar las inversiones ante los
donantes, para asegurar que el proyecto avanza como se habia planeado, y para
ayudar a planear cualquier ampliacion del mercado en el futuro. También pueden
usarse para identificar nuevas ideas de productos para proyectos futuros. También
es posible un ajuste de las especificaciones del producto y de una estrategia de
promocion, etc., si los estudios muestran que esto es necesario.

Funcion de la Investigacion en el Desarrollo de Productos Derivados de la Yuca
Como se ha indicado antes, se necesita un fuerte esfuerzo de investigacion para
desarrollar productos con la yuca, en todas las etapas. Las investigaciones técnicas,
socioeconémicas y de mercadeo se llevan a cabo. La industria supone que las
investigaciones técnicas ya se han realizado antes de comenzar el desarrollo de los
productos.

Con la yuca, sin embargo, a menudo se desconocen los procesos requeridos para
obtener el concepto deseado del producto. Se necesitan investigaciones
macroecondémicas para examinar ideas y para realizar estudios de factibilidad, en
tanto que la investigacion de mercadeo es obviamente importante en las areas de
desarrollo de conceptos y de mercadeo de pruebas.”
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4.2 MARCO CONCEPTUAL

Yuca:*También llamada mandioca, guacamota o0 casava, de nombre
cientifico Manihot esculenta, es el tubérculo de un arbusto perenne de la familia de

las Euforbiaceas.”

Leche: “La leche es un alimento basico y forma parte de la alimentacién humana
en la mayoria de las culturas. Las propiedades de la leche son muy conocidas: tiene
calcio que permite fortalecer nuestros huesos, un porcentaje de grasa necesario
para nuestro organismo sirve para alimentar a los lactantes, tiene hierro y proteinas
gue ayudan a nuestro metabolismo y posee vitaminas del grupo B, C y A. Estas
propiedades son esenciales y debido a ello la leche se emplea de varios modos: en
forma de yogur o de kéfir, combinandola con el café o el té, transformandola en
queso mediante un proceso de fermentacion o en los distintos productos lacteos

que consumimos.”

Canela: “Es una sabrosa especia que se utiliza para dar sabor a una gran cantidad
de platos, tanto dulces como salados. Se obtiene a partir de la corteza de diferentes
arboles de hoja perenne de la familia Cinnamomum, que se cultivan durante la
temporada de lluvias, cuando esta corteza se vuelve mas blanda. La canela, junto

con la miel, es la unica sustancia alimenticia que no se echa a perder ni se pudre.”

Agua:”’El agua es el producto de la combinacién de dos atomos el oxigeno y el

hidrogeno y hasta el momento es el Unico elemento capaz de experimentar tres

4 Eco agricultor, yuca-mandioca. https://www.ecoagricultor.com/yuca-mandioca/ 19.08.2015.

5 NAVARRO, Javier. Leche. Sitio: Definicion ABC.

https://www.definicionabc.com/general/leche.php 11.03.2016.

6 La Canela|Especias. https://www.abc.com.py/edicion-impresa/suplementos/gastronomia/la-canela-
1207542.html 25.01.2014.

7 UCHA, Florencia. Agua. Sitio: Definicién ABC.

https://www.definicionabc.com/general/agua.php 27.10.2008.
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tipos de estado a priori incompatibles: liquido (mares, océanos, lagos), gaseoso (en
forma de vapor de agua en la atmésfera) y solido (nieve, hielo).

Pero bueno, en su formato mas tradicional, el liquido, cuando esta a temperatura
ambiente, sus caracteristicas son: inodora, insipida, liquida e incolora, salvo en
grandes volumenes como puede ser el caso de los mares y los océanos, suele

mostrar una coloracién azul.”

Azucar: 8El azlcar es una sustancia de sabor dulce y color blanco, cristalizada en
pequefiisimos granos, que se obtiene primordialmente de la remolacha, en el caso
de los paises con climas templados y en aquellos con caracteristicas climaticas
tropicales, de la cafia de azucar, a partir de la concentracion y cristalizacion de su

jugo.”

Esencia de Vainilla: °“El extracto de vainilla, como bien su nombre lo indica es un
concentrado que se utiliza para saborizar comidas y bebidas - obtenido de
la vaina o chaucha de la vainilla (género de orquideas que produce un fruto del cual

se obtiene este saborizante, después de un sencillo proceso de maceracion).”

4.3 MARCO GEOGRAFICO

El area geografica en la cual se realizara la investigacion es en el departamento

de Cundinamarca; en el municipio de Tocaima.

-Estructura:
Tocaima

Avena de Yuca

8 |bid. AzUcar. https://www.definicionabc.com/general/azucar.php 11.06.2011.
° Wikipedia | Extracto de Vainilla. https://es.wikipedia.org/wiki/Extracto de vainilla 05.09.2017.
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TOCAIMA:

10 “Tocaima, cuyo nombre colonial es Hidalga y Noble Villa de San Dionisio de los
Caballeros de Tocaima, es un municipio de Cundinamarca (Colombia), ubicado en
la Provincia del Alto Magdalena. Se encuentra a 102 km al suroeste de Bogota, y a
una altitud de 400 m s. n. m. La temperatura media anual es de 27 °C.* Es
denominada "Ciudad Salud de Colombia", debido a las propiedades terapéuticas de

sus aguas Yy fangos azufrados, empleados desde tiempos prehispanicos.

Fue fundada en el centro de la nacién de los panches, en los dominios de la
tribu Guacand, por el mariscal Hernan Venegas Carrillo el 20 de marzo de 1544,

con el nombre de San Dionisio de los Caballeros de Tocaima.

Limites:

Tocaima limita al norte con los municipios de Jerusalén y Apulo; al sur con los
municipios de Nilo, Agua de Dios y Girardot; al este con los municipios
de Apulo y Viota; y al oeste con los municipios de Girardot, Narifio y Jerusalén.

Poblacion (2015) total 18.387 habitantes, urbana 10.915 habitantes.”

10 Wikipedia | Tocaima. https://es.wikipedia.org/wiki/Tocaima 27.08.2017.
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Figura 1. Mapa De Tocaima Ubicacion
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5. METODOLOGIA-TECNICAS DE RECOLECCION

5.1 TIPO DE POBLACION:

Poblacién Tocaima Cundinamarca afio 2019 proyectado por el Dane a junio 30, sin
filtrar por grupos de edad con un total de 18.601 habitantes.

5.2 TIPO DE MUESTRA:

Poblacién Tocaima Cundinamarca afio 2019 proyectado por el Dane a junio 30,
filtrado por grupos de edad 10 afios hasta 50 afios para segmentar con un total de
10.290 habitantes.

5.3 TIPO DE INVESTIGACION:

El tipo de investigacion es la descriptiva que relaciona de modo sistematico las
caracteristicas de una poblacion, situacion o area de interés sobre la base de una
hipétesis o teoria, donde se puede analizar de forma detallada o cualitativa la
informacion en este caso obtenida por medio de aplicar encuestas.

5.4 OBJETIVO DE LA RECOLECCION:
Realizar una investigacion de mercado para identificar las oportunidades de

negocio, saber si el producto va a tener éxito, analizar nuestro mercado objetivo,

pronosticar nuestra demanda.

5.5 INFORMACION A RECOLECTAR:
Determinar si el producto es conocido, analizar la reaccion de las personas ante la

introduccidn del producto, saber cuanto estarian dispuestos a pagar, en donde les

gustaria adquirirlo.
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5.6 FUENTES DE INFORMACION:

La fuente de informacion es primaria debido a que se realizara directamente al

mercado objetivo del municipio.

5.7 DEFINIR Y DESARROLLAR LAS TECNICAS DE RECOLECCION:

En este caso sera por medio de encuestas para analizar la viabilidad del producto,
observar el impacto sobre las personas y o mejor de todo es una técnica muy

rentable y eficiente.

5.8 RECOLECCION DE INFORMACION:

La muestra se toma segun las proyecciones de poblacion del DANE al afio 2019 del
municipio de Tocaima Cundinamarca, en los rangos de edad entre los 10 afios a 50
afos y entre los sexos femeninos y masculinos con un total de 10.290 habitantes.
La féormula que se aplica es la finita dando como resultado el tamafio de la muestra
de 370 encuestas a aplicar, con un nivel de confianza del 95% y nos podemos

equivocar con una probabilidad del 5%.

Poblacion Finita

NxZz*pxq
T e2x(N—=1D+Z2%pxq

n
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N=10.290
Z=95%=1.96
p=50%=0.5
0=50%=0.5
e=5%=0.05

n= 370 (muestra)

5.9 ANALIZAR LA INFORMACION:

En esta etapa se organiza, clasifica y tabula los datos obtenidos de las encuestas

como se detalla a continuacion:

6. TABULACION DE LA ENCUESTA

Tabla 1. Género

Masculino 124 34%
Femenino 246 66%
Total 370 100%

Grafica 1. Género
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1. Genero
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Categoria 1

H MASCULINO ®FEMENINO

Segun el género de personas encuestadas determinamos que fue mas el femenino
siendo favorable porque si les gusta el producto a las mujeres que tienen buen gusto
puede impactar a los demas.

Tabla 2. Promedio Edad

2. ¢ Qué edad tiene?

Entre 10 y 20 afios 45 12%
Entre 21 y 30 afios 135 36%
Entre 31y 40 afos 158 43%
Entre 41 y 50 afios 32 9%
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Gréafica 2. Promedio edad

2. éQue edad tiene?
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Categoria 1

MENTRE10Y20ANOS ®ENTRE21Y30ANOS WENTRE31Y40ANOS ®ENTRE41Y 50 ANOS

La edad promedio que mas tiene aceptacion en la encuesta esta entre 31 a los 40
afos siendo una poblacion factible siendo que son mas los jévenes actuales que

existen en la ciudad de Tocaima.

Tabla 3. Ha escuchado sobre la avena de yuca?

3. ¢Ha escuchado algo sobre la Avena de Yuca?

-Si: 83 22%
-No: 287 78%

Gréfica 3. Haescuchado sobre la avena de yuca?
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3. ¢Ha escuchado sobre la avena de yuca?
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Categoria 1

ESI ENO

287 personas encuestadas no tenia conocimiento del producto la avena de yuca por
ende puede ser favorable para nosotros en el mercado.

Tabla 4. Ha escuchado las propiedades y beneficios de este producto

4. ¢Conoce o ha escuchado las propiedades y beneficios que tiene este

producto?
-Si: 31 8%
-No: 339 92%
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Gréafica 4. Ha escuchado las propiedades y beneficios de este producto
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Categoria 1

ES| ENO

La cantidad de 339 encuestada no conoce las propiedades especificas del producto
por ende se les puede ensefiar para que tengan mas ideas de él y lo puedan

consumir con gran satisfaccion.

Tabla 5. Le gustaria que en el Municipio de Tocaima se comercializara la
Avena de Yuca.

5. ¢Le gustaria que en el municipio de Tocaima se produjera y comercializara

Avena de Yuca?

-Si: 363 98%
-No: 7 2%
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Gréafica 5. Le gustaria que en el Municipio de Tocaima se comercializara la
Avena de Yuca.

5. é{Le gustaria que en el municipio de Tocaima se
produjera y comercializara Avena de Yuca?
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Categoria 1

ESI ENO

La cifra de 363 esta de acuerdo con la produccion de avena de yuca en la ciudad
por ende hay disposicion del mercado y buena imagen.

Tabla 6. A través de qué medios le gustaria recibir informacion del producto.

6. ¢A través de qué medios le gustaria recibir

informacion sobre este producto?

-Radio: 24 6%
-Volantes: 139 38%
-Vallas: 25 7%
-Internet: 182 49%
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Gréafica6. Através de qué medios le gustariarecibir informacién del producto.

6. ¢ A travez de que medios le gustaria recibir
informacion sobre este producto?
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Categoria 1

La gente le gustaria por publicidad de volantes e internet siendo que es mas

asequible para comunicarse sobre el producto y las propiedades.

Tabla 7. Donde le gustaria poder adquirir este producto.

7. ¢Donde le gustaria poder adquirir este producto?

-Tiendas especializadas: 53 14%
-En internet: 164 44%
-Supermercados: 81 22%
-Domicilio: 72 20%
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Grafica 7. Donde le gustaria poder adquirir este producto.

7. éDonde le gustaria poder adquirir este
producto?
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Categoria 1

H TIENDAS ESPECIALIZADAS ~ WINTERNET M SUPERMERCADOS  ®DOMICILIO

La mayor cifra de 164 personas dicen que el servicio les gustaria via internet desde

cualquier aparato con inteligencias artificial.

Tabla 8. Sile satisface el producto, usted lo compraria?

8. Partiendo del punto que el producto le satisfaga ¢, Lo compraria?

-Si: 365 99%
-No: 5 1%
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Grafica 8. Si le satisface el producto, usted lo compraria?
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Categoria 1

HSI HNO

365 personas dicen gue si el producto los satisface lo volverian a consumir por ende

la calidad sobre él debe ser lo mejor.

Tabla 9. Compraria este producto a un precio de $1.500?

9. ¢ Compraria este producto a un precio de 1.500?

-Si: 364 98%
-No: 6 2%
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Gréafica 9. Compraria este producto a un precio de $1.500?

9. ¢ Compraria este producto a un precio de
$1.500?

400

350

300

250

200

150

100

50

Categoria 1

HSI HNO

364 personas acepta el precio de 1.500 el cual empezariamos como base para
llegar al precio estipulado de 2.000 para poder suplir los costos y gastos de la

empresa.

Tabla 10. Cuanto estaria dispuesto a pagar?

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?

-Entre 1.000 y 2.000: 367 99%
-Entre 2.000 y 3.000: 3 1%
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Grafica 10. Cuanto estaria dispuesto a pagar?

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?
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Categoria 1

HMENTRE 1.000Y 2.000 H®ENTRE 2.000Y 3.000

367 personas respondio entre el valor de 1.000 y 2000 mil pesos como estipulamos

base unos dos mil para recuperar la inversion en el periodo estipulado.

7. IDEA'Y MODELO DE NEGOCIO

7.1 OBJETO DEL PROYECTO
El siguiente proyecto busca realizar un estudio donde se pueda evidenciar y

justificar toda la informacion para la produccién y comercializacion de avena de

yuca, en el municipio de Tocaima - Cundinamarca.

48



MODELO DE NEGOCIO

Aliados Clave

Realizar alianzas con la
cafeteria del colegio en
el municipio y consolidar
la contrata fija con los
proveedores que en este
caso son los agricultores
de Yuca del municipio v
la region.

Actividades Clave
El disefio del producto
es en vaso pead 180
ml y la entrega al por
mayor se puede hacer
en cajas de 12 und o

de 24 und, se
realizaran
capacitaciones
continuas vy
actualizaciones en
tecnologia.

Recursos Clave
Elementos y
recipientes necesarios
para la produccion
junto con los
operarios. Se cuenta
con respaldo por las
entidades financieras.

Propuesta de Valor

Accesibilidad de un
producto poco
comercializado, es
novedoso su
embalaje vy es a un
precio muy comodo.
Es un producto que
tiene muchos
beneficios y que
aportan a la salud.

Relacién con el
Cliente

Interactuar con los
clientes por las redes
sociales y
adicionalmente
alimentar una base de
datos para sostener
una fidelidad v
acercamiento con el
cliente.

Canales
El producto se va dar a
conocer por medio de
volantes e internet y
alli mismo hacer su
compra, se realiza el
domicilio donde
pueden dar sus
sugerencias.

Segmentos de Clientes

Va dirigido a un
segmento de mercado en
rango de edades entre 10
afios a 50 afios, del
municipio de Tocaima
Cundjnamarca.

Estructura de Costes

Costos variables por unidad producida $675

Comprar 8 mayor cantidad al proveedor para ahorrar por

unidad comprada.

$2.000.

Estructura de Ingresos

Los ingresos son generados por la venta del producto Avena de
Yuca en presentacion de vaso, con un precio fijo al piblico de
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8. ANALISIS DEL ENTORNO

8.1 ECONOMICO

CRECIMIENTO DEL PIB AGRO EN 4.4%:

H“El ministro de Agricultura y Desarrollo Rural, Aurelio Iragorri Valencia, reconocié
el esfuerzo de campesinos, finqueros y agroindustriales, quienes gracias a su
trabajo y al aumento de la produccién, que alcanz6 1°159.516 nuevas hectéreas
sembradas, lograron nuevamente el repunte del PIB del sector agro, que crecié
4.4% en el segundo trimestre, por encima de la economia que fue de 1.3%.

De acuerdo con el informe del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(Dane) en el segundo trimestre de 2017, tres ramas de actividad crecieron por
encima de la economia: Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca (4.4);
Establecimientos financieros y seguros (3.9); y Servicios sociales, comunales y

personales (3%).

Segun explicé el ministro Iragorri “el agro volvié a sacar la cara por la economia
nacional como sucedid en el primer trimestre de este afio (7.7%) y en el Ultimo
trimestre de 2016 (2.0%), en donde vemos que hay mayor confianza para invertir
debido a los apoyos e incentivos del Gobierno, con lo que los pequefios productores
pueden tener mas dinero en sus bolsillos en beneficio del mejoramiento de su

calidad de vida”, dijo.

11 Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, Crecimiento del PIB Agro en 4.4% ratifica buenos resultados
de Colombia Siembra. https://www.minagricultura.gov.co/noticias/Paginas/Crecimiento-del-PIB-Agro-en-4-
4-.aspx 15.08.2017.
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El crecimiento del segundo trimestre de 2017 se caracteriza por una importante
dindmica de la Agricultura que registra tres trimestres con crecimientos
consecutivos. Los productos que principalmente aportaron a la variacion positiva de
esta rama fueron: papa con una variacion de 36,9%, semillas y frutos oleaginosos

con 50,4% y leche sin elaborar con 17,6%.

La buena expansion del agro esta jalonada por el aumento en las siembras, que de
acuerdo con la Encuesta Nacional Agropecuaria del Dane, alcanzé 1.159.516
nuevas hectareas y represent6 la generaciéon de 307.490 nuevos empleos en el
sector agropecuario, asi como la produccion de 4'567.835 de toneladas de

alimentos adicionales.

La recuperacién también estd sustentada en el repunte del consumo interno,
términos de intercambio del agro més favorables, principalmente en lo relacionado
con el café (US$1.6/libra en promedio durante 2017 y un precio interno por encima
de los $800.000/carga), la mejora en la demanda de algunos de nuestros principales
socios comerciales, particularmente de Estados Unidos y la optimizacion de las

condiciones del clima.

Igualmente, el aumento en la produccién se ha reflejado en los menores precios
pues la inflaciobn de alimentos ha mostrado una desaceleracién significativa
(alcanzando -0,06% en julio de 2017 frente al pico de 2016). “Llevamos 12 meses
consecutivos disminuyendo el costo de vida, es decir que las amas de casa pueden
comprar mas comida con menos plata, gracias al mayor abastecimiento de

alimentos”, dijo el ministro lragorri.”
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8.2 POLITICO Y LEGAL

2“Articulo 19: Eje Estratégico Econémico: "Sembrando Futuro por un Tocaima mas
Competitivo y Productivo". Este eje tendra como fin fortalecer la competitividad del
turismo como actividad generadora de empleo y emprendimiento, promover
asociaciones y concertar estratégicas para fomentar el turismo, utilizando
herramientas tics como apalancamiento y desarrollo eficiente de cada uno de los
sectores de la poblaciéon, con valor de lo publico y responsable con el medio

ambiente.”

13“Articulo 19.1.2 Programa: Tocaima Emprendedora

OBJETIVO DEL PROGRAMA Establecer estrategias que motiven la participacion
de la comunidad, comerciantes vinculados al turismo en programas que ayuden a
incrementar la promocion y atencion al cliente, enfocados a la prestacion de un
servicio de calidad. DESCRIPCION DEL PROGRAMA / INICIATIVAS A
DESTACAR: Capacitacion a jovenes emprendedores en guianza e informacion
turistica como herramienta para la elaboracién de planes turisticos aplicados al
municipio y la region para la promocién y venta. Vincular al sector comercial en
general (taxistas, restaurantes, hoteles, vendedores ambulantes, etc.) como
informadores turisticos de manera que promocionen al municipio y les sirva de valor
agregado para la generacién de ingresos adicionales y la prestacién de un servicio
con calidad. ARTICULACION CON OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE
ODS 8: Promover el crecimiento econdmico sostenido, inclusivo y sostenible, el
empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos ODS 10: Reducir la

desigualdad en los paises y entre ellos Tabla 32, Programa: Tocaima

12 MARTINEZ BARENO, Wilmar Alexander. Plan de Desarrollo, Tocaima “Sembrando Futuro”, p.
54,
https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1
231 plandedesarrollo20162019.pdf 25.11.2018.

13 |bid. P. 55, 56.
https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1
231 plandedesarrollo20162019.pdf 25.11.2018.
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Emprendedora SUBPROGRAMA: DESARROLLO EMPRESARIAL Y
EMPRENDEDOR RESPONSABLES Y/O CORRESPONSABLES: Meta de
Producto Indicador Linea Base Meta cuatrienio Vincular a 400 personas en
actividades de capacitacion en emprendimiento y competencias laborales,
asistencia profesional, ferias empresariales y empleo, durante el cuatrienio. NUmero
de personas capacitadas 200 400 Beneficiar a 40 personas Victimas del Conflicto
Armado en actividades de capacitacion en emprendimiento y competencias
laborales, asistencia profesional, ferias empresariales y empleo, durante el
cuatrienio. Numero de personas Victimas del Conflicto beneficiadas ND 40 Crear el
Fondo de Solidaridad y Fomento a la microempresa y al empleo, durante el
cuatrienio Fondo creado 0 1 Asesorar y apoyar la implementacién de 4 proyectos
de emprendimiento en el municipio, durante el cuatrienio. Namero de Proyectos
asesorados y apoyados 0 4 Tabla 33, Subprograma, Desarrollo Empresarial y

Emprendedor”

14“DIAGNOSTICO DEL EMPLEO Y EL EMPRENDIMIENTO Situacion Actual. El
comercio en el municipio de Tocaima es bastante dinamico, y aunque existen un
desarrollo informal de la econémica por la falta de legalizacion de un grupo de
personas dedicas a actividades comerciales, también es cierto que actualmente se
encuentran registrados en la Camara de Comercio de Girardot un numero
representativo de negocios compuesto por establecimientos que van desde los
textiles, y productos agropecuarios, hasta entidades financieras y de hospedaje;
actualmente existen 882 establecimientos de comercio o entidades asociativas

agremiadas con un mercado diversificado entre Bienes y servicios.”

14 |bid. P. 136.
https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1
231 plandedesarrollo20162019.pdf 25.11.2018.

53


https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1231_plandedesarrollo20162019.pdf
https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1231_plandedesarrollo20162019.pdf

1%“Una de las principales falencias que tiene el comercio en el mercado de Bienes y
Servicios del municipio de Tocaima, es que estd compuesto en un 99% por
Microempresas es decir, en su gran mayoria estas empresas 0 negocios no superan
los $344 millones de pesos de conformacion patrimonial, por lo que esto hace que
sea bastante fragil ante las irrupciones de cualquier variable macroeconomia, como
el incremento de las tasas de interés, ya que muchos de estos negocios se
capitalizan con dineros prestados o simplemente al no contar con un musculo
financiero se verian resentidos ante una recesion. Actualmente el segmento de
mercado mas grande lo conforman los establecimientos de Comercio al por menor
de alimentos, bebidas y productos de tabaco con un 14,17%, seguido por los
negocios de ventas de alimentos preparados como cafeterias y restaurante con el
9,41%, sigue el sector hotelero con el 7,94%, el comercio de viveres y abarrotes
con el 5,10%, y el comercio de carnes con el 4,08%, estos negocios constituyen
cerca del 41% del total de establecimientos comerciales; las otras actividades como
peluquerias, servicios profesionales, construccion, transporte, juegos de azar,
almacenes de ropa y calzado, entre otros, se encuentran por debajo del 4%. Es
claro que el municipio tiene una fuerte vocacion agropecuaria y que esto dinamiza
la economia regional, no obstante, se observa que las empresas o asociaciones
que se encuentran registradas en Camara de Comercio solo ocupan el 3,9% de la

participacion total de las empresas legalmente constituidas.”

16“Frente a la situacion de empleo, Tocaima no cuenta con registros respecto de la
caracterizacion de la poblacién en esta materia, ya que no existen en el municipio
una estadistica que nos permita definir la tasa de desempleo para establecer

cuantos habitantes estan laborando o buscando trabajo, sin embargo el tipo de

5 |bid. P. 137.
https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1
231 plandedesarrollo20162019.pdf 25.11.2018.

16 |bid. p. 138.
https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1
231 plandedesarrollo20162019.pdf 25.11.2018.
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ocupacion que sobre sale en el municipio es el que se relaciona con las instituciones
publicas, como la Alcaldia Municipal, la ESE Marco Felipe Afanador y las empresas
prestadoras de servicios publicos, adicional a esto los habitantes de Tocaima se
emplean en trabajos agropecuarios y actividades comerciales como, el comercio de
viveres y abarrotes, cafeterias y restaurantes, sector hotelero, vacacional y
recreacional, el comercio de carnes y otras actividades como la construccion, el
transporte, almacenes de ropa y calzado, entre otros del mercado de Bienes y
servicios. Situacion que no aleja al municipio de la dinamica nacional y
departamental, en cuanto al subempleo, la informalidad, el empleo asalariado y el

desempleo.”

7“Aunque la falta de informacion nos aleja un poco de la realidad del empleo, la
percepcion de la comunidad es que hay pocas oportunidades para ubicarse
laboralmente, producto del bajo nivel de oferta de empleos formales, el bajo
crecimiento y desarrollo del territorio y la falta de inversion del sector privado.”
18“RESOLUCION 719 DE 2015

(Marzo 11)

Diario Oficial No. 49.452 de 13 de marzo de 2015

MINISTERIO DE SALUD Y PROTECCION SOCIAL

Por la cual se establece la clasificacidon de alimentos para consumo humano de

acuerdo con el riesgo en salud publica.

17 |bid. p. 139.
https://tocaimacundinamarca.micolombiadigital.gov.co/sites/tocaimacundinamarca/content/files/000025/1
231 plandedesarrollo20162019.pdf 25.11.2018.

18 Disposiciones analizadas por Avance Juridico Casa Editorial Ltda., “Derecho del Bienestar Familiar” ISBN
(978-958-98873-3-2). http://extwprlegsl.fao.org/docs/pdf/col145242.pdf 02.03.2017.
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EL MINISTRO DE SALUD Y PROTECCION SOCIAL,

en ejercicio de sus atribuciones legales, en especial, de las conferidas en los
numerales 3 y 5 del articulo 20 del Decreto-ley 4107 de 2011 y el articulo 126 del
Decreto-ley 019 de 2012, y en desarrollo de la Ley 09 de 1979,

CONSIDERANDO:

Que el articulo 126 del Decreto-ley 019 de 2012, establece que los alimentos que
se fabriquen envasen o importen para su comercializacion en el territorio nacional,
requerirdn de notificacion sanitaria, permiso sanitario o registro sanitario, segun el
riesgo de estos productos en salud publica, de conformidad con la reglamentacion

gue expida el Ministerio de Salud y Proteccion Social.

Que la Resolucion 2674 de 2013 mediante la cual se reglamenta el articulo 126 del
Decreto-ley 019 de 2012, establece en su articulo 40, que el Instituto Nacional de
Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (Invima), a través de la Sala Especializada
de Alimentos y Bebidas Alcohélicas (SEABA) de la Comisidn Revisora, propondra

a este Ministerio la clasificacion de alimentos para consumo humano.

Que el Director de Alimentos y Bebidas del Invima en condicion de Secretario
Técnico de la Sala Especializada de Alimentos y Bebidas Alcohdlicas (SEABA)
mediante radicado 201442300579352 de 29 de abril de 2014, remitio la propuesta
de clasificacion de alimentos a que alude el articulo 40 de la Resolucion 2674 de
2013, teniendo en cuenta las definiciones de riesgo medio, alto y bajo en salud

publica incluidas en el articulo 3o de la citada resolucién.
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Que la clasificacién que se adoptara con el presente acto administrativo debera
observarse en el procedimiento para la habilitacién de las fabricas de alimentos de
mayor riesgo en salud publica de origen animal, ubicadas en el exterior, conforme
a lo establecido en el Capitulo V del Decreto 539 de 2014, modificado por el Decreto
590 de 2014; asi mismo se empleard para obtener la notificacion, permiso o registro
sanitario de alimentos ante el Invima y en el desarrollo de las actividades de
inspeccion, vigilancia y control que adelanten las autoridades sanitarias en el marco

de sus competencias.

Que en cumplimiento del articulo 20 del Decreto 1844 de 2013 este Ministerio
solicité concepto previo con relacion a la expedicion del presente acto administrativo
al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, entidad que mediante
pronunciamiento dirigido a la Direccion de Promocion y Prevencion, bajo el radicado
201442301222792 recibido el 4 de agosto de 2014, manifesté que “(...) el mismo
no es un reglamento técnico y que el proposito de la solicitud de concepto previo es
qgue el proyecto de resolucion surta tramite de notificacion internacional, con el fin
de que otros paises conozcan el contenido de la lista de alimentos (...) Por lo
anterior esta Direccion considera que el proyecto de resolucibn en mencion es
procedente para surtir el proceso de consulta internacional en cumplimiento del
Acuerdo sobre Obstaculos Técnicos al Comercio de la Organizacién Mundial del

Comercio (OMC) y demas acuerdos comerciales vigentes (...)".

Que la presente resolucion fue notificada a la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC), mediante los documentos identificados con las signaturas
G/SPS/N/COL/249/Add.2 y G/TBT/N/COL/191/Add.2 del 14 de agosto de 2014.

Que el Director de Promocion y Prevencion de este Ministerio, mediante
memorando 201521400009963 del 16 de enero de 2015, allega anexo técnico en
relacion con la clasificacion de alimentos para consumo humano de acuerdo con el

riesgo en salud publica, en el que concluye “(...) dicha propuesta fue objeto de
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andlisis por parte de la Subdireccion de Salud Nutricional, Alimentos y Bebidas v,
en concordancia con dicha revisién y después de surtir los procesos de consulta
requeridos, se establecié el anexo técnico del proyecto, remitido mediante el
radicado relacion en el asunto, el cual, también, se adjunta al presente oficio.
Version que fue concertada con el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos

y Alimentos (Invima)”.

En mérito de lo expuesto,

RESUELVE:

ARTICULO 1o0. OBJETO. La presente resolucién tiene por objeto establecer la
clasificacion de alimentos para consumo humano de acuerdo con el riesgo en salud

publica, contenido en el anexo técnico que hace parte integral del presente acto.

ARTICULO 20. AMBITO DE APLICACION. La presente resoluciéon aplica a las
personas naturales y/o juridicas interesadas en obtener ante el Instituto Nacional de
Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (Invima), la notificacién, permiso o registro
sanitario de alimentos, adelantar el procedimiento para habilitacion de fabricas de
alimentos de mayor riesgo en salud publica de origen animal ubicadas en el exterior

y a las autoridades sanitarias para lo de su competencia.

ARTICULO 30. DEFINICIONES. Para la aplicacion de la presente resolucion se
tendran en cuenta las definiciones contenidas en la Resolucion 2674 de 2013 o la
norma que la modifique o sustituya y las contempladas en la reglamentacion

sanitaria vigente.

PARAGRAFO. Los nombres de los grupos, categorias y subcategorias que se
encuentran en el anexo técnico de este acto administrativo no sustituyen los

establecidos en la reglamentacion sanitaria vigente para otros fines.
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ARTICULO 40. REVISION Y ACTUALIZACION DE LA CLASIFICACION DE
ALIMENTOS PARA CONSUMO HUMANO DE ACUERDO CON EL RIESGO EN
SALUD PUBLICA. En cualquier momento, de acuerdo con la evidencia cientifica,
los desarrollos tecnologicos, el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos (Invima), a través de la Sala Especializada de Alimentos y Bebidas
Alcohdlicas de la Comision Revisora propondra a este Ministerio, la actualizacién
de la clasificacion de alimentos para consumo humano de acuerdo al riesgo en salud

publica.

ARTICULO 50. VIGENCIA. La presente resolucion rige a partir de la fecha de su

publicacion.

Publiquese, notifiquese y cimplase.

Dada en Bogota D. C., a 11 de marzo de 2015.
El Ministro de Salud y Proteccién Social,
ALEJANDRO GAVIRIA URIBE.”
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9. PLAN DE MARKETING

9.1 PLAN DE NEGOCIO

9.1.1 Estudio de Mercado. Estructurar una investigacion del mercado, para
enfocarnos de forma mas detallada sobre los distintos factores tales como precio,
disefio, embalaje, distribucion.

El siguiente estudio tiene como fin identificar el mercado especifico para ofrecer el

producto.

Los objetivos del estudio:

e Brindar degustaciones

e Realizar encuestas de sondeo

e Identificar ubicacion geografica

e Establecer métodos de distribucion
e Analizar aceptacion del producto

e Crear estrategias de mercadeo

9.1.2 Estudio Técnico. El siguiente estudio tiene como fin identificar los costos
especificos y los procesos productivos para ofrecer el producto.

Los objetivos del estudio:

¢ |dentificar los costos para la ejecucion

e Identificar los procesos productivos

¢ Identificar los costos de la materia prima

¢ Identificar el tamafio o capacidad del proyecto

¢ |dentificar los tiempos de elaboracion del producto
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e Especificar normas Invima para su funcionamiento
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9.1.3 Estudio Organizacional. Crear las funciones organizacionales,

establecer responsabilidades, asignacion de sueldos, cargos, mision, vision.

Los objetivos del estudio:

e Definir cantidad de colaboradores

e Definir perfiles de los colaboradores

¢ Definir tabla salarial acorde a su cargo

e Definir pardmetros u objetivos organizacionales

e Establecer responsabilidades o funciones de cada colaborador
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9.1.4 Estudio Financiero. Analizary evaluar el estado financiero que nos permita
determinar la viabilidad y la toma de decisidbn mediante las variables econémicas
reflejadas del proyecto.

Los objetivos del estudio:

e Evaluar las variables financieras de las operaciones economicas del producto

e Evaluar la rentabilidad o ganancia econémica del producto

e Determinar la financiacion del producto

e Evaluar el flujo de venta

e Determinar la rentabilidad del negocio.

9.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Es desarrollar un proyecto para la produccién y comercializacién de Avena de Yuca
en el municipio de Tocaima, es una bebida rica en vitaminas y con beneficios para
gue nutra y alimente a los consumidores. El segmento de mercado va dirigido a las
personas en el rango de edad entre 10 a 50 afos, ya que es un tubérculo sin
contraindicaciones, logrando una variedad de consumidores por su importante
contenido. Se busca realizar un estudio para revisar la factibilidad y rentabilidad de

este producto.

9.2.1 Caracteristicas y Usos

Caracteristicas:

De nuestra Avena de Yuca podemos decir que es un producto nutritivo, que

aprovecha las cualidades de la Yuca para obtener un producto delicioso.
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Entre otras ventajas podemos apreciar:

e Saludable por ser un producto hecho a base de Yuca y contara con vitaminas
tales como la A, B2, B3, B6, B9 o &cido félico, C, Ky minerales como el potasio,

magnesio, fésforo, calcio, hierro y sodio.
e 100% natural libre de aditivos, preservantes y colorantes en su produccion.

e Excelente presentacion, se hara en vaso pead de 150 gramos para mayor

comodidad de los consumidores.

e Accesibilidad, para mayor comodidad la Avena de Yuca se podra adquirir por
internet y tiendas especializadas.

9.2.2 Concepto del Producto

e El producto ofrecido es de facil acceso al consumidor

e Buen servicio y atencién al cliente.

e Se cuenta con clientes potenciales en el colegio y supermercados.
e El producto se ofrece a un precio comodo.

e Sirve para consumo diario para nifios, jévenes y adultos.

9.2.3 Propiedades de la Yuca

e 1°Debido a su alta fibra dietética disminuye el nivel de triglicéridos, beneficiando

de forma espectacular el buen funcionamiento del cuerpo.

19 MENDOZA, Cristian. VIX|Propiedades de la Yuca para la salud |
https://www.vix.com/es/imj/salud/5108/propiedades-de-la-yuca-para-la-salud 05.07.2016.
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Nos libera del estrés y beneficia al sistema nervioso. Reduce la ansiedad y es
una de las mejores alternativas para para enfrentar el sindrome de intestino

irritable.

Contiene gran cantidad de vitamina K, éste compuesto contribuye a la
construccion de la masa 6sea y combate la osteoporosis. Es utilizada, al igual
que el mejor alimento del mundo: el aguacate, en el tratamiento para pacientes

gue poseen Alzheimer.

Es fuente moderada de vitamina B, registra cantidades importantes de folatos,
tiamina, vitamina B-6, riboflavina y acido pantoténico. Genial para el cuidado
del cabello y para quitar cicatrices de acné. Tu piel estara mas que agradecida.

La yuca contiene algunos minerales de importancia como el zinc, magnesio y
cobre. Generando energia en quienes la consumen. También contiene potasio,
componente fundamental en la produccion de fluidos celulares. De igual forma,

regula perfectamente la frecuencia cardiaca y la presion arterial.

Es promovida para el tratar foranculos, diarrea, gripe, diversas inflamaciones y

conjuntivitis.

20 “PRODUCTOS SUSTITUTOS Y/O COMPLEMENTARIOS

9.2.4 Productos Sustitutos. Como productos que puedan reemplazar a la

Avena de Yuca tenemos:

Jugos
Yogurt

Avena Comun

20 V|LLEGAS, Luz Ayda y CUBILLO, Zulma. D.ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCIONY
COMERCIALIZACION DE AREQUIPE NATURAL DE CIDRA.
https://stadium.unad.edu.co/preview/UNAD.php?url=/bitstream/10596/2546/1/28540573.pdf 18.04.2013.
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e Kumis

e Leche Chocolatada

9.2.5 Productos Complementarios

e (alletas
¢ Pan
e Pasteles

e Empanadas

9.2.6 Anélisis de Precios del Mercado. Gracias al analisis de las encuestas se
detectd que las personas tienen buenas perspectivas sobre el producto y su
comercializaciéon es principalmente por: Internet, Tiendas Especializadas y

Supermercados.

Un aspecto importante es que los clientes potenciales con que cuenta el producto
son en su mayoria nifios, jovenes y adultos, asi que se puede mejorar el nivel de
ventas comercializando en otras sedes de la institucion, escuelas y colegios,

ademas en negocios del sector.

9.2.7 FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

-Avena de Yuca de excelente calidad. -Poco capital de trabajo.

-Precios asequibles al cliente. -Linea de productos limitada.
-Atencion personalizada y rapida. -Débil imagen en el mercado.
-Producto 100% natural y nutritivo. -No poseer una marca reconocida.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS

-Tendencia a consumir bebidas naturales, -Economia inestable.

sanas y nutritivas. -Ingreso de nuevos competidores
-Ser pionero en establecer la Avena de Yuca. -Plagas que afecten la produccion.
-Puntos de venta sin normas de higiene. -Fenémenos climaticos.
ESTRATEGIAS FO

e Promocionar los valores nutricionales de la Avena de Yuca como bebida 100%
natural a través de publicidad en redes sociales.

e Dar degustaciones de la Avena de Yuca.

¢ Realizar incentivos a nuestros clientes obsequiando empanadas tipo coctel.

e Apertura de nuevos puntos de venta en centros comerciales.
ESTRATEGIAS DO

e Solicitar crédito a través de instituciones financieras.

e Tener un grupo amplio de proveedores para contar con el abastecimiento
oportuno de la Yuca.

e Desarrollar nuevas bebidas como: cocteles, granizados; utilizando la Yuca como
base para su preparacion.

e Incorporar nuevas lineas de productos como: Harina de Yuca.
ESTRATEGIAS FA

-Aplicar factores de diferenciacion con relacion a los competidores tales como:
calidad, atencion rapida y personalizada, higiene y buena presentacion del

producto.
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-Realizar promociones como: happy hour en horario especial y obsequio de
empanadas tipo coctel por monto de compra.

ESTRATEGIAS DA

e Promocionar el consumo de Avena de Yuca en volantes y en redes sociales.

e Posicionar la marca como bebida 100% natural, nutritiva y saludable.

e Trabajar en conjunto con los agricultores que cultivan la Yuca para el control de
plagas.

9.3 EL CONSUMIDOR

9.3.1 Segmentacién del mercado y delimitacion del area geografica

9.3.1.1 Estrategias de Segmentacion. Al contrastar las caracteristicas generales
de la poblacion con las definidas para el consumidor del producto ofrecido Avena
de Yuca se puede establecer que el mercado es importante estudiarlo para definir

algunas segmentaciones:

e Estrato socio-economico al cual pertenece.

e Oftros.
9.3.1.2 Variables Demogréficas

e Sexo: Hombres y Mujeres.

e Edad: Entre los 10 afios y 50 afios.

e Nivel Educativo: Sin limitacion

e Nivel de ingresos: Sin restriccion.

e Ubicacion: Area urbana y rural del municipio de Tocaima.

e Segmentacion: El mercado puede presentar segmentacion segun el tipo de

consumidor.
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¢ Demanda de Empresas: Principalmente los nifios, jovenes y adultos.
e Radio de Accion: La empresa tendrd inicialmente un radio de accién local y
regional

e Sin distingo del estado civil, clase social o creencias religiosas.

9.3.1.3 Caracteristicas del usuario o consumidor. Este producto ha sido
pensado para diferentes sectores del mercado, es una de las mejores fuentes de
energia debido a sus altos contenidos de vitaminas lo que hace que la Avena de

Yuca sea ideal para nifios, jovenes y adultos.

9.4 DETERMINACION DEL TIPO DE DEMANDA

De acuerdo con los datos obtenidos en la encuesta la mayoria de la poblacion
apetece el producto, el comportamiento de la demanda general favorece el clima de

comercializacion.

9.4.1 Demanda Actual. Actualmente el producto ofrecido por la empresa presenta
una demanda media, ya que es de impacto en la sociedad, en especial para los
jovenes. Ademas, se puede decir que el precio se acomoda al presupuesto del

consumidor en las diferentes categorias.

9.4.2 Demanda Futura. En el futuro la Avena de Yuca ofrecida por la empresa se
convertird como una buena alternativa en bebida que favorecera a los proveedores

y clientes potenciales.

9.5 ANALISIS DE LA OFERTA

Es primordial dar a conocer un excelente producto a los consumidores ya que estos

son quienes lo adquieren, generando a la empresa buenas utilidades para su
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sostenimiento. Ademas, la opinion del cliente lo mas importante ya que por medio

de él se reciben conceptos valiosos para el reconocimiento de la empresa.

9.5.1 Oferta Actual. Existe una oferta media por parte de la Avena de Yuca ya que
se detecta la presencia de competidores que poseen alta cobertura a nivel nacional
y ha logrado intervenir en todos los sectores, ya que sus productos son muy

consumidos. Sin embargo, esto motiva a lograr el reconocimiento local.

9.5.2 Oferta Futura. En un futuro se aspira a que la empresa productora y
comercializadora de Avena de Yuca, adquiera una mayor rentabilidad y para ello se
requiere las mejores estrategias publicitarias y mayor productividad en el mercado

para asi superar la competencia.

9.5.3 Demanda insatisfecha, satisfecha o saturada

9.5.3.1 Caracteristicas de la Demanda
La demanda del producto es satisfactoria cuando:

e La calidad es excelente

e Los precios son cémodos para el consumidor

e Es apetecido por la comunidad

e El producto proviene de un insumo tipico de la region

e No afecta la salud del consumidor

e El producto es sumamente energético

e Laempresa tendra en cuenta los aspectos de insatisfaccion en la demanda para

generar politicas de calidad.

El consumidor puede quedar insatisfecho cuando: el producto presente una textura
incorrecta, mala atencion, precio elevado, mala calidad y exceso de azucar en el

producto.
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9.5.3.2 Presentacion

e La mas exquisita Avena de Yuca, novedosa y deliciosa.

e El producto es hecho con altos estandares de calidad para lograr un sabor y
presentacion reconocibles.

e Producto trabajado 100% natural.

e No contiene aditivos perjudiciales.

9.6 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD COMPETITIVAS

9.6.1 Estrategias comparativas. Tratan de mostrar las ventajas que tienen la
marca frente a la competencia. A la hora de definir esta estrategia hay que tener en

cuenta ello para que se destague mejor el producto.

9.6.2 Estrategias financieras. Se basan en la politica de presencia de la mente
de los destinatarios, superior a la de la competencia. Estas estrategias ocurren a
una publicidad muy convencional cuyos objetivos se expresan mediante

porcentajes.

9.6.3 Estrategias de posicionamiento. Su objetivo es dar a la marca un lugar en
la mente del consumidor, frente a las posiciones que tienen la competencia a través
de asociar una marca las series de valores, apoyandonos en una razén del producto

o de la empresa, que tenga valor e importancia para el consumidor.
9.6.4 Estrategias de imitacion. Consiste en imitar lo que hace el lider o la mayoria

de los competidores. Son estrategias muy peligrosas y contraproducentes ya que

suelen fortalecer al lider.
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9.6.5 Estrategias promocionales. Son estrategias muy agresivas, que surgen
cuando se da de mantener o de incrementar el consumo del producto. La idea
principal de la publicidad es dar a conocer la existencia y las caracteristicas

diferenciales de la promocion.

9.7 EL PROVEEDOR

9.7.1 Caracteristicas del proveedor

9.7.1.1 Estrategia de aprovisionamiento. Es muy facil encontrar la Yuca en todas
las temporadas del afio y por esta razon el aprovisionamiento debe ser como
minimo semanal porque requerimos de productos netamente frescos, para ofrecer

un producto de calidad.

-Todos los ingredientes son faciles de adquirir y por eso seran comprados
continuamente en pago de contado, ya que las ventas seran de contado mientras

se logra posicionar la Avena de Yuca.

9.8 PLAN DE MERCADEO

9.8.1 Canales de distribucién a emplear. La produccion y comercializacion de
Avena de Yuca se disefi6 con el fin de brindar una alta cobertura y un buen servicio

al consumidor, por ello el canal apropiado para ofrecer nuestro producto es:

e Productor: Produccion y Comercializacién de Avena de Yuca.

e Minoristas: Tiendas especializadas, internet, supermercados.
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9.8.2 Criterios De Seleccién

9.8.2.1 Control. Se hace uso del canal de distribucion minorista, por lo cual le

permite:

e Control en la cantidad: Con el conocimiento de los diferentes minoristas, la
compafia podra determinar cual de los mercados es el que mas demanda da.

e Control en la calidad: Se tendra el control de la calidad, al poder indicar al
minorista como debe tratar al producto, es decir donde lo situara y en qué

condiciones.
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9.8.2.2 Cobertura. El canal Minorista nos proporciona una mayor cobertura en el
mercado, teniendo acceso a la poblacion de los diferentes estratos en el municipio

de Tocaima, asi como permite una mayor participacion de los agentes econémicos.

9.8.2.3 Costos. Resulta muy complejo ofrecer su producto puerta a puerta, ya que
incurriria en costos muy altos e incluso puede comprometer su imagen de empresa

seria.

9.8.2.4 Pedidos. Para la toma de pedidos se realizara por via telefonica, personal

y por redes sociales.

9.8.2.5 Despacho. El despacho de pedidos se hara de acuerdo con el dia en que
el cliente necesite el pedido, por politica de la empresa el pedido llegara a primera
hora. Cabe resaltar que dentro de la empresa se hard un control exacto de las
cantidades a despachar y se etiquetara el pedido con el nombre de lugar en este
caso supermercados o tiendas especializadas donde seré destinado. El despacho

se hara con la contratacion de vehiculos, con el fin de reducir costos.

9.8.2.6 Forma de Pago: La forma de pago por parte de los clientes es en efectivo

y el reclamo del dinero sera en el momento de entregar la mercancia.

9.9 FORMULA PARA HALLAR PRECIO

Costo = 675
Rentabilidad esperada: 675 x 196% = 1.323
Precio de venta (costo + rentabilidad) = 675 + 1.323 = 1.998 = 2.000

9.9.1 Estrategias de Precio. La Avena de Yuca tiene un costo de $2.000, se
busca ofrecer un precio competitivo y que a su vez sea asequible al bolsillo de los
consumidores, sin embargo, se debe tener presente que el precio se puede ver

condicionado por la competencia y la oferta.
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9.9.2 Estrategias de Promocion. -Publicidad: Cualquier forma pagada de
presentacion y promocién no personal de ideas, bienes o servicios por un

patrocinador bien definido.

e Promocion de ventas: Incentivos de corto plazo para alentar las compras o
ventas del producto.
¢ Relaciones publicas: La creacion de buenas relaciones con los diversos publicos

de una compaiiia, la creacion de una buena imagen del producto.
9.9.3 Estrategias de Comunicacién

e Ventas personales
e Anuncios en volantes

e Redes Sociales

9.9.4 Estrategias del Servicio

e Calidad del servicio
e Siempre sera atendido por personal capacitado
e Elaboraciéon de encuestas a los clientes de satisfaccion.

e Solucion de todas las inquietudes de los clientes.
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10. PLAN DE OPERACIONES

10.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

El producto denominado “AVENA DE YUCA” se define y especifica asi: alimento
lacteo adicionado con almidon de yuca, tipo bebida no alcohdlica, no fermentado,
no pasteurizado, ligeramente viscoso, requiere refrigeracion. Cuyos ingredientes
son: yuca y/o almidén de yuca; leche entera y/o leche en polvo, y/o leche
reconstituida y/o lacto-suero; adicionada de agua; adicionada de edulcorantes
como: sacarosa, y/o jarabe de maiz y/o azlcar invertido y/o estevia u otros
edulcorantes naturales; adicionada de esencias naturales y/o idénticas a las

naturales (vainilla y/o coco).

10.2 FORMULACION DEL PRODUCTO

Para la elaboracion del producto se aplicara la siguiente formulacién:

Tabla 11. Formulacion del producto denominado “AVENA DE YUCA”
establecida en gramos para todos los ingredientes, utilizando sacarosa como

edulcorante.

Ingrediente Porcentaje Observaciones
Yuca (base de calculo) 22% Cocinada. Lista para licuar
Leche entera 44% Leche con 3,4% de grasa lactea
Agua 22% Potable
Sacarosa 11% Sacarosa pura
Esencias 1% Puras o mezcladas

Fuente: El Autor
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10.3 PRESENTACION DEL PRODUCTO

De acuerdo a la informacion extraida del estudio de mercado, se define que la
presentacion mas conveniente para el producto es de 150 gramos, peso neto por
porcion, dispuesto en un vaso de 180 ml (7 onzas), con la etiqueta, rotulos de marca
y publicidad, conforme a lo establecido en la Resolucidén 5109 de 2005 “por la cual
se establece el reglamento técnico sobre los requisitos de rotulado o etiquetado que
deben cumplir los alimentos envasados y materias primas de alimentos para

consumo humano”.
El producto para el consumidor final se comercializard en unidades individuales y

para distribucion se podran utilizar embalajes con capacidad para 24 o 48 unidades.

El envase del producto se ajustara a las siguientes especificaciones:

Tabla 12. Especificaciones del envase para el producto

Parametro Especificaciones
Forma del envase Vaso
Tamarfio del envase 180 ml
Material del cuerpo del envase PEAD (Polietileno de Alta Densidad)
Color del cuerpo del envase Blanco
Impermeable a olores y sabores Si
Resistencia radiacion ultravioleta Si
Tipo de sellado Sellado con tapa troquelada
Material de la tapa Papel aluminio
Pegante para tapa Si
Tipo pegante Grado alimenticio

Fuente: El Autor
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10.4 PERFIL SENSORIAL DEL PRODUCTO

La “AVENA DE YUCA”, es una bebida que debe exhibir este perfil sensorial:

Tabla 13. Perfil sensorial del producto

Variable Especificaciones

Color Blanco-cremoso

Olor Buen balance entre los aromas de todos sus ingredientes,
no debe haber preponderancia de las esencias. El olor
debe ser suave, resistente, con notas dulces, no acido ni

fermentado.

Sabor Suave, fresco, ligero, buen balance entre las esencias, no
excesivamente dulce, ausente de notas amargas o

acidas.

Textura Delicada, aterciopelada, estable en un rango de 0 a 5°C

de temperatura, no pegajosa, libre de sensacién arenosa.

Fuente: El Autor

10.5 ASPECTOS NUTRICIONALES DEL PRODUCTO

Considerando la composicion de ingredientes del producto, se espera que se
encuentren presentes nutrientes como: carbohidratos, proteinas, grasas, vitaminas
y minerales. Concretamente sabemos que el almidon de yuca es una buena fuente
de carbohidratos complejos que son excelente fuente de energia; a su vez, la leche
aporta proteinas de alto valor biolégico, vitamina: A, algunas del complejoB, C,Dy
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E, ademés de minerales como: calcio, hierro, magnesio, sodio, manganeso, cobalto,

cobre, fésforo, entre otros?!.

10.6 DISENO DE PROCESO DE PRODUCCION

10.6.1 Descripcion del proceso. Se toma la yuca previamente seleccionada, pre-
lavada, almacenada y desinfectada. Se pela manualmente con cuchillo o pelador,
se retira la vena central y se procede a lavar con agua potable fresca, por espacio

de 2 minutos aproximadamente. Se escurre.

Posteriormente, se corta la yuca en cubos de aproximadamente 5 centimetros de
lado, para luego llevar a coccion en olla a presion domeéstica (130°C y 284,10 KPa),
con agua a razén de 1,5 partes de agua por 1 parte de yuca. Se cuece

aproximadamente durante 15 minutos.

Seguido, se retira la yuca de la olla, se dispone sobre recipientes higiénicos y se
deja enfriar, en ambiente higiénico, hasta alcanzar una temperatura de 302 °C. En

maximo 20 minutos.

Posteriormente, se lleva a refrigeracion hasta alcanzar una temperatura de 3+2 °C.

En méaximo 60 minutos.

A continuacion, de acuerdo con la formulacién establecida y acorde a la capacidad
del equipo de licuado, se toman los ingredientes: agua potable (a 3+2 °C de
temperatura), leche entera (a 32 °C de temperatura), yuca (a 3x2 °C de
temperatura) y azucar a temperatura ambiente; para proceder a licuarlos de 30 a 45

segundos.

21 AGUDELDO, G. Diver A. y BEDOYA, M. Oswaldo. Composicién nutricional de la leche de ganado
vacuno. Revista Lasallista de Investigacion, vol. 2, num. 1,
https://www.redalyc.org/pdf/695/69520107.pdf enero-junio, 2005, pp. 38-42.
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El licuado resultante, se cuela o tamiza, en un colador con agujeros de 2 milimetros,
utensilio comun de uso doméstico. El licuado se deposita en un recipiente higiénico
de material plastico o de acero inoxidable que cuente con sistema de evacuacion

mediante valvula y llave.

El producto colado debe tener una temperatura aproximada de 3t+2 °C. En este
punto, se incorpora la(s) esencia(s) en la proporcién establecida en la féormula y se
procede a la agitacion de forma manual o mecénica, hasta alcanzar una distribucion

uniforme en la mezcla.

Se toman los envases asépticos, se procede al llenado manual de los envases a
través de la valvula del recipiente contenedor del producto, y apoyados por un
equipo de pesado con sensibilidad de miligramos, hasta obtener un peso neto de

150,00 gramos por vaso.

Los vasos con el producto se disponen en la linea de trabajo para incorporar el
pegante de grado alimenticio en el borde superior, la aplicacion es manual, apoyado
por un equipo dosificador-pincel y posteriormente se coloca la tapa de papel de

aluminio aséptico ejerciendo leve presion durante aproximadamente 10 segundos.

Seguido, coloca la etiqueta y rétulos del envase con la informacion legalmente
establecida. Si es requerido pegante para fijar la etiqueta, este también debera ser
de grado alimenticio. Los roétulos de lote y fecha de vencimiento deben quedar en

lugar visible, ser legibles y la tinta utilizada debe ser inocua e indeleble.

El producto envasado inocua y legalmente, se lleva a refrigeracion para conservar

a 3+2 °C, através de toda la cadena de distribucion, hasta el consumidor final.

Nota. Esta descripcion asume que todos los equipos, utensilios y los empaques de

materias primas, se encuentran previamente lavados y desinfectados.
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10.6.2Diagrama 1 de flujo de proceso. Etapa tras etapa del proceso de
fabricacion del producto se detallan en el gréfico siguiente:
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Figura 2.
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10.6.3Balance de materia y energia. Los requerimientos de materias primas,

insumos y energia de detallan en las siguientes tablas que reflejan los balances de

materiales y energia del proceso de fabricacion del producto:

Tabla 14. Balance de materia del proceso de produccién

BALANCE DE MATERIA DE LA ELABORACION DEL PRODUCTO
DENOMINADO: "AVENA DE YUCA"

Unid. Valor
ENTRADAS
Yuca entera kg 399,14
Rendimiento pelado de yuca % 90
Yuca pelada kg 359,22
Rendimiento coccion de yuca % 95
Yuca cocinada kg 341,26
Proporcién de yuca cocinada a producto licuado (de la % 0,22
férmula)
Rendimiento licuado de yuca % 85
Yuca presente en el licuado kg 290,07
Proporcion leche entera a yuca cocinada % 200
Leche entera kg 341,26
proporcién agua potable a yuca cocinada % 100
Agua potable kg 477,77
Proporcién sacarosa a yuca cocinada % 50
Sacarosa kg 170,63
Proporcién esencias a yuca cocinada % 4,5
Esencias (vainilla y/o coco) kg 15,51
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Total entradas (yuca entera + leche + agua potable kg 1.609,06
+ sacarosa + esencias)
SALIDAS
unidades producidas (Base de célculo) und/ | 10000

mes
peso neto por unidad kg 0,150
peso total produccién kg 1,500
cascara de yuca kg 39,91
yuca perdida en agua de coccién kg 17,96
afrecho de yuca del licuado kg 51,19
Total salidas (peso total produccién + cdscara yuca 1.609,06
+ yuca perd. coccion + afrecho)

Fuente: El Autor

Tabla 15. Balance de energia del proceso de produccién

BALANCE DE ENERGIA PROCESO DE ELABORACION DEL PRODUCTO
DENOMINADO: "AVENA DE YUCA"

Parametro unidad valor

Yuca por cocinar Kg 359,22
Calor especifico de la yuca kJ/kg °C 1,7
Agua agregada para cocinar yuca Kg 538,83
Calor especifico del agua liquida kJ/kg °C 4,186
Temperatura inicial del conjunto agua-yuca °C 28
Temperatura de coccion a presion del conjunto | °C 130
agua-yuca

Presion de coccidn del conjunto agua-yuca KPa 284,10
Energia consumida en la coccion kJ 292356,33
Yuca cocinada Kg 341,26
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Temperatura para licuar la yuca °C 3,00
Energia consumida en enfriamiento de yuca* kJ -73678,39
Licuado total por producir Kg 1,535.68
Capacidad de licuado producido por cochada Kg 3

Cochadas necesarias 511,89
Tiempo de licuado por cochada Segundo 45
Potencia de la licuadora kW 0,45

Tiempo total empleado Segundo 23035,16
Energia consumida por la licuadora kW-segundo 10365,82
Factor de conversién kW-segundo a kJ 0,001

Energia consumida en el licuado kJ 10,37
Potencia del equipo dosificador de pegante KW 0,05

Tiempo empleado para pegar una tapay Segundo 10
etiqueta

Total de tapas y etiquetas a pegar unidad 10000
Tiempo empleado para pegar todas las tapas 'y | segundo 100000
etiquetas

Energia consumida para pegar tapas y kW-segundo 5000
etiquetas

Energia consumida en sellado y etiquetado kJ 5
Energia total del proceso kJ 366050,08

Fuente: El Autor

* La energia consumida en el enfriamiento de la yuca se suma en la energia total

del proceso con signo positivo, porque si este enfriamiento se realiza con una

maquina, esta genera un trabajo y por ende un consumo que debe pagarse. Si el

enfriamiento es al ambiente, puede omitirse sumar este valor.
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10.7 DIMENSIONAMIENTO DE LA PRODUCCION

Acorde a la informacion anterior, en la siguiente tabla se desarrolla el

dimensionamiento de la produccion diaria. Para los célculos se asumen 20 dias de

labor mensual:

Tabla 16. Dimensionamiento de la produccién diaria

Concepto Unidad Cantidad Observaciones
Produccion diaria Kg 75 Para producir 500 unidades de
150 g
Materia prima yuca Kg 20 Seleccionada, pre-lavada y
entera desinfectada
Energia (gas) kJ 20464,92 | Equivale a consumir 0,0491 kg de
gas Propano comercial
Energia KJ 1,0745 0.0000426 kWh en facturacion
(electricidad) eléctrica
Agua lavada Kg 75,432 Equivale a 3 veces el peso de la
yuca pelada
Agua coccion Kg 37,716 Equivale a 1,5 veces el peso de la
yuca pelada
Agua potable Kg 23,8875 Equivale al peso de la yuca
cocinada
Leche entera Kg 47,775 Equivale a 2 veces el peso de la
yuca cocinada
Sacarosa Kg 11,9455 | Equivale a 0,5 veces el peso de la
yuca cocinada
Esencia Kg 1,085 Equivale a 0,045 veces el peso de

la yuca cocinada
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Vasos PEAD unidad 500 Capacidad 180 ml y segun
especificaciones técnicas
Tapas aluminio unidad 500 Troqueladas
Pegante grado Kg 0,35 Asumiendo 0,5 gramos de
alimenticio pegante por tapa + etiqueta
Etiquetas y/o rétulos | unidad 500 Inocuas

Fuente: El Autor

10.8 MAQUINARIA, EQUIPOS Y SERVICIOS

10.8.1Listado de maquinaria, equipos y utensilios

Tabla 17. Especificacion de maquinaria, equipo y/o utensilios necesarios para

la produccion

Maquinaria, Equipo o Descripcién Cantidad
utensilio

Cuchillo pelador Cuchillo en acero inoxidable, hoja de 2
5 a 7 pulgadas, ergonémico y cuyo
mango sea metalico o plastico

Tina para lavado De pléstico reforzado o acero 1
inoxidable. Capacidad para procesar
28 kilos de yuca diaria.

Tabla para picar De plastico reforzado o acrilico. 1
Debe ser de color blanco, facil de
lavar y desinfectar. Tamafo de 60
cm largo x 40 cm ancho x 2 cm
grosor.
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Olla a presion domeéstica

De aluminio reforzado o acero

inoxidable. Capacidad de 8 litros.

Bandeja para

enfriamiento

De plastico o acero inoxidable.
Tamafio de 60 cm largo x 40 cm
ancho. Para disponer yuca a enfriar
en capas delgadas y para disponer el

producto final en el refrigerador.

Licuadora doméstica

Vaso de acero inoxidable, vidrio o
plastico. Facil de desmontar, asear y
Capacidad de 3 Kg.

Alimentacion eléctrica de 110 voltios.

desinfectar.

Colador

De acero inoxidable. Facil de lavar y
desinfectar. Malla de 2 mm.

Tangue almacenamiento

De acero inoxidable o plastico. Con
valvula y llave para vaciado. Con

capacidad para 20 kilos.

Agitador de paleta

De plastico o de acrilico. De longitud
apropiada al tamafio del tanque para
correctamente la

poder agitar

mezcla.

Equipo para dosificar y
aplicar pegante grado

alimenticio

Con capacidad para trabajar 700

aplicaciones por dia

Refrigerador doméstico

Con capacidad para almacenar 700
unidades diarias manteniendo la
temperatura de 3+2 °C. potencia 0,4
KW.

Fuente: El Autor
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10.9 DIMENSIONAMIENTO SERVICIOS

Tabla 18. Dimensionamiento de los servicios para la produccion mensual

Servicio

Descripcién

Unidad

Cantidad

Agua aseo

Incluye el agua para
operaciones de limpieza. El
agua de aseo se puede estimar
al doble del agua usada para

proceso.

kg

5481,42

Agua potable

Incluye el agua para lavado,
coccion y el agua agregada en

la preparacion.

kg

2740,71

Electricidad

Incluye exclusivamente la de
proceso. No toma a cuenta la
de instalaciones y demas
porque se asume una

operacion domestica.

kwWh

0,005964

Gas

Incluye exclusivamente el de
proceso y se entiende como

gas propano comercial.

Kg

8,1109

Recoleccion
desechos

organicos

Entiéndase este servicio por la
recoleccion del material
organico sobrante que incluye

cascara de yuca y afrecho.

Kg

127,54

Fuente: El Autor
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10.10 LOCALIZACION

Macro localizacion: El proyecto se ubicard en el pais de Colombia, el en

departamento de Cundinamarca.

Micro localizacion: Se realizard en el municipio de Tocaima, con probabilidad de

expansion a Girardot, Apulo y Agua de Dios.

10.11 REQUERIMIENTOS NORMATIVOS

Desde el punto de vista sanitario, en Colombia, todo establecimiento cuya actividad

se relacione con alimentos debera cumplir como minimo las siguientes normas:

Decreto 3075 de 1997. Por la cual se reglamenta parcialmente la Ley 9 de 1979 y

se dictan otras disposiciones.

De conformidad con su articulo primero: “Articulo 1°.- Ambito de Aplicacion. La
salud es un bien de interés publico. En consecuencia, las disposiciones contenidas
en el presente Decreto son de orden publico, regulan todas las actividades que

puedan generar factores de riesgo por el consumo de alimentos, y se aplicaran:

a. A todas las fabricas y establecimientos donde se procesan los alimentos; los
equipos y utensilios y el personal manipulador de alimentos;

b. A todas las actividades de fabricacion, procesamiento preparacion, envase,
almacenamiento, transporte, distribucion y comercializacion de alimentos en el
territorio nacional;

c. A los alimentos y materias primas para alimentos que se fabriquen, envasen,
expendan, exporten o importen, para el consumo humano;

d. A las actividades de vigilancia y control o que ejerzan las autoridades sanitarias

sobre la fabricacion, procesamiento, preparacion, envase, almacenamiento,
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transporte, distribucién, importacion, exportacion y comercializacion de

alimentos; sobre los alimentos y materias primas para alimentos.”

En consecuencia, para la produccion de avena de yuca, la empresa productora
debera cumplir con lo establecido en el titulo II. Condiciones Basicas de Fabricacion.
Condiciones tales que representan el estandar de Buenas Practicas de Manufactura
(BPM) adoptadas por el pais. Estas condiciones, aunque estan vigentes, en la
actualidad se encuentran extendidas y complementadas en la Resolucion 2674 de
2013; cuerpo normativo que actualmente se utiliza como referente para las
auditorias y visitas sanitarias. En estos momentos, el decreto 3075 es norma
superior consultiva para dirimir diferencias con la resolucién, no obstante, el

articulado de los dos cuerpos normativos es armonico.

Resolucion 2674 de 2013. Por la cual se reglamenta el articulo 126 del Decreto-ley

019 de 2012 v se dictan otras disposiciones.

Esta norma es la que actualmente orienta el desarrollo y practica sanitaria en lo
relacionado con: “Articulo 1°. Objeto. La presente resolucién tiene por objeto
establecer los requisitos sanitarios que deben cumplir las personas naturales y/o
juridicas que ejercen actividades de fabricacion, procesamiento, preparacion,
envase, almacenamiento, transporte, distribucién y comercializacién de alimentos y
materias primas de alimentos y los requisitos para la notificacion, permiso o registro
sanitario de los alimentos, segun el riesgo en salud publica, con el fin de proteger la

vida y la salud de las personas.”

En consecuencia, la fabrica productora de avena de yuca debera considerar el:

TITULO 1l. CONDICIONES BASICAS DE HIGIENE EN LA FABRICACION DE
ALIMENTOS

90



Capitulo I. Edificacion e Instalaciones

e Localizacion y accesos

e Disefio y construccion

e Abastecimiento de agua

e Disposicion de residuos liquidos
e Disposicion de residuos solidos
¢ Instalaciones sanitarias

e Condiciones especificas de las areas de elaboracion
Capitulo II. Equipos y Utensilios

Capitulo Ill. Personal Manipulador

Capitulo IV. Requisitos higiénicos de Fabricacion

e Materias primas e insumos

e Empaques y embalajes

e Fabricacion

e Envasado y embalado

e Prevencién de la contaminacién cruzada

Capitulo V. aseguramiento y control de la calidad e inocuidad

Capitulo VI. Saneamiento

Capitulo VII. Almacenamiento, distribucién, transporte y comercializacion de

alimentos y materias primas para alimentos
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Se excluye el capitulo VIIl. Restaurantes y establecimiento gastronémicos. Por

razones evidentes.
Ahora, dentro de sus procesos de optimizacion de la calidad y mejoramiento de
estatus sanitario, las empresas que deseen podrdn adoptar la siguiente

reglamentacion opcional:

Decreto 60 de 2002. Por el cual se promueve la aplicacién del Sistema de Peligros

y Puntos de Control Critico — Haccp en las fabricas de alimentos vy se reglamenta el

proceso de certificacion.

Se considera opcional la implementacidn de este decreto porque el paragrafo 1. Del
Articulo 22, de la resolucion 2674 de 2013 establece: “Paragrafo 1°. El responsable
del establecimiento podréa aplicar el sistema de aseguramiento de la inocuidad
mediante el Andlisis de Peligros y Puntos de Control Critico (APPCC) o de otro
sistema que garantice resultados similares, el cual debe ser sustentado y estar

disponible para su verificacion por la autoridad sanitaria competente.”

Es decir que la fabrica puede optar por este sistema o hacer uso de cualquier otro
con capacidad equivalente.

Para implementar el Sistema HACCP la fabrica debera:

1. Cumplir con los prerrequisitos del plan HACCP, expuestos en el articulo 5.

2. Formular un plan por cada producto acorde al articulo 6, que se establece en 11

aspectos para la toma de decisiones.

El maximo objetivo de intentar implementar este sistema es asegurar la inocuidad

de los productos al tiempo que se obtiene una certificacion por parte de la
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autoridad competente, con la cual se demuestra el compromiso de la compafia

con la salud y el bienestar de los clientes.

10.12 CONTROL DE CALIDAD

A parte del cumplimiento de lo establecido para la seguridad y salud en el trabajo
en la norma OHSAS 18001. Para el aseguramiento inherente a la calidad e
inocuidad del alimento, bajo un enfoque de riesgo y fundamentado en estrategias
preventivas acorde a lo establecido en la resolucibn 2674 de 2013, se

implementaran las siguientes, etapa por etapa del proceso:

1. Recepcion de materias primas. Se aplicardn las inspecciones de rigor al
personal transportista de los proveedores y las pruebas microbioldgicas a la yuca
especialmente la relacionada con el contenido maximo de &cido cianhidrico (HCN),
precursor del cianuro.

Las deméas materias primas se garantizaran la BPM en almacenamiento.

2. Pelado. Se tendra desde el punto de vista del aseguramiento de la calidad, un
cumplimiento estricto de las BPM en el manipulador y utensilios dispuestos para
esta etapa. En caso de escalarse a una produccion con equipo industrial, debera
incluirse el plan de sanitizacion CIP (Clean in Place) o manual, con aplicacién de
ciclos de lavado y desinfeccion segun la especificacion del desinfectante escogido.

3. Lavado. Se realizaran analisis fisicoquimicos y microbiolégicos diarios al agua
de lavado para garantizar su potabilidad y pureza. Las pruebas se podran realizar
con equipos propios de la planta o enviados a laboratorio.

El lavado debera garantizar la completa remocién de la suciedad resultante del

proceso de pelado.

4. Cortado. El cortado manual, debera realizarse observando las buenas

practicas para operarios de utensilios y equipos de corte. Debera ser rapido debido
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a la oxidacion que sufre la yuca y garantizando la disposicion del producto cortado

en agua.

En el evento que un operario se corte este debera ser retirado de la linea de
produccion para ser atendido y evitar la contaminacion de la materia prima. De ser
afectada significativamente la materia prima con sangre u otro fluido, la fraccion
afectada debera ser retirada acorde al procedimiento de accion y registro que se

establezca.

5. Coccion a presion. Las variables de presidn y temperatura seran controladas
de acuerdo con las especificaciones técnicas del equipo a utilizar. Queda prohibido
la incorporacién de sustancias que puedan alterar la estructura quimica del almidén
de la yuca en esta etapa con el fin de obtener texturas o caracteristicas de almidén
que ofrezcan mayores rendimientos en desmedro de la inocuidad del producto y la
salud de los consumidores.

El agua usada en la coccién deberd ser potable tratada y con reporte técnico

aprobatorio del laboratorio.

6. Enfriamiento. Como el enfriado se realizara al ambiente, es estricto el
cumplimiento del plan de desinfeccion de ambiente y areas de produccion para
garantizar la ausencia de agentes contaminantes. Si se decide escalar la produccién
a un nivel industrial, para garantizar la inocuidad del producto se recomienda la
utilizacion de equipo de tunel de enfriamiento que permite reducir el tiempo de esta

etapa y por ende los riesgos de exposicién a contaminantes.

7. Licuado. El licuado se realiza por cochadas. El equipo de licuado deberéa ser
sometido a estricto lavado y desinfeccion en la periodicidad que se establezca
segun manual de operaciéon del equipo y plan de produccion. No obstante, es de
obligatoriedad, como minimo, el lavado y desinfeccion diarios antes de arrancar el

equipo.
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Es indispensable la formulacion del plan de mantenimiento preventivo del equipo y
general de la planta de produccion.
El agua usada en el licuado debera ser potable tratada y con reporte técnico

aprobatorio del laboratorio.

8. Tamizado. El tamizado es manual. Debera observarse estricto cumplimiento
de BPM en cuanto al personal manipulador y a los utensilios utilizados, estos ultimos
deberan guardar excelente limpieza y desinfeccion.

Esta operacion debe realizarse sobre superficies firmes, los recipientes deben
contar con cierres herméticos y la disposicién de afrechos debe evitar al maximo las

salpicaduras y derrames.

9. Mezclado. El personal que mezclaré los ingredientes de la formulacion debera
estar perfectamente entrenado. Este personal debe ser consciente que las
formulaciones no solamente responden a aspectos organolépticos agradables, sino

también a razones legales y de inocuidad del producto.

El mezclado debe ser aséptico, con material o utensilios estériles. Del producto
resultante se tomardn muestras aleatorias para enviar a laboratorio y garantizar la
seguridad fisicoquimica y microbiol6gica del alimento.

Los lotes que resulten con problemas deberan someterse a lo establecido por la
normatividad vigente segun cada caso puntual y a los manuales de procedimientos
de calidad establecidos.

10. Envasado. Esta etapa se propone realizar manualmente. Requiere de personal
perfectamente entrenado y consciente de la importancia de su actividad en la
inocuidad del producto. Envases, depositos, llaves, valvulas y demas componentes
gue entren en contacto con el alimento deben permanecer asépticos. Los tanques
de depdsito del producto y las partes desmontables que entran en contacto con el

alimento, una vez queden vaciados deberan ser lavados y desinfectados en el
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menor tiempo posible para evitar la formacion de incrustaciones que posteriormente

se conviertan en focos de contaminacion y dificil limpieza.

En caso de pasar a un envasado mecanico o automatico, el equipo utilizado debera
aplicarsele CIP, conforme a la programacién de ciclos de produccién y lavado.
Deberan realizarse las pruebas de neutralidad e inocuidad sobre los equipos
posterior a la limpieza, especialmente cuando se apliquen productos acidos o

causticos.

En la etapa de envasado, se incluye la sub-etapa de pesado del producto ajustado
a 150 gramos, con un espacio de cabeza de envase no inferior al 15% del volumen

total.

11. Sellado. El sellado sera manual. El personal deberd estar perfectamente
entrenado y consciente de la importancia de su labor. Queda absolutamente
prohibido el uso de pegamento sellante de grado diferente al alimentario, como el
uso de pegamento que exceda la fecha de vencimiento o que a experto buen juicio,
no presente las caracteristicas del producto en perfecto estado.

Este procedimiento debera realizarse en el menor tiempo posible, en una zona con
buena ventilacién y con los instrumentos que se establezcan en los manuales de
procedimientos.

Esta labor se realizara en la zona inmediatamente anterior a la zona de etiquetado.

12. Etiquetado. Esta etapa serd manual. Todas las etiquetas deben estar
perfectamente limpias, secas y en ninguna circunstancia deben desprender tinta.
Los rotulos de lote y fecha de vencimiento se imprimen sobre el envase en tinta
indeleble. Las etiqguetas deberan ubicarse conforme al disefio de envase

preestablecido para garantizar la facilidad de lectura al consumidor.
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De ninguna manera las etiquetas deben ser utilizadas para cubrir imperfecciones o
averias del envase que posteriormente pueden inducir la contaminacion del
producto.
Cualquier anomalia de las etiquetas (desprendimiento de tinta, olores, desleimiento,
etc.) o del pegamento utilizado para fijarlas al envase, debera ser inmediatamente
reportado.

Al culminar esta etapa, se tomaran muestras aleatorias de producto terminado para

llevar al laboratorio y obtener aprobacion de liberacion del lote al mercado.

13. Almacenamiento refrigerado. Se garantizara con sistema de alarma
automatica que los cuartos frios de enfriamiento nunca superen una temperatura de

5°C. Asi mismo, se garantizara el fluido eléctrico permanente para los cuartos frios.
De la misma manera, se estableceran: tanto el cronograma de aseo y desinfeccion
general de la planta como el especifico de los cuartos frios, en estos ultimos la
periodicidad del aseo general no sera superior a 7 dias.

Se observaran las normas de almacenamiento estibado, maximo apilamiento,
distancia entre estibas y demas relacionadas con logistica de almacenamiento y

seguridad industrial en bodegas.

Nota. Todas las pruebas de laboratorio se realizaran en un laboratorio externo para

dar cumplimiento al articulo 23 de la Resolucion 2674 de 2013.

10.13 REGISTRO SANITARIO INVIMA

A continuacion se transcribe la informacion suministrada por la pagina web del

Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos — INVIMA, con url:
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https://www.invima.qov.co/8-pasos-para-obtener-su-registro-sanitario-de-

alimentos.html, al respecto:

‘Los pasos que debe seguir para solicitar dichos Registros, Permisos o

Notificaciones sanitarias de Alimentos son:

Paso 1. Realice la inscripcion de su fabrica segun lo dispuesto en el Articulo 126
del Decreto — Ley 019 de 2012. Si ya se encuentra inscrita continte con el siguiente

paso.

Paso 2. ldentifique la categoria del riesgo para su producto, segin Anexo 1 de la
Resolucion 719 de 2015. Si tiene una duda sobre la clasificacion consultelo en
ventanilla en la Oficina de Atencién al ciudadano, Call Center 57-(1) 2948700 grupo
de Registros Sanitarios de Alimentos de la Direccion de Alimentos y Bebidas o a

través de conexion Chat todos los lunes de 8:00 a.m. a 12 M.

Paso 3. Una vez identificada la clasificacion del riesgo de su producto tenga en
cuenta que si corresponde a riesgo alto requiere RSA, riesgo medio requiere PSA
0 riesgo bajo requiere NSA, segun el Articulo 37 de la Resolucion 2674 de 2013 y
Resolucion 3168 de 2015.

Paso 4. Tenga en cuenta que puede amparar alimentos bajo un mismo Registro,
Permiso o Notificacidon Sanitaria en los casos establecidos en el articulo 42 de la
Resolucion 2674 de 2013.

Paso 5. Si se trata de un alimento de riesgo alto o medio verifique los requisitos
para la obtencion de RSA o PSA establecidos en el Articulo 38 de la Resolucion
2674 de 2013. Si se trata de un alimento de bajo riesgo, verifique los requisitos
establecidos en el Articulo 40 de la misma Resolucion para solicitar una NSA.

Paso 6. Diligencie los formularios tanto de informacion basica, como de solicitud de
Registro, Permiso o Notificacion Sanitaria, segun sea el caso, los cuales se
encuentran en el archivo Excel “Formato unico de Alimentos registros Sanitarios o
Permiso Sanitario o Notificacién Sanitaria y tramites asociados (Resolucién 2674 de
2013, Resolucién 3168 de 2015)” que puede

98


https://www.invima.gov.co/8-pasos-para-obtener-su-registro-sanitario-de-alimentos.html
https://www.invima.gov.co/8-pasos-para-obtener-su-registro-sanitario-de-alimentos.html

Paso 7. Verifigue la tarifa que debe cancelar segun el trdmite requerido en
nuestro manual tarifario, el cual puede, y realice el pago en cualquier oficina de
Davivienda en la cuenta No. 00286999868-8 0 a través de

Paso 8. Presentar o enviar dicha documentacion en carpeta blanca foliada en la
Oficina de Atencién al Ciudadano ubicada en la sede central del Invima, direccion
Carrera 10 N° 64-28, primer piso — Bogota D.C. Si sus productos corresponden a
alimentos dirigidos a poblaciones especiales (p.ej. deportistas, pacientes con alguna
enfermedad), surta el tramite de consulta a la Sala Especializada de Alimentos y
Bebidas — SEAB, antes de solicitar la Notificacién Sanitaria — NSA, el Permiso
Sanitario — PSA o el Registro Sanitario — RSA. Las actas de la Sala Especializada

de Alimentos y Bebidas

Si desea ver y descargar el manual completo “8 pasos para obtener el registro

sanitario, permiso sanitario y notificacién sanitaria”

De conformidad con la informacién anterior, el producto denominado “AVENA DE
YUCA”, para surtir tramite de obtener registro sanitario, se detalla de la siguiente

manera:

Tabla 19. Definicion del proceso individualizado para realizar el tramite ante el

INVIMA y obtener registro sanitario del producto

REQUISITO HALLAZGO

Inscribir la fébrica segun lo | Paragrafo 2. Todo establecimiento
dispuesto en el Articulo 126 del | fabricante nacional y/o extranjero de
Decreto — Ley 019 de 2012 alimentos debe inscribirse ante el
Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos —INVIMA.
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Identificacion categoria de riesgo del
producto. Anexo 1 de la Resolucion
719 de 2015

Categoria 1.8 Postres de leche, con
adicion de leche y productos con
adicion de leche diferentes a los de

1.10. Riesgo alto.

Articulo 37 de la Resolucion 2674 de
2013 y Resolucion 3168 de 2015.
Obligatoriedad del

Permiso

Registro
Sanitario, Sanitario o

Notificacion Sanitaria.

Al obtener una clasificacion de riesgo

alto, el producto requiere obtener

registro sanitario para su

comercializacion.

Articulo 38 de la Resolucién 2674 de
2013.

registro sanitario.

Requisitos para obtener

a) Formato de solicitud que establezca
el Invima, debidamente suscrito por el
representante legal cuando se trate de
persona juridica, por el propietario del
producto cuando se trate de persona
natural o por el respectivo apoderado;

b) Ficha técnica del producto segun el

formato establecido por el Invima,

teniendo en cuenta, entre otros

aspectos, que
debe

concentraciones

la composicion del

producto especificar  las
de

alimentarios que tengan establecida

los aditivos
una Dosis Maxima de Uso (DMU) y
sean utilizados en la elaboraciéon del
producto. Si el producto resalta uno o
mas valiosos

ingredientes y/o

caracterizantes, 0] cuando la
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descripcion del alimento produzca el
mismo efecto, se debera informar el
porcentaje inicial del ingrediente (m/m)
en el momento de la fabricacion. No se
consideraran ingredientes valiosos o
caracterizantes las sustancias afiadidas
al alimento para mantener o mejorar las

cualidades nutricionales.

Tarifa 2019 Cédigo 2100. Registro sanitario de
alimentos de alto riesgo (Variedades de
1 a10). 198 SMLDV. $ 4°868.932

Fuente: El Autor

Rotulado
Las especificaciones de rotulado que deberd cumplir el producto denominado
“AVENA DE YUCA” son todas las contempladas en los articulos 4, 5y 6 del Capitulo

Il de la Resolucion 5109 de 2005, expedida por el Ministerio de la Proteccion Social.

Conservacion, transporte, almacenamiento, distribucion y expendio como alimento
para consumo humano, el producto denominado “AVENA DE YUCA”; para la
conservacion, transporte, almacenamiento, distribucion y expendio; deberan
observarse las disposiciones establecidas en el Decreto 3075 de 1997 y la
Resolucién 2674 de 2013, expedidos por el otrora Ministerio de Salud y el Ministerio

de Salud y Proteccion social, respectivamente.
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10.14 PRESUPUESTO DE COSTOS

Tabla 20. Presupuesto de costos de produccién mensual*

Concepto Unidad Cantidad Valor unitario Valor total
Yuca Kg 399,15 700 279.405
Leche entera** Kg 682,50 1.600 1.092.000
Sacarosa Kg 170,65 2.400 409.560
Esencias*** Kg 15,5 28.000 434.000
Agua potable m3 1,95765 600.000 1.174.590
envasada
Envases PEAD Unidad 10.000 200 2.000.000
Pegante grado Kg 5 30.000 150.000
alimenticio
Tapas troqueladas Unidad 10.000 50 500.000
de aluminio
Etiquetas unidad 10.000 50 500.000
Agua aseo m3 3,9153 1.136,51 4.449,77
Desinfectante Litro 5 3.800 19.000
Hipoclorito de sodio
al 5,4%
Jabon para lavar Kg 5 8.000 40.000
Electricidad**** kwW/h 302,879 454 137.507,07
Gagrr*** m3 2,882 1600 4.611,2

TOTAL 6.745.123

Fuente: El Autor
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* Este presupuesto representa Unicamente los costos de materias primas, insumos,
equipos y servicios. No se incluyen costos de mano de obra y gastos

complementarios. Los cuales haran parte del estudio financiero.

** | a densidad de la leche entera es de 1,033 g/ml, se convierte a litros que es la
unidad de medida comercialmente aceptada. En litros son: 132,140.

*** | a densidad promedio de las esencias es 1,056 g/ml. El total en Litros que es la

unidad comercialmente aceptada es: 2,9356.

**+* Esta electricidad no incluye la requerida por iluminacién y otros. Aquel consumo
eléctrico se asume como parte del consumo doméstico convencional. Si incluye la
energia requerida para mantener la refrigeracion de un equipo con Potencia de 0,4

kW durante 30 dias, asumiendo periodos de carga de 8 horas/dia

*x6% |a densidad media del propano es de 2,01 kg/m3
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11. PLAN DE ORGANIZACION Y RRHH

11.1 ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y ADMINISTRATIVOS

11.1.1 Distribucion fisica de la planta

Infraestructura

 Un Terreno de 70 metros cuadrados

* Una planta de produccion que contara con 20 metros cuadrados

Un area administrativa (para oficina) que contara con 10 metros cuadrados

* Una bodega que conjuntamente tenga 20 metros cuadrados

» El terreno seré arrendado

Personal Administrativo

* Un gerente general.

Un Contador (por honorarios)

» Asesor Comercial (por basico)

* Dos personas para asistentes de operaciones.

CONTADOR

ASESOR COMERCIAL

GERENTE GENERAL

\.

ASISTENTE DE OPERACIONES
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11.1.2 Manual de Funciones Y Requerimiento
GERENTE GENERAL: Persona encargada de supervisar la operacion de la
empresa tanto en venta como produccion. Requisitos del cargo profesional, dos

afos de experiencia en el cargo, conocimiento administrativo.

CONTADOR: persona encargada de la contabilidad y registros de la empresa.
Requisitos ser profesional, tener dos afios de experiencia en el cargo, conocimiento

en todos los procesos contables.

ASESOR COMERCIAL: persona encargada de las ventas externas del producto.
Requisitos ser bachiller, tener dos afios de experiencia en ventas y comercializacion

de productos perecederos.

ASISTENTE DE OPERACIONES: persona encargada de la produccién de la
empresa para el proceso y elaboracion de la avena de yuca. Requisitos ser bachiller,
tener dos afos de experiencia en la produccién y elaboracion de productos de

cocina.

11.1.3Vision
22 “Posicionarnos en el mercado como la mejor Avena de Yuca, ofreciendo un
producto de la mejor calidad y que nuestro producto sea el preferido en las compras

de todos nuestros consumidores.

11.1.4 Mision
Ofrecer a nuestros clientes un producto que sea rico, agradable al paladar de todos
y que brinde multiples beneficios para el cuidado de la salud de nuestros

consumidores.

22 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE AREQUIPE NATURAL DE
CIDRA|AUTORES: LUZ AYDA VILLEGAS Y ZULMA D. CUBILLOS|
https://stadium.unad.edu.co/preview/UNAD.php?url=/bitstream/10596/2546/1/28540573.pd 09.04.2013.
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11.1.5 Valores Corporativos

Nuestra cultura organizacional esta orientada con valores corporativos que

enmarcan el direccionamiento del negocio. Todos los empleados de la empresa

deben interiorizar estos valores y los practicarlos porque hacen parte de sus vidas

e interactian en los contextos en que nos desenvolvemos.

Liderazgo: Permitimos que nuestros empleados se sientan seguros en el

negocio.
Excelencia: Buscamos constantemente nuestro mejoramiento continuo.
Honestidad: Realizamos todas las operaciones con transparencia y rectitud.

Responsabilidad: Obramos con seriedad, en consecuencia, con nuestros

deberes y derechos.

Respeto: Escuchamos, entendemos y valoramos al otro, buscando armonia en

las relaciones interpersonales, laborales y comerciales.

Confianza: Cumplimos con lo prometido al ofrecer los mejores productos y

servicios a un precio justo y razonable.

Trabajo en Equipo: Con el aporte de todos los que intervienen en los diferentes

procesos, buscamos el logro de los objetivos organizacionales.

11.1.6 Recurso Humano

Dentro del personal estimado para el inicio de operaciones se encuentra en orden

jerarquico descendiente:

GERENTE: Profesional en Administracion de Empresas o en Ingenieria

Industrial, honesto, emprendedor y responsable.
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e CONTADOR: Profesional en Contaduria, conocimiento en todos los procesos

contables.

e ASESOR COMERCIAL: Persona bachiller, experiencia en ventas vy

comercializacion de productos perecederos.

e ASISTENTE DE OPERACIONES: Personas con titulo de bachiller y que tenga

cualidades del servir a las demas personas.

11.1.7 Direccionamiento estratégico

e Lider del mercado como Avena de Yuca natural.

e Estrategia continta de Trade Marketing.

e Estructura Organizacional lineal

¢ Mejoramiento continuo de los procesos productivos.

11.1.8 Aspectos Ambientales

Nuestro producto por ser natural aporta en la concientizacién de la comunidad hacia
el cuidado del medio ambiente, ubicando la basura en el sitio adecuado. De eta

forma se demuestran las estrategias publicitarias y campafias a transcurrir el afio.

12. FORMA JURIDICA Y PLANIFICACION DE LA PUESTA EN MARCHA

12.1 SOCIEDAD COLECTIVA

Para la creacién y constitucion de una empresa en nuestro pais, ésta debe cumplir
con las normas constitucionales que son las normas basicas de nuestra constitucion
que brindan derechos y otorgan responsabilidades .En un principio, toda persona
tiene derecho al trabajo, a la libertad de profesion u oficio y a libertades econémicas
y de iniciativa privada; lo que quiere decir que los creadores de la empresa son
libres, dentro de los limites del bien comun, de crear su empresa productora de

alimentos a través de la que podran gozar de estos derechos nombrados
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anteriormente y asi desarrollarse como individuos y obtener satisfacciones

personales y econdmicas, dentro de los controles debidos establecidos por la Ley.

De otro lado, los creadores de la empresa de alimento tienen derecho a la propiedad
intelectual, esto quiere decir que, si ellos tienen una investigacion de un producto
nuevo creado por ellos, podran protegerlo y garantizar sus derechos de autor que
implican beneficios como garantizar el control en el uso; ya en cuanto al nuevo

producto se puede patentar.

Las empresas productoras de alimento cuentan con la proteccion especial por parte
del Estado, que se ve reflejado en el desarrollo integral de las actividades agricolas,
pecuarias, pesqueras, forestales y agroindustriales. Asi mismo, tienen el apoyo a la
hora de generar investigaciones y transferir tecnologia para la produccion de
alimentos y materias primas de origen agropecuario, para incrementar la

productividad.

Como también, tienen derecho al acceso a créditos agropecuarios teniendo en
cuenta los ciclos de las cosechas y los precios, como los riesgos asociados a la
actividad, si es el caso de la empresa. Pero asi mismo, la empresa debe tener en
cuenta que la comunidad tiene derechos colectivos y del ambiente por ello existe la
regulacion que se haré en cuanto a la calidad de sus productos; por lo tanto, deben
cuidarse de no atentar contra la salud, la seguridad y el adecuado
aprovisionamiento. Igualmente, debe preocuparse por cumplir con los requisitos
ambientales en procura del cuidado medioambiental a la hora de la produccién de
sus alimentos pues el Estado protege la diversidad e integridad previniendo y
controlando los factores de deterioro y para ello impone sanciones legales y exige

la reparacion de los dafios causados.

Entre derechos y deberes, hay uno que es de importancia vital a la hora de hablar
de una empresa de produccion de alimentos, este es el derecho ambiental. Para
que la empresa pueda empezar a funcionar debe tener las licencias ambientales

otorgadas por la Corporacion Autonoma Regional que demuestran que el desarrollo
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de la actividad de produccion no va en contra de las politicas, planes y programas
que tienen sobre la proteccién del medio ambiente. Asi mismo, estar dispuestos al
control que esta organizacion haga regularmente a la movilizacién procesamiento y

comercializacion de los recursos naturales renovables.

La empresa se encuentra regida por las siguientes leyes:

* Reglamento Para Prevencion Y Control De Contaminacion Del Agua

* Reglamento Para ElI Manejo De Los Desechos Solidos

* Reglamento De Prevencion De La Contaminacién Ambiental Por Ruido
* Ley De Prevencion Y Control De Contaminaciéon Ambiental

+ Cadigo De La Salud

Una de las variables determinantes en el éxito de este proyecto es el marco legal
en el cual se desenvuelva y algunas de las normas y disposiciones que lo regulan y

gue se deben cumplir previo su inicio de operaciones son:
e Registro en Camara de Comercio

e Registro en la DIAN

e Autorizacion de la secretaria de salud

e Derechos de avisos y carteles.

-Se constituye una empresa de actividad de produccion y comercializacion de un

producto.

-Su tamafio es una pequefia empresa, ya que inicialmente el nimero de empleados

son pocos y no existe una definicidn clara de funciones.

-Razdn social definida como “Produccion y Comercializacién de Avena de Yuca”
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13. PLANIFICACION ECONOMICA - FINANCIERA

ESTRUCTURA DE LA INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES

MILES DE PESOS

CUCHILLO PELADOR (2) $ 353.800
TINA PARA LAVADO $ 250.000
TABLA PARA PICAR $ 15.000
OLLA A PRESION DOMESTICA $ 80.000
BANDEJA PARA ENFRIAMIENTO (2) $ 228.000
LICUADORA INDUSTRIAL $ 420.000
COLADOR $ 11.000
TANQUE ALMACENAMIENTO $ 1.000.000
AGITADOR DE PALETA $ 35.000
EQUIPO PARA DOSIFICAR Y APLICAR PEGANTE $ 350.000
REFRIGERADOR DOMESTICO $ 1.500.000
MUEBLES DE OFICINA $ 3.000.000
EQUIPOS DE OFICINA $ 3.000.000
TOTAL ACTIVOS TANGIBLES $ 10.242.800
INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES

PUBLICIDAD $ 4.500.000
ESTUDIO $ 1.250.000
GASTOS DE CONSTITUCION $ 300.000
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES $ 6.050.000
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CAPITAL DE TRABAJO
PAPELERIA $ 180.000
SUELDOS DE PERSONAL 1 MES $ 3.564.000
ARRIENDO $ 1.000.000
SERVICIOS $ 450.000
MATERIA PRIMA $ 6.745.123
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 11.939.123
IMPREVISTOS
IMPREVISTOS 5% $ 562.090
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO $ 28.794.013
RESUMEN INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
CONCEPTO MILES DE PESOS PORCENTAJE
ACTIVOS TANGIBLES $ 10.242.800 36%
ACTIVOS INTANGIBLES $ 6.050.000 21%
CAPITAL DE TRABAJO $ 11.939.123 41%
IMPREVISTOS $ 562.090 2%
TOTAL $28.794.013 100%

La inversion inicial es de veintiocho millones setecientos noventa y cuatro mil trece
pesos M/CTE ($28.794.013) con los equipos correspondientes para la elaboracion

del producto y la parte administrativa.
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13.1 DEPRECIACION

RESUMEN INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

RUBROS MILES DE PESOS %
ACTIVOS TANGIBLES $ 10.242.800 36%
ACTIVOS INTANGIBLES $ 6.050.000 21%
CAPITAL DE TRABAJO $ 11.939.123 41%
IMPREVISTOS $ 562.090 2%
INVERSION TOTAL $27.794.013| 100%
DENOMINACION VALOR ACTIVO VIDA UTIL
CUCHILLO PELADOR (2) $ 353.800 5
TINA PARA LAVADO $ 250.000 5
TABLA PARA PICAR $ 15.000 5
OLLA A PRESION DOMESTICA $ 80.000 5
BANDEJA PARA ENFRIAMIENTO (2) $ 228.000 5
LICUADORA DOMESTICA $ 420.000 5
COLADOR $ 11.000 5
TANQUE ALMACENAMIENTO $ 1.000.000 5
AGITADOR DE PALETA $ 35.000 5
EQUIPO PARA DOSIFICAR Y
APLICAR PEGANTE s 350,000 5
REFRIGERADOR DOMESTICO $ 1.500.000 5
MUEBLES DE OFICINA $ 3.000.000 5
EQUIPOS DE OFICINA $ 3.000.000 5
TOTAL $ 10.242.800
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DEPRECIACION ANUAL. $ 1.670.000
AMORTIZACION DE INTANGIBLES
DENOMINACION AMORTIZACION VIDA UTIL
CONSULTORIA ESTUDIO TECNICO $ 1.250.000 5
PUBLICIDAD $ 4.500.000 5
GASTOS DE CONSTITUCION $ 300.000 5
TOTAL $ 6.050.000

AMORTIZACION ANUAL. $ 1.210.000

La depreciacion del proyecto es en linea recta como lo estipula el decreto 2649 y la

NIIF para pymes seccion 17 propiedad planta y equipo que detalla como es el

deterioro o depreciacion de los articulos los cuales seré realizado en un periodo de

5 afnos.

13.2 COSTOS DE OPERACION

Concepto Precio por mes

Sueldos $3,564,000
Arriendo $1,000,000
Servicios $450,000
Materia Prima $6,745,123
Papeleria $180,000
Total $11,939,123

Este es el costo operativo que se utilizara en el mes
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13.3 FINANCIAMIENTO

RECURSOS PROPIOS $28.794.013 100%

RECURSOS FINANCIEROS $0 0%
$28.794.013 100%

Se financiaré en su totalidad con el recurso propio de los inversionistas.
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13.4 DEMANDA PROYECTADA

DDA PROYECTADA

COSTO PRECIO
- COSTO DE INGRESOS
ANO PERIODO CANTIDAD UNITARIO VENTA
PRODUCCION POR VENTAS
TOTAL UNITARIO
Avena 120000 $ 675 $ 2.000 $ 81.000.000| $240.000.000
$0 $0
$0 $0
Total Afo 1 120000| $ 675 | $ 2.000 $ 81.000.000( $ 240.000.000
Ano2 123600| $ 695 | $ 2.060 $ 85.902.000| $254.616.000
Afo3 127308 | $ 716 | $ 2.122 $91.152.528| $270.147.576

Ahi observamos que la produccién de avena de yuca se proporciona vender al afio 120.000 unidades a un precio de

costo variable de $ 675 pesos por unidad.
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13.5 ESTADO DE RESULTADO

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 31

240.000.000  252.000.000 264.600.000 277.830.000 291.721.500
VEMTA 240.000.000

COSTO DE VENTAS 20.941.477 83.369.721 25870812 288.446 937 91.100.345
Costo Fijo (20% del costo) 16.188.295
Costo Variable (80%) G4.753.181

GASTOS OPERACIOMALES 143 269477 147 567.561 151.994 533 156.554 425 161.251.058
zastos de Administracion 28.653.895

Gastos en Ventas 114615581

DEPRECIACION 1.670.000 1.670.000 1.670.000 1.670.000 1.670.000
AMORTIZACION INTAMGIBELES 1.210.000 1.210.000 1.210.000 1.210.000 1.210.000
GASTOS FINAMNCIEROS - -

IMPUESTOS 4.259.985 6.000.297 7.872.018 9.883.051 12.041.732
33% 4.259.935

El estado de resultado es favorable para la empresa dado que se cumple con los gastos y costos estipulados por el
negocio generando ganancia neta y con buena rentabilidad.

116



13.6 BALANCE GENERAL

BALAHCE GEHERAL
A 3 DE DICIEHERE

ACTITOS i At 2idd izl eozl
DISFOHIBLE 12 %85 04T Zh F31.THE I 3. T2T 5353z 481 (I XAl
Gaja
Eanzar 0
kade Ahorrar
IHVEHTARIOS * L] L] L] L] L]

FROFIEDAD FLAHTA T GUIFD
EGUIF® DE COMPUTO T COMUHICACION (NI R1]) (M IIR1]) (ML IN]) (NI R1]) (M1 IR}
MUEELES DE OFICINA
EGUIFOS DE OFICINA
OTROS
0
DEFRECIACIOH ACUHULADA
AHORTIZACIOH INTAHGIELES
MUEELES DE OFICINA *
EGUIFOS DE OFICINA *
INETALACIONDEREDES ELECTRICAS ¥ DE SISTEMAS *
OTROS ACTIVOS 12551213 1+ .551.213 1+ 551213 12551213 1£ 551213
CAFITALDE TRAEAJD 11839 123
FUELICIDAD
ESTUDIOS
GASTOSDECOHETITUCION
IMFREVIZTOS
TOTAL ACTIVOS IT db 2l S8 522 533 3 A8 549 TT 62T 614 33 524 13

FASITOS
CUEHTAS FOR FAGAR L] o 0 0
Fictenzioner di lva a Simplificador
EAHGOS
OTROS FASITDS CORRIEHTES L]
IMFOREHTA F A 25N 35 e 237 T-#Tz. 813 S EEF 05 12041732
INGRES0S RECGIEIDOS FARA TERCERDS L]

Yalorer recibidor para kercerar *

TOTAL FASITOS A 255 335 e 237 T #Tz. 813 S 53051 12 841 T3

FATRIMOHIO

CAFITAL SOCIAL 1534 23F TF.T16_THS FA_IFZ_935 6 _5TA5TT 1IN ZTE_ 62
APORTES SOCIALES

Aporker ordinarior ZE T N3

UTILIDADES RETENIDAS EATER 1Y ] Z0_ 3314353 FE F14.065 56 FTIRFE
Wkilidad del Ferinda L] F e 061 12.1%2 421 15982 _5¥2 Z0NE5 5FT Z4_44F 365
TOTAL FATRIMOHIO S5 F35.226 52 _¥35.226 A7 513 579 I 654 925 ZF 24E 445

TOTAL FASIYD HAS FATRIHOHID ST 145212 53 $#15.523 55 358 111 A5 53T 4TS A% 558 ITT

El valor de los activos va incrementando por que el flujo de efectivo va nivelandose favorablemente para poder obtener

mas compra de activos fijos y poder también pedir apalancamiento para crecer en el mercado. Es viable.
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13.7 INDICADORES FINANCIEROS PRIMER ANO DE ACTIVIDAD

INDICADORES FINANCIEROS PRIMER ANO ACTIVIDADES

RAZON |FORMUU—'& INDICADOR
1 LIQUIDEZ 2017 2018 2019 2020 2021
1,1 CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CTE-PASIVO CTE 5 8.649.061 520.831.483 $31.447.709 $43.649.351 $57.391.236
LIQUIDEZ ACT CTE/ PASIVO CTE 3,03 4,47 4,99 5,42 3,77
PRUEBA ACIDA ACT CTE-INVENT/PASIVO 3,03 447 4,99 542 5,77
2 ACTIVIDAD
ROTAC CAP TRABAJO ING NETO/CAPITAL DE TRABAID 3,90 342 3,14 2,88 2,685
ROTAC DEL PATRIMONIO ING NETO/PATRIMONIO 4,54 4,77 5,57 7,01 10,08
ROTACION DE CARTERA ING NETO/CXC MN.A N.A MN.A MN.A MN.A
RATAC ACTIVO FLIO ING NETO/ACTIVO FLIO 40,00 42,00 44,10 46,31 48,62
ROTAC ACTIVO TOTAL ING NETO/ACTIVO TOTAL 6,49 4,95 4,17 3,58 3,12
3 ENDEUDAMIENTO ¥ SOLVENCIA
ENDEUDAMIENTO PASIVO EXIGIBLE/ACT TOTAL 0,12 0,12 0,12 0,13 0,13
SOLVENCIA TOTAL PATRIMONIO/ACT FIIO 8,81 8,81 7,92 6,61 4,82
4 RENTABILIDAD
REMT DE LA INVERSION UTIL NETA/ACTIVO TOTAL 0,23 0,24 0,23 0,26 0,26
RENT DEL PATRIMONIO UTIL NETA/PATRIMONIO 0,16 0,23 0,34 0,51 0,84
REMNT OPERATIVA UTIL NETA/VENTAS NETAS 0,04 0,05 0,06 0,07 0,08
RELAC UTILIDAD-COSTOS UTIL NETA/COSTOS TOTALES 0,11 0,15 0,19 0,23 0,27
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13.8 FLUJO DE CAJA

| INVERSION INICIAL [ 26734013 | 5% | 5% | 5% | 5% |
INGRESDS 2017 2018 2013 2020 2021
Ingresos por la venta de productos 1 240,000,000 | § 252000000 | § 264,600,000 | 1 27530000 | § 231.721.500
Ingreso por la venta de subproductos 1 - 1 - 3 - 3 - 1 -
Otros ingresos 1 - 1 - 3 - 3 - 1 -
TOTAL INGREZ0S - 240.000.000 | § 252.000.000 | § 264.600.000 | § 277.630.000 | § 231.721.500
EGRESOS
COETO FIJO [20% del casto] | 20%] 3 16.155.235 | § 6675344 [ 8 17174062 | § 17.653.557 | % 15.220.063
COSTO WARIAELE [50% del casta] | s0%] 3 £4.753.151 | § EE.6I5TTT | § 65636650 | § 70757543 | § 72550276
SUB TOTALCOSTOS DE PRODUCCION t B03414TT [ % 83.369.721 [ § &5.870.512 [ § 86 446337 [ § 91100345
GAZTOZ DE A0MINIETRACION 20%] 3 25655535 | § 23513512 | % 30335315 | § F1L510.555 | § 32.250.212
GAITOE OF YENT A [3%)Ventas s0%] 3 14615551 | § 15.054.043 | § 121535670 [ §  125.245540 | % 123.000.546
DEFRECIACION ARUAL 3 1E70.000 | § 1.670.000 [ § 1.670.000 [ § 1670000 | § 1.670.000
AMORTIZACION ANUAL [INT ANGIELET) 3 1.210.000 | § 1.210.000 | § 1.210.000 [ § 1.210.000 | § 1.210.000
OELIGACIONES FINANCIERAS | 3 - % - t - % - 3 -
TOTAL EGREZOE | t 237.030.953 | ¢ 233.817.282 | § 240.T45.400 | § 247 851362 | § 2355231403
[UTILIDAD OPERACIONAL ANTEE DE IMPUESTOE] 12.303.047 | 15.152.115 | 23.554.600 | 23948635 | F6.430.037 |
[Impusstos 3% | A - I3 4258985 | % 6.000.257 | § Tate.ms | § 3.583.05 |
00% G0% G0% G0%
UTILIDAD HET A | 3 12.309.047 [ 3 26531750 [ § 33513727 | § 55532401 | % 63452965
DEFRECIACION ANUAL 3 1670.000 | 3 1.670.000 | § 1.670.000 | § 1670.000 | § 1.670.000
AMORTIZACION ANUAL [INT ANGIBLES) 3 1.210.000 | 3 1.210.000 | § 1.210.000 | § 1.210.000 | § 1.210.000
FLUJO HETO DE CAJA $t  15.763.047 | % 29.7T10.760 | § 42.199.727 [ § 56.412.401 [ § 72.312.968
UTILIDAD EBITDA 3 939.610.523 | % 103.052.454 | § 103.485.115 | § 16.253.557 | § 123.467.331
FLUJO DE CAJA OPERATI¥O |-  38.794.013 [ £ 12903047 [ ¢ 26.831.760 | § 39.319.727 [ § 53.532.401 [ § 63.432.968
INYEREION INICIA 3 25.734.013 CAFTACION 0 0,0%
TASA DE INTERE 0z COLOCACION 0,00 0%
N= PERIODOS 0 UM 0%
YFPH $173.231.303
TIR 85.0%
BIC 6.02

En el flujo de caja proyectado quedan buenos dineros en los resultados de cada ejercicio esto permite que el VPN
sea positivo por valor de $ 173.231.909 recuperandose la inversion inicial y la TIR mas del 85% para rentar porque

esta por encima de lo esperado por el mercado equivalente al 15% durante los periodos estipulados, el indicador
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arroja buen comportamiento del B/C porque es mayor a 1,0. Se determina que el proyecto si es econOmicamente

viable.

Indicador de Recuperacion de la Inversion (PRI)

PRI=za+(b-c)
d
a= lafo
= 28.794.013
= 15.789.047
= 29.711.780

Reemplazando los valores en la formula:
PRI =1+ (28.794.013 — 15.789.047) = 1.437704035 afio
29.711.780

Para determinar el nUmero de meses se resta el nimero entero y luego se multiplica por 12:
0.437704035 x 12 = 5.25 mes

Para expresar el nimero de dias restamos nuevamente el nimero entero y multiplicamos la fraccion por 30 que es el
namero de dias:

0.25 x 30 = 7.5 dias

Asi, tenemos que la recuperacion de la inversion tomara 1 afio, 5 meses y 7 dias.
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14. POSIBLES RIESGOS Y PROBLEMAS

14.1 RIESGO POLITICO

Que la normatividad de salubridad cambie y asi mismo los estandares de

manipulacion de alimentos.

14.2 RIESGO SOCIAL
Que se genere una enfermedad por alguna plaga en el almidon de yuca lo cual

genere a la sociedad malestar fisico y psicolégico en la gente de Tocaima y
alrededores.

14.3 RIESGO ECONOMICO
Que el precio de la canasta familiar suba mas de lo esperado lo que permitiria

incrementar el precio de la avena y la gente disminuya la participacion de consumir

el producto.

14.4 RIESGO AMBIENTAL

Que exista una plaga lo cual pueda alterar la cosecha del almidon de yuca lo que

no permitiria generar el producto.
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14.5 PROBLEMAS ECONOMICOS

Que no se realicen las ventas proyectadas lo cual disminuiria la rentabilidad

econdmica de la empresa.

14.5 PROBLEMA EMOCIONAL

Que no se encuentre bien por motivos personales con la familia o pareja y lo que

existiria una alteracion a la empresa.
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15. IMPACTO SOCIAL, ECONOMICO, CULTURAL, AMBIENTAL DEL
PROYECTO

15.1 IMPACTO SOCIAL

Con este proyecto estamos favoreciendo la capitalizacion de la actividad comercial,
logrando estructurarlo como un producto. De esta manera se aspira a mejorar los
ingresos familiares y reducir el nivel de pobreza, permitiendo fortalecer las

economias de los participantes.

15.2 IMPACTO ECONOMICO

Es importante mencionar que el cultivo y procesamiento de la yuca, se ha mantenido
por afios con un gran numero de productores y que estos han sostenido a sus
familias. Igualmente, existe en la actualidad, disponibilidad de créditos, lo cual
constituye una variable que fortalece la sostenibilidad econémica de la regién,

puesto que es uno de los principales mecanismos de apoyo a la produccién.

15.3 IMPACTO AMBIENTAL

Se aplicaron conceptos de manejo integrado de produccién con préacticas
ambientales y econdmicamente sostenibles. Se establecieron recomendaciones
para el aprovechamiento de los subproductos de proceso para su utilizaciébn como

abono o en alimentacion animal.
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15.4 IMPACTO CULTURAL
Que las personas de la ciudad Tocaima no tengan agrado por el producto y se

genere una nueva posibilidad de agradar por otro sabor y no solo se destaque por

la venta de gallina criolla
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16. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, ECONOMICAS Y CONTABLES

PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TITULO DEL PROYECTO:

"ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA FRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE AVENA DE
YUCA EN EL MUNICIPIO DE TOCAIMA ANO 20177

INTEGRANTES

[ | SANCHEZ DIAZ JULIO CESAR

2017

ACTIVIDAD

ENE FEE | MAR | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO [ AGO SEPT OCT NOV | DIC

1(2|3|4|1(2(32|4] |2 12|13 412 [4(1(2]|3|4]|1|2(3]|4]|1] |3 41| 2| |4]1 3|4|1|2|3|4

Analisis de ideas para el proyecto

Elaboracion del anteproyecto

Presentacion del anteproyecto

23

Maotificacion de comecciones

Desarrollo de correcciones

Elaboracion del marco teorico y conceptual

@] R L pa =

Estado del Arte/ Situacion actual del problema

Estudio de mercado

Elaboracion del instrumento de recoleccion de
datos(encuesta)

Aplicacion de la encuestas

RECESO INTERSEMESTRAL

Tabulacion y analisis de los resultados

Estudio Tecnico

Estudio Organizacional y legal

Estudio Financiero

10

Estudio Ambiental

1

Conclusiones, recomendaciones y revision bibliografica

12

Elaboracion del documento final

13

Presentacion del trabajo final

14

Correcciones del trabajo final

15

Elaboracion de la presentacion final (Power Point)

18

Sustentacion del trabajo final
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17. CONCLUSIONES

En el proyecto se realizd el estudio de factibilidad, para determinar la
viabilidad, técnica, comercial y financiera para la Produccion vy
Comercializacibn de Avena de Yuca en el Municipio de Tocaima-
Cundinamarca.

Se identificaron los procedimientos técnicos y expectativas del mercado,
junto con los lineamientos econdémicos y financieros que conforman el capital
de inversion y temas relacionados con la rentabilidad del proyecto, como se
detalla a continuacién: precio del producto, costo de materia prima y volumen
de ventas.

Se analizaron detalles importantes para llevar en marcha el producto y se
adquirieron conocimientos durante la realizacion de este proyecto para
evolucion como profesional y personal.

La investigacion de mercado mostrd la aceptacion que tendria la avena de
yuca por parte de los consumidores, debido a la nueva tendencia del
consumo de productos saludables y al cambio tanto en el estilo de vida como
en los gustos y preferencias de los consumidores.

El precio que los consumidores estan dispuestos a pagar por el producto,
garantiza la viabilidad del proyecto, ya que se ajusta tanto a las necesidades
del cliente como a las exigencias del mercado.

La comercializacién del producto se realiza a través del canal mas corto y
directo, conservando asi el menor costo de transporte para poder mantener
el precio hasta el consumidor final.

La empresa estara ubicada cerca al centro del municipio, lugar que reune las
condiciones necesarias para su adecuado funcionamiento, como la cercania
del mercado, la disponibilidad de la mano de obra, materia prima, insumos,
servicios basicos, entre otros.
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18. RECOMENDACIONES

Como recomendaciones del estudio, se tiene la necesidad de analizar los
diferentes productos que se pueden generar de los componentes que
resultan de la elaboracion de la avena de yuca, como la materia seca o
sedimentos presentes que se pueden utilizar en producciones pecuarias o en
algunos casos como abono, puesto que en un futuro permite contar con un
mayor aprovechamiento de los recursos y asi generar una posible utilidad

mayor.

La integracion con los productores de yuca es indispensable para el
funcionamiento de la empresa, puesto que el integrarlos y ofrecerles
garantias en sus productos finales, es lo que permite contar con proveedores
constantes y poder igualmente adquirir la materia prima a precios de mejor

negociacion.

Teniendo en cuenta los requerimientos técnicos y financieros para el montaje
del plan de empresa, como recomendacion principal se tiene que es
necesario un andlisis particular en la zona para la obtencién de la yuca,
puesto que los costos de produccién evidencian este rubro como el factor
clave para generar utilidades en la produccion y el manejo eficiente para

proveer esta materia prima hace indispensable su buen manejo.

Como administrador de empresas, se recomienda desde el principio de la
produccion, manejar indices y controles de produccion con base a plantillas
gue permitan no solo llevar registros diarios y mensuales de produccion, sino
gue permitan realizar manejo de tiempos y movimientos, utilidad esperada e

identificacion de puntos criticos de control.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de Encuesta.

ENCUESTA PARA EL PROYECTO ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA
LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE AVENA DE YUCA EN EL
MUNICPIO DE TOCAIMA CUNDINAMARCA ANO 2019

Objetivo:
Recopilar la informacién directa a cierto grupo de ciudadanos residentes del
municipio de Tocaima, que permitan determinar el grado de aceptaciéon para la

produccién y comercializacién de Avena de Yuca.

CONTENIDO DE LA ENCUESTA

1. Genero Masculino Femenino

2. ¢Qué edad tiene?

( )Entre 10y 20 afios ( ) Entre 21y 30 afios ( ) Entre 31y 40 afios ( ) Entre
41y 50 afios

3. ¢Ha escuchado algo sobre la Avena de Yuca?

Si No
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4. ;Conoce o0 ha escuchado las propiedades y beneficios que tiene este
producto?
Si No

5. Le gustaria que el municipio de Tocaima, se produjeray comercializara
Avena de Yuca?
Si No

6. ¢ A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre este

producto?

( ) Radio ( ) Volantes ( ) Vallas ( ) Internet

7. ¢Donde le gustaria poder adquirir este producto?

( ) Tiendas especializadas ( ) Eninternet ( ) Supermercados ( ) Domicilio

8. Partiendo del punto que el producto le satisfaga, ¢lo compraria?
Si No

9. ¢ Compraria este producto a un precio de 1.500?

Si No

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?
( ) Entre 1.000y 2.000 ( ) Entre 2.000y 3.000
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