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INTRODUCCION

Hoy en dia el mundo de la tecnologia y de las innovaciones liena nuestro
mercado y esto hace que el estilo de vida de una persona cambie,
haciendo que sus actividades diarias sean mas faciles de realizar y sin
tener que ir muy lejos, ademas es tanto el impacto que generan cierta
clase de productos que se nos convierten en elementos de gran
necesidad, para poder sobrevivir en este mundo de innovaciones.

Por este motivo hemos decidido unirmos a esta nueva era de las ideas
innovadoras que no solo permiten satisfacer las necesidades de las
personas, sino que también pretenden que el pais siga avanzando en su
desarrolio.

Con esta clase de productos pretendemos demostrar que aun hay
muchas cosas por hacer y de esta forma contribuir en el desarrolic de
nuestro pais para que seamos reconocidos a nivel mundial no solo por
nuestras riquezas naturales, sino también por nuestros excelentes
productos en todas las areas (p. Agricolas, textiles, industria, efc.) y la
mejor mano de obra, puesto que esto ayuda a reactivar la economia del
pais y nos permite que todos tengamos una mejor calidad de vida.




1. ESTUDIO PRELIMINAR

En busca de un producto o servicio que sea nuevo en le mercado y
Hlamara la atencién del publico, surgieron alrededor de este, una serie de
ideas de las cuales hemos elegido las mejores para luego realizar una
presentacion de cada una vy finaimente poner en marcha {a mejor idea, la
cual creemos es la que mas llama la atencion del publico y que ademas
. brinda grandes beneficios.

Las siguientes son las mejores ideas las cuales estan enumeradas de la
menos factibie a la mas viable:

Tapas autoadhesivas para zapatos

Dispensador de bolsas para recoger los excrementos de los perros en
los parques.

Plan ecolégico para estudiantes

Dispensador de utiles escolares

Chaqueta cargador de bebes

Duices de panela con sabor a frutas

L o A B

A continuacién explicaremos con mayor claridad de que trata cada una de
las ideas nombradas anteriormente. En el ditimo producto (duices de
panela con sabor a frutas) se especifica porque se escogid finalmente.




1.1 IDEAS ESCOGIDAS

1. Escogencia de la idea emprendedora

+ Tapas autoadhesivas para zapatos

2. Presentacién detallada de la idea prefiminar

Este producto esta hecho por goma donde va un pegante ya listo en la
tapa solo es despegar el papel para colocarlo en el tacdn del zapato, a
parte trae un instructivo para el consumidor antes de colocar la tapa
donde se explica el modo de limpieza de tacon antes de colocar la tapa.

3. Justiﬁcacié_n de la idea

En el mercado no existe un producto igual a este, ademas es una
necesidad gque tiene el consumidor ya gue muchas veces no tenemos
tiempo de llevar los zapatos a las zapaterias para que nos cambien las
tapas, este producto es muy facil de adquirir porque se ofrecera en
supermercados tiendas de barrio efc,

4. Expectativas del proyecto

La experiencia es que no solo sea un beneficio para el consumidor a nivel
tocal si no gue se pueda extender a nivel nacional y porque no a hivel
internacional.

5. Ventajas competitivas del producto o servicio

En el mercado existe una especie de tapas similares que se pueden
cambiar cuando el consumidor lo necesite pero solo va dirigido para las
mujeres, mientras este producto va dirigido para mujeres, hombres y
nifnos.

8. Aporte social con ia puesta en marcha del proyecto

El aporte social que le podemos brindar el consumidor es menos costos y
que puede ahorrarse tiempo en el momento que sienta la necesidad de
cambiar las tapas de los zapatos que usa a diario.

Capital a utilizar es de $ 20.000.000




1. Escogencia de la idea emprendedora

» Dispensador de boisas para recoger los excrementos de los pefros en
los parques que estan ubicados en la ciudad.

2. Justificacion

Pensamos que esta idea es viable ya que los parques siempre estan
flenos de estos excrementos y la gente que utiliza los parques con otros
fines no lo pueden utilizar como es debido, ademas es algo muy
antihigiénico.

3. Necesidades insatisfechas

La gente que no tiene perro utitiza estos parques para sacar a los nifios a
jugar y no lo pueden hacer por razones de salud

Las personas que ilenen perros a veces ho encuentran bolsa para
recoger el excremento y es muy molesto cargar con la bolsa hasta llegar
al parque

4. Mercado Objetivo:

Todas aquellas personas que posean perros y que los saguen a los sitios
. donde va estar ubicado este producto.

5. Ventajas frente a ta competencia
No existe
7. Aporte social

Contribuiriamos con la Ilmpieza de estos parques, ademas con una mejor
convivencia en la c;udad e higiene.

Capital Se iniciara con un capital de $ 30.000.000




1. Escogencia de la idea emprendedora
e Plan Ecolégico:
2. Presentacion detallada de ia idea preliminar

Se trata de una microempresa dedicada a brindarle servicios a los
estudiantes de las facultades a fines a las ciencias naturales, brindarles
tode un servicio de alquiler de equipos para sus salidas de campo,
brindarles hospedaje, alimentacién y fransporte terrestre, aéreo vy
maritimo.

2. Justificacion

Este proyecto fue pensado al ver cara a cara las necesidades que fenian
los estudiantes de estas facultades, pues cada ves que estos estudiantes
tienen salidas de campo necesitan hacer muchas vueltas para encontrario
todo y aun asi casi nunca pueden aprovechar su salida completamente
por ia falta de equipos hospedaje y demas por eso queremos facilitarle a
estos estudiantes las cosas y brindaries & mejor servicio sin que les falte
nada. '

3. Necesidades Insatisfechas

Los estudiantes necesifan de mucho dinero y mucho tiempo para reservar
y alquilar todo lo que necesita para la salida de campo.

La mayoria de las veces los estudiantes tienen que comprar 10s equipos y
las cosas que necesitan pues no existe un lugar donde les alquilan todo lo
que necesita

Los estudiantes fienen que cargar con un gran equipaje a estos sitios
donde caminar es fundamental.

4. Mercado Objetivo

Nuestro mercado objetivo serian todos los estudiantes de las facuitades
de ciencias naturales y ios profesores y profesionales de [as mismas.

3. Ventajas frente a [a competencia
No existe
5. Aporte Social

Nosofros trabajamos con lo que ya existe en el medio aprovechando los
pequefios negocios de los nativos y asesorandolos sobre un mejor
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servicio, ademas c:ontnbutrlamos a un mejor estudlo de la ciencia y del
cuidado del medio ambiente.

Capital se iniciara con un capltal de $ 50.000.000




1. Escogencia de la idea emprendedora
» Dispensador de Utiles escolares

2. Presentacion detaliada de la idea preliminar

Este dispensador estara compuesto por un suministrador que se
encontrara dividido para poder colocar en cada una de sus casilias los
respectivos implementos de frabajo estudianiil, ademas cuenta con un
control de seguridad gue solo permite gue se pueda adquirir los productos
al introducir una moneda de $ 500 (generaimente) en el casillero
correspondiente a la clase de elemento que se solicite en el momento.

Ef dispensador de esferos no solo dispondra de estos, sino también de
otra clase de productos como: borradores, corrector liguido, marcadores
de color azul y negro, y también contara con un dispensador de hojas de
tamafio carta y oficio; en cuanto a los esferos, podra encontrar dos clases
de marcas reconocidas en le mercado y en dos colores: negro y azul,

3. Justificacion de laidea

La razén por la cual decidimos desarrollar esta clase de producto fue
porque encontramos una gran necesidad entre los estudiantes,
especialmente los estudiantes de colegios puesto que en estos lugares
no se permite salir durante las horas escolares, asi que si ellos olvidan
algtin utensitio escolar y esto en ocasiones implica malas notas.

4. Expectativas del proyecto

Nos permitira vender nuestra idea mas adelante no solo a colegios y
universidades, si no ai sector de [os negocios (bancos, ministerios efc) es
decir a lugares que tengan que ver con los articulos gue se van ofrecer,
ademas nos proyectaremos para ofrecer nuestro producte a nivel nacional
y porque no a nivel internacional.

5. Ventajas compefitivas del producto o servicio

En el mercado si existen dispensadores ofreciendo productos como
alimentos, bebidas, mufecos etc, pero no existen dispensadores de
esferos y Utiles escolares y mucho menos ubicados en colegios,
universidades etc.




6. Aporte social con la puesta en marcha del proyecto

Este producto es de gran utitidad en le mercado estudiantil, ya que es
muy benéfico, practico y permite tanto a los estudiantes universitarios
como de colegios, que tengan mejor rendimiento en sus estudio ya gue
esto evitara que se tenga mala calificacién por no tener sus elementos
escolares completos o que le permitan presentar algin examen.

Capital: se iniciara con un capital de $ 35.000.000
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1. Escogencia de la idea emprendedora
» Chaqueta y cargador de bebes en un solo producto
2. Presentacion detallada de [a idea prefiminar

Este producto es de gran utilidad, puesto que sus sistema de chaqueta y
cargador son muy faciles de utilizar y brindan mas comodidad tanto para
el behe como para los padres o quien lleva al nifio,. Este articulo tiene en
su interior una tela que recubre el cargador permitiendo que este no se
vea cuando se esta utilizando, ya que ei cargador tiene un par de
cremaileras en el medio que permite separario y que este se pueda
guardar al lado y lado de la chaqueta: En cuanto al cargador su forma de
uso es muy sencillo, porque contiene en su interior que cada lado, luego
se coloca al bebe en la posicién méas cémoda (de frente o de espalda) y
posteriormente se usa la cremallera que se encuentra ubicada en la parte
frontal del cargador, ademas este contiene en la parte superior un par de
herrajes que permitirdn que se pueda graduar la altura del bebe.

El estifo de la chaqueta su corte es muy formal y permite que el estilo se
acomode a gran variedad de ropa, ademas, podra encontrarla en
diferentes colores y el material sera muy liviano para que el calor gue
genera al bebe no sofoque a la persona que lo carga. Luego los padres
podran dirigirse a su iugar de trabajo con la chaqueta, sin que nadie note
que contiene en su interior un cargador de bebe.

3. Justificacion de la idea

Hoy en dia en el mercado enconframos toda clase de productos para
bebes, que buscan su comedidad vy tranquilidad y que ademas nos
permite disfrutar mas tiempo con ellos en esta efapa de sus vidas tan
importante. Por este mofivo hemos decidido crear un producto gue no

“solo busca la comodidad de los nifios si no también facilite en cierta

forma la vida de los padres, ya gue hemos observado que uno de los
grandes problemas para salir con los bebes es el hecho de tener que
cargarios, pues los nifios pesan bastante y el tener que llevar ofros
articulos para evitar aizarlos nos implica mayor incomodidad en 13 calle,
en el bus o cualquier otro medio de transporte.

4. Expectativas det proyecto _
La expectativa es que no sea un solo beneficio a nivel local si no que se
pueda extender a nivel nacional y porque no a nivel internacional.

5. Ventajas competitivas del producto o servicio

En fe mercado existe toda clase de chaquetas y cargadores de manera
individual, pero no existe estos dos articulos en uno, por esta razon, no
tendriamos una competencia directa si no indirecta.
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8. Aporte social con la puesta en marcha de! proyecto

Esta chaqueta cargador serd muy Gtil para las personas que trabajan en
jardines infantiles o similares, con niftos entre edad de 0 y 1 afio, ya que
fendra a su fado al niflo que lo requiera, sin que tenga que descuidar los
otros nifios que tienen a su cargo.

Capital

'El capital a utilizar es de $20.000.000




1.2 PRESENTACION DE LA IDEA ESCOGIDA
FRUTI KANA
1. Escogencia de la idea emprendedora a desarrollar

Duices de panela con sabor a frutas {(naranja, pina, limén, mandarina,
mani)

2. Presentacion detallada de la idea preliminar

Nosoftros buscamos crear una fabrica de duices de panela, mezclado con
las diferentes frutas que producimos de manera directa y que iguaimente
pueden ser adquiridos a ofros productores del campo,

La materia prima con que se elabora los dulces es cuidadosamente
seleccionada conservandose bajo estrictos controles de sanidad para
evitar cualquier elemento extrafio que afecte el consumidor.

Nuestro producto inicia con el procedo de la siembra de ia cafia de
azucar, luego el corte de la misma en seguida se pasa por {os trapiches,
donde sale el dulce de 1a cafia y cae a un recipiente que esta sobre una
estufa industrial donde se va haciendo la coccion de la panela hasta
lograr un punto maximo, se le aplica el sumo de ia fruta y asi convertirlo
en el producto deseado dulces de panela con sabor a frutas. Ademas
estos dulces  contienen un alto nivel caldrico y es nutritivo para &l
organismo del ser humano.

3. Justiﬂc_acién de jaidea

Esta idea nace como resultado de reuniones con el grupo de comparieras
que buscamos presentar al mercado un producto atractivo, para toda
clase de consumidores, es un producto cien por cienio natural, nuesiros
clientes no enconfraran ningan tipo de quimico en el

Buscamos innovacidon y un alto gradc de exploracion del recurso de
panela y otros ingredientes que por su conienido igualmente nutritivo,
atraerd un buen volumen de nuevos consumidores, penetrar en el
mercado es otro refo que estamos en capacidad de lograr, porque
estamos convencidas que aundque en lg mercado se encuentran
productos similares impondremos nuestra calidad de ingenio, para gque
esta idea que ha nacido entre un pequefio grupc de microempresas se
cristalice; estamos convencidas que en el camino se tiene grandes
obstaculos y advertencias, pero sabemos que con empefio, sacrificio, una
alta dosis de confianza v perseverancia fendremos un poco tiempo a
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muchos de nuesfros clientes dlsfrutando de un producto apetecido por
todos.

Vemos que con este proyecto, opciones tanto para el grupo, como para
las personas, que como recurse humano estarad acompafados en esta
ardua tarea de crear una microempresa.

4. Necesidades satisfechas

Hemos analizado y estudiado una serie de producto que bien vale la pena
fijar la mirada con el &nimo de obtener un beneficioc que puede ser
individual como colectivo, que permita mejorar el nivel de vida tanfo de
productores como consumidores; con el aprovechamiento masivo de
productos agricolas, que en la actualidad no estdn siendo explotados
adecuadamente los cuales pueden ser comercializados en mercados
formales e informales.

5. Ventajas que tiene el proyecto con relacion a los demas productos que
estan en el mercado

Bajos costos

Materia prima de excelente calidad (la producimos)

Productos 100% Naturales

Producto dirigido basicamente al segmento estudianti

Producto que puede estar en los mercados formales e informales
Combinacion de sabores a frutas -

Es un producto sustituto

8. Como se esta satisfaciendo esa necesidad actualmente

Actualmente en el mercado encontramos diversidad de dulces y confites,
fabricados con alta dosis de quimicos, en defrimento de la salud de los
consumidores, disfrazados en empaques llamativos, debido a esto vemos
que la gente compra y consume todo ese tipo de alimentos.

7. Ventajas Competitivas

Contamos con una importante gama de ventajas y que nos atrevemos a
enumerar, porque SOmMOS un grupo que crecemos en nuestras
posibilidades y los recursos propios de nuesiro pais. La gran mayoria,
casi todos los ingredientes que utilizamos para nuestro producto final de
los cuales somos autc abastecedores son: cafia de azicar, zumo de las
frutas { naranja, mandarina, lim6n, pifia vy mani ). El producto que
tendremos en el mercado es cien por ciento natural.
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8. Expectativas del Proyecto

Poner en marcha este proyecto, con el animo de crear una microempresa
y ser generadores de alternativas, tanto para el grupo como para los
potenciales proveedores. Con este proyecto buscamos no solamente
ganar et mercado local, sino incursionar en mercados internacionales asi
sea en baja escala.

Este proyecto que brinda un cien por ciento de viabilidad y crecimiento, io
que nos obliga a pensar que podemos aicanzar un alta cobertura y
desarrollo. Hemos sacado pequefias muestras de este producto y ha
tenido una gran aceptacién. igualmente {as encuestas y entrevistas
adelantadas nos dan mas seguridad y confianza de que estamos en el
camino correcto, sabemos por las experiencias y resefas historicas, que
estas han amancado sus actividades con iniciativas de pequefios grupos
surgidos, como nos ha sucedido de conversaciones informales, solo el
empuje por crecer nos tiene pensando en grades, igual las experiencias
nos dicen que para salir adelante no se requiere de altos capitales, se
requiere de tomar decisiones en el momento justo.

9. Aporte Social

Con ia puesta en ;marcha de esta idea en el mercado, crearemos empleo
en la region donde queremos instalar la fabrica de produccion teniendo
principalmente en cuenta a los campesinos y de esta manera no tendran
que dejar sus tierras para ir a elaborar hacia las grandes ciudades, con
respecto al producto le podremos ofrecer al consumidor un producto
natural, donde no va influir de manera negativa su salud al contrario va
ayudar en los nuirientes y calorias que le puede estar faltando |

- organismo del ser humano.

10. Capital
Iniciamos con un capital aproximadamente de $ $0.000.000 y se espera

una rentabilidad del veinte por ciento (20%), debido a pruebas realizadas,
con anterioridad.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

Hoy en dia, gracias a los avances tecnolégicos, podemos encontrar en &l
mercado toda clase de productos y servicios que cumplen con las
exigencias y necesidades del consumidor. Es por tal motivo que
encontramos numerosas variedades de productos, los cuales se adaptan
a los estilos y gustos de cada persona.

Debido a estos sucesos “Frutikaria”, da al mercado una nueva alternativa
para darle un sabor diferente al paladar. Y en busca de un mercado
generalizado nos dirigimos a la zona de Bogota, ya que en ia ciudad se
concentran todas las ciudades del pais y esto genera que en un futuro
nuestros dulces sean conocidos en Colombia.

Nuesiro mercado objetivo seran ios hombres y mujeres que estén en un
rango de edad entre los 15 y 40 afios, donde identificamos fres grupos,
de 15 a 21; de 22 a 29 y de 30 a 40 afios, que buscan las siguientes
caracteristicas:

Segmento 1 (15 a 21 afios):

Buscan algo que les guste, no son fieles a una marca sin embargo
consideran a este factor como importante al momento de comprar un
duice y estan dispuestos a pagar y consumir mas unidades.

Segmento 2 {22 a 29 afos):

Buscan calidad y una buena presentacidon del producto. Este segmento no
estia dispuesto a pagar tanto como el segmento anterior, debido a que son
mds racionales al momento de elegir un producto; en este segmento ya
son mas fieles a la marca debido a que ya adquirieron alguna experiencia.

Segmento 3 (30 a 40 afios).

Este segmento se caracteriza basicamente por adquirir producios gue
posean un alio grado de confiabilidad {(produccion, materia prima
utilizada), también se caracteriza por tener mayor nivel adquisitivo pero
sin embargo compra en menores cantidades ya que el dulce ho se
constifuye como una prioridad para su alimentacién.
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VARIABLES DEL CONSUMIDOR

v Geogréafica -

inicialmente nos enfocaremos en la ciudad de Bogota, pero con miras
hacia un mercado nacional en las ciudades de Cali, Medellin, Cartagena,
Barranquilla, etc.

v Demografica

Hombres y Mujeres comprendidos entre Jas edades de 15 a 40 ahos
{Segmento 1: 15-21, Segmento 2: 22 - 28 Y Segmento 3: 30 - 40 anos),
aproximadamente hombresy mujeres.

v Socioecondmica _

Nos enfocaremos en el segmento de ingresos medios - altos, estos son
las familias 6 personas gue ganan un salaric minimo o mas, que se
encuentran entre los estratos 2, 3 y hasta 4.

v Por ocupacion:

Segmento 1. Estudiantes- Universitarios

Segmento 2: Universitarios — Profesionales Independientes y
Dependientes.

Segmento 3: Profesionales Independientes y Dependientes,

v Psicografica:

Segmento 1: Se caracterizan por la tendencia a ser joviales, deportistas,
emocionales, informales e indulgentes. Priman los intereses personales y
sociales.

Segmento 2: Tienden a ser joviales, formales, menos emocionales.
Priman los intereses sociaies y familiares. Quieren hacer notar vy
prevalecer su opinién.

Segmento 3: Son personas mayores, mas maduras, responsables.
Priman 10s intereses sociales y familiares.,

Pero también pudimos notar que generaimente acostumbran a consumir
duices en cualguier momento del dia, pero especiaimente a |la hora del
almuerzo porque les es agradable para complementar sus alimentos.
También es de importancia destacar, que esta clase de productos crean
ansiedad enfre los consumidores, i6 que genera que el producto cada vez
sea mas requerido por elios a cualquier hora del dia.

Pero no solo estos factores cuentan; también encontramos que el precio
de estos productos es de gran importancia, porque su valor permite gue
cuaiquier persona (universitario(a), profesional, empleado(a}, entre otros),
los pueda adquirir en cualquier momento y en cualquier lugar. Pues en
ocasiones [as personas les gusta regalar esta clase de productos a sus

14




amistades, seres queridos o en diferenies fechas especiales como lo son
dia de la madre y el padre, amor y amistad, navidad, entre otros, con el fin
de que se sientan bien en ese dia de gran importancia para el agasajado.

En cuanto al consumo de dulces solo encontramos un grupo de personas
gue por cuestiones de salud no pueden adquirir esta clase de productos;
estas personas son los diabeéticos. En estadisticas realizadas por ia
Asociacion Colombiana de Diabetes, en Bogota el 5.1% de los hombres y
el 3.8% de las mujeres de 40 a 69 afios sufren de diabetes. La estadistica
se encuentra entre estas edades ya que es entre este periodo de vida que
se descubre con mayor frecuencia este mal. También nos es de
importancia el tener en cuenta que el 2.34% de los nifios menores de 15
afnos sufren de esta enfermedad. Por esta razdn es conveniente que ellos
no consuman este producto, ya qué deben tener una alimentacion mas
rigida para no afectar aun mas su salud.

15
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2.2 ANALISIS DE LA OFERTA

» Competencia directa:

Después nuestro estudio de mercado hemos llegado a la conclusion de
que nuestra competencia directa son Unicamente los productos hechos a
base de panela aunque no sea 100% natural y los hemos clasificado asi:

Las cocadas de panela y coco.
Melcochas
Panelitas de leche

Las hemos clasificado de 1 la mas directa y 2 y 3 también como

competencia directa pero no fan significativas como las cocadas de
panela y coco.

Cocadas de panela y coco

- Las cocadas de panela y coco son producidas por una compafiia Hamada

COPELIA ubicada en Medellin {Antioquia) Colombia. Los ingredienfes que
utilizan para lograr este producto son:

Leche entera.

Coco deshidratado.

Panela de la mejor calidad {(NO es 100% naturai)
Saborizantes artificiales

Teniendo en cuenta la materia prima que utilizan en la produccion de este
dulce hemos concluido que este producto es nuestra competencia mas
directa, pues utilizan directamente nuestro producto base que es la panela
, ademas le agregan productos adicionales a esta golosina como el coco
deshidratado, lo que lo hace aun mas parecido a nuestro producto pues
tambien incluimos en este, productos como el mani, y el ajonjoli y por otro
lado los Saborizantes artificiales que emplean en la produccién de este
dulce es un factor importante a tener en cuenta, pues aungue nosotros ne
utitizamos nada artificial, si inciuimos en nuestro producto Saborizantes
naturales y esto lo hace parecerse aun.mas a nuesire dulce 100% natural
hecho a base de panefa y zumo de frutas como: limon, naranja,
mandarina, pifia y mani.

16




Ventajas frente a COPELIA Ltda.:

tUna de las ventajas mas importante, es que en estas cocadas hay
ingredientes artificiales que son nocivos para la salud.

Otra de las ventajas es que nuestro sitio de produccion queda mas cerca
de la capital lo que nos facilita aun mas el transporte de la mercancia
hasta Bogota y ahorramos en costos.

Este producto puede también ser ubicado en sitios como las tiendas
naturistas y dietéticas puesto que tienen muchas menos calorias frente a
cocadas COPELIA.

Nuestro precio final del producto va a ser menor que el de estas cocadas.

Desventajas frente a COPEL!A Ltda.:

lL.a desventaja mas grande que tenemos frente a estas cocadas de
COPELIA es que estas llevan 7 afos en e mercado y ya tienen un
reconocimiento por parte de los consumidores y, ademas, ocupa et 3er
lugar en este tipo de golosinas ( el primero es el arequipe y el segundo las
panelitas} lo que nos va a dificultar ganarnos un bhuen lugar en €l
mercado.

Esta empresa utiliza en el proceso de produccién maquinaria avanzada y
nosotros tenemos una maquinaria mas rudimentaria fo que les facilita a
ellos producir al por mayor frente a nosotros.

Por los quimicos artificiales que hay en este dulce tiene una mayor
duracion que nuestro producto. '

Melcochas

Estas melcochas son conocidas y producidas en casi todas las regiones
del pais pues son hechas Unicamente a base de panela y son muy
sencillas de hacer, pero fas mas reconocidas en el mercado son las de
Dulces Olita, una empresa ubicada en Malaga Santander. Los
“ingredientes que utilizan para lograr este producto son:

Panela
Agua

Hemos catalogado a estas melcochas en el segundo fugar porque aunque
son hechas 100% a base de panela no llegan a un lugar significativo en el
mercado como las cocadas y es dificil identificar todas las marcas,
solamente esta compafiia de Dulces Olita se encuentra en los sitios

importantes de venta. -
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Ventajas frente a Dulces Olita

Nuestros dulces contienen productos adicionales como el mani el ajonjoli,
las almendras y los Saborizantes naturales de frutas.

Nuestra empresa es una cooperativa ya establecida con una plan de
mercadeo y promocién, un plan de produccion y de fransporte de nuestra
mercancia.

Desventajas frente a Dulces Olita

Su proceso de produccion es mucho mas facil y econdémico que el nuestro
.por esto ellos hacen su producto mas al por mayor y ademas ahorran en
Costos.

Ademés, estas melcochas pueden llegar a sitios que nuestro mercado
objetivo todavia no cubre.

Panelitas de leche

Estas panelitas son producidas por muchas compafiias y ademas en
muchos lugares del pafs pero las empresas mas reconocidas en et
mercado y a las cuales consideramos nuestra competencia directa son
Ricolac y Delicias de Ubate, la primera ubicada en Bogotd D.C y la
segunda en Ubate (Cundinamarca), los ingredientes que utilizan para
lograr este producto son:

Leche entera

Azucar

Bicarbonato

Preservantes y colorantes

Aungue este producto no conienga nuestro producto base que es la
panela, lo consideramos significativo pues ocupa el segundo lugar el
mercado de estas golosinas y las personas se confunden con el nombre y
piensan que en realidad fleva panela, ademas, ocupa un lugar muy
importante en nuestras encuestas y esta ubicado en nuesiros mismos
sitios de venta.

Ventajas frente a Ricolac y Delicias de Ubate:

Que nuestro producto verdaderamente lleva panela 100% natural.

Nuestro dulce es 100% natural no lleva ningin quimico y tampoco
colorantes ni preservantes. -
Nuesfro producto se puede ubicar en lugares de venta como tiendas
naturistas y dietéticas. '
Nuestro producto contiene menos calorias que las paneiitas.
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Desventajas frente a Ricolac y Delicias de Ubate:

Estas panelitas ya tienen un reconocimiento en el mercado y un buen
concepto por parte de los consumidores.

Estas empresas ya estan exportando sus productos por lo tanto ya tienen
un reconocimiento en ef exterior.

Estas son compafias que ya trabajan con maquinaria avanzada y pueden
trabajar mas al por mayor mienfras que nosotros frabajamos con
magquinaria mas rudimentaria y por lo tanto en menor proporcién.

» Competencia indirecta

Después de in intenso estudio de mercado legamos a la conclusion que
nuesira competencia indirecta deberian ser los productos similares al
nuesiro pero gue no tuvieran un lugar significativo en el mercado ni
tampoco fueran tan conocidos por los consumidores, y los hemos
catalogado asi:

Colombinas de panela
Melado
Negritos o dulces de miel.

1. Colombinas de panela

Estas colombinas son hechas a base de un melado hecho con la panela
es decir un derivado de nuestro producto y son hechas en diferentes
regiones del pais, ios ingredientes que utilizan para lograr este producto
son

Melado de panela

Agua ' :

Estas colombianas son hechas en algunas regiones del pais y vendidas
en [as mismas zonas de produccién, pero le quisimos dar la importancia
de competencia indirecta pues ocupa un lugar importante en nuestras
encuestas, por lo tanto tienen algun reconocimiento por parte de los
consumidores, aunque no estén ubicadas en los fugares importantes de
venta :

2. Melado
Este es un producto 100% natural y casero, los productos que utitizan
para lograr este producto son: '

La panela
Agua

- 19




A este también le quisimos dar alguna importancia, pues tambien ocupa
un lugar importante en nuestro estudio de mercado, pero este no esta en
ningun lugar de venta y no hay ninguna empresa que destacar en la
produccion de este producto.

3. Los Negritos o dulces de miel

Estos fienen muchos sifios de produccion pero ninguno se destaca como
una empresa en si, ni una cooperativa, los ingredientes para lograr este
producto son:

Miel de abejas

Agua

Bicarbonato

Es realizado mas que todo en hogares campesinos, pero a esfos si los
traen a la ciudad a venderios, por esta razén lo encontramos como
competencia directa ya que los consumidores también tiene un buen
concepto de esta golosina , pero también tenemos en cuenta que no tiene
el producto principal nuestro que es la panela 100% natural y que
tampoco esta ubicado en lugares importanies de venta.
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2.3 ANALISIS DE PRECIO

En el mercado encontramos gran variedad de golosinas, las cuales se
adaptan a los gustos y economia de los consumidores.

Pero nuestro duice se diferencia de los demas porque en el mercado no
existe otro a base de panela, y también por que es un producto 100%
natural, ya que es extraido directamente desde la cafia hasta finalmente
llegar a nuestro dulce “Frutikaiia®. Por tal motivo debemos tener en cuenta
a la hora de poner un precio, todas las transformacicnes que este sufrié
antes de llegar al consumidor final, ya que este implica un proceso de
siembra de cafa, produccidén de panela y finalmente transformacion a
duice. Y para poder realizar estos procedimientos de produccion
necesitamos de personal de elaboracion del producto, almacenamiento y
distribucion, io que genera un costo.

Por otra parte es de importancia recordar que los dulces son elaborados
en Pacho Cundinamarca, o que requiere que este sea transportado hasta
Bogota a los diferentes almacenes donde nuestros cliehtes podran
encontrarlos a un precio adecuado en relacion con sus caracteristicas,
como o son sus sabores (naranja, fimén, pifa, mandarina y mani), su
empaque y su textura. Al buscar los productos de nuestra competencia
{melado, cocadas, paneiitas) encontramos gran variedad de precios de
este producto, debido a su marca, modelo, calidad o si s un nuevo en g
mercado, esto nos permite saber que también estamos en cuanto costo
de nuestros dulces, y nos permitié saber que estamos en condiciones de
competir con los productos similares de diferentes marcas actuaimente
existentes y esto genera que los compradores no rechacen nuestro
producto por su costo y como ofro punto a nuestro favor, es que la
calidad del producto sera igual © mejor que 1a de nuesira competencia.

Otro asunto a tener en cuenta en el precio, es que nuestro publico es
exigente con los productos que adquiere, y estamos seguros que ios
duices “Frutikafia® cumpliran con las expectativas que se crearan entorno
al producto, puesto que los consumidores sabran reconocen
econémicamente la calidad de nuestro producto, porgque ademas
contaremos con un empaque gque no solo ilama la atencion, sino que
también se pretende con este que se distinga entre todos fos productos
que se encuentren ubicados cerca de nuestro dulce.
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2.4 ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION

Cuando se crean productos © servicios, muchas veces pensamos
solamente en desarrollario, pero olvidamos en muchas ocasiones, que,
para que llegue al consumidor final, se necesita tener una excelente
comercializacién para el éxito iotal del producto.

Para lograr tal éxito es necesario primero identificar las formas de
distribucion de nuestra competencia; asi que hemos visto que ellos
promocionan sus productos en los grandes supermercados y en tiendas
de barrio io que les permite que tengan gran cobertura a nivel nacional,
también otro punto a favor es que ellos ya son reconocidos en el
mercado porque fienen un empaque con un posicionamiento que le
permite no solo a los consumidores finales identificarlo con mayor
facilidad entre varios productos si no también a sus cadenas de
distribucion. '

Por tal motivo es de gran importancia para nosotros tener muy claro este
punto; asi que hemos ubicado una oficina en Pacho Cundinamarca, que
tendra a disposicién una linea telefénica para estar mas cerca de nuestros
clientes en Bogota. Y para llegar directamente a nuestros distribuidores
hemos dispuesto a un mercaderisia que seré el encargado de realizar los
contactos con los diferentes supermercados de la ciudad como lo son
(olimpica, colsubsidioc y Carulla), y también con los diferentes
establecimientos que se encuentren ubicados cerca de universidades y
oficinas como lo es en el sector de Chapinero y Palermo, ya que son
lugares de gran concurrencia. De esta misma manera, vemos que es
necesario, que no solo los consumidores reciban con agrado el producto,
sino también nuestros futuros distribuidores, es por esto que se decidi¢
brindarles altemativas de pago como lo es de contado, o si lo prefieren
“crédito”; este consistird en que se les entregaran los dulces con la

- gcancelacion de un 50%, déndoles la alternativa de cancelar e ofro 50% a

los 30 dias después de su entrega, y al tener alternativas de pago permite
que se cree mayor confianza entre los distribuidores a la hora de adquirir
el producto. Pero también esto tiene como objetivo, realizar una mejor

distribucion (productor - minorista o detallista —- consumidor), y asi mismo
. llegar con mayor fuerza a nuestro mercado meta.

Otro punto a tener en cuenta, es su fransporte, pues disponemos de una
camioneta que los llevara hasta Bogota para realizar su distribucién final a
los diferentes almacenes y puntos de venta; el transporte se realizara
inicialmente dos veces a la semana, logicamente después de efectuar su
respectivo empaque el cual se pretende sea muy atractivo a la vista para
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que nuestros dulces sean facilmente reconocidos por los distribuidores y
consumidores, también, después de que el producto haya pasado por
control de calidad, debido a que si se realiza una excelente supervision
antes del despacho del producto generara confianza a nuestros clientes
por el producto que esian comprando. : S
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2.5 EVALUACION DEL ESTUDIO DE MERCADO

Después de haber realizado el estudio de mercado, confirmamos el nivel
de aceptacion que tendra nuestro producto por parte de los consumidores
potenciales, que vendrian siendo nuestro mercado meta.

La oferta en esta ciase de productos en el sector es muy amplia y a la vez
muy heterogénea, pues este tipo de golosinas la consumen muchas
personas de cualquier edad y sexo, ademas los consumidores lo pueden
adquirir en diferentes sitios de Ia ciudad. '

También sabemos que tenemos competencia directa e indirecta en el
sector del pais donde ofreceremos inicialmente nuestro producto y por
ende tenemos claro de que la demanda que ofrece este tipo de productos
es muy buena.

Para que la demanda de nuestros productos sea aun mayor debemos ser
mucho mas fuertes y trabajar mas por nuestras debilidades, sin descuidar
los puntos que tenemos a favor, por esto el factor que mas vamos a tener
en cuenta es el valor de la produccion de este dulce para que al
consumidor final lleque al un menor precio que el de las competencias
directas, claro esta que sin descuidar la calidad de nuestro producto, pues
tenemos a favor que los costos de nuestra materia prima son muy bajos a
comparacion de las demas compafias dedicadas a fabricar este tipo de
productos. _
Tenemos muy en cuenta este factor, porque sabemos que el precio es
algo gue puede determinar o limitar la eleccion de un producto en
cualquier lugar de venta.

Nuestra campafia publicitaria sera una de nuestras “cartas fuertes” tanto
la imagen moderna e innovadora de la presentacién de nuestro producto
como de nuesfro slogan utilizando a ios alimentos 100% naturales como
gancho de venta; no solo es una “fe” de efectividad, esto es producto de
un estudic cuidadoso de mercado para lograr captar nuestros clientes
potenciales y asi poder identificarnos con ellos y ofrecerles o mejor en
cuanto a este producto se trata.
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2.6 ANALISIS D.O.F.A

DEBILIDADES

»

Producto Nuevo: Las personas se cohiben de probar nuevos
productos, porque le temen a equivocarse; esto sucede porque en el
mercado ya hay productos bien posicionados, y esto crea una
obsesion de los consumidores por determinada clase de producto y
fimita ef ingreso de otros en el mercado.

Métodos de Produccion: Hoy en dia ia tecnologia juega un papel muy
importante, en la elaboracién de productos, puesto que el uso de estos
elementos genera, que los niveles de produccion sean mayores v a
menores costos, ya que esto garantiza en cierta manera la existencia
de algunos productos en el mercado.

l.os productos similares al nuestro ya tienen un buen posicionam'iento
en el mercado y reconocimiento o cual nos dificulta el ingreso directo
a nuestro mercado objeto.

En la zona donde va a estar ubicada nuestra cooperativa, existe
mucho conflicto social y armado v nos puede atrasar nuestras
operaciones de produccion.

OPORTUNIDADES

>

Apoyo del Gobierno: El estado ha Hegado a la conclusion de que una
de las mejores formas de reactivar la economia del pais, es apoyando
las micro y pequefias empresas, puesto que estas generan mas
empleo que las grandes empresas, por tal motivo, la creacién de
empresas, contribuyen al desarrollo econdmico y social del pais.

Gusto de las personas por la panela: La panela, es un producto que
gusta mucho, porque es un producto natural, con un agradable sabory
ademas brinda a las personas que la consumen calorias y también es
de gran alimento {contiene un 16% menos de sacarosa que el azucar
y le aporta al organismo vitaminas minerales y proleinas), por estas
razones se debe saber aprovechar y crear tocda clase de productos
que gustan a todo el mundo.
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FORTALEZAS

»

Costos de la Materia Prima: La panela es un producto que liega al
consumidor final a bajos precios, y el hecho de ser nosotros mismos
los productores, la panela es aln més econdmica. Otro punto a
nuesiro favor, es que los demas elementos gue utilizamos para la
produccién son también muy econdmicos

Generacion de Empleo: Los dulces a producir necesitan de varias
personas, puesto que la produccidon se llevard a cabo desde el
momento de la siembra de la cafia, hasta nuestro dulce final, y para

~poder responder a nuestro mercadc meta necesitamos de muchos

colaboradores. - '

La Poblacidn de la Zona conocen el proceso de la produccion de la
panela: el hecho que la poblacidn conozca el proceso es una gran

- ventaja, puesto que la produccion va a realizarse mas rapida, con

}

mayor facilidad y no habria necesidad de capacitar personal en esta
area.

AMENAZAS

El Mercado tiene gran Variedad de Dulces: esto genera que los
consumidores se confundan y no sepan que comprar, finalmente
compran Jo mismo que siempre han consumido.

Factor de Orden Publico: Debido a la situacidén de orden publico, que
vive el pais actualmente, la regién donde se llevara a cabo la
produccion €s una zona roja; por tal motive encontramos dificultades,
para poder en algunos momentos realizar la comercializacion de los
dulces.

Constantemente encontramos mas derivados de la panela y esto
hace que halla una confusion en el momento en que las personas
adquieran nuestro producto.
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2.7 FICHA TECNICA

FECHA: 2 - 10 DE Marzo DE 2004

- CIUDAD: Bogota -
TIPO DE ENCUESTA: Estandarizada
MARGEN DE ERROR: 5% _
POBLACION: Hombres, Mujeres, Jovenes y Nifos
RANGO DE EDAD: 15 a 40 afios _
NUMERO DE ENCUESTAS APLICADAS: 386
N: Poblacion infinita, mayor a 10.000 personas
N: 386 personas encuestadas

* ' Z: Constante 1.96
' P: 50% '

Q: 50%

e: 5%

FORMULA:

N= z2 pg
E2
| N=3.86

-

2.8 ANALISIS DE LA ENCUESTA

1. EI95 % de las personas encuestadas si gustan de los _dulces mientras
el 6.5 % no gustan de ellos.

2. De las personas encuestadas solo el 12 % no compra dulces,
mientras el 81.5 % si los compra.

3. El37.5 % consume dulces ocasionalmente mientras 20 % una ves a la
semana y el restante que es 36 % lo consumen diariamente.

27




. El 40.5 % de las personas encuestadas prefieren comprar duice de
$ 200 y mas que comprar duice de menor valor. _

. La mayor parte de las personas consume dulces en cualquier
momento es decir el 45 % mientras la menor parte el 2.7% los
consumen en las onces.

. Gran parte de las personas encuestadas es decir el 47.25 %, dicen
que al consumir dulces, no lo acompafan con ninguna bebida
mientras que el 12 .75 % los acompafian con leche.

. La mayor parte de las personas es decir el 70 % de los encuestados,
tiene conocimiento que la panela ayuda a la salud del ser humano

. La mayor parte de las personas es decir el 58.25%, conoce dulces a
base de panela.

. El62.50% de las personas encuestadas a probado duices a base de
panela pero ninguno a consumido dulces de panela con sabor a frutas
segun el nombre de los dulces que han consumido.

10.E186 % de las personas encuestadas si les gustaria adquirir un nuevo
dulce de panela con sabor a frutas, mientras que el 7.5 % no o
adquirirfan. :

11.E1 70 % de las personas encuestadas les gustaria encontrar el dulce

de panela con sabor a frutas por paguete y una menor parte (2.32% )
por unidad.

12.Al 49.75 % personas les gustaria encontr_a'r los dulces en cualquier
lugar mientras el 2.25 % en cafés.




Buenos Dias, somos estudiantes de la Corporacidn Universitaria Unitec;
estamos realizando una encuesta de investigacidon para medir el impacto que
podria tener un nuevo producto en el mercado, por Io cual solicitamos su
colaboracion respondiendo las siguientes preguntas.

DULCES DE PANELA
Edad
{ 15-20 | 21-25 | 26-30 [31afosymas]
Sexo

[Masculino| Femenino |

1. Le gustan los dulces?

a

{termine la encuesta)
2. Act_:sstumbra a comprarlos?
No 51
3. Con que frecuencia los compra?

Diariamente [ ] Unavezalasemanal 1 OQcasionalmente ]

4. Ha pagado por una unidad

% 80-100 $101-150 $151-200
3 ] ]
¢ 5. En que momento del dia consume dulces?
Media mafiana L.
Después de almuerzo (-]
Onces 1

Cualquier momento [ 1

8. Con que producto acompaiia normalmente este tipo de dulce?

Café []
Leche [T
Agua [

7. Sabia usted que la panela ayuda a la salud del ser humano?

gi L[
Nom




8. Ha consumido dulces a base de panela?

UM

No [

9. Si se lanzara al mercado un dulce de panela con sabor a frutas usted lo
adquiriria? | o |

Si

No [

10. Ha conocido/visto un producto similar en el mercado?

Si [
No [}

11. En que tipo'de presentacion le gustaria encontrario? |

Unidad =
- Paguete E:]

12. Le gustaria encontrar este tipo de duice en -
Cafeterias - =[]

Cafés 1
Tiendas de barrio [ 1




EDAD Al CUAL SE DIRIGE EL DULCE DE
PANELA CON SABOR A FRUTAS

130.00%
25.00%
20.00% +-
15.00% -
10.00% +

5.00% -

10A 14 15A20 2 21A25 26 ANOS ¥
- MAS

SEXO

MASCULINO ~ FEMENINO

- EL. GUSTO PORLOS DULCES |

93.50%

100.00% -

T 80.00% -

60.00% -

40.00%

20.00%

0.00% - : S ‘




EL MERCADO COMPRA DULCES

3l NG

0% .
S 35% .

25%
20%
5%
0%

5%

e ..'I

. DIARIAMENTE UNAVEZ ALASEMANA  OCAGIONALMENTE

45.00% -

40.00%

VALOR QUE CANCELAN POR UN DULCE |

35.00%

30.00%
26.00%

- T 7

% 101 - 150 $151-200 §201 YMAS

$ 50-100 .




"

- 35.00%

MOMENTO EN QUE SE GONSUME UN DULCE

50.00%

40.00%

30.00%

25.00%
20.00%%

15.00%

10.00% A
5.00% -

o MEDA  DESPLESDE  ONCES  DESCANSO CUALOUER
MARANA  ALMUERZO MOMENTO
- FORMA EN QUESEACOMPARA B DULCE
© 50.00% - 47.29%

40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00% el IS & o 4 i 7 SRR, v

' CAFE AGUA"  LECHE NINGUNA

LA PANELA UTIL PARA LA SALUD DEL SER
HUMANO o




CONSUMO DE DULCES A BASE DE PANELA

0.00% L

L BREIN L BUE L RS v Al i
ANELITAS  MELCOCHAS COCADAS — DRICESDE OTROS NC SABE/ NG

MeEL RESPONDE

70.00% .

60.00%
50.00%
403.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

EL MERCADO CONOSE GOLOSINAS A BASE DE
' PANELA |




100%

ACEPTACION DEL MERCADO CON RESPECTO
AL DULCE DE PANELA CON SABOR A FRUTAS

PRESENTACION DEL DULCE DE PANELA CON
SABOR A FRUTAS

" PAQUETE UNIDAD

80,00% -
50,00%

40,00%

LUGARESWSEPODRIAWRE.DLLCE.

DE PANELA CON SABOR A FRUTAS




ACEPTACION DEL MERGADO GON RESPECTO |
AL DULCE DE PANELA CON SABOR A FRUTAS

PRESENTACION DEL DULCE DE PANELA CON
SABOR A FRUTAS

PAQUETE ' UNIDAD -

LUGARES DONDE SE PODRIA ADQUIRIR EL DULCE
DE PANELA CON SABOR A FRUTAS




10414 45
iSA20 113
1A 130
26 ANOS Y MAS 112
MASCULING 163
FEMENINO 237
3] 374
NO 26
$1 326
NO 48
- DIARTAMENTE 144
UNA VEZ A LA SEMANA 80
OCACIONALMENTE 150
$ 50 - 100 43
$ 101 - 150 74
$ 151 - 200 102
%201 ¥ MAS 162
MEDIA MANANA 23
DESPUES DE ALMUERZO 132
ONCES 1
_ DESCANSO 40
CUALQUIER MOMENTO | 180
CAFE ‘59
AGUA 77
LECHE 51
NINGUNA 189
St 280
NO [
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2.9 MATRIZ DE MERCADO

Segun se aprecia en el cuadro anterior nos encontramos ubicados dentro
del mercado de la siguiente manera: :

Nuestra oferta sera "Compelitiva-interna”, ya que tenemos como
competencia muchos productos similares, los cuales vamos a superar
con las novedosas caracteristicas de nuestro producto, Interna porque
nuestra area de influencia es local metropolitana.

La demanda serd "Dispersa-Interna”, puesto que nuestro producto va a

estar ubicado en diferentes punios de venta por casi toda Bogota y nova
a estar concentrado en un solo sitio.
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3. PLAN DE MERCADEO

3.1 IMAGEN.DEL PRODUCTO

1. Logotipo

Se disefio un logotipo que fuera llamativo, que se identificara con la

regién, con la Fruti Kafia y con las personas que van a parlicipar en ella.
Los colores que se escogieron son el Verde, el Amarilio y el Negro.

El VERDE: Significa el verde del campo
Et AMARILLO: Significa el sol, el duice de la cafla, alegria y
dulzura de un dia soleado.

« EL NEGRO: Se utilizara este color para resaitar ¢! nombre de a
empresa, ya que los colores anteriores son suaves y el negro
contrasta con estos. '

Como figura sobresale una CANA DE AZUCAR que representa nuestra
materia prima para elaborar la panelay luego producir los duices de
panela con sabor a frutas; sin duda Hamara la atencion por su modelo
modernista e innovador.

2. Slogan
El slogan de nuestra cooperativa dice mucho del producto en si,

“DESCUBRE 1O MEJOR DE LA CANA, CON LO NATURAL DE
FRUTIKANA® es bastante sugestivo para el consumidor y transmite

mucha curiosidad de saber que es y probar este producto.

3.2 CAMPARNA PUBLICITARIA

Para vender este producto y ubicarnos en un buen lugar en el mercado,
tenemos que tener una campada publicitaria impactante desde el primer
momento en que el consumidor vea nuestra imagen. Por esto utilizaremos

diferentes soportes publicitarios, teniendo en cuenta los siguientes -

factores:

» Los factores xilograficos
» Los factores geogréficos donde nos vamos a mover
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L.os demograficos y culturales

Los factores modernos _

{ os factores relacionados con la situacion
Los factores relacionados con el preducto

* Para cubrir el factor sicografice y modernos tendremos en cuenta algun
medio masivo como es: '

“ La prensa” gue es sin duda el medio masivo mas econdmico para
promogcionar un producto y el de mayor movimiento en todos los estratos
de la ciudad. ' _ ‘

* Para cubrir los factores geografico, demografico y cultural utilizaremos
‘la cufia radial” la cual limita la regidn donde vamos a distribuir nuestro
producto y llegara Gnicamente a los consumidores de esta regidn
cbviamente, aqui entra en juego nuesiro slogan pues se tfrata de que
nuestros consumidores paipen la idea con la imaginacion.

* Para cubrir los factores relacionados con la situacién y el producto
tendremos material P.O.P que es todo elemento grafico o en movimiento,
de caracter publicitario ubicado en un punto de venta como son:

< El take One
+ Hablador
+ Afiches

% Volantes
% Pendones

También se realizara eventos especiales como por ejemplo el dia de la
inauguracion de la empresa, donde se invitara a gerentes de los
diferentes almacenes de cadena, restaurantes importantes, personajes
importantes de la region como el alcalde, el gobernador etc
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3.3 OBJETIVO DE LA CAMPANA PUBLICITARIA

FRUT! KANA, buscara afianzar su reconocimiento dentro del mercado
local inicialmente, apoyada en el constante manejo de nuestra imagen
corporafiva, con un especial énfasis en el nombre, logotipo y slogan de la
misma.

3.4 EMPAQUE

Fase primera del empaque: Se utilizara una envoltura para el dulce
laborado de en un plastico llamado celofan, este viene en diferentes
colores y deben coincidir segin con el sabor del dulce (naranja, pifa,
limén, mandarina y mani), ya que estas frutas Ia representan también sus
colores. Esta envoltura jleva el nombre de la empresa, el teléfono vy el
sabor at cual corresponde

Fase segunda del empaque: A la ves los dulces iran dentro de una
bolsa, que contendran 20 unidades de dulces, esta bolsa lleva el nombre,
direccién, teléfonos, slogan, logotipo de la empresa, ingredientes, fecha y
lugar de elaboracién, numero del lote, cantidad y los sabores que existen.

Fase tercera del empaque: También se elaborara un empaque en
GUADUA, se escogib, porque es muy parecido a la cafia de azlcar y es
mas facil de trabajar, es llamativo, innovador vy elegante ya que se
destaca la elaboracién artesanal del producto que es también tipico de la
regidn. Tendra un tamafio aproximado de 10 a 15 ¢entimetros de altura,
contendra aproximadamente 20 dulces y por fuera ira, el nombre,
direccion, teléfonos, slogan, logotipo de la empresa.

Ademas este empaque tiene una ventaja y es que después de haberse
consumido los dulces, el consumidor podra reutilizar este recipiente.
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3.5 PROMOCION

~ Inicialmente FRUTI KANA, realizara muy poca promocion, ya que nuestro -

producto no tiene la suficiente madurez en el mercado, lo que si
estaremos dispuestos es en lanzar una excelente campafia publicitaria
como o mencionamos anteriormente. La promocidn que se utilizara es *
muestras gratis de un paquete de 5 dulces que son los sabores que
se van a claborar” estas muestras gratis se ofreceran por ejemplo en
almacenes de cadena, restaurantes efc.

Se realizara también promociones en fechas especiales como 1o son: el
dia de la madre, dia del padre, dia del amor y la amistad y navidad.
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3.6 PRESUPUESTO DE VENTAS EN CANTIDADES

Analisis de ventas del primer aiio:

Tendremos una produccion de 1.283.700 dulces, la cual no se mantendra
constante en todos ios meses del afio, considerando que unos meses
son mejores que otros por motivos como las temporadas claves, entre las
cuales tenemos: dia de la madre, dia del padre, Amor y amistad, hallowen
y temporada navidefia.

Andlisis de ventas del segundo afio:

En el segundo afio tendremos un incremento del 5.5% en el precio,
incrementaremos nuestras ventas en un 10%. Lo anterior quiere decir
que cada paquete de dulces de veinte unidades, estara en el mercado a
un costo de $4.400.

* Analisis de ventas del tercer afio:

Para el tercer afio se hara un incremento del 5.3%, que corrésponde al
precio por paguete y por unidad.

Analisis de ventas del cuarto afio:

En el cuarto afo tendremos un incremento del 15% en ventas, y el precio
del producto aumentara en el 5.0%, para este ario.
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4. ESTUDIO TECNICO

4.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL

Mision

Garantizar un excelente producto para nuestros clientes, satisfaciendo
sus necesidades y expectativas, para ello contamos con un recurso
humano de vocacion al servicio y profesionalismo, con un ambiente de
trabajo de motivacién y de compromiso, para asi garantizar la rentabilidad
de la empresa, promoviendo nuestro desarrollo personal y el de la
sociedad.

Visién 2020

Ser una empresa de alto desempeno en el sector de la produccion, tanto
nacional como infernacionatl en el afio 2020,

Para ello FRUTI KANA serd una empresa en mejoramiento continuo que
incrementara constantemente su valor, esta demostrado con rentabilidad,
con promedio de calidad que exige el sector de la produccién.

Se soportara en una empresa por proceso orientado al aprendizaje y con
un grupo humano motivade, que desarrollara capacidades y
competencias, para garantizar alta calidad en sus productores.

Nuestros Valores Corpofativos son

Etica

Uno de nuestros objetivos generales es la de mostrarle al mundo la cara
buena de Colombia y esto séio lo podemos hacer bajo et concepilo de
ética y el profesionalismo.
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Integracion Corporativa

Pensamos que la union hace la fuerza, nuestra unién corporativa fue la
que permitié el nacimiento de la empresa y la que marca las pautas para
su desarrolio. Nuestras manos estan unidas y cada miembro de nuestra
organizacion usa sus talentos para construir el mafiana de FRUTI KANA.
Tenacidad Laboral

Nuestro talente humano trabaja dia a dia con esfuerzo y entusiasmo para
lievar acabo la misidn y los diferentes objetivos de la empresa.

Respeto

Excelente trato humano sin pasar por encima de los derechos de los
otros.

Compromiso

Mantener un sentido de pertenencia con la empresa, demostrando
sacrificio personal y laboral. :

l.ealtad

Ningun miembro de la empresa diviigara informacion confidencial de la
misma

Responsabitidad
Cumplir los objetivos de la empresa realizando las tareas espeéificas’.

Otros valores
Confianza
Armabilidad
Excelencia
Canstancia

Nuestros Principios Corporativos
Calidad humana

Calidad de vida

Responsabilidad social

Excelencia administrativa y productiva.
Controles de calidad

Constante evolucién
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4.2 OBJETIVO GENERAL

Liegar a un verdadero compromiso social con la comunidad, siendo
verdaderamente Utiles a esta regién y a la vida de cada una de las
personas que participan en este proyecto, para asi ubicamos como los
primeros en ef mercado respecto a calidad, precio, nivel de produccidn y
rentabilidad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Administrativos

Entender con claridad todos los procedimientos administrativos que
demanda esta industria, conocer la forma en que se va a manejar la
empresa con fiel cumplimiento de sus valores, politicas, guiandonos
también por su mision y vision

Tener claro los conocimientos en los aspectos contables, legales,
comerciales, técnicos, financieros y de recurso humano, para tener la
capacidad de tomar las mejores decisiones.

Conocer todas las debilidades y amenazas para poder corregirlas en el
instante en que se presente algin percance en el transcurso en que se
valla desempefiando la empresa y aportar nuevos conocimiento a corto
plazo para llegar a la autonomia total de nuestra empresa.

¢ Financieros

Llegar a sobrepasar {a meta en ventas para el primer afio, priorizar los
gastos, dedicar especial interés al departamento de produccién para asi
mantener ia calidad de la materia prima y del producto en si.

Velar por la rectitud en todas las actividades que involucren dinerc
especiaimente los compromisos de nomina y obligaciones legales que se
tiene con el gobiemo.

+ Productivos

Vetar por mejor calidad de nuestro producto, feniendo en cuenta desde el
proceso de cultivo de [a cafia de azicar hasta la elaboracion del producto
final “el dulce de panela con sabor a frutas” para cumpiir esto se debe
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capacitar adecuadamente a las personas que estén involucradas con este
departamento. Conocer con calidad los procesos de produccidn y cuidado
en la materia prima

s Ventas

Conocer bien las cualidades del producto que vamos a vender, entender,
analizar y aprender de nuestros clientes vy la competencia, saber que lo
gue se ofrece no es solo tangible, sino intangible también, superar la
etapa de crecimiento y hacer lo posible por tener un producto
estacionario, estar enterado y actualizado de nuevas opciones que
puedan abarcar mas la demanda, operar la de forma responsable y
ordenada el proceso de distribucion de [a mercancia y tener

& retroalimentacion, capacitacion, para nuestros asesores en lo posible
cada quince dias, donde sera importante escuchar sus sugerencias y
analizar las posibles soluciones.

« Social

Siempre tener claro que esta cooperativa gira en torno de los trabajadores
elios buscan una oportunidad y una nueva y mejor forma de vida,
capacitarlos en todo, con lo referente a las pequefias empresas.

Ayudarles y brindarles apoyc moral y econdmico siempre y cuanto la
empresa y su capacidad de venta lo permita,
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4.3 ESTRATEGIAS

Administrativas

s incentivar a cada una de las personas que van a parlicipar en este
proyecto con capacitaciébn constante en cada uno de los
departamentos, asi mantendremos un personal motivado y siempre
dispuesto a trabajar, con esto lograremos una mejor organizacion de la
empresa y un mayor rendimiento con trabaio en equipo.

« Tener un control absoluto en cada uno los departamentos de la
empresa, con la supervision constante, asi tendremos soluciones
rapidas a los posibles problemas que puedan presentarse.

+ Se implementaran programas de calidad fotal y mejoramiento continuo
gque ayuden a alcanzar las metas en cada area.

Finanzas y Contabilidad

+ Tendremos muy en cuenta gue 1a labor del contador es indispensable
no solo para llevar las finanzas ¢ la parte econémica de la empresa,
también para que mantenga al dia a la cooperativa en todos los
aspectos legales e impuestos que exige el gobierno, por esto esta sera
una persona va capacitada y estudiada, ademas de tener experiencia
en este campo ; esto no significa que los campesinos de pacho no
puedan intervenir en este departamento, podran hacerio como en todos
los demés pero a la cabecera de esta persona que ademas les
ensefiara lo referente con las finanzas y la contabilidad, para que mas
adelante este departamenio sea mas eficiente y por ende la
cooperativa funcione mejor.

Ventas

» Nuestra principal estrategia en este departamento va enfocado a la
promocién de nuestro producto en si. Tendremos en cuenta todo lo
referente a la campafia publicitaria, pues este es el gancho para
alcanzar a nuestros consumidores, hablando y mostrando las ventajas
de nuestro productio sobre la competencia, como por gjempio que es un
producto 100% natural y que ademas de tener el delicioso sabor a
panela, también tiene sabores a frutas citricas (limdén, mandarina,
naranja, pifia, mani).

« Definitivamente innovaremos en el mercado con nuestro empaque ya
citado anieriormente, que serd un gancho importante para atrapar a
nuesiros consumidores (palo de guadua al cual le caben 20 unidades)
pero este empaque se darad dnicamente en los supermercados que los
ofreceran al piblico por paquetes de 20 unidades, para las cafeterias
de las universidades se daran en bolsas de plastico pues ellos los
venden por unidades a peticién de la demanda misma.
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Produccion

Tendremos en cuenta como esfrategia principal para este
departamento, el cuidado que requieren especialmente nuestros
cultivos de cafa, porque es de alli que sale nuestra materia prima ( la
paneia), tendremos especial cuidado y atencion al escoger los
fertilizantes y fumigadores que se implemenfan para el desarrciio de
estos cultivos y escogeremos la mejor calidad de estos productos,

-ademas de contratar un ingeniero agrénomo para que esta cafia se la

mejor gue se siembre en esta zona.

También tendremos como estrategia el punto de calidad total, ya que
sabemos que en este departamento de produccidén es muy impoertante
esta parte, pues el control de calidad certificara a todos nuestros
consumidores que el producto esta hecho con vy por las mejores
condiciones de higiene y calidad de los materales.

Social

Una de nuestras estrategias a nivel social, serd comprometermnos con
foda fa comunidad de pacho ( Cundinamarca ), asi ellos se sentiran
mas respaldados por nosotros y asi mismo se comprometeran vy
trabajaran mas por et bienestar de la cooperativa misma, como de sus
familias.
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4.4 METAS

Administracion

Contar con personas que quieran estar en fa empresa y en &l proyecto en
si, también tener una excelente organizacién en cuanto a todo lo referente
a la empresa para poder lograr nuestros objetivos por departamentos,
lograr un reconocimiento amplio dentro del medio, como producto, como
Servicio y como empresa. :

Finanzas

Obtener las suficientes utilidades en menos de un afio, para poder cumplir -
sobretodo con nuestros objetivos sociales y seguir con el proceso de
expansion.

Produccion

A lo largo del tiempo tratar de mantener un constante desarrolio en ei
procedimiento de tratar nuestros cultivos pues en realidad nuestra materia
prima y el producto mas importante sale de aqui (cultivos de cafia)
(panela como materia prima), también lograr obtener mas desarrolio
tecnolégico en la produccion de este dulce para tener mas volumen de
produccion y de ventas, innovar con otros productos para satisfacer al
cliente. '

Ventas

Cumplir con los prondsticos de ventas mes a mes y superarlos, dentro del
tiempo en el mercado, también ser los primeros en cuanto esta industria
se frata.

Social
Lograr ser verdaderamente ufit en [a vida de cada persona que va a

participar en el proyecto, lograr sacar a estas personas adelante dandoles
una oportunidad de ser alguien importante en ia sociedad.
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4.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Nuestra empresa esta organizada de forma fal, que cada departamento
tiene distinta funcion; esto permite gue se agrupen las actividades y asi
mismo facilitar fa coordinacién y el control.

JUNTA DIRECTIVA: Tomar decisiones respecto al mangjo adecuado de
fa organizacién. -

Establecer los objetivos, metas y la filosoffa general que se enmarcaran
todas las actividades de la empresa _
Formutar y aprobar {as politicas propuestas por el gerente general, y
aprobar el presupuesto operacional de la empresa.

Revisar y evaluar los resultados de las actividades desarrolladas por la
empresa, y la actuacion del gerente general

Aprobar la designacion de los empleados de la empresa, asi como la
asignacion de sus respectivas responsabilidades.

Establecer ios salarios del gerente general y los demdas empleados de la
empresa, aprobar las gratificaciones y los planes de compensaciones
especiales.

Remover a cualquier empleado, incluyendo al gerente general, o transferir
poderes y deberes entre sus empleados

Autorizar la realizaciéon de nuevas inversiones de capital, y la venta o
cambios de activos de la empresa.

GERENTE: Ser el representante de Ia Junta Directiva en su ausencia, y a
la vez su apoyo en la toma de decisiones. Ser el responsable del buen
funcionamiento y crecimiento efectivo y productivo de la misma; de la
direccién general de todos los negocios, operaciones y otros asuntos
concernientes a la empresa como un todo; y de aconsejar y formular las
recomendaciones al propietario.

Autorizar y ejecutar aquelios confratos y compromisos que sean
necesarios para el desarrolio de las actividades de la empresa.

Cuidar de todos los fondos, bienes fisicos y demas propiedades de la
empresa, que estén debidamente salvaguardados y administrados.
Funcidon: Como principal ejecutivo de la empresa, es responsable del
buen funcionamiento y crecimiento efective y productivo de la misma; de
la direccion general de todas [as operaciones y ofros asuntos
concernientes a la empresa como un fodo.

Recurso Humano a su cargo: Todos los departamentos de la empresa.
Recurso Fisico: Oficina completamente dotada con un escritorio,
computador, teléfono, fax, papeleria y archivador.

Responsabilidad y autoridad: Desarrollar y dirigir la organizacion funcional
~ de la empresa, y establecer los deberes y responsabilidades del personal
a su cargo.
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Cuidar de todos los bienes fisicos, ¥ demas propiedades de la empresa,
estén bien salvaguardados y administrados.

Autorizar y ejecutar aquellos contratos y compromisos gue sean
necesarios para el desarrollo de ias actividades de la empresa, en su faz
operacional.

Desarrollar los planes y programas de corto y mediano piazo, dentro de
las politicas generales de la empresa.

Ejecutar los planes y programas

Autarizar los nombramientos, ascensos, retiros y despidos del personal de
la empresa.

Habilidades y Destrezas: Inteligente, creativo y capaz de dirigir y liderar
LN grupo.

Profesion: Administrador de empresas.

Experiencia: Tres afios, s& considera un periodo prudente para poder
adquirir las habilidades que se exigen.

Perfil de Cargo: Hombre o Mujer, mayor de veintisiete(27) afios y menor
de cuarenta y ¢inco (45), titulo en Administracién de empresas.

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO: Su funcibn es velar por el
bienestar social de sus empleados, vigilar, atender sugerencias y quejas
del personal de la empresa.

Auforiza salida de dinero, maneja presupuesto, es responsable por fa
adquisicion de todos los implementos, muebles, utiles y equipos
requeridos para el normal desarrollo de las actividades de Ia empresa.
Dependencia: Gerencia.

Habilidades y destrezas: Creativos, capaces de superar cuaiquner
dificultad, Lider, Desarrollar negocios y ayudar a mantener |a rentabilidad.

CONTADOR:

Funcién: Elabora los estados financieros de la empresa, tales como
balance general y flujos de caja.

Cumplir las tareas de: Interpretar, analizar planear y controlar.

Realiza los respectivos pagoes de nomina.

Realiza informes ejecutivos que registren la informacion financiera y
contable de la empresa.

Dependencia: Departamento Administrativo.

Perfil. Hombre o Mujer, mayor de veintisiete(27) afios y menor de
cuarenta y cinco (45), Titulo profesional en comtaduria publica con
experiencia de dos anos.

SECRETARIA:

Funcion: Lievar la agenda y registros cuando sea necesario.
Mantener comunicado a los superiores.

Organizar y mantener archivos de documentos y cartas generaimente.
Responsabiiidad: Recibir, ciasificar y distribuir correspondencia.
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Cumplir con tareas asignadas a criterio de su superior.

Habilidades en el manejo de programas de computador, programar
reuniones, ordenada y discreta. _
Perfii. Hombre o Mujer, mayor de veintisiete{27) afos y menor de
cuarenta y cinco (45). Estudios realizados en secretariado, con un afio de
experiencia.

JEFE DE RECURSOS HUMANOS: Abogado con experiencia de dos anos
en manejo de personal.

ASEADORA: Mantener en condiciones limpias, todas las instalaciones y
departamentos de la empresa.

Mantener una buena comunicacién, eficiente, creativa, destreza manual.
Bachiller.

DEPARTAMENTO DE VENTAS Y MERCADEO: A cargo de este
departamento, esta la comercializacion, promocion y publicidad de los

‘productos terminados.

Define ef tamano del mercado, crea estrategias de mercado, promocion y
ventas.

Mantiene las relaciones con clientes y proveedores.

Coordinar y crear. actividades de promoc;on y ventas de los productos
ofrecidos por ia empresa.

Dependencia: Gerencia.

Responsabilidades: Revisar, aprobar, modificar con el Gerente, las
politicas y programas de venta.

Planificar, coordinar y dirigir las ventas de Ia empresa.

Destrezas: Conocimientos en administracion y practica comercial,
conocimientos, tedrico-practicos referentes a Marketing.

Perfi: Hombre o Mujer, mayor de veinticinco (25) aﬁos y menor de
cuarenta y cinco (45).

PUBLICISTA: Profesional en Publicidad, con un afo de experiencia.

MERCADEQG: Técnico o tecndlogo en mercadeo con experiencia de un
afo.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION: Se ocupa de elaborar los
productes que constituyen el objeto de explotacion de ja empresa.

Estan encargados del manejo de la maquinaria, logrando asi elfi producto.
Lograr que el producto terminado se entregue en Gptimas condiciones.
Dar uso adecuado a la maquinaria

Perfil. Hombre o Mujer, mayor de veinticinco(25) afios y menor de
cuarenta y cinco (45).

DIRECTOR DE PRODUCCION: ingeniero de Alimentos, con experiencia
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laboral de tres arios.
CONTROL. DE CALIDAD: Ingeniero quimico con dos afios de experiencia.

FABRICACION: Operarios, Bachilleres con experiencia en la industria
panelera.

Lz autoridad se delegara a los. diferentes departamentos por parte de las
cabezas mayores, quienes son la Junta Directiva y el Gerente; por tanto,
las personas a cargo de cada uno de los departamentos, seran los Unicos
que tendran autoridad para dirigir a los empleados de la empresa,
siempre y cuando pertenezcan a su departamento, como también tendra
la facultad de dirigir, apoyar, ayudar, ensefiar, motivar y supervisar a cada
uno de los miembros de su departamento.

En caso de que los representantes de cada departamento deban tomar
decisiones de alto nivel, deberan dirigirse al Gerente y este junto con la
Junta Directiva seran los encargados de tomar la dec;s:on mas pertinente
para cada ¢aso.

El control de nuestro producto se medira a través de las evaluaciones que
nos haran directamente los clientes, segin el nivel de satisfaccion del
producto recibido; también se llevara a cabo una evaluacidn interna, para
saber cual es el desempefic de cada uno de los empleados dentro . de la
empresa, esta evaluacion la realizaran los directivos, ya que esto ayudara
a responder a las amenazas u oporiunidades que se le presenten a la
empresa.. :

Funciones de administracién de personal

a) Reclufamiento: _ _

¢ Bulsqueda de personal por medio de avisos, dando a conocer las
exigencias requeridas y el perfil deseado por las personas para el
cargo solicitado.

b) Seleccion:

+ La seleccion se hara por medio de un exhaustivo estudio de fas hojas
de vida, teniendo en cuenta que los datos que se encuentran alli sean
reales, veridicos y que cumplan con el perfit exigido por el cargo.

+ Estudiaremos todas ias hojas de vida que lleguen observando las
aspiraciones, estudios y el cargo que desea tener el solicitante.

+ Realizaremos iniciaimente una entrevista preliminar, que nos permita
evaluar rapidamente las aptifudes del aspirante.

¢ Se realizarén pruebas para poder medir las habilidades laborales del
aspirante y su capacidad para aprender en el frabajo.

¢ Se realizara una segunda entrevista donde se prefende conocer mas
al aspirante como persona.
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Se le practicaran examenes fisicos al aspirante para proteger tanto a
los demas empieados como a la empresa.

Ascensos

Para que nuestro frabajador obtenga un ascenso en nuestra empresa,
s debers destacar por su excelente convivencia dentro del grupo de
trabajo, mostrar eficiencia y calidad en la realizacién de sus laborares,
ya sea en ventas o en ofra actividad, y demuestre la suficiente
capacidad para desempedar eif cargo al cual serd ascendido.

Despidos

Las causales de los despidos seran por ia ineficiencia en las labores
realizadas, por el incumplimiento del reglamento interno de la
empresa, por el abuso de autoridad, mala convivencia en el grupo de
trabajo, y acciones que pongan en riesgo la buena imagen de la
empresa. '

Cantrol de horarios

Se llevara, por medio de la marcacion de tarjeta, tanto de entrada
como de salida.

Servicios para empleados
Servicios médicos
Recreacion y deporte
Proteccion y seguridad social
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5. INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA

Para obtener &ptimos resultados, es necesario utilizar adecuadamente los
recursos disponibles, y no solo en lo referente a recursos materiales, sino
también conocer con que personal contamos para realizar una excelente

labor.

A continuacién encontrara un cuadro donde se ilustra los recursos con
gue vamos a contar en relacién con las materias primas, maquinaria,
equipo de oficina, recurso humano, entre ofros. :

Solo, en estos cuadros no se enconfrara clasificado nuestro bien’
inmueble”, puesto que solo es uno, y nos referimos a la finca donde se
flevara a cabo la produccion la cual tiene 100 hectareas y se encuentra
ubicada a 30 minutos de ia regién de pacho Cundinamarca.

@) MATERIAS PRIMAS

PRODUCTO MATERIA PRIMA UNIDAD BE MEDIDA
Mani libra
Naranjas fibra
Limén libra
pifa libra
Mandarina libra

b) MAQUINARIA Y EQUIPO

CANTIDAD MAQUINARIA Y EQUIPO CARACTERISTICA TECNICA |
5 Pailas Llega jugo de cana limpia
1 Estufa industrial Hervor de mezclas
4 Olias Batido para punto de panela |

{espesor) ;
1 Gabera Forma cuadros de panela |
7 - Bandejas de aluminio Molde de dulces
4 Cucharones grandes AL Para paleo manual i
6 espatulas Mezcla de ingredientes para el
duice
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Operadores de

Se encargaran de siembra, corte de
cafia, molienda, batido, moldec vy

produccion produccién de los duices.
Envueive los dulces y los empaca en su
Empacadores respectivo paquete.
' . Clasifica los dulces y los separa por
Almacenista pedidos.
Conductor Transporte de mercancias a puntos de
venta.
Vigilar el lugar, para brindar mayor
seguridad a la empresa y sus

Celador

trabajadores

generales

| Persona de Servicios

Maniener el lugar aseado, brindar
bebidas u ofros alimentos a los
empleados de las oficinas.
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¢} MUEBLES Y ENSERES

CANTIDAD

MUEBLES Y ENSERES

Camioneta

Escritorios

Sillas giratorias

Computadoras

Impresora

Sofas

Teléfono

Fax

Cafetera

Horno microondas

Mesas

Sillas de plastico

e O] et |l | WY e NI P P =

d) MANO DE OBRA

Cartelera de informacién

No DE
ewpieapos | YARSO | FUNCIONPRINCIPAL
Toma de decisiones y hacer que se
1 Gerente cumplan los objetivos de la empresa.
1 Tecndlogo en Coordina las actividades de promocion
mercadeo y ventas.
1 Jefe de personal | Verifica que se realicen las diferentes
Administrador actividades para los empleados
1 Contador Lieva la parte contable de la empresa.
1 Mercaderista Realizar contactos con puntos de venta
y surtir.
' - Realizar promocion de la empresa y
! Publicista publicidad en general.
Su labor es verificar que todo el
, - proceso de produccion se lleve a cabo
1 Ingeniero quimico a cabalidad, con normas de segundad
limpieza e higiene.
: Estar al pendiente de las actividades de
1 Secretaria la empresa y atender a las personas
que lleguen a la empresa.
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6. LA PANELA PRODUCTO VITAMINICO

Queremos suministrarles informacidon acerca de LA PANELA, ya gue
consideramos pertinente poner a su disposicién todo lo relacionado con
este valioso, saludable y nutritivo producto.

La panela es un producto alimenticio con excelentes caracteristicas,
estando a la altura de las exigencias para ios productes alimenticios en el
nuevo milenio. Cabe resaltar gue el cultivo de caria para panela ocupa un
lugar de importancia en la economia agricola del pais, como también es
de importancia gue en Colombia tenemos una Norma Teécnica
Colombiana NTC 1311 relacionada con la Panela.

COMPOSICION NUTRICIONAL DE LA PANELA

Los principales componentes nutricionales de la panela son los azucares
(sacarosa, glucosa y fructosa), las vitaminas (A, algunas del complejo B,
C, D y E), y los minerales (potasio, calcio, fésforo, magnesio, hierro,
cobre, zinc y manganeso, antre otros).

LOS AZUCARES

Entre los carbohidratos, el azicar sacarosa es el principal constituyente
de la panela, con un contenido que varia entre 75 y 85% del peso seco.
Por su parte, los azucares reductores (entre 6 y 15%), poseen una
disponibilidad de uso inmediato para el organismo, {o cual represenfa una
gran ventaja energética, "estos son facilmente metabolizados por el
cuerpo, transformandose en energia necesaria requerida por nuestro
cuerpo™. _

Desde el punto de vista nutricional, el aporte energético de la panela
oscila entre 310 y 350 calorias por cada 100 gramos. Adulto que ingiera
70 gramos diarios de panela (que es consumo diario por habitante a nivel
nacional), obtendra un aporte energético equivalente al 9% de sus
necesidades.

La inversién de la sacarosa es un proceso natural de particion de esta

sustancia, del cual se origina la glucosa y ia fructosa (que también se
conoce como "azicares reductores”}.
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LAS VITAMINAS

Las vitaminas son sustancias muy importantes para el funcionamiento
diario y el crecimiento del organismo, el cual no es capaz de sintetizarias
y, por tanto, debe ingerirlas de manera regular y balanceada en ios
alimentos. La panela aporta un conjunto de vitaminas esenciales que
complementan el balance nutricional de ofros alimentos. '

LOS MINERALES

L os minerales que necesita el organismo juegan un importante rol en la
conformacién de la estructura de fos huesos, de otros tejidos y de algunas
secreciones del organismo como la leche. Por lo tanto, se trata de
compuestos irreemplazables durante el crecimiento del cuerpo. Los
minerales intervienen en mualtiples actividades metabdlicas: activan
importantes sistemas enzimaticos, confrolan el pH, la neutralidad eléctrica
y los gradientes de potencial electroquimico. También participan en la
conformacion hioguimica de algunos compuestos de gran importancia
fisiologica: el cloro del &cido clorhidrico propio de la secrecidn gastrica, !
yodo de las hormonas tiroideas, el hierro de la hemoglobina, entre ofros.
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PROCESO DE PRODUCCION DE DULCES
“ FRUTI KANA”

SIEMBRA DE LA CANA

El proceso productivo se inicia en el area de Campo con la preparacion de
los terrenos con pica y/o azadén, trazado y consfruccion de vias de riego
en hileras, drenaje y elaboracion de surcos; esto permitira un buen anclaje
-a la planta. Estas labores son previas a la siembra de la cafia. Una vez
concluida esta etapa, contintia la escogencia de ia semilla y se procede a
la siembra y riego de germinacién, actividades que se complementan con
la aplicacion de abonos, control de plagas y de malezas.

Una vez liene lugar fa maduracién de la cafa entre los 12 y 14 meses, se
procede a la labor agricola del corte manual de la cafia, se recoge y se
tleva en fos burros hacia el patio de cafa.

CORTE Y ALMACENAMIENTO DE LA CANA.

El corte de la cafia se debe realizar cuando la cafia alcanza el sazonado
adecuado, ésea cuando tiene la mayoer concentracion de sdlidos solubles,
y alcanza la madurez en sacarosa, puesto que el sol deshidrata el talio y
acelera el desdoblamiento de la sacarosa. Las cahas inmaduras y sobre
maduras dan rendimientos menores y poseen mayor cantidad de
reductores lo cual influyen negativamente en la dureza y el color de la
panela. El indice de madurez esta determinado por la mayor
concentracion de solidos solubles el cual se halla con el uso del
refractdmetro de campo.

PICADO DE CANA

Las picadoras son unos ejes colocados sobre 10s conductores accionados
por turbinas, provistos de cuchillas giradoras que cortan los tallos y los
convierten en astillas, dandoles un tamafio mas uniforme para facilitar asi
la extraccidn del jugo en los molinos.

MOLIENDA

La cafla preparada por las picadoras llega a los molinos y mediante
presidon extrae el jugo de la cafia. En el recorride de la cafa por el molino
se agrega agua, generalmente caliente, para extraer al maximo |la
cantidad de sacarosa que contiene el material fibroso. Este proceso de de
extraccion es llamado maceracion. El bagazo que sale de ia Gltima unidad
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de molienda se conduce a una bagacera para que seque vy luego se va a
tas calderas como combustible, produciendo el vapor de alta presion que
se emplea en los molinos.

Una vez en el frapiche (se lleva acabo el corte la caha), debe
almacenarse maximo por fres dias antes de ser molida, después del
cuarto dia la inversion es aita, aumentando el porcentaje de azucares
reductores. '

EXTRACCION Y LIMPIEZA DE LOS JUGOS

En esta operacion se obfienen dos productos: el “jugo crudo” como
producto principal y “el bagazo himedo”, el primero es la materia prima
que se destina a la produccion, mientras el segundo, se emplea como
material combustible para [a hornilla una vez se a secado.

ki Bagazo o remanente de los tallos de la cafia de azlcar después de
extraerse et jugo es utlizado en la generacion de calor medianie su
combustion en las homillas ¢ calderas. El tiempo de secado depende de
algunos factores como son: dimensiones del arrume, condiciones
climaticas del sitio, humedad con la que sale el bagazo del moiino y
caracteristicas de construccion de la bagacera.

La limpieza de los jugos es indispensable para obtener panelas libres de
sélidos insolubles e impurezas y menor color. La limpieza de los jugos se
divide en dos etapas la prelimpieza y 1a clarificacion.

La prelimpieza de los jugos en el proceso de produccion de panela,
consiste en eliminar por medios fisicos y a temperatura ambiente el
material grueso con el gue sale el jugo de cafa del molino. Este material
consiste principalmente en tierra, particulas de bagazo y cera, para su
separacion se usa el pozuelo y las mallas. Cualquiera de estos equipos

. de prelimpieza requiere para su buen

funcionamiento un adecuado mantenimiento y limpieza, minimo cada 8
horas usando para ello agua limpia y lechada de cal, con el fin de evitar |a
fermentacion de los jugos y como consecuencia un aumento de la acidez
de los jugos, vy de los azucares reductores. Se recomienda utilizar en su
construccién acero inoxidable, material resistente a la corrosién y facil de
limpiar.

Los prelimpiadores deben estar cubiertos para evitar ia caida de
impurezas mayores, como hojas las cuales dificultan el buen
funcionamiento del equipo y durante fa molienda ias impurezas que flotan
se deben refirar varias veces al dia, este material puede pasarse
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nuevamente por el molino, con el fin de recuperar parte del jugo retenido.
La diferencia entre la altura del nivel del jugo y la altura total debe ser
mayor a 15 cm. para evitar su saturacion rapida y el desborde de las
impurezas.

La charificacion tiene como fin eliminar los solidos en suspensién, las
sustancias coloidales y algunos compuestos colorantes presentes en los
jugos durante la produccion de panela mediante ia aglomeracién de
dichas particulas.

Terminada la prelimpieza se pasa el jugo directamente a la paila
recibidora a una temperatura cercana a la del ambiente para iniciar su
- calentamiento hasta 50-55°. -Ei calentamiento del jugo acelera su
velocidad de movimiento, lo que permite la coagulacién o formacion de
particilas de mayor tamafio v densidad. Estas particulas son mas
facilmente removibles por medios fisicos.

Parte de las sustancias precursoras y generadoras de color e impurezas
en el producto final, permanecen en solucidn, sin poder ser removidas
debido a su tamafio y requieren la adicion de ofras sustancias que
permitan su eliminacién manual, El jugo precalentado se pasa a la paila
ciarificadora donde se adiciona un agente clarificante para aumentar la
coagulacion de las impurezas (denominadas cachazas) presentes en el
jugo.

EVAPORACION Y CONCENTRACION DE LOS JUGOS DE LA CANA

La evaporacion: es la etapa que sigue a la clarificacién, el calor
suministrado es aprovechado basicamente en el cambio de fase del agua
(de liquido a vapor), se elimina cerca del 30% del agua presente, lo que
permite alcanzar la concentracion de soélidos apropiada para la
consolidaciéon y moldeo de la panela. Durante esta etapa los jugos
permanecen a la temperatura de ebullicién del agua. En esta etapa se
adiciona parte del agente antiespumante para evitar derramamiento del
jugo.

La conceniracién. es la fase final del proceso, se presentan temperaturas
superiores a las de ebullicion, se debe adicionar el agente anfiadherente
con el propésito de evitar que se queme en las paredes de la paila la
jalea. A partir de los 100°C ia inversién se acelera notablemente, por lo
gue se debe procurar mantener los jugos el menor tiempo posible en esta
etapa. '

El "Punto” de panela se obliene dependiendo de la altura sobre el nivel
del mar entre 118 - 125%¢, '
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La velocidad de respuesta de [os aparatos que determinen el punto de |a
panela debe ser alta, porgue los cambios de las caracteristicas ocurren
rapidamente en las mieles en su punto final y éstas se pueden
caramelizar facilmente y en caso confrario se dificultara 1a solidificacion.
Por este motivo como la determinacion temperatura de [as mieles en las
pailas, es un poco complicada'y como la determinacion de [a pureza
fevaria demasiado tiempo, la temperatura de ebullicion de las mieles se
relaciona con de la presion atmosférica del lugar. En general las
propiedades fisicas valoradas para la panela moldeada son la viscosidad
y adherencia de las mieles, que el operario evalita a "ojo" mediante la
velocidad de escurrimiento de éstas sobre la falca de Ia paila 0 en el
mismo remellon ¢ cazo. Ofra caracteristica del punto de panela muy
usada, es la formacion de grandes burbujas o peliculas muy finas y
transparentes denominadas "pafuelo”.

BATIDO, MOLDEO Y SECADO

En esta etapa es imporfante tener en consideracién que el producto
obtenido durante el punteo (paleo manual} esta libre de contaminacion
microbioldgica. Se debe aislar de las anteriores y mantener €l maximo de
cuidado para no contaminar el producto y con ello disminuir su vida util.

En los procesos de produccion de panela juegan un papel muy importante
los trabajadores encargados de la regulacion y el control de la hornilla,
pues su destreza para alimentarla con combustible, asi como palear hasta
obtener el “punto”, dependen en gran medida de su conocimiento del
oficio. La operacion del trapiche, la manipulacion de los insumos y del
producto final, implican el desarrollo de destrezas acordes con la filosoffa
de la obtencion de panela sana y de calidad sobresaliente.

El personal, equipos y utensilios deben estar limpios y libres de
contaminacion, en todo momento, al igual que el cuarto de batido y
moldeo. Esfe debe estar libre de la presencia de insectos y animales,
tener pisc de cemento para facilitar su cuidado, tener suministro de agua
potable para garantizar la limpieza los utensilios y tener claraboyas que
aseguran una ventilacion e iluminacién apropiadas que permiten disminuir
la humedad ambiental.
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PROCESO DE PRODUCCIQN DE LOS DULCES
FRUTIKANA

Para la elaboracion de los dulces, debemos contar con Iz panela como
principal elemento de produccién o materia prima, ademas es necesario
comntar con algunas frutas para colocarle diferentes sabores a los dulces,
los cuales van a ser. imoén, naranja, pifia y adicionalmente la semilla de
mani, :

DERRETIR LA PANELA Y AGREGAR ZUMO DE FRUTAS

Los sabores los obtenemos del zumo de naranja, limén, pifa y mani. Ei
proceso se inicia con poner una paila en los fogones de la estufa eléctrica
0 a gas. Se incorpora cierta cantidad de jugos en la paila (dependiendo de
la cantidad a producir) y se deja hervir. Se corfa la panela en cuadritos y
se incorpora en la paila hasta obtener el punto de coccidn.

Despues de 1 7 de hervir y de revolver continuamente con una espatula
se observa si la mezcla se encuentra lista para ser moideada. Para saber
si la mezcla logro su punto, se toma una muestra con la espatula, se
introduce en un recipiente con agua y si la mezcla se endurece y cristaliza
esto indicara que esta lista para ser moldeada.

ELABORACION MOLDE DE DULCES

Se retira la paila del fogbn, el producto se deposita en las gaberas
(moldes) para que este se enfrié aproximadamente por 20 minutos iuego
el proceso pasa a ser empacado para que finaimente sea comercializado.
Los materiales utilizados en la produccién dependeran de la produccion
que se estime vaya a ser demandada y se espera poner en el mercado.

EMPAQUE, ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION

El producto no se debe empacar en caliente, ni colocarse para su
enfriamiento ¢ empaque en un sitio desaseado. El empague no solo debe
proteger el producto sino identificar la industria alimenticia que lo produce,
e} producto y propiedades nutricionales y hacerio atractivo al consumidor,

La distribucion y comercializacidn del producto debe realizarse en un
vehiculo que lo proteja de las condiciones climaticas, sin mezclario con
otros productos que puedan alferar sus propiedades fisico quimicas. En El
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almacenamiento se debe tener en cuenta la rotacién del producto, la
higiene del sitio y la ubicacién. '
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CALCULD DEL PUNTO DE EQUILIBRIO GPERATIVO, FINANCIERO E INTEGRAL
Q1 K-
PRECK DE VENTA s 200,00 $ 2006.00
COSTOS FIOS $ 136,138,346.08 5} 136,138,348.08
GASTOB FINANCIEROS 2.1409.318.00
UTILIDAD PROYECTADA
COSTO VARIABLE TOTAL $ §2,838,420.93 $ 84, 146,2583.10
Comisiones sobre ventas _ $ - $ -
PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO g 1,004,883.84 FINANCIERG: Q 1,112,169.59 INTEGRAL:
JDAS Y GANANCIAS

VENTAS TOTALES [ 218,976,787 $ 222433917
COSTO DE PRODUCTOS VENDIDOS (140,918,605) (151,227 ,437)

Costos variables totales s 82,838,42093 i £4,148,253.10

Cosios fijos ds produccién 67.081,184.00 87.081,184.00
UTILIDAD BRUTA - § 69,057 162.08 $ 71,206,480.08
GASTOS ADMINISTRATIVOS (34,434,281 ,44) (34,434,281 .44)
GASTOS DE VENTAS {20,441, 428.84) {20441 428.84)

Conislones $ - s -

Gastos fijos de ventas © 20,441,428.84 20,441,428.64
GASTOS GENERALES {14,184,452,00) {14,181,452.00)
UTILIDAD OPERACIONAL $ B $ 2,148.318.00
GASTOB FINANCIEROS (2,148 318.00)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ - $ {0.00}
iIMPUESTO DE RENTA 0.00
UTILIDAD NETA A DISPOSICION DE 80G108 $ - 5 (0.00}

Pt e rEREEEENSRTACEENT

MARGEN BRUTO DE CONTRIB. {Utilidad bruta sobre Was) 31.58% 32.01%
MARGEN OPERACIONAL (Utlidad operac. sobre ventas) - 0.00% 0.97%
MARGEN NETO DE CONTRIB, (Hilidad neta sobre ventas) 0.00% 0.00%

$
3
Q

Q3

20050
136,138,248.08
2149,3168.00
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Temporales, satélites v outsnurcing__

PRESUPUESTO ANUAL VR.ANUAL
1.- Dapto de Produccién

Grmn sl Deptn Froduns, 8 e
2.- Dapto de Admninistracién .
contador | $ 2.880,000

.- Dcpto comomfl (\hms} -

Total administracién y ventas:

DETALLE DE GASTOS PRE - OPERATIVOS VALORS |
ESCRITURA DE CONSTITUCION 260,000]
INSCRIPCION LIBROS OFICIALES EN CAMARA DE CIO. 57.000|
REGISTRO CAMARA DE COMERGIO. 333.000]
REGIS TRO SANITARIO (COD: 2012) 1.718.400}
PERMISO DE BOMBEROS 32,200}
 [ESTUDIO DE MERCADOS _ 200,000
ESTUDIO FINANCIERO 1,500.000|
PERMISOS 50.000}

VALOR TOTAL

4.130.600




