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RESUME| ECUTIVO

Agroindustrias MOS E.A.T es una joven empresa, sucrefia en proceso de
crecimiento dedicada a la comercializacion de productos agroindustriales,
pretende ampliar la categoria, adicionando una nueva unidad de negocio dirigida a

la produccion con la introduccion de un producto innovador denominado
‘AJIFRUT".
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AJIFRUT es una salsa de aji picante con sabor y olor a fruta, producida a través
de mezcla de pasta de aji picante, pifa y preservativos que determinan las
caracteristicas de picante y dulce que neutraliza el olor penetrante del picante y

disminuye el grado de picante en el sabor.

Agroindustrias MOS E.A.T pretende ampliar su portafolio de productos, con
alternativas de penetrar mercados por medio de un bien final. La empresa busca
satisfacer necesidades de un consumidor que esta a las expectativas del cambio y
tendencias de nuevos productos, garantizando una calidad a toda prueba;

mejorando cada vez los procesos productivos.

La planta de la nueva unidad dadas las caracteristicas empresariales del proyecto,
esta conformada por 10 personas: Un promotor de ventas, un operario, estas
personas pagadas directamente por la unidad de negocio, las demas personas
incluidas en el proyecto se les pagara un porcentaje del 20% del sueldo total , ya
que sus funciones se comparten con la empresa: un gerente, un jefe de mercadeo,
un jefe de finanzas, un jefe de produccion, una secretaria, un contador que trabaja

por honorarios, un vigilante y una sefiora de servicios generales.

‘AJIFRUT” participara en la categoria de salsas para acompafar las comidas,
cuyos beneficios pueden ser apropiados por personas de cualquier nivel socio-

econdémico.

En el proceso de produccidon se han adicionado preservativos para una mayor
conservacion, lo cual nos lleva a no poder incluirlo como un producto 100%

natural.
En esta etapa de investigacion y desarrollo del producto se determinaron las

frecuencias particulares de los consumidores de diferentes salsas, teniendo en

cuenta el habito de consumo de aji picante en la zona costera colombiana, dado
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que este ingrediente de Ajifrut es altamente aceptado con respecto a otras
alternativas de consumo. La produccion industrial de Ajifrut es una interesante
alternativa para el consumidor o publico decisor del cual la comprarian hombres y
mujeres mayores de 15 anos y menores de 64 afnos, en mayor proporcion el sexo
masculino el cual produce unas expectativas amplias en el nicho objetivo del

producto, ya que la poblacion mas significativa se encuentran entre estas edades.

El analisis de mercado surgi¢ de una investigacion, arrojando como resultado una
posibilidad de compra del 79%, del cual se espera participar durante el primer afio
en un 12%. Este valor representa el esfuerzo que debe enfrentar la empresa al
competir con productos conocidos posicionados en el mercado; se espera orientar
los esfuerzos de mercadeo teniendo los beneficios del producto a $ 1.200 por

unidad de 110 gramos.

El plan de mercadeo se ha disefiado con una estrategia dirigida al consumidor
final a través de una accion “envolvente” que significa dirigir la produccion y
posicionamiento de Ajifrut al consumidor final mediante eventos de muestras
selectivas, degustaciones masivas para luego abrir canales de distribucion.

Existe una fortaleza inherente de Ajifrut debido a que no hay en el mercado local

una salsa de aji picante con sabor y olor a frutas.

La evaluacion financiera del proyecto se hallo con los siguientes indicadores: el
Valor Presente Neto, la Tasa Interna de Retorno y la Relacion Beneficio / Costo, lo

cual muestra la viabilidad del plan de negocio en términos cuantitativos.

Dentro del analisis de riesgo se supervisara el talento humano, por medio de
charlas grupales donde se trataran temas especificos relacionados con la
operacion y la seguridad de la misma. El objeto fundamental de estas charlas va
ser corregir o confirmar procedimientos de trabajo y sus formas de control, los

elementos de seguridad que se usaran y cualquier aspecto importante que mejore
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los

procesos de produccion. Estas charlas de paso nos ayudara a mantener

motivado el personal, dandoles a conocer que ellos son importantes para la

empresa y que ella los tiene en cuenta en cualquier plan que emprenda

1.1.

1. DEFINICION DE LA INDUSTRIA

Reseria Historica
La categoria de hortalizas comprende una amplia variedad de productos, cuyo
fin principal es aportar al cuerpo humano algunos elementos esenciales para

su metabolismo nutricional o mantenimiento funcional.

En Colombia se siembra més de 45 especies Horticolas, que ocupan cerca de
100 mil hectareas y producen en promedio de millébn y medio de toneladas, las
hortalizas son uno de los cultivos que mas requieren mano de obra familiar o

contratadas; ya que en promedio las hortalizas tienen costo de produccidon que

14



pueden superar los 2.5 millones de pesos por hectarea con los métodos

tradicionales aunque con la agricultura organica se reducen notoriamente”.

En los ultimos 5 anos esta categoria se ha incrementado en cuanto a su
produccion en sus areas sembradas y cosechadas; a pesar de los fuertes
veranos que azotan algunas regiones donde son cultivables las hortalizas
ocasionando perdidas en areas de sembrados como la del cultivo de aji picante
teniendo en cuenta que este es un producto que se ha venido explotando hace
aproximadamente 30 afios, su crecimiento se ha notado desde hace 5 arios,
con un buen grado de importancia en nuestra economia, por sus diversos usos
en la alimentacién y en la medicina humana; perfilandose como uno de los
cultivos mas promisorios en algunas regiones, como generador de un gran

indice de empleos.

Entre las empresas mas influyentes en la produccién y comercializacion del
cultivo de aji picante se destacan “Aji basco”, el Consorcio Comexa, C. Cool
Food, Ajicol S.A. Hortalizas Organicas del Cauca, Agroindustrias MOS E.A.T.
de las anteriores las mas competitivas en el mercado nacional son Consorcio
Comexa, Agroindustrias Mos E.A.T. y Ajicol S.A. estas empresas han
impulsado al ministerio de agricultura a crear politicas que favorecen a las
pequenos agricultores con el fin de reactivar el sector Agricola en Colombia,

algunas de las politicas implementadas son:

Plan de reactivacion Agropecuaria:
Permite que los pequeios agricultores tengan acceso a créditos a través de
FINAGRO.

! Guia practica para el manejo agrosostenible del cultivo de Aji picante ASOHOFRUCOL Y Fondo Nacional
de Fomento Hortifruticola (FNFH).
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Alianzas estratégicas:

Permite celebrar alianzas estratégicas entre productores y agricultores.

Centro Regionales de gestion Agroempresarial:
El gobierno nacional a través del Incoder, SENA y Secretaria de Agricultura

apoya la ejecucion de proyectos productivos.

El gobierno para proteger sus agricultores tiene mecanismos de proteccion con
respecto a la politica comercial, las franjas de precios y convenios de

absorcién.

1.2 ESTADO ACTUAL DE LA INDUSTRIA

Los productos generados de la industria alimenticia en la categoria de aji
picante abarca una amplia diversidad de productos de esta hortaliza tropical

como es la salsa de aji picante.

Estos productos por ser de consumo masivos abarcan una cantidad de clientes
bastante amplio, a nivel social y econdmico que va desde los adolescentes

hasta los adultos; lo cual genera altos volumenes de consumo.

La accequibilidad de estos productos en cuanto a precio se da por el fendmeno

de la Oferta — Demanda.

Al sector de las hortalizas dada la gran diversificacion de la categoria del aji
picante ingresaron en el afo 1999 varias empresas del sector privado,
nacionales como la industria Colombiana Aji Basco, Ajicol S.A., Comexa y
Agroindustrias MOS E.A.T.

Dada la fortaleza de distribucion de estas empresas que llegan con frecuencia

diaria a sus clientes a ofrecer la salsa de Aji picante, lograron en poco tiempo
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consolidar una cobertura demarcado con niveles superiores al 48%, la
tecnologia usada es altamente tecnificada para producir un alto volumen de
unidades — hora tendientes a satisfacer la demanda del mercado. Sus
herramientas administrativas, lograron que el mercado se desarrollara tanto,
especializando a las empresas en lo de toma de decision, los equipos técnicos

y las fuerzas de ventas.

2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

2.1Gestacion de /a idea del proyecto
Agroindustrias MOS E.A.T. nace en el aio 2001 con la aspiracion de tres
profesionales del sector agricola en la busqueda de empleos donde ejercieran

SuUSs carreras.

La idea inicialmente florece por uno de los socios un afo anterior a la
constitucion de la empresa como tal; con la integracidon de productores y
campesinos en el cultivo del aji picante en un comienzo, para luego pasados 2
afios empezar un nuevo programa ampliado la gama de produccion con
cultivos como: la maracuya, la guayaba, el aguacate, entre otros, con créditos

asociativo linea FINAGRO a través del Banco Agrario. A estos productores y

17



campesinos la empresa les brinda capacitacion técnica y los esta organizando
en companias economicas solidarias (cooperativas Agropecuarias).

En el primer semestre del aifo en curso (2004) tres estudiantes de la
Universidad de Sucre impulsados por la necesidad de realizar un proyecto para
graduarse como administradores de empresas, se dirigen a la empresa
Agroindustrias MOS E.A.T. para proponerles realizar un estudio de factibilidad
para la Produccion y comercializacion del aji picante en salsa a nivel
municipal. Esta empresa se mostrO muy interesada porque con esta idea
ampliarian su mercado y su portafolio de productos, ya no solo serian
proveedores de esta materia prima si no que ahora también entrarian a fabricar

estos productos.

Nos brindaron todo su apoyo en la parte logistica, en la informacion y todo lo

que necesitamos para la ejecucion de este proyecto.

2.2Procesos de desarrollo y estructuracion de la empresa.
Actualmente la empresa Agroindustrias MOS E.A.T. produce la materia prima
que vende artesanalmente, pero al ejecutar este nuevo proyecto deberan
implementar formas tecnificadas para obtener los productos que se desean.
Esta empresa es reconocida en el mercado regional por promover el desarrollo
de la regidon generando oportunidades de empleo a muchos campesinos y
productores y a nivel nacional por la venta de materia prima de calidad a
empresas del pais.

2.3 Proceso de investigacion y desarrollo del producto.
La empresa Agroindustrias MOS E.A.T. en sus inicios realiz6 varios estudios e
investigaciones sobre el aji picante tendientes a buscar alianzas con
productores, agronomos de la region, y con empresas dedicadas a
comercializar con esta materia prima, antes de entrar de lleno a pensar en

invertir en esta hortaliza tropical. Luego de estos estudios y alianzas, la
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empresa decidid convertir esta hortaliza en su principal fuente economica
gracias a la rentabilidad que ofrece. Esto ayudo que en poco tiempo la
empresa trabajara con otras hortalizas y frutas y que fuese reconocida en todo
el departamento de sucre como una empresa que apoya al agricultor, que

genera empleos y desarrollo al departamento de Sucre.

Con respecto a este nuevo proyecto que es la salsa de aji picante con sabor y
olor a frutas se desarrollaran investigaciones de mercado tendientes a
determinar el grado de aceptacion del producto por parte de los consumidores
habituales y no habituales; luego se determinara cuantos de estos
consumidores estarian dispuestos a comprar y consumir el producto, esto,
delimita estadigrafos que permiten realizar proyecciones estimadas de ventas
con lo cual se establecen los parametros de produccion, estructura técnica,
capacidad instalada, requerimientos de inversion y estructuras comerciales y
por ultimo en la fase de comercializacion primaria evaluaremos las
desviaciones con respecto a los valores proyectados, como respuesta del

mercado real.

2.4 Andlisis del ambiente externo.

Estudiando el mercado externo de la empresa Agroindustrias MOS E.A.T. para
la produccion y comercializacion de la salsa de aji picante con sabor y olor a

fruta se determinan unas oportunidades y unas amenazas.

Oportunidades:

o Tendencia a conseguir productos con bajos preservativos.

o Las politicas de proteccion que brinda el gobierno al sector agricola.

o El apoyo que brinda algunas empresas como: ASOHOFRUCOL, SENA,

INCODER, a proyectos productivos que promuevan el sector agricola.
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Amenazas

o Productos similares posicionados en el mercado

o Inseguridad de orden nacional

o Algunas politicas del Pais y del Departamento.

o La demora en la aprobacidon de créditos por parte de las entidades

encargadas.

2.5 Analisis del ambiente interno.

Fortalezas

o La empresa proporciona a la unidad de negocio la materia prima necesaria
para elaborar productos de buena calidad y a precios justos durante todo el
ano

o Posicionamiento en el mercado como productores de materia prima de
calidad y conocimiento de la zona a abarcar.

o Personal capacitado en el area a trabajar, tanto en la parte de produccion

como en la administrativa.

Debilidades

o La falta en el momento de recursos tecnologicos.

o Pocos recursos financieros

ESTRATEGIAS (FO)

+«+ Producir una salsa de buena calidad, a precios bajos y con pocos preservativos
que logre ser competitiva en el mercado.

« Aprovechar el conocimiento del mercado, utilizando las mejores estrategias de

distribucion y ventas.

ESTRATEGIAS (FA)
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+ Realizar un plan de mercadeo, donde se logre mostrar las ventajas del
producto en relacion a los de la competencia.
« Brindar a los agricultores seguridad y confianza en la produccion y

comercializacion de la materia prima.

ESTRATEGIAS (DO)
« En el mercado nacional se pueden encontrar las maquinarias y equipos con las

especificaciones requeridas para la elaboracion del producto.

ESTRATEGIAS (DA)

+« Adaquirir la maquinaria necesaria para producir una salsa de buena calidad en
el menor tiempo posible, que pueda competir con las que ya existen en el
mercado.

+ Los socios deben lograr la puesta en marcha de la nueva unidad de negocio
CON recursos propios.

2.6 Mision

Somos una empresa Agroindustrial creada con base en valores como la
solidaridad, autoestima, confianza y respeto por el medio ambiente. Cuyo fin es la
produccion y comercializacion de salsa de aji picante con sabor y olor a frutas en
el mercado local a través de una organizacion responsable encaminada a generar
empleos y elaborar una salsa de excelente calidad que contribuya con el

desarrollo del departamento de Sucre

2.7 Visién

En los proximos siete aios, nos vemos como la empresa lider en la produccion y
comercializacion de la salsa de aji picante con sabor y olor a frutas en el mercado
regional. Ademas tendremos la linea de productos de aji picante en polvo que sera

excelente para condimentar los alimentos y acompanar bebidas.
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2.8 OBJETIVOS

2.8.1 Objetivo General: Producir y comercializar la salsa de aji picante con sabor
y olor a frutas de excelente calidad utilizando materia prima de la regién, que
logre competir con productos similares en el mercado local, contribuyendo asi con
el desarrollo de una de las areas productivas del departamento como es la

agricultura.

2.8.2 Objetivos Especificos

o Utilizar maquinaria y equipos necesarios para producir la salsa de aji picante
con sabor y olor a frutas de excelente calidad.

o Implementar convenios con almacenes de cadenas del municipio para
promocionar la salsa de aji picante con sabor y olor a frutas.

o Obtener excelentes ingresos para la empresa y los agricultores, logrando asi
un mejoramiento en la calidad de vida.

o Apoyar las capacitaciones que brindan las diferentes instituciones de la region

a los agricultores tendientes a mejorar su calidad de vida.

2.9 METAS

Durante los proximos siete anos:
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o Generar 15 empleos directos contribuyendo con el desarrollo del Departamento
de Sucre.

o Alcanzar en este periodo la aceptacion de la salsa de aji picante a nivel local y
regional.

o Ganar posicionamiento y liderazgo en el mercado local frente a la competencia.

3. DEFINICION DEL PRODUCTO
3.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

o USOS: La salsa de aji picante es un producto comestible usado en la
alimentacion diaria humana, para acompanar la preparacion de las comidas en
una proporcion minima o al gusto. También se utiliza agregandolo

directamente a los platos ya preparados.

o USUARIOS: Nuestro producto va dirigido a aquellas personas mayores de 15
afios y menores de 64 anos , sin distincion de sexo, religion, nivel educativo,
estrato, ingresos o estado civil, que gusten de acompafiar sus comidas con

salsas.
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PRESENTACION: El Ajifrut se envasara en botellas de vidrio transparente de
110gr, sus etiquetas tendran colores y logotipo atractivos para los compradores

potenciales. La etiqueta incluira la informacion requerida por el INVIMA.

COMPOSICION: La salsa de aji se compone de los siguientes ingredientes:

pulpa de aji picante, preservativos y pifia.

CARACTERISTICAS FISICAS: La salsa de aji picante es de color naranja, el
peso es de 110 gramos , es de textura liviana, el olor es penetrante y su sabor

es astringente, picante y dulce por la piia.

PRODUCTO: Nuestro producto principal es la salsa de aji picante, el cual es

un producto duradero e innovador en el mercado de las salsas picantes.

SUSTITUTO: Algunos sustitutos a la salsa de aji picante son; la salsa de
tomate barbiquiut, la salsa de tomate tradicional, la salsa rosada y la salsa de

guacamole.

COMPLEMENTARIQO: Alimentos como; la sopa, las carnes, el arroz, comidas

rapidas y otros que el usuario desee con un toque de picante.

BIENES DE CAPITAL, INTERMEDIOS Y FINALES: La salsa de aji picante es

un bien final, ya que para su consumo no se necesita ninguna transformacion.

FUENTES DE ABASTECIMIENTO DE INSUMOS: Encontramos que las
fuentes de abastecimiento de insumos (aji picante, pifia) son los productores
del departamento de Sucre y especificamente en los municipios de los Montes

de Maria, Palmito, corozal®.
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o SISTEMAS DE DISTRIBUCION: Los sistemas de distribucién a utilizar serian
los almacenes de cadenas, supermercados, depositos del mercados local y

tiendas minoristas.

o CONDICIONES DE POLITICA ECONOMICA: Nuestro producto pagara
impuestos de IVA y de Retencion en la Fuentes como los demas que hay en el
mercado y tendra algunos incentivos como: capitalizacion rural, capacitaciones
y disponibilidades de créditos que brindan los bancos que apoyan a este sector

por trabajar con materia prima que involucra la agricultura.

3.2 ATRIBUTOS Y VENTAJAS COMPARATIVAS RESPECTO DE OTROS
PRODUCTOS SIMILARES QUE HAY EN EL MERCADO

Nuestra salsa de aji picante tendra ademas de los preservativos y el aji picante
que contienen las salsas tradicionales, la pifia, que le dara un olor y sabor mas
agradable; beneficio que la haria mas llamativa e incluso tener mayor aceptacion

en el mercado, primero local y luego regional.

3.3 NIVEL TECNOLOGICO. PREVESION DE LA EVOLUCION TECNOLGICA

El proyecto requerira una tecnologia acorde con las necesidades del mercado, es
decir, que se implementara un alto grado de tecnologia en toda la maquinaria que
se utilice en el proceso de produccion , como los molinos industriales de martillo,

despulpadora, la envasadora.

3.4 DESARROLLO DE FUTUROS PRODUCTOS

? Registros Agroindustrias MOS E.AT.
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Este proyecto tiene previsto en un futuro proximo producir Ajifrut con otras frutas,
como: Limon, maracuya, guayaba, mango. Ademas en un futuro medio ofrecer al
mercado el polvo de aji picante como otra opcion que acomparfe sus comidas y
bebidas con grado de alcohol, aprovechando nuestro posicionamiento en el
mercado local y regional. Todas estas innovaciones para el futuro se tienen
planeadas, ya que queremos brindar a nuestros consumidores variedad en los

productos, anticipandonos al decline del producto.

4. ANALISIS DE MERCADO

Con el estudio de mercado realizado en el Municipio de Sincelejo se quieren

alcanzar los siguientes objetivos:

e Caracterizar al consumidor potencial del producto

e Determinar los porcentajes de la demanda actual, demanda satisfecha,
demanda insatisfecha y demanda potencial

e Estimar el comportamiento futuro de la demanda del producto

e Proponer un sistema de comercializacion adecuado al producto.

4.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

La tabulacion de los resultados de las encuestas realizadas a la poblacion objeto

del estudio, que requiere el producto, nos permite conocer las caracteristicas y
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comportamiento de los consumidores, y conocer sus reacciones con respecto al
producto que va a ser ofrecido, para asi determinar si es viable el desarrollo del

proyecto.

La informacion recolectada estara representada en graficos circulares para
obtener mayor claridad y rapido entendimiento de los resultados que arroje el
sistema de informaciéon utilizado. La informaciéon extractada de las encuestas,
sera de tipo cualitativo y cuantitativo, la cual nos permitira analizar las diferentes
opciones, preferencias, lugares preferidos para las comprar, gustos etc., de los

consumidores de la salsa de aji picante de la ciudad de Sincelejo.

Poblacién y muestra. Para llevar a cabo el estudio de mercado se determino una
muestra de 131 personas mayores de 15 afios y menores de 64.

Determinacién del Tamario de la Muestra. El mercado objetivo al cual va dirigido
el proyecto sera el numero de habitantes mayores de 15 afios y menores de 64 de
la ciudad de Sincelejo. A esta poblacion se le aplicd el método probabilistico por el

muestreo poblacional, de esta forma se halla el tamano de la muestra.

Se determino el tamafio de la muestra de acuerdo a la siguiente formula, con un

error del 8%:

n=[ Z(p QN j n=[ (1.83)*(0.5)(0.5)*156.250 j

E(N-1)+ Z(p)0) (0.08)*(156.250 — 1)+ (1.83)*(0.5)(0.5)

n=131

HALLAZGOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Clasificacion por sexo

CLASIFICACION POR SEXOS
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MASCULINO 69 53%
FEMENINO 62 47%
TOTAL 131 100%

De la muestra tomada podemos observar que la mayoria de las personas

encuestadas en un 53% son hombres y un 47% mujeres, lo que indica que de

nuestros consumidores potenciales, la mayor podrian ser hombres.

Clasificacion por edad

DE 15 A 44 ANOS 111 85%
DE 45 A 64 ANOS 20 15%
TOTAL 131 100%

EDAD
15% EDE 15A 44
ANOS
B DE 45 A 64
85% ANOS

En la clasificacion por edad el resultado arrojo que el 85% de la poblacion

consultada tiene entre 15 a 44 afios y un 15% se encuentra entre los 45 a 64

afios, es decir que nuestros esfuerzos deben ir dirigidos principalmente a cautivar

los consumidores que se encuentran en la edad de 15 a 44 afos.

1.Consumo de salsa en las comidas

S 120 92%
NO 11 8%
TOTAL 131 100%

2¢

ACOMPANAMIENTO DE
COMIDAS CON ALGUN TIPO DE
SALSA

8%

asi
ENO

92%




De los encuestados obtuvimos como resultado que el 92% consumen algun tipo
de salsa para acompafiar sus comidas, |0 que resulta beneficioso para nuestro
estudio, ya que deja ver que los sincelejanos tienen habitos de acompafar sus

comidas con salsas.

Conoce usted Iatsalsa de aji CONOCE USTED LA SALSA DE
picante AJI PICANTE
sl 128 98%
NO 3 2% 2%

TOTAL 131 100% B
ENO

98%

Se encontrd que el 98% de las personas encuestadas conoce la salsa
de aji picante y el 2% no la conoce. Este resultado es positivo, ya
que sera mas facil incursionar en el mercado debido a que la mayor

parte de los sincelejanos conocen de este tipo de productos.

Consumo de salsa de aji picante CONSUME SALSA DE AJI
S| 81 62% PICANTE
NO 50 38%
TOTAL 131 100%

38%
asi
ONO
62%




Ademas encontramos que de aquellas personas que consumen algun

tipo de salsa tenemos a nuestro favor que el 62% consume salsa de

Aji picante y el resto, el 38% no la consume. Lo que nos indica que

es un producto con un alto grado de aceptacion y esto genera unas

buenas expectativas para la comercializacion de nuestra salsa de aji

picante con sabor y olor a frutas.

Frecuencia de Compra FRECUENCIA DE COMPRA
SEMANAL 3 2%
MENSUAL 78 59% I SEMANAL
BIMENSUAL 26 20% Osg 0% B MENSUAL
OTROS 5 4%
NO LA COMPRA 19 15% O OCASIONAL
TOTAL 131 100
B OTROS
ENOLA

COMPRA

En la frecuencia de compra del producto obtuvimos que el 59% de los

encuestados lo hace mensualmente, el 20% lo hace bimensual, el 2% semanal, el

4% otras y el 15% no compra la salsa de aji picante. Con lo que concluimos que al

proyectar nuestra produccion debemos tener presente que la mayor parte la

compra mensualmente.

Lugar donde compran la Salsa de Aji

3( 15%
1%
1%

22%

LUGAR DONDE COMPRAN

SALSA AJI PICANTE

51%

B SUPERMERCADO
ODEPOSITO
OTIENDAS

B OTROS

ONO COMPRAN




picante

SUPERMERCADO 67
DEPOSITO 29
TIENDAS 15
OTROS 1
NO COMPRAN 19
TOTAL 131

1

51%
22%
1%

1%
15%
00%

Al sondear acerca del lugar donde se compra el producto encontramos que en los

supermercados lo adquiere un 51% de los encuestados, en los depositos un 22%,

en tiendas un 11%, no lo compran un 15% y en otros lugares el 1%, lo que nos

ayuda a planear en que lugares estratégicos colocaremos nuestro producto.

Precios de Compra de la salsa de aji

picante
ENTRE 800 Y 1000 5
ENTRE 1000 Y 1200 42
MAS DE 1200 65
NO COMPRAN 19

TOTAL 131

4%
32%
49%
15%

100

PRECIOS DE COMPRA

15% 4%

32%

49%

OENTRE 800 Y
1000

OENTRE 1000
Y 1200

OMAS DE 1200

ENO
COMPRAN

Sobre el precio promedio pagado por unidau, vusel vaiius yue €1 4970 1V LUIIIpId d

mas de $1200, el 32% compra este producto a un precio que oscila entre $ 1000 y

$ 1200, el 15% no lo compra y el 4% lo compra entre $800 y $ 1000, por unidad,

con estos datos podemos determinar cual sera el precio de nuestro producto al

salir al mercado.

Tipo de empaque preferido

DE VIDRIO 61
DE PLASTICO 17
FLEXIBLE 15
CON DOSIFICADOR 38

47%
13%
1%
29%

29%

TIPO DE EMPAQUE QUE

PREFIEREN

47%

13%

ODE VIDRIO

ODE PLASTICO

O FLEXIBLE

ECON
DOSIFICADOR




TOTAL 131 100%

Sobre el tipo de empaque que las personas prefieren tenemos que el 47% lo
prefiere de vidrio, el 29% le gustaria con dosificador, el 13% con empaque de
plastico y el 11% en empaque flexible, Io que nos visiona la presentacion que

tendra nuestro producto.

Compraria Salsa de Aji Picante COMPRARIA SALSA PICANTE
Con Sabor y Olor a Frutas CON SABOR Y OLOR A FRUTA
Sl 104 79%
NO 27 21%
TOTAL 131 100% 21%
@sl
79%

Este resultado amplia las expectativas del proyecto, el cual arroja un porcentaje
favorable del 79% de las personas que comprarian este tipo de salsa y un 21% de

las personas que no le gustaria este tipo de salsa.

Saborylo olor preferido parala salsa SABOR Y OLOR PREFERIDO PARA
PIA P s 50 SALSA AJI PICANTE
© O PINA
MANGO 5 4%
GUAYABA 6 5% 21% B MANGO
MARACUYA 11 8% 3% B GUAYABA
OTRAS 4 3% " OMARACUYA
0
5% BEOTRAS
4% 59% | mno
COMPRARIA




NO COMPRARIA 27 21%
TOTAL 131 100%

De acuerdo al 79% de las personas que le gustaria la salsa con sabor y olor a
frutas, observamos con estos datos que el 59% le gustaria con sabor a pifa, el 8%
a maracuya, el 5% tamarindo, el 4% de mango y el 3% otras frutas. Lo que indica

que la salsa de aji picante con sabor a pifia sera la de mayor aceptacion.

Tamafio del mercado. Con base al indice de crecimiento poblacional
suministrado por el DANE, se proyectara la demanda para 5 afios. De acuerdo con
el resultado de las encuestas realizadas podemos determinar que el 79% de la
poblacion mayor de 15 anos y menor de 64 afios de Sincelejo se puede considerar
como demanda potencial. Basados en la inferencia estadistica calculamos la

proyeccion de la siguiente manera:

Demanda Potencial Actual = 156.250 x 79%
= 123.438 personas / 4.5 # integrantes promedio
por familia
= 27.431

Estas personas representan las unidades que produciremos mensualmente, si se
fuese a cubrir el 79% del mercado que le gustaria consumir nuestro producto.
Para proyectar la demanda por afio multiplicamos las 27.431 unidades x 12
meses, lo que seria igual a 329.172 unidades anuales. De estas unidades
participaremos en el mercado con un 12% el primer afio, el 17% el segundo ano,
el 25% el tercer afo, el 30% el cuarto afo y el 38% el quinto afo, esta
participacion la tomamos teniendo en cuenta que la salsa de aji picante con sabor

y olor a frutas es un producto innovado, el cual necesita darse a conocer vy
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penetrar poco a poco pero firme, que el consumidor lo conozca , lo pruebe , le
guste y se apropie del producto, con lo cual nos ayude a lograr la participacion

proyectada y mas.

Para los 5 periodos de evaluacion del plan de negocio se aplica la siguiente

formula para proyectar la demanda por afo:

Demanda Futura = DA + CP (DA) x PP

DA = Demanda actual
CP = Crecimiento Poblacional

PP = Porcentaje de Participacion

Aplicando la formula en cada periodo obtenemos la demanda potencial para cada

afo.

PERIODO | DEMANDA POTENCIAL
1 40.559
2 58.999
3 89.088
4 109.771
5 142.769

Se puede considerar que el 79% de las personas mayores de 15 afos y menores
de 64 anos, sincelejanas pueden ser consumidoras potenciales de la salsa de aji

picante con sabor y olor a frutas.

4.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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Mediante este analisis se quiere establecer el comportamiento de la competencia,
y asi determinar el numero de productores u oferentes que ofrecen la salsa de aji
picante en el mercado a un precio determinado, aclarando que el producto al que
este proyecto se refiere contiene ventajas competitivas que lo diferencian de los ya

existentes en el mercado.

Marcas Preferidas
MACONDO 0 0 MARCAS PREFERIDAS
AJIBASCO 67 51%
FRUCO 45 34%
OTRAS 0 0 OMACONDO
NINGUNA 19 15% OAJIBASCO
TOTAL 131 100 51% EFRUCO
OOTRAS
B NINGUNA
Razones de Preferencia de PREFERENCIA DE MARCA -
marca
PRECIO 2 2%
CANTIDAD 1 1% B PRECIO
CALIDAD 114 87% 1% B CALIDAD
EMPAQUE 1 1% 9% | mEMPAQUE
OTROS 13 9% 87%
TOTAL 131 100 2%
OOTROS
Nivel de Satisfaccion NIVEL DE SATISFACCION
ALTO 61 46%
MEDIO 42 32% OALTO
BAJO 9 7% 159%
NO LA COMPRA 19 15% OMEDIO
7% 46%
OBAJO
32%
ENO LA
COMPRA
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Como se pudo observar la competencia mas fuerte que tiene el proyecto es
“Ajibasco” con un porcentaje del 51% de las personas encuestadas que consumen
salsa, le sigue la “fruco” con un porcentaje del 34%. La mayoria de las personas
encuestadas prefieren estas marcas por calidad y las otras por tradicion y el nivel
de satisfaccion es alto. Lo que nos muestra que si este proyecto quiere incursionar
en el mercado debe hacerlo con un producto de calidad que logre posicionarse y
sostenerse en el mercado mediante una excelente campafia de mercadeo vy

publicidad.

Teniendo en cuenta que estas industrias no se encuentran localizadas en el
municipio de Sincelejo y que este no posee ninguna industria reconocida de salsa
de aji picante, es un factor que nos favorece, ya que el proyecto se ejecutara en
esta zona que es una de las mayores productoras de frutas tropical del pais, por
tal razon se disminuirian los costos de produccion, porque tendria la materia prima
al alcance y se podria competir en el mercado no solo con calidad, sino con

precios y la cercania de la produccion con la poblacidn sincelejana.

El nivel de tecnologia de la competencia es de punta, por lo que hace que el
proyecto este al mismo nivel para agilizar los procesos y asi poder competir en el
mercado, ya que no solamente es necesario una materia prima de calidad y a la
mano, sino también que el producto este en el mercado en el menor tiempo

posible.

Tanto los productores y comercializadores tienen la capacidad financiera
necesaria y soélidas, ya que son empresas nacionales con un buen
posicionamiento en el mercado y con un personal altamente calificado vy

capacitado en las areas requeridas para el buen funcionamiento de las industrias.
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Las fortalezas de las empresas de la competencia es que sus productos son de
calidad y reconocidos a nivel nacional, y una gran debilidad que poseen con
respecto a la salsa de aji picante es que no tienen diversidad en los grados de

picante, factor por el cual algunas personas no la consumen.

Sabemos que nuestro producto tiene muchos sustitutos, los cuales estan
posicionados en el mercado y seran dificil de superar, pero a medida que el
publico nos conozca lo lograremos. Aunque sabemos que los consumidores no
son fieles a una marca, haremos todo lo posible para quedamos en la mente de
los consumidores y lograr que ellos nos vean como la salsa de aji picante que

necesitan para condimentar sus comidas.

5. PLAN DE MERCADO

Para que el producto llegue a los clientes y consumidores en el sitio
adecuado, momento oportuno y un precio accesible, se plantearan
estrategias de precios, ventas, publicidad, promocién y distribucién que

seran empleadas en el proyecto.

5.1 DELIMITACION DEL NEGOCIO

Geogréaficamente se aspira abarcar inicialmente el mercado de Sincelejo,
deseando ampliar su cobertura a los centros de consumo mas importante de la
regién como son: Corozal, Since, Galeras, San Marcos, San Juan de Betulia, los

Palmitos.

La cobertura del mercado se determinara a posteriori por la misma aceptacion del

producto, la busqueda de nuevas alternativas y espacios comerciales.
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5.2 POLITICA COMERCIAL

5.2.1 Objetivo Comercial y Prevision de Venta. La seleccion de personal se
hara de una manera muy selectiva, ya que se necesita un personal capacitado
para cada cargo de la empresa y sobre todo en el area de venta, por lo que este
va ser un producto nuevo en el mercado y este representa la empresa ante el
consumidor.

La seleccidén del medio de venta sera:

Venta Directa: En esta forma de venta se tendra en cuenta dos clases, la primera
es la venta directa en las instalaciones de la empresa y la segunda es ofreciendo
el producto a domicilio por medio de los pedidos del cliente.

Venta Indirecta. En esta forma el productor le distribuye a los mayoristas y

minoristas y estos a su vez a los consumidores finales.

5.2.2 Politica de precios. Al observar el comportamiento del producto en el
mercado, nos damos cuenta que es fundamental fijar unas politicas o
estrategias de precios, debido a que este es un indicador de valor para el
cliente, que ademas debe reflejar la imagen del negocio; para determinar el

precio del producto se tendran en cuenta tres aspectos:

%+ Los costos de Produccion

+ Los precios de la competencia
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+ El aumento o disminucion de la oferta y la demanda.

5.2.3 Politica de producto. Las estrategias a utilizar es sacar al mercado
un producto de calidad a un precio cdmodo y de gran aceptacion al
consumidor al tener en equilibrio los contenidos de picante, piia y
preservativos, que sea mas agradable al paladar, debido a que esta
demostrado, como se evidencio en la encuesta que un cierto numero de
personas no le gusta el alto grado de aji picante en la salsa (38% de los

encuestados).

Ademas se haran invitaciones a los clientes potenciales a las instalaciones
de la fabrica, para que con ello observen, y se lleven una imagen positiva

del producto por medio de degustaciones.

Se implementara una linea de atencién al cliente, en donde responderemos
inquietudes y aceptaremos sugerencias; ademas garantizaremos el
producto en el momento de presentarse unidades defectuosas, vencidas o
gue presenten alteraciones, lo cual se hara con el fin de crear en el cliente

una percepcién de confiabilidad de este producto.

5.2.4 Politica de distribucién. Para la comercializacion de la salsa de aji
picante con sabor y olor a frutas, se han tenido en cuenta los gustos y
preferencias de nuestros clientes al momento de adquirir este producto, por

tal motivo se han escogido los siguientes canales de distribucion:

Productor —» Mayoristas (Supermercados, Depdsitos)— Consumidor Final

Productor —» Minoristas (Tiendas) —»  Consumidor Final
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Se ha escogido este tipo de distribucién debido a que al agregar mas
comercializadores, se encarece el producto y este puede ser alterado en su
composicion por los intermediarios, lo cual resulta inconveniente, si se
quiere mantener calidad y seguridad del producto, para llenar las

expectativas del consumidor final.

5.2.5 Politica de comunicacion.

5.2.5.1 Publicidad y promocién: La estrategia promocional que se empleara
sera la de dar a conocer el producto por medio de degustaciones que se
ofreceran a los consumidores finales en los supermercados, tiendas y sitios
comerciales estratégicos ubicados en el municipio de Sincelejo, ya que es
necesario que se de a conocer masivamente la existencia del producto, las
bondades y atributos del mismo como olor, sabor, poco uso de

preservativos; asi como el disefio de su presentacion.

Otra estrategia promocional seria la de impulsar el producto en sobres
flexibles de degustacién acompafiado de uno ya posicionado en el mercado

como los mecatos.

Los medios a utilizar masivamente en el proceso de la publicidad y

promocioén, por ser menos costosos para la empresa seran:

«+ Oferta directa
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X/
’0

Publicidad en radio

D)

< Volantes

>

Vallas publicitarias

J/
%

X/
0’0

Exposiciones en ferias, hoteles y restaurantes.

6. ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA

Para la ejecucion de este proyecto se cuenta con una empresa ya constituida en
su area administrativa y operativa. A esta ultima area se le haran las

modificaciones necesarias para la puesta en marcha de la actividad a realizar.

El nombre de la empresa, constituida mediante escritura publica es Agroindustrias

MOS E.A.T., con domicilio en Corozal — departamento de Sucre.

Solucion institucional. La estructura organizacional de la empresa tuvo en
cuenta una estructura funcional para cada una de sus areas, que le garantizaran
un excelente funcionamiento de esta . Ademas esta forma de organizacion se
adopto debido a que de todas los tipos de sociedades esta era la que mas se
acoplaba a las necesidades de los socios, ya que en una Empresa Asociativa de
Trabajo los socios puede aportar tanto capital, como trabajo y tiene excepciones

tributarias.
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Constitucién
Razén Social. La empresa esta constituida como una Empresa Asociativa de

Trabajo (E.A.T.); la cual tiene personalidad juridica propia, elevada a escritura

publica, donde se estipula su razén social, el numero de socios y sus aportes.

Objetivos y naturaleza legal.

a. La empresa esta inscrita en la Camara de Comercio, tiene su numero de

matricula mercantil, certificado de existencia y representacion legal.

b. La empresa posee su respectivo NIT (Numero de Identificacion Tributaria)
de la DIAN, el cual lo obtuvo presentando la matricula mercantil, la copia de
la escritura publica y el formulario del Registro Unico Tributario (RUT)

previamente diligenciado.

c. MOS E.A.T., por ser una empresa asociativa de trabajo, esta exenta de

impuestos.

d. La empresa la supervisa la Superintendencia de la Economia Solidaria, la

cual vigila su funcionamiento legal y administrativo.

Beneficiarios del proyecto:
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a. Los principales beneficiarios de este plan de negocio seran los agricultores
de la region, por el alto grado de empleo que se generara con esta

actividad.

b. En segundo lugar los socios de la empresa, que por ser los duefos
obtendran una mayor rentabilidad con la nueva actividad, luego de

recuperar la inversion.

c. Enun tercer lugar se encuentran los colaboradores a contratar, a los cuales
se les va dar la oportunidad de tener un buen empleo, lo que conlleva a que

mejoren su calidad de vida.

d. Enun ultimo lugar se encuentran los consumidores finales, los cuales van a
poder tener en sus manos un producto innovado, a muy buen precio y de

excelente calidad.

Forma de organizacion:

a. El talento humano de la empresa en la actualidad esta conformado por: un
Gerente General, Jefe de Mercadeo, una Secretaria y un operario, estos
vinculados directamente con la empresa, hay un contador el cual se le paga
por honorarios, y en época de cosecha se contratan 12 mujeres
clasificadoras de la materia prima y 4 operarios complementarios, estos
vinculados indirectamente con la empresa durante 5 meses (septiembre a
Febrero). Ademas de este personal, para la ejecucion del nuevo proyecto
se necesita contratar una persona capacitada en el area de Finanzas, un
Promotor de Venta, un Jefe de Produccion, un nuevo operario y un

Vigilante, todos vinculados directamente a la empresa.
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b. MOS E.A.T. posee un sistema organizado de actividades con division de
funciones, dentro de estas se encuentra la planeacion, direccion, ejecucion
y control, todas estas coordinadas por el Gerente General y ejecutadas por
cada uno de los trabajadores asi. las actividades correspondientes a la
venta, distribucion y publicidad para el nuevo producto estaran a cargo del
Jefe de mercadeo y el promotor de venta; con respecto a las actividades
técnicas estas seran realizadas y supervisadas por el Jefe de Produccion y
el operario, las finanzas estaran a cargo del jefe de finanzas y las
actividades de sostenimiento y complementacion de la empresa estaran a

cargo de la secretaria.

c. Larepresentacion legal de la sociedad esta a cargo del Gerente General

Disefio de la Unidad Empresarial

Identificacion de Actividades: En este aspecto es necesario identificar la
actividad principal de la empresa teniendo en cuenta el excelente perfil
administrativo y operativo que posee esta. La prestacion de servicios en la
produccion, comercializacion y distribucion en agroindustrias e ingenieria y medio
ambiente, es el objeto principal de la empresa el cual para llevarse a cabo, la
sociedad podra celebrar cualquier clase de contrato, convenio, con instituciones
de caracter oficial, privada o de orden territorial 0 de caracter personal para

cumplir con los cometidos.

Al realizar esta nueva actividad de producir y comercializar la salsa de aji picante
con sabor y olor a frutas, la empresa servira como modelo en materia tecnologica
y administrativa para todos las empresas industriales del departamento de sucre.

Ademas para la realizacion de esta actividad se tendran en cuenta todas las
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normas de higiene exigidas para este tipo de productos, asi mismo se contara con
un control homogéneo en la fabricacion y comercializacion el cual tendra

incidencia en la salud del consumidor.

Organigrama de Agroindustrias MOS E.A.T.

JUANTA DE
SOCIOS

GERENTE

I
SECRETARIA
GENERAL

JEFE DE JEFE DE JEFE FINANZA
PRODUCCION MERCADEO

PROMOTORES
DE VENTA

OPERARIOS VIGILANTE SERVICIOS
GENERALES
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Manual de funciones:

Cargo. Gerente
Localizacion: Area Administrativa

Jefe Inmediato. Junta de socios
Funciones:

+ Planear, organizar, ejecutar y controlar todos los procesos y actividades
administrativas de la empresa, con el fin de lograr los objetivos de la misma.

+ Verificar el buen funcionamiento de los procesos y niveles de produccion.

+ Coordinar, dirigir, supervisar y controlar todo lo relacionado con el bienestar

del recurso humano.
Perfil: Administrador de Empresas

Responsabilidad: Desempefar de forma idénea sus funciones y hacer que

sus subordinados lo hagan de la mejor forma
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Cargo: Secretaria General

Localizacion: Area Administrativa

Jefe Inmediato. Gerente

Funciones:

+ Manejar el archivo y llevar la contabilidad de la empresa.
+ Llevar el control de la correspondencia recibida y enviada.
¢ Atender los clientes

¢ Recibir los pedidos.
Perfil: Secretariado ejecutivo contable sistematizado

Responsabilidad: Cumplir a cabalidad con todas sus funciones y todo lo

concerniente a su cargo.
Cargo: Jefe de finanzas
Localizacion: Area Administrativa

Jefe inmediato: Gerente

Funciones:
¢ Coordinar, dirigir, supervisar y controlar la actividad financieras de la

empresa.

¢ Optimizar procesos que permitan sacar provecho al maximo de los recursos

que se tengan disponibles.

+ Ejecutar y controlar que la empresa cumpla con todos los requerimientos

legales.

Perfil: Administrador de empresas financiero
Responsabilidad: Manejar en una forma adecuada las finanzas de la

empresa.

Cargo: Jefe de produccion v calidad
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Localizacién: Area de Produccion
Jefe inmediato: Gerente
Funciones:

¢ Controlar el proceso productivo

¢ Manejar el control de calidad

+ Hacer la valoracion en la compra de materia prima e insumos.

+ Brindar las capacitaciones necesarias a los operarios para la realizacion

optima de los procesos con el fin de evitar retrasos y riesgos en la
produccion

Perfil: Ingeniero de alimentos o ingeniero Agroindustrial

Responsabilidad: Hacer que el resultado del proceso productivo sea optimo y

de excelente calidad.

Cargo: Operario
Localizacion: Area de Produccion

Jefe inmediato: Jefe de Produccion

Funciones:

¢ Llevar a cabo el proceso productivo de la Salsa de Aji picante.
+ Manejar y controlar los equipos de produccion.
+ Vigilar el buen funcionamiento de los equipos y elementos de trabajo.

¢ Supervisar el proceso productivo.

Perfil: Bachiller

Responsabilidad: Manipulacién apropiada de la maquinaria y equipo que estan a

su disposicion en el proceso productivo.

Cargo: Jefe de Mercadeo v Venta
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Localizacion: Area Administrativa
Jefe inmediato: Gerente
Funciones:

+ Planear estratégicamente actividades de promocion y venta.

Coordinar las funciones del promotor de venta

*

Llevar a cabo una verificacion de la distribucion del producto

*

Apoyar al promotor de venta en la distribucion del producto.

*

Perfil: Administrador en el area de mercadeo y venta
Responsabilidad: Utilizar los canales de distribucion de una forma apropiada que

garantice la llegada del producto al consumidor final.

Cargo: Promotor de Ventas

Localizacion: Area de mercadeo v ventas

Jefe inmediato: Jete de mercadeo v venta
Funciones:

¢ Realizar visitas de promocion y comercializacion.
¢ Distribuir el producto.
¢ Desarrollar una atencion personalizada

¢ Realizar facturaciones de ventas.

Perfil: Técnico en el area de Promocion y venta
Responsabilidad: Interés y esmero por todo lo relacionado a la promocion y

venta del producto (Salsa de Aji Picante).

Cargo: Servicios generales

Localizacién: Area Administrativa
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Jefe inmediato: Secretaria

Funciones:

+ Realizar el mantenimiento y aseo de la infraestructura , muebles y enseres de
la empresa.

¢ Realizar tareas de mensajeria

¢ Servir de apoyo a la secretaria

+ Realizar otras funciones asignadas por su jefe inmediato.

Perfil: Bachiller
Responsabilidad: Dedicacion a la limpieza de cada una de las areas de la

empresa.

Cargo: Vigilante
Localizacion: Area Administrativa

Jefe inmediato: Secretaria General

Funciones:

+ Vigilar cada una de las areas de la empresa.

+ Vigilar los equipos, materiales y maquinas de la empresa.

¢ Suministrar informacion sobre eventualidades presentadas durante su jornada
de trabajo.

+ Realizar otras funciones asignadas por su jefe inmediato.
Perfil: Vigilante, reservista

Responsabilidad: Portar las respectivas armas de defensa personal y responder

por la vigilancia de la empresa.
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6.2 FORMAS DE RECLUTAMIENTO Y TIPO DE CONTRATACION

FORMAS DE RECLUTAMIENTO

Para el proceso de recultamiento de los potenciales empleados se tendra en
cuenta las siguientes fuentes externas:

¢ SENA: Bolsa de empleo

¢ Agencia de empleo

¢ Universidades y escuelas tecnicas del medio

Este proceso se realizara a través de recepcion de hojas de vida, las cuales se
evaluaran y estudiaran de acuerdo a los requerimientos del cargo, seguido de un
examen de admision donde se tendra como base cuatro aspectos que deben
contener cada uno de los cargos, pero en un distinto nivel de intensidad como
seran: La resposabilidad (por utiles y equipos de oficida, por personas a cargo y
por dinero), habilidad (educacion), esfuerzo (mental y fisico) y riesgo (situacion o
condicion de trabajo). Después pasamos a la etapa de seleccion donde se

escogeran a los aspirantes que hayan pasado las etapas anteriormente descritas.

TIPOS DE CONTRATACION

Las personas seleccionadas se vincularan a la empresa a través de un contrato a
termino fijo de un afo, posterior a la contratacion se realizara una semana de
induccidn, en esta los empleados pueden recibir una informacion general de la
empresa, en cuanto a la actividad de la empresa, los productos y servicios que
proporciona, relaciones con los demas comparieros de trabajo, conocer e

reglamento interno y el organigrama de la empresa.
En todos los contratos se estipulara el representante legal de la empresa, la
naturaleza del trabajo, el lugar de contratacion, periodo de prueba, salario, y forma

de pago.
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6.3 ASESORIA EXTERNA

Para realizar un mejor trabajo y llevar a cabo un buen funcionamiento dentro de la
empresa, ésta utiliza la orientacion que presta el SENA, con su amplio grupo de
asesores para todas las areas de la empresa; asi mismo acordara con cualquier
socio de la empresa que este en la disposicion y capacidad de prestar asesorias a
la empresa, a quien se remuneraria de tal forma que la empresa ahorraria en los
costos de funcionamiento, esta remuneracion seria previamente pactada. Ademas
se buscara asesoria legal con un Abogado, en cualquier momento que la empresa

lo solicite o necesite.

7. ANALISIS TECNICO

7.1 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Para este aspecto es necesario tener en cuenta la macro y micro localizacion.

Macro localizacién. La empresa se encuentra ubicada en la costa Atlantica de
Colombia; en el departamento de Sucre, especificamente en el municipio de

Corozal.

Se escogid el municipio de Corozal por estar en un punto central clave de acopio

para los agricultores del departamento.

Micro localizacion. Agroindustrias MOS EAT esta ubicada en la salida Corozal

troncal de occidente. Esta ubicacion se hizo pensando en que las vias de acceso
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estan en buen estado, que se cuenta con una facil localizacion y cercania a las
diferentes zonas donde se concentran los agricultores. Ademas existe buena

conduccion de redes de energia eléctrica, agua potable y vias telefonicas.

Los factores de decision que incidieron en el sistema de micro localizacion para el
area de influencia de la empresa son los que a continuacion se presentan,
asignado a cada aspecto una calificacion en escala de 1 a 5 para cada uno de los
factores y segun su grado de importancia con respecto al sistema de produccion

se determina una puntuacion sobre |la escala del 100% sobre los mismos.

1- Nula
2- Mala
3- Regular
4- Bueno

5- Excelente

Factores Relevantes Puntuacion Calificacion Calificacion
ponderada
Costos De produccion 0.20 4 0.8
Produccion  Oferta de 0.35 5 1.75
Materia primas
Vias de acceso 0.25 5 1.25
Medio ambiente 0.10 4 0.4
Canales de Distribucion 0.07 4 0.028
Sistemas de Transporte 0.03 3 0.09
Totales 1.0 4318

Estos factores relevantes anteriormente mencionados nos demuestran que el area
de influencia escogida por la empresa (salida a Corozal) ha sido la adecuada, ya

que la calificacion ponderada escogida oscila entre 4 y 4.5, lo cual segun los
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factores de decision que se tuvieron en cuenta indican que la ubicacion de

Agroindustrias MOS EAT en este lugar es buena.

7.2 DESCRIPCION DEL PLAN DE OPERACIONES

* Compra de Materia Prima: para la nueva unidad de negocio los proveedores
principales seran los agricultores del departamento de Sucre y la empresa
MOS E.A.T., los cuales nos proporcionaran la materia prima necesaria (Pasta

de Aji Picante y Pifa) para la puesta en marcha del proyecto.

* Recepcion de Insumos: Recibida la materia prima esta se pasa a la bodega

de insumos para realizar la inspeccion correspondiente.

* Proceso de Licuado: En la maquina despulpadora se licua la pifia en menor
cantidad y alli mismo se despulpa.
* Proceso de Despulpado: La pasta de Aji se pasa a la despulpadora, la

cual va ha separar la pulpa de la semilla y las cuticulas.

* Proceso de Mezclado: En este proceso entran a mezclarse todos los insumos
para estandarizar la salsa de aji picante con sabor y olor a frutas, los cuales

son:
- La pulpa del aji picante
- Pulpa de pifa

- Preservativos

Luego de este proceso pasa la salsa a unos tanques de almacenamiento para

su respectivo envasado.
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* Proceso de Envasado: En esta parte se procede a envasar el producto en

envases de vidrio de 110gr.

* Proceso de Almacenamiento: Obtenido ya el producto terminado es llevado a

las bodegas de almacenamiento para su posterior distribucion y venta.

DESCRIPCION DEL PLAN DE OPERACIONES

Diagrama de procesos para la obtencion de la Salsa de Aji Picante

Recepcion e inspeccidon de insumos en la bodega

Se transporta la materia prima a la planta de produccion

Proceso de licuado de pifia

O—¥14

Proceso de despulpado de la pasta de aji y la pulpa de
pifia

Proceso de mezclado

55

Inspeccion de la calidad de la salsa




Proceso de Produccion y Nivel Tecnolégico: El disefio de la planta de
operaciones permite y brinda espacio para la buena circulacion de la

materia prima, materiales y personas, etc.

La planta tendra una distribucion por posicion fija y el sistema de produccion
qgque se aplicara sera en cadenas con un proceso de transformacion y
elaboracién industrial; es decir completamente tecnificado que garantiza la
eficiencia y eficacia en la calidad de los procesos a seguir en la obtencion

del producto final.
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7.2.2 Recursos fisicos Necesarios

Costos de Materia Prima, Materiales y Otros Requerimientos

DESCRIPCION UNIDAD COSTO §
Pasta de aji picante Kilo 1200
Frutas Kilo 600
Preservativos Kilo 500
Envase Unidad 100
Cajas de Almacenamiento Unidad 150
MAQUINAS y EQUIPOS
Descripcion Cant. Vr. Unit Vr. total |vida util | Depreciacion
DESPULPADORA 1 $7.000.000 $7.000.000 10 afios 700.000
MEZCLADORA 1 $ 5.000.000 $ 5.000.000 | 10 afios 500.000
EMBOTELLADORA 1 $13.000.000 | $13.000.000 | 10 afios 1.300.000
TANQUES DE
ALMACENAMIENTO 2 $ 65.000 $130.000 10 afios 13.000
COMPUTADOR 1 1.700.000 1.700.000 10 170.000
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IMPRESORA 1 300.000 300.000 10 30.000

TOTAL $27.130.000 2.713.000
MUEBLES Y ENSERES

Descripcién Cant. | Vr. Unit Vr. total |vida util | Depreciacion

Escritorio Tipo ejecutivo 2 $400.000 | $800.000 | 5 afnos 160.000
Silla tipo ejecutivo 2 $270.000 | $540.000 | 5 afios 108.000
TOTAL $1.340.000 268.000
DOTACIONES

Al operario se le dotara de uniformes, que contiene dos pantalones, dos batas, dos

gorros, y un par de botas, todo esto por cada operario que trabaje en la unidad de

negocio por afno

Analisis de Tiempos y Movimientos

OPERACION TIEMPO UNID/H N° OP.
1. Recepcion de Insumos 1 hora 16.94 Kg. 1
2. Proceso de Licuado y despulpado 30" minutos 3.39 Kg. 1
3. Proceso de despulpado 1 hora 11.86 Kg. 1
4. Proceso de Mezclado 30’ minutos | 16.94 Kg. 1
5. Envasado 1 horas 154 unds 1
6. Almacenamiento 2 horas 154 unds 1
* Cada proceso sera inspeccionado por la persona a cargo
Definicién de Maquinaria y area requerida en el proceso
OPERACIONES MAQUINARIA Y EQUIPOS | DIMENSIONES
1. Recepcion de Insumos Tanques plasticos 2 mts”
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2. proceso de Licuado vy

despulpado 1 Despulpadora 3x3 mts?
3. Proceso de Mezclado 1 Mezcladora 3x3 mts?
4. Envasado 1Maquina envasadora 8x3 mts?
5. Almacenamiento producto| Cajas de carton resistente 3x4 mts®
terminado

Tamaiio de la planta = 56 mts”

Los equipos seran adquiridos en la empresa COMEK, que fabrica equipos

adaptados a las especificaciones requeridas.

Despulpadora: Es una maquina elaborada en acero inoxidable de 304; con
aplicaciones de despulpadora y licuadora, con dimensiones de h.70x40x40
centimetros, tiene un peso 30 kilos, con un exclusivo sistema de aspa que
no rompe la semilla. Ademas posee una capacidad de 50 a 60 kilos/hora y

su motor es de 1hp ( 110 V). Requiere un espacio de 3x3 metros.

Mezcladora de paletas Multiples: Consta de un tanque dotado con cuatro
palas con una longitud equivalente 30 a 50% del didmetro de el recipiente,
que gira de 30-500 rpm impulsados mediante un motor de 1hp voltaje 110 y

2.10 amp requiere un espacio de 3x3 metros .

Maquina Envasadora: Esta construida en acero inoxidable, en su parte
superior esta provista de un recipiente por donde se introduce el producto,
en el centro tiene un disco donde se van colocando cada una de las
presentaciones para su llenado. La maquina envasadora esta equipada con:

un dosificador, un sellado a presion, una impresora de fecha de
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vencimiento, un colocador de foyl automatico. Requiere un espacio de 8x3

metros.

Tanques: estan elaborados en material plastico resistente, con una
capacidad de almacenamiento 220 kilos, con una dimension de 1.50 x 1.0

metros. Requiere un espacio de 1x1 metros.

7.2.3 Estrategias de Operaciones.

= Seguir como hasta ahora brindandole a los agricultores que son nuestros
proveedores los recursos necesarios para obtener materia prima de

calidad y evitar el desperdicio de la misma.

= Acondicionar la bodega de almacenamiento de tal manera que este

totalmente protegida de la humedad, polvo, lluvias, etc.

= Supervisar cada parte del proceso con el fin de lograr que la calidad del

producto sea optima.

= Hacer un estudio minucioso de tiempo y movimiento para evitar el tiempo

0Cioso.

= Entrenar a los operarios en el proceso completo de la produccién con el
fin de que puedan estar en capacidad de ejecutar o realizar cualquiera

de las actividades de la planta.
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Necesidades de Talento Humano

PERSONAL ADMINISTRATIVO

NOMBRE CANTIDAD [SALARIO INICIAL
Gerente General 1 200000
Jefe de Mercadeo y Ventas 1 160000
Jefe de Finanzas 1 160000
Promotor de Venta 1 500000
Secretaria General 1 79700
Servicios Generales 1 40000
Vigilante 1 80000

PERSONAL DE PRODUCCION Y CALIDAD

NOMBRE CANTIDAD [SALARIO INICIAL
Jefe de Produccidn 1 160000
Operario 1 398500
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7.2.5 Capacidad de Produccion:
De acuerdo con la capacidad de las maquinarias en la elaboracion de un
producto terminado y a los elementos proyectados para satisfacer las

necesidades del mercado tenemos:

PRODUCCION UNIDADES X
ANO | PRODUCCION UNIDADES X ANO MES
1 40.559 3.380
2 58.999 4.917
3 89.088 7.424
4 109.771 9.148
5 142.769 11.897

Se ha definido ademas que por dia los equipos estan en capacidad de
producir 606 unidades x 22 dias de trabajo = 13.333 unidades x 12 meses =

160.000 unidades/ anuales de producto terminado.

El anterior dato nos determina la produccion esperada a partir del primer

ano en adelante.

Apoyandonos en todos estos datos, hemos definido los siguientes

parametros:

Capacidad Disefiada. La planta esta disefiada para producir 160.000
anuales, con lo cual se alcanzaria el maximo nivel posible de produccion
teniendo en cuenta la capacidad financiera, técnica y de mercado durante la

vida util del proyecto.

Capacidad Instalada. Es la mayor produccién razonable que puede llegar a

lograrse, teniendo en cuenta que durante la ejecucion se pueden presentar
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inconvenientes que estaran fuera de nuestro alcance y que de alli depende
la produccion en la vida util del proyecto. Por todo esto la produccion
razonable en esta capacidad es de: 142.769 unidades de producto

terminado/ano.

Capacidad Utilizada. Es la que se utilizara para producir las unidades que
satisfacen la demanda, la cual es de 40.559 unidades de producto

terminado/ano.

GESTION DE STOCK

Manejamos un inventario Just Time, compramos |la materia prima requerida
para la produccién. Esto se puede dar gracias a que la empresa es
comercializadora de pasta de Aji picante y es ella la que nos proporcionara

la materia prima en el momento en que la necesitemos.
La empresa con esta nueva unidad de negocio implementard una linea

vertical en sus productos, donde ella participa en la produccién de la materia

prima, comercializa y transforma.
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8. ESTUDIO FINANCIERO

El presente estudio determinara la factibilidad econdmica de producir y
comercializar salsa de aji picante con sabor y olor a Frutas, ya que nos arrojara
toda la informacion plasmada en los demas estudios en flujos de ingresos y
egresos de dinero, balance y otros indicadores financieros para evaluar el

proyecto y establecer su rentabilidad.

Las proyecciones se basaron en las siguientes premisas: Un crecimiento de las
unidades vendidas con base en el indice de crecimiento poblacional del 2.68%
mas el porcentaje de participacion de cada ano, el incremento en los precios,
costos y gastos de administracion y produccion seran de acuerdo a la inflacion
proyectada en el pais para el afo siguiente del 6%. Los costos de personal se

calcularon teniendo en cuenta la legislacion Nacional Colombiana.

Se considerd una rotacion de cartera de 90 dias, es decir rota 4 veces al ano,
esta politica se implementa debido a que este producto es una linea nueva en la
empresa y necesita ganar clientes, los cuales seran en su mayoria supermercados
que poseen esta politica de pago. Esta baja rotacion, quedara respaldada con un
capital de trabajo de tres meses el primer ano, que garantice la actividad normal

de la empresa. Para calcular la depreciacion se utilizo el método de linea recta.
Para la evaluacion del proyecto se utilizaran los siguientes indicadores de
evaluacion financiera; el Valor Presente Neto, la Tasa Interna de Retorno y la

Relacién Beneficio Costo.

El plan de financiamiento propuesto por los socios de la empresa
AGROINDUSTRIAS MOS E.A.T. se ha establecido en un aporte social del 50% de
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la inversion, dividido entre cada uno de los socios segun su porcentaje de

participacion en la empresa y el otro 50% financiado con crédito bancario.

Con relacion a la reparticion de utilidades se tomo como politica que para el primer
afio no se repartiran dividendos, decision que para el siguiente afio cambiara al
30%, para el tercer afio se reparte el 40% de las utilidades entre los socios e igual

porcentaje para los aios siguientes.
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VIABILIDAD DEL PROYECTO

Valor Presente Neto (VPN)

El VPN nos arroja un valor de $ 4.014.535 , lo cual nos indica que el proyecto es

atractivo, ya que se obtienen ganancias después de haber cubierto la inversion.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es de 27.61%, lo cual indica el

rendimiento de los fondos comprometidos en el proyecto.

Relacidon Beneficio / Costo

El indicador arrojado por la Relacion Beneficio / Costo es de 1.18 indicando que
los beneficios del proyecto estan por encima de los costos y gastos, demostrando
viabilidad y factibilidad para este proyecto; es decir que por cada peso invertido en

el proyecto este rendira $ 18 mas.

De acuerdo con los resultados arrojados por los indicadores financieros podemos
concluir que la Produccion y Comercializacion de la Salsa de Aji Picante con
Sabor y Olor a Frutas es un Plan de Negocio rentable, en el cual los socios

pueden recuperar su inversion y obtener utilidades.
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9. ANALISIS DE RIESGO

La empresa para minimizar sus riesgos va a implementar un plan personalizado
de prevencion de riesgo el cual se basara mas que todo en la inspeccion continua
del funcionamiento de las maquinarias , el buen estado de la materia prima, la
calidad de los procesos, lo cual garantice que no habra pérdidas por dafio fisico a
los recursos, menor produccion, baja calidad, derroche, retraso o demora en la

ejecucion normal del producto.

Ademas de inspeccionar la parte fisica, también se supervisara el talento humano,
por medio de charlas grupales donde se trataran temas especificos relacionados
con la operacion y la seguridad de la misma. El objeto fundamental de estas
charlas va ser corregir o confirmar procedimientos de trabajo y sus formas de
control, los elementos de seguridad que se usaran y cualquier aspecto importante
que mejore los procesos de produccion. Estas charlas de paso nos ayudara a
mantener motivado el personal, dandoles a conocer que ellos son importantes

para la empresa y que ella los tiene en cuenta en cualquier plan que emprenda.

Todas estas supervisiones y charlas estaran a cargo del Jefe de Produccion y el

Gerente de la Empresa.

Las supervisiones se realizaran en el orden de acuerdo a las areas de trabajo que
requieran mayor atencidon o cuales presentan mayor grado de riesgo o de

seguridad.

Este plan de seguridad de riesgo que se implementara en la empresa se evaluara
mensualmente para verificar los resultados esperados y se retroalimentara el plan
de acuerdo con los resultados positivos obtenidos y se aplacaran correctivos en

caso de ser necesario.
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Ademas debemos tener en cuenta escenarios externos que puedan afectar
directamente a la empresa, los cuales modifiquen los indicadores financieros. Se

seleccionaron varios escenarios:

1. Riesgo de no poder subir el precio y mantener el de introduccién para
todos los arios ( $ 1.200).

2. Riesgo de que el porcentaje de participacion en el mercado y el precio de venta

permanezcan constantes

3. Riesgo de que el porcentaje de participacion no crezca.

4. Riesgo de que los costos de produccion aumenten de un 6% a un 9%

El proyecto es viable para el primer escenario, con un VPN de $2.654.351 y una
TIR 26.36%, para el segundo escenario el plan de negocio solo arroja utilidades
después del segundo ano; en el siguiente escenario se reflejan utilidades desde el
tercer afio en adelante; en el cuarto escenario aunque los costos de produccion
aumenten, el proyecto cubre este riesgo y se obtiene una buena rentabilidad, dado
que el VPN es de $579.286 y la TIR es de 24.53%.
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10. ANALISIS SOCIAL

Agroindustrias MOS E.A.T., con su nueva unidad de negocio brindara a la
comunidad sincelejana un producto de calidad, innovador y a un precio accequible
a todo publico. Ademas por ser un producto terminado contribuira fiscalmente

pagando impuesto al Estado.

Este proyecto generara muchos empleos directos e indirectos lo cual le hara bien
al departamento, ya que para nadie es un secreto que en Sincelejo no existe
mucha fuente de empleo. Entre los empleos mas importantes se destacan el de

los agricultores, que son los que proporcionaran la materia prima a la empresa.

También este plan de negocio nos ayudara personalmente, ya que él nos dara la
oportunidad de ejercer nuestras carreras y garantizarnos un futuro mejor y lleno de

éxito.

Esta alternativa de crecimiento fortalecera a la empresa, aportandole mayor
rentabilidad a sus socios y colaborando con todos los gastos y costos en que

incurre por sus actividades diarias.

La produccion y comercializacion de la salsa de aji picante con sabor y olor a
frutas no presentara ningun riesgo de contaminacion, destruccion de recursos
naturales o amenazas contra la salud de la poblacion, por ser un producto que no
generara desechos toxicos y que su composicion no presenta ningun ingrediente

nocivo que afecte el bienestar del consumidor.
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UNIVERSIDAD DE SUCRE
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PLAN DE EMPRESAS |

Esta encuesta es parte de la investigacion para recolectar informacion de los
clientes potenciales de la salsa de aji picante con sabor y olor a frutas.

OBJETIVO: Estimar la demanda en el mercado municipal, identificando gustos y
preferencias de los consumidores que utilizan la salsa de aji picante con sabor y
olor a pifia.

Ciudad: Fecha:

1. DATOS PERSONALES

Nombre Sexo M F[]
Edad _ Direccidn Barrio___
Ocupacion

2. ACOSTUMBRA USTED A ACOMPANAR SUS COMIDAS CON ALGUN TIPO
DE SALSA

Si: [] No: [ ]

3. SI SU RESPUESTA ES NEGATIVA, (POR QUE NO ACOMPANA SUS
COMIDAS CON ALGUN TIPO DE SALSA?

4. SI SU RESPUESTA ES POSITIVA, CON QUE CLASE DE SALSA UTILIZA
PARA ACOMPANAR O CONDIMENTAR SUS COMIDAS.

a. [ ] Salsa de tomate
b. [ ] Salsa Negra

c. [ ] Salsa de ajo

d. [ ] Salsa barbq

e. [ ] Salsa rosada

f [ ] Otra Cual:

INFORMACION SOBRE EL PRODUCTO
5. CONOCE USTED LA SALSA DE AJI PICANTE
Si: [] No: []



10.

11.

12.

CONSUME USTED SALSA DE AJI PICANTE EN SUS COMIDAS

Si: [] No: [ ]

S| RESPONDIO NO, CONTESTE LA SIGUIENTE PREGUNTA, (POR QUE
NO CONSUME SALSA DE AJI PICANTE?

a. [ | Nola Conoce

. ] No le gusta

. L] No la compra

. [ ] Otra Cual:

o O T

COMPRARIA USTED UNA SALSA DE AJI PICANTE CON SABOR Y/O OLOR
A FRUTAS

Si: [] No: [ ] Porque:

DE LAS SIGUIENTES FRUTAS CUAL PREFIERE PARA UNA SALSA DE AJI
PICANTE

a. [ ] Pifa

b. [] Mango

c. [ ] Tamarindo

d. [] Maracuya

e. [ ] Oftra Cual

¢, QUE USOS LE DA USTED A LA SALSA DE AJI PICANTE?

¢, CON QUE FRECUENCIA COMPRARIA USTED ESTE PRODUCTO?

a. [_] Semanal

b. [ ] Mensual

c. [_] Ocasional

d. [ ] Otros Cual:

¢ CUAL SERIA EL PRECIO QUE PAGARIA USTED POR ESTE PRODUCTO?

a. [ ]entre $800y$ 1000
b. []entre $ 1000y $ 1200
c. [ ] Mas de $ 1200



13. ; DONDE PREFERIRIA COMPRARLO?

a. [ Supermercados

. L] Depositos

. ] Tiendas

. ] Otros Cual:

O 0O T

14.,QUE TIPO DE EMPAQUE LE GUSTARIA PARA LA PRESENTACION DEL
PRODUCTO?

. [L] Empaque de vidrio

. ] Empaque de plastico

. [] Empaque flexible

. [] Empaque con dosificadores

O O To

15. ¢ CUALES SON SUS MARCAS PREFERIDAS?

a. [ ] Macondo

. ] Ajibasco

. [] Fruco

. [ ] Oftra Cual:

O O T

16. ,POR QUE PREFIERE ESTA MARCA DE SALSA DE AJI PICANTE?

. ] Precio

. ] Cantidad

. [] Calidad

. ] Empaque

. [ ] Otro Cual:

D OO0 TN

17.EL NIVEL DE SATISFACCION QUE TIENE DE ESTE PRODUCTO ES:

a. [ ]Alo
b. [ ] Medio
c. [ ]Bajo

18. ¢ QUE GRADO DE AJI PICANTE LE GUSTARIA?

a. [ ] Alto
b. [ ] Normal

c. []Bajo



