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Resumen Ejecutivo

El presente documento corresponde al plan de negocios para “Sabor de
Origen”, una nueva alternativa para los consumidores actuales y nuevos de hierbas
aromaticas que preferirian encontrar variedades cultivadas de manera orgénica
para potencializar los beneficios tanto en el sabor, aroma y aporte a la salud. Esta
sera una alternativa, que ademas de representar un beneficio real para el
consumidor al ser cultivados sin el uso de productos de sintesis quimica, fungicidas

y pesticidas, conservara su atributo mas importante que es la sensacion de frescura.

El plan de negocio nace de la iniciativa empresarial de Soulange Cordoba
Ramirez y Humberto Cordoba Ramirez, quienes desean ofrecer al mercado una
alternativa de hierbas aromaticas cultivadas de manera sostenible, guardando

respeto por el medio ambiente.

Soportados en una encuesta realizada a 100 personas (Anexol) se determind
que el mercado Colombiano en los estratos 4, 5 y 6 estd iniciando una etapa de
desarrollo en el consumo de alimentos de origen organico. Por lo anterior, se
adoptara una estrategia de introduccién al mercado con precios competitivos de
manera tal que el producto ofrezca una relacion costo beneficio atractiva para el

consumidor.

Como objetivo inicial se comercializard en Restaurantes de primera linea,
mercados de frutas y verduras, supermercados y tiendas saludables ubicados en
los estratos 4, 5, y 6 asi como empresas exportadoras de productor agricolas en la

ciudad de Bogota.



El alcance del presente plan de negocio esta dado para el procesamiento y
comercializacion de hierbas arométicas en los afios |, Il y Il de operacién de la
compafiia Sabor de Origen, iniciando en el afio 2018. Sin desconocer que nuestro
proyecto a mediano plazo es extender nuestra operacion a mercados
internacionales a partir del afio IV. Para lo cual, se estableceré la actualizacion del
presente plan de negocio en el afio Il de operacién de manera que nos anticipemos
a las dindmicas de operacion e informacion necesaria para la proyeccion
internacional de Sabor de Origen. Los mercados internacionales que se plantean
son La Florida (Estados Unidos), territorio Caribe (Islas virgenes americanas, Aruba
y Curacao), entre otros, Se selecciona estos destinos por la alta afluencia de turismo
internacional el cual demanda gran cantidad de productos alimenticios para su

atencion. Posteriormente buscaremos incurrir en el mercado Espafiol.

Segun la proyeccién dada para el mediano plazo, Sabor de Origen desde el afio
| estard comprometido con la implementacion de buenas practicas de produccion
encaminadas a garantizar calidad en nuestros productos, soportadas en la

certificacién de produccion organica de los diferentes entes a nivel mundial asi:

Colombia: Resolucién 0187/06 del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural

N,

ba
g
e
g
Ministerio de Agricultura y Desarmolio Rural
ALIMENTO ECOLOGICO



EEUU: “NOP” Norma del Programa Nacional Organico de los Estados Unidos,

T A

The USDA Organic Insider

National Organic Program | Agricultural Marketing Service

Unién Europea: Reglamento CEE 834/2007 — 889/2008.

Estas Certificaciones deben tramitarse y homologarse por medio de CERES

Colombia Ltda. “Certificadora de Estandares Organicos y Ambientales”.

Sabor de Origen tendra capital de trabajo nacional aportado por sus dos
socios en Porcentajes iguales. Por tal motivo en los afos |, Il y lll no se estructura
endeudamiento, estrategia que permitira a Sabor de Origen optimizar al maximo el

margen de rentabilidad del negocio.

Se proyecta que la operacion inicie en el mes de enero del afio 2018 y que
el primer trimestre se considerara para la penetracion del mercado y fidelizacién de
los clientes. La Inversion inicial en dinero es de COP 180.000.000 y el aporte de un
activo fijo (terrero) ubicado en Chia Cundinamarca avaluado en COP 120.000.000
estos aportes seran la base para generar los ingresos mensuales proyectados a
partir del segundo trimestre del afio 2018 por valor de COP 112.855.000 donde se
presupuesta estar comercializando 29.260 unidades de 50Gr por mes lo que

significa un volumen de 1,4 Tn por mes.



En la Tabla 1 se detalla cantidades y precios por unidad de las diferentes
variedades de Hierbas aromatica ofertadas.

Tabla 1: Proyecciéon Ventas/mes afio 2018 Por Referencia de Producto

PROYECCION VENTAS 2018 2.018 2.018
Producto PRESENTACION ' TECIOSABORDE — CANTIDAD MES VALOR VENTA
ORIGEN PAQUETE 50Gr

MENTA 50Gr 3.750 2.400 9.000.000
ESTRAGON 50Gr 3.750 3.200 12.000.000
LAUREL 50Gr 4.100 5.000 20.500.000
Hierbabuena 50Gr 3.750 1.600 6.000.000
MANSANILLA 50Gr 3.750 1.600 6.000.000
POLEO 50Gr 3.750 1.660 6.225.000
ALBACA 50Gr 4.050 4.600 18.630.000
ROMERO 50Gr 3.750 3.000 11.250.000
OREGANO 50Gr 3.750 3.200 12.000.000
TOMILLO 50Gr 3.750 3.000 11.250.000
TOTAL PAQUETES 29.260 112.855.000

TOTAL GRAMOS 1.463.000

TOTAL KILOS MES 1.463

Al finalizar el afio 2018 se proyecta la comercializacion de 13 Tn de las
diferentes hierbas aromaticas incluidas en nuestro portafolio de productos, lo que
se traduce en ventas acumuladas al finalizar el periodo de COP 1.015°695.000 con
costos y gastos aproximados del 50% lo que se traduce en un margen de
rentabilidad acumulado antes de renta de COP 507.571.385 (Margen Bruto)

Las ventas requeridas para alcanzar el punto de equilibrio estan descritas en la
Tabla 2 donde se detalla las cantidades de producto que se deben vender en el
primer trimestre del afio 2018. Los ingresos seran de COP 40.455.000 derivados de

la comercializacion de 523 Kilos de las diferentes hierbas aroméaticas ofertadas.



PROYECCION VENTAS 2018 PARA PUNTO DE EQUILIBRIO

Producto

PRESENTACION

PRECIO SABOR DE

CANTIDAD MES

VALOR VENTA

ORIGEN

PAQUETE50Gr

MENTA 50Gr 3.750 950 3.562.500
ESTRAGON 50Gr 3.750 1530 5.737.500
LAUREL 50Gr 4.100 2250 9.225.000
Hierbabuena 50Gr 3.750 740 2.775.000
MANSANILLA 50Gr 3.750 750 2.812.500

POLEO

50Gr

3.750

750

2.812.500

TOTAL KILOS MES

523

ALBACA 50Gr 4.050 1500 6.075.000

ROMERO 50Gr 3.750 650 2.437.500

OREGANO 50Gr 3.750 708 2.655.000

TOMILLO 50Gr 3.750 630 2.362.500
TOTAL PAQUETES 10.458 40.455.000
TOTAL GRAMOS 522.900

Tabla 2: Proyeccion Ventas mensuales primer trimestre afio 2018

La cartera tiene una rotacion proyectada de 15 dias y la rotacion de cuentas por

pagar se estima sea de 45 dias. La combinacion de estas rotaciones aporta

positivamente a optimizar el capital de trabajo disponible para la operacion.

Obsérvese en la Tabla 3 el efecto generado en el flujo de efectivo con esta

estrategia financiera.

Tabla 3: Flujo de Efectivo para el afio 2018

[ SABOR DE ORIGEN ] ARO 1
Flujo de Efectivo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Acumulado
Utilidad neta $39.948.477 $30.948.477  $39.948.477  $39.948.477  $39.948.477  $39.948477  $39.948477  $40.029.727  $40.029.727  $40.029.727  $40.029.727 $40.354.727  $480.112.976
+ depreciacion y amortizacion -$1.650.000 -$1.650.000  -$1.650.000  -$1.650.000  -$1.650.000  -$1.650.000  -$1.650.000  -$1.775.000  -$1.775.000  -$1.775.000  -$1.775.000 -$2.275.000 -$1.743.750
Generacién bruta de efectivo $41.598.477 $41.598.477  $41.598.477  $41.598.477  $41.598.477  $41.598.477  $41.508.477  $41.804.727  $41.804.727  $41.804.727  $41.804.727 $42.629.727  $481.856.726
Usos Operativos
Financiamiento a cuentas por cobrar -$39.499.250 $0 30 $0 $0 $0 $0 30 30 $0 $0 $0 $0
Financiamiento a inventarios -$3.385.650 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $9.875 $0
Total usos operativos -$42.884.900 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 -$9.875 $0
Fuentes Operativas
Financiamiento (amort.) proveedores $9.041.340 -$4.976.560 30 30 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $11.850 $0
Total fuentes operativas $9.041.340 -$4.978.560 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $11.850 $0
Generacién Neta Operativa $7.754.917 $36.619.917  $41.598.477 _ $41.598.477  $41.598.477  $41.598.477 _ $41.598.477 _ $41.804.727 _ $41.804.727 _ $41.804.727 _ $41.804.727 $42.631.702___ $481.856.726
Fuentes de Instituciones de Crédito
Financ. (amort.) créditos bancarios corto
plazo 30 $0 30 $0 $0 $0 $0 30 $0 $0 $0 $0 $0
Financ. (amort) créditos bancarios largo
plazo $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 30 $0 $0 30
Financiamiento neto con costo $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Usos no operativos
Venta (inversion) en activos fijos $198.000.000 $0 30 $0 $0 $0 $0 -$15.000.000 $0 $0 $0  -$60.000.000  -$273.000.000
Venta (inversion) en activos diferidos $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 30 $0 $0 $0 $0 $0
Pago de dividendos 30 $0 30 $0 $0 $0 $0 $0 $0 30 $0 $0
Total de usos no operativos -$196.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 -$15.000.000 $0 $0 $0 -$60.000.000 -$273.000.000
Fuentes no operativas
Aportaciones (retiros) de capital $300.000.000 $0 30 30 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $300.000.000
Total fuentes no operativas $300.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 7 $300.000.000
[Generacién de flujo no operativa $102.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0_-$15.000.000 $0 $0 $0_-$60.000.000 _ $27.000.000
Generacion Neta de Flujo de Efectivo_$109.754.917 _ $36.619.917 $41.598.477 $41.5698.477 $41.596.477 $41.598.477 $41.598.477 $26.804.727 $41.804.727 $41.804.727 $41.804.727 -$17.366.298 $508.856.726
Caja inicial S0 $100.754.917 $146.374.834 $187.973.312 $229571.789 $271.170.266 $312.768.743  $354.367.220 $381.171.947 $422.976.675 $464.781.402  $506.586.129  $489.217.831
Caja final $109.754.917  $146.374.834 _$187.973.312 $229.571.789 $271.170.266 _$312.768.743 _ $354.367.220 _ $381.171.947 $422.976.675 $464.781.402 $506.586.129  $489.217.831  $998.074.557
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¢, Qué es un cultivo Organico?

Basado en la salud del terreno, de las plantas y de las personas. Lo
consideramos como un sistema de produccion de alimentos carente de aditivos
guimicos o sustancias sintéticas que perjudiquen sus caracteristicas o la vida del
entorno donde se desarrolla. Esto gracias a métodos agrondmicos, biolégicos y
mecanicos.

Descripcion General de la Compaifia
Sabor de Origen tiene como:

Vision:
Para el 2019 ser reconocidos por los consumidores y principales cadenas de

distribucion nacional como su principal proveedor de hierbas aromaticas producidas

bajo certificacion “Alimento Ecolégico”.
Mision:
Producir y comercializar hierbas aromaticas con el mejor sabor, aroma y

frescura desarrollando nuestro negocio con honestidad y respeto por nuestros

grupos de interés y el medio ambiente.
Oferta de Valor:

Sorprender positivamente a nuestros clientes con calidad y frescura en cada

gramo de nuestro producto que consuman.
Objetivo Corporativo:

Nuestro principal objetivo es aportar a las nuevas tendencias de produccion y

consumo responsable y saludable. Somos una compairiia que se comprometera con
9



las dindmicas de mercado justo, donde a nuestros colaboradores se les brindara las

herramientas necesarias para hacer parte de esta iniciativa.

Competencias Empresariales:

Respeto, Iniciativa, Autonomia, Dinamismo, Responsabilidad, Liderazgo,

trabajo en Equipo, Adaptabilidad y Capacidad de Aprendizaje.

Minimos no negociables - Valores:

Honestidad, Respeto, Cumplimiento, Salud y Familia.

Sabor de origen sera una compafia colombiana que se radicara en la ciudad
de Bogota, con influencia operativa en la sabana centro, su influencia comercial
Para los tres primeros afios estd proyectada para los estratos 4, 5y 6 de las
localidades de Suba y Chapinero en la ciudad de Bogot4, dado que segun los
resultados de las encuestas practicadas (Anexol) nos dan indicios sobre la

tendencia que tienen los encuestados hacia el consumo de alimentos organicos.

Sabor de Origen Estara constituida bajo la estructura Sociedad Andénima
Simplificada “S.A.S”, donde sus socios fundadores seran Soulange Cdérdoba
Ramirez y Humberto Cérdoba Ramirez cada uno con una participacion del 50%.
Para dar inicio a las operaciones se tendra un aporte por parte de los socios por un
valor de COP $300.000.000, distribuido asi COP 180.000.000 Capital de trabajo y
COP 120.000.000 terreno ubicado en Chia — Cundinamarca. Los cuales seran
aporte propio, por tal motivo no se estructura endeudamiento para la primera fase

de funcionamiento afos I, Il. y III.

10



El plan de empresa “Sabor de Origen” nace como resultado de la necesidad de
cubrir la demanda por parte de los consumidores en adquirir productos organicos,
asi como del potencial de la Sabana de Bogot4 y sus alrededores para sembrar
productos agricolas organicos. Es asi como Sabor de Origen se dedicara en sus
primeros tres afios de constitucion a la comercializacion de hierbas aromaticas
organicas en la ciudad de Bogota tanto para el consumo interno como para proveer
el mercado exportador, la exportacion directa se realizara al pasar este término. El
plan de empresa esta basado en la oportunidad de convertir la comercializacion de
hierbas en un negocio agroindustrial, es decir tener el dominio de toda la cadena

productiva desde la siembra hasta la comercializacion nacional e internacional.

La comparfiia ofrecera dentro de su portafolio de productos compuesto por
Menta, Estragon, Laurel, Hierbabuena, Manzanilla, Poleo, Albahaca, Romero,

Orégano y Tomillo. (Tablas de la 8 a la 16)

En la primera etapa los productos se venderan en la ciudad de Bogota en los
estratos 4, 5 y 6, luego cubriremos nuevas ciudades y al cabo de 4 afios de
experiencia emprender en mercados internacionales. Nuestros clientes son
personas y restaurantes que se preocupan por comprar y consumir productos

frescos y organicos.

Asi mismo y siendo consecuentes con el cumplimiento del objetivo propuesto a
mediano plazo “tres afos” antes de iniciar con el proceso de exportacion previsto
para el afio 4, seremos proveedores de los actuales exportadores, esto con el &nimo

de generar experticia y conocimiento especifico en mercados internacionales al

11



interior de Sabor de Origen, en buenas practicas para exportar productos frescos.
Buscamos que Sabor de Origen madure tanto operativa, comercial y

financieramente para afrontar este reto.

Segun la Tabla 4 se muestra la meta de venta de hierbas aromaticas la cual
sera de 29.260 unidades para el primer afio, 43.890 para el afio siguiente y 85.586

para el tercer periodo. En empaques de presentacion de 50 gramos.

Tabla 4: Proyeccion de Ventas Sabor de Origen

PROYECCION VENTAS 2.018 2.019 2.020
N PRESENTACION CANTIDAD MES CANTIDAD MES | CANTIDAD MES
PAQUETE 50Gr PAQUETE50Gr | PAQUETE 50Gr

MENTA 50Gr 2.400 3.600 7.020
ESTRAGON 50Gr 3.200 4.800 9.360
LAUREL 50Gr 5.000 7.500 14.625
Hierbabuena 50Gr 1.600 2.400 4.680
MANSANILLA 50Gr 1.600 2.400 4.680
POLEO 50Gr 1.660 2.490 4.856
ALBACA 50Gr 4.600 6.900 13.455
ROMERO 50Gr 3.000 4.500 8.775
OREGANO 50Gr 3.200 4.800 9.360
TOMILLO 50Gr 3.000 4.500 8.775
TOTAL PAQUETES 29.260 43.890 85.586

TOTAL GRAMOS 1.463.000 2.194.500 | 4.279.275

TOTAL KILOS MES 1.463 2.195 4.279

Dada la experiencia profesional de los socios se definié usar marketing virtual
como el medio promocional para la estrategia de mercadeo (Disefio e-card, Pauta
Facebook, google, Envio a bases de datos. En la Tabla 5 se muestra el detalle del
costos de una campafa publicitaria en usando Marketing Virtual (Claramente
cuidando el cumplimiento de Habeas Data). Se selecciona basado en la amplia

penetracion de mercado que tiene y su bajo costo.

12



Tabla 5: Detalle Inversion para campafia de Marketing Virtual

Medio Cantidad Valor
Diseio e- card 1 95.800
Pauta Facebook 1 320.000
Pauta Google 1 283.800
Envio Bases de Datos 1 88.000
Reenvio extra Bases de Datos 1 63.000
Total 850.600

A través de estos medios se anunciard, aconsejara y prestara el servicio post-
venta al consumidor. Por otra parte, se aprovechara la instalacion de una vitrina que
se tendra en las tiendas saludables, restaurantes y mercados de frutas & verduras
para contar a los clientes acerca del producto y explotar la fuerza del marketing del

VOZ a VOoZ.

1. Andlisis del sector y de la compaiiia

1.1 Anélisis del sector

PROCOLOMBIA (2015, Portal oficial de inversiones. Guia legal para hacer
negocios en Colombia. Recuperado el 3 de abril de 2015), En Colombia el sector de
alimentos y puntualmente la actividad de produccion de hierbas aromaticas y
medicinales se caracteriza por ser desarrollada por pequefios productores. Basados
en esto, los socios de Sabor de Origen hemos realizado visitas a cultivos ubicados
en Tenjo, Ubaté, El Rosal, Gaimaral, Sopo y Chia — Cundinamarca, para validar
personalmente los oportunidades de mejora tanto para el crecimiento del negocio

como para manejar los canales de distribucion y venta del producto. Parte del

13



inconveniente radica en un desconocimiento de las oportunidades crediticias a su
disposicion, desconocimiento del alto interés gubernamental en el sector de las
hierbas aromaticas y plantas medicinales y poca capacitacion en temas
relacionados al analisis del proceso productivo como un negocio agroindustrial. Lo
gue se convierte en una gran oportunidad de ingreso al mercado tanto de la
comercializacion como de la produccién de plantas Aromaticas. (H. Cordoba y S.

Cordoba, Comunicacion Personal 18 de marzo del 2017).

Segun (Dugue, 2005 - Encuesta Nacional de plantas Medicinales y aromaticas:
Una aproximacién al mercado de las PMyA en Colombia). Ademas, si bien algunos
productores han tenido la oportunidad de recibir capacitacion en técnicas de
produccion limpia y organica, lo cual es la nueva tendencia en mercados
desarrollados, inicia los procesos de implementacion desde el afio 2.000 donde se

inicia la nueva conciencia de la produccion limpia y organica

Actualmente la Universidad Nacional Bogot4, por medio de la unidad de
extension en la facultad de Agronomia, ofrece un curso llamado “Ultimas tendencias

en hierbas aromaticas culinarias para exportacién en fresco”.

Segun el ICA (2015, Predios productores de frutales, hortalizas y hierbas
aromaticas registrados en el ICA para exportacion en fresco. Recuperado el 3 de
febrero de 2015). El cultivo de hierbas aroméaticas se ha centralizado principalmente
en los departamentos de Antioquia, Cundinamarca, Valle del Cauca, Boyaca y
Sucre. La gran mayoria de estos cultivos se realizan bajo invernadero. Ademas del

mercado alimenticio se identifican oportunidades de comercializacion de productos

14



organicos en la industria farmacéutica, especialmente aquellos medicamentos
homeopaticos utilizados en la medicina bioenergética. Las especies que mas
demanda esta industria son la caléndula (Caléndula officinalis), la alcachofa (Cynara
scolymis), la valeriana (Valeriana officinalis .), el ajo (Allium sativum), el diente de

ledn y la ortiga.

Este mercado estad proyectado para su atencion a partir del cuarto afio de
operacion; paralelo al proceso de exportacion, dado que debemos incurrir en un
proceso de investigacion y desarrollo a nivel logistico, calidad y fotoquimico que nos
ayude a dar valor diferencial para proveer esta industria y los mercados

internacionales.

(Proexport 2015, Portal oficial de inversiones. Guia legal para hacer negocios
en Colombia. Recuperado el 3 de abril de 2015). En los afios 2013 y 2014 el
Gobierno Nacional ha prestado especial atencion al sector de hierbas aromaticas,
por esta razén la cadena de plantas aromaticas, medicinales y condimentarias
(PAMC) se encuentra en proceso de estructuracion y esta empezando a ser
reconocida por parte del Ministerio de Agricultura para ser incluida en su estrategia

de apoyo a cultivadores, asi como para el disefio de apoyos financieros.

(H. Cordoba y S. Cordoba, Comunicacion Personal 18 de marzo del 2017).
Realizando trabajo en campo y estableciendo conversaciones con pequefios
agricultores muestra que en promedio la produccién mensual de un cultivo de 1
hectarea de hierbas aromaticas esta entre 3.500 a 4.200 kilos. Asi mismo, el precio

de venta del agricultor al comercializador por kilo oscila alrededor de los $2.000
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pesos; Dadas las condiciones de oferta y demanda del producto su valor de venta
en cultivo presenta variaciones negativas para el campesino entre el 20% y el 50%,
esta es una de las principales razones por la que Sabor de Origen se compromete
a aplicar sus “Objetivos corporativos” mencionados anteriormente respecto a la
justicia comercial donde se respetaran los margenes de rentabilidad de nuestros
proveedores, estamos seguros que asi fortaleceremos los vinculos entre las partes

y podemos garantizar calidad a nuestro cliente final.

(FAO 2000 — Los Mercados Mundiales de Frutas y Verduras Organicas). Tal y
como lo reflejan los diferentes estudios de el consumo de alimentos organicos, en
Canada, Estados Unidos y Europa viene creciendo. Asi, en caso de que el sector
de hierbas aromaticas crezca en el pais, se evidencia existiria nuevos competidores

en la industria, tanto la categoria de cultivadores como la de procesadores.

Segun el Ministerio de Agricultura en su Taller Nacional de Productos Forestales
No Maderables “PFNM” (Octubre 2014). el crecimiento de la cadena de Plantas
Aromaticas, Medicinales, Condimentarias y Afines “PAMC y A” demuestra el

crecimiento constante que ha tenido este mercado.

En la Tabla 6 vemos como ha venido creciendo la produccién en Tn de Hiervas
aromaticas. Asi mismo se observa como se ha optimizado la produccién por
Hectarea sembrada. (Evaluaciones Agropecuarias 2008-2014. Actualizadas a junio

de 2014).
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Tabla 6: Comparativo areas sembradas Vs Produccion Tn de Hierbas Aromaticas

Produccion Nacional PAMC y A

14.000
12.316

12.000
10.318
10.000
7 820 8.141
8.000 7.140
5.804
6.000
4000 2.607
1651 1.905 1.866 2.041 2392 '

o [l i

2009 2010 2011 2012 2013 2014

B Area Sembrada (ha) M Produccion (Tn)

De acuerdo a (Tiendeo 2015 http://www.retailactual.com /noticias/20150615

/alimentacion-ecologica-estudio-consumo#.Vg46orLhDIU). “Portal de Compras

dirigidas”, que hace estudios de promociones, consumos y comportamientos de
mercado afirma que la venta mundial de comida y bebida organicas ha crecido un
157% desde 2004 en adelante, lo que constituye una oportunidad para continuar
fortaleciendo este sector de la agro-economia. En el afio 2004 las ventas de
productos organicos ascendian a USD 28.7 Billén para llegar al afio 2013 a USD 72

Billon.

Segun datos recientes de, Rommel Betancourt, presidente de CIAO (Noviembre

2016 http://www.iica.int/es /prensa/noticias/pa%C3%ADses-de-am%C3%A9rica-

buscan-robustecer-la-agricultura-org%C3%Alnica). América Latina aporta a

340.000 productores organicos, que es casi el 50% del mercado global, este es un

negocio que representa cerca de 80.000 Millones de Délares al afio, podemos
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reafirmar que los mercados mas representativos para el consumo son Estados

Unidos, Europa y Asia, sobre todo a través de Japén, Corea del Sur y China. Esto reafirma
la intencién de Sabor de Origen en focalizar a partir del cuarto afio las exportaciones hacia

Estados Unidos y Europa con los productos Organicos.

Finalmente, desde la perspectiva de las fuerzas de Porter reflexionamos en dos
de ellas: (Proveedores) el poder de negociacion de los proveedores se da a través
de la disponibilidad de hierbas arométicas aumentando el precio via oferta
diferencial. (Clientes) Por su parte el poder de negociacion de los compradores se
da gracias a las exigencias de calidad en producto con factores diferenciadores,
gue claramente en el caso de Sabor de Origen se le atribuyen a la entrega de un

producto orgénico.

Los productores no estan enfocando la caracteristica de produccion organica la
cual permite diferenciar el producto, por tal motivo el compromiso de Sabor de
Origen esta enfocado canalizar y ser un ente multiplicador de las ofertas de
capacitacién en buenas practicas de manufactura de Hierbas aromaticas, de esta
manera garantizaremos obtener un producto de calidad que nos permita alcanzar el
cumplimiento de nuestra vision y de nuestro objetivo a 3 afios, lo cual se vera
reflejado en aumento de precios de venta por ser un producto diferenciador. (H.

Cordoba y S. Cordoba, Comunicacién Personal 18 de marzo del 2017).

En la Tabla 7 se reconocen las oportunidades y amenazas a las que se ve
expuesta la produccion y comercializacion de hierbas aromaticas, se contemplan

variables interna y externas.
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Tabla 7: Oportunidades y Amenazas del sector

Oportunidad

Amenaza

Consumo en crecimiento

Tendencia del consumidor en
adquirir  productos organicos vy
naturales.

Sector que esta siendo apoyado por

Pocas barreras de entrada a
nuevos competidores.

Cultivadores no firman contratos de
abastecimiento. Contratos de
palabra.

Cultivador generalmente incumple

el Ministerio de Agricultura con los requisitos de cultivos
organicos.
e Falta de coordinacion y liderazgo de
los pequefios agricultores se e Cultivador incumpla con los
convierte en una oportunidad de volimenes demandados.
comercializacién de producto.

e Cercania a los lugares de mayor
cultivo de hierbas arométicas.

e Diversidad de clientes en mercado
doméstico (fruver, supermercados,
hoteles y restaurantes).

Fuente: Elaboracién propia

1.2 Producto

El producto; que se ofrece son hierbas aromaticas frescas cultivadas bajo
certificacion USDA Organic “United States Department of Agriculture”. Al ser un
producto organico genera un valor agregado para quienes son conscientes de los
dafios que ocasiona a la salud el consumo de pesticidas y quimicos utilizados en la
metodologia tradicional de cultivo de hierbas aromaticas, ademas del dafio
ocasionado al medio ambiente. En el portafolio de productos se ofrece hierbas
aromaticas que son utilizadas con fines culinarios y medicinales tales como: Laurel,

Hierbabuena, Poleo, Albahaca, Romero, Orégano, Tomillo, Menta, Estragon,
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Manzanilla. En las Tablas 8 a la 16, se detalla informacion descriptiva de cada una

de las variedades de hierbas aromaticas que componen el portafolio de productos

de Sabor de Origen.

Tabla 8: Descripcion Hierba Aromatica - Menta

La Menta
El género (Mentha) pertenece a la familia Lamiaceae (ex Labiatae) La
especie més utilizada con objetivos terapéuticos es la Mentha piperit. El
tallo de la menta tiene un largo variable de 30 cm hasta un metro; puede
tener una coloracion que va del verde al violeta. Las hojas contienen
glandulas ricas en aceites esenciales que otorgan el caracteristico aroma.
Las propiedades mas conocidas de la menta son su frescura y su aroma
mentolado. La menta es una hierba descongestionante, refrescante y
aromética. También actia como antiespasmodico, diaforético, digestivo,
antiséptico y ligeramente anestésico. Los usos més comunes de la menta
son el té, el extracto y el aceite esencial.

Tabla 9: Descripcion Hierba Aromatica - Laurel

El Laurel
Sus componentes, el cineol y el eugenol, son los que le otorgan al laurel
su propiedad principal: facilitar las digestiones, asi como prevenir la
acidez y reducir los gases presentes en el conducto digestivo y que tantas
molestias ocasionan. Estos mismos principios activos también tienen la
propiedad de mejorar y estimular el apetito por lo que, en ciertos
tratamientos de fitoterapia destinados a personas que necesitan ganar
peso, se recomiendan las infusiones de laurel antes de las comidas
principales.

Ademas de esto, el laurel tiene efectos bactericidas, antisépticos,
expectorantes y antiinflamatorios por lo que esta recomendado para las
afecciones del aparato respiratorio como, por ejemplo, gripe, faringitis o

bronquitis.

Tabla 10: Descripcion Hierba Aromatica - Hierbabuena

La Hierbabuena
Es una planta aromatica con aplicaciones medicinales y comestibles.
Favorece, en infusion, las digestiones lentas, las inflamaciones del higado
y vesicula, los gases intestinales, alivia de los mareos, combinando
propiedades estimulantes y sedantes, segtin el caso. También es ttil como
calmante de calambres musculares, para adelgasar, para calmar el dolor
de cabeza
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Tabla 11: Descripcion Hierba Aromatica - Manzanilla

La Manzanilla
Es de la familia de las margaritas sus flores son similares, El nombre
cientifico de la Manzanilla es la Matricaria que procede del latin matrix,
que significa utero, lo que explica que la manzanilla sirve para tratar
dolencias propias de la mujer. Hay dos especies diferentes de manzanilla:
la manzanilla romana ( Anthemis nobilis) y la manzanilla propiamente
dicha (Chamomilla matricaria); esta Gltima es la mas apreciada y la mas
cara para cuidados de la piel y usos cosméticos. En cambio, la
manzanilla romana se prefiere para usos internos, enjuagues de cabellos
rubios y ambientador. Este aceite esencial se extrae de las flores de estas
hierbas.

Tabla 12: Descripcion Hierba Aromatica - Albahaca

La albahaca (Ocimun basilicum L.) es una planta
aromatica y medicinal, herbécea, anual, de tallos
erectos y ramificados, frondosa, que alcanza de 30 a
50 cm de altura. Las hojas de 2 a 5 cm, suaves,
oblongas, opuestas, pecioladas, aovadas,
lanceoladas y ligeramente dentadas. Las flores son
blancas, dispuestas en espigas alargadas, asilares, en
la parte superior del tallo o en los extremos de las
ramas. Es una de las principales hierbas aromaticas de uso
culinario para exportacion, debido a su liderazgo en
participacion y preferencia por los paises de destino
tales como Estados Unidos, Canada y Reino Unido,
siendo la especie de mayor consumo en el &mbito
internaciona

Tabla 13: Descripcion Hierba Aromatica - Romero

La planta del romero (Rosmarinus officinalis) es un arbusto aromatico
de hoja perenne, perteneciente a la familia de las labiadas, su tamafio es
de entre 1y 2 metros de altura. el romero se emplean sobre todo las
hojas. Los usos més habituales de esta planta son principalmente
medicinales y culinarios. La medicina natural asocia al romero
propiedades estimulantes, tonicas, antioxidantes y depurativas. Se
consume en infusién para favorecer la digestion, para tratar
intoxicaciones alimentarias, limpiar heridas o depurar aguas
contaminadas por su poder bactericida. Su alto contenido en hierro
previene las anemias y sus propiedades antioxidantes debidas a los 4cidos
fendlicos.
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Tabla 14: Descripcion Hierba Aromatica - Orégano

El Orégano.

Su nombre (Origanum vulgare) Son las hojas de esta planta las que se
utilizan como condimento tanto secas como frescas, aunque secas poseen
mucho mas sabor y aroma. La planta forma un pequefio arbusto
achaparrado (grueso y bajito) de unos 45 cm de alto. Los tallos, que a
menudo adquieren una tonalidad rojiza, se ramifican en la parte superior
y tienden a deshojarse en las partes més inferiores. Sus propiedades han
sido ampliamente estudiadas, siendo las més importantes su actividad
antioxidante, antimicrobiana y, en estudios bastante primarios,
antitumoral, antiséptica y también se la considera tonica y digestiva

El Tomillo
Su nombre (Thymus vulgaris) es una planta de la familia de las labiadas
de amplia distribucién, empleado en condimentacién y como planta
medicinal. Se trata de una planta con gran tradicion en la herboristeria.
Se utiliza par aliviar la tos, los trastornos digestivos (flatulencia,
digestiones pesadas) y para combatir la inapetencia (una infusion de
flores y hojas tomada antes de las comidas). Es un remedio eficaz contra
la diarrea leve y se ha utilizado tradicionalmente para combatir los
parasitos intestinales. Por via externa es un buen desinfectante.
Enjuagarse la boca con una infusion de tomillo combate el mal aliento.

Tabla 16: Descripciéon Hierba Aromatica - Poleo

El Poleo
Es una planta vivaz con tallos cuadrangulares, ramosa, con nudos
radicantes aspecto general blanco violaceo. Hojas opuestas pecioladas,
oval puntiagudas, enteras y pubescentes por ambas caras. Flores en
glomérulos axilares, dobladas, de color blanco azuladas a purpureas.
Aplicaciones del poleo: Dispepsias Meteorismo, clicos gastrointestinales.
Disquinesias hepato-biliares, colecistitis, colelitiasis, o angio-colitis.
Erupciones cuténeas (en aplicacion topica).
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El producto en los tres primero afios tendra como destino clientes en el mercado
nacional, sin embargo, desde el afio uno cumplir4 con estandares de exportacion
tales como Calidad, Corte, Frescura, Empaque y Transporte. La calidad se asegura
desde la seleccion del material vegetal para la siembra, cosecha, produccion,
empaque, almacenamiento, transporte refrigerado y finalmente en punto de venta.

De ello depende la vida atil de los cortes de las hierbas aromaticas organicas.

El producto se presentara a los clientes empacado en bolsa con recubrimiento
plastico y papel biodegradable con un peso de 50 gramos cada una. La Grafica 1
representa la imagen que Sabor de Origen desea proyectar a sus clientes, La
imagen presentada es de ejemplo el empaque definitivo tendra variaciones en su

marcacion.

Grafica 1: Disefio y presentaciéon del empaque de las Hierbas Aromaticas

Fuente: Imagen de referencia
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1.3 Clientes

Derivado de la en cuesta aplicada a las 100 personas (Anexo 1), se identificaron
los perfiles de clientes a quienes se les ofreceran las hierbas frescas en la ciudad
de Bogota. La tendencia de consumo por genero descrita en la Tabla 17A se
clasifico asi; hombres 27% y mujeres 73% que estan ubicados en un rango de edad
20 a 45 aflos Tabla 17B, que realizan compras en mercados de fruver y
supermercados que se preocupan por comprar productos frescos y organicos, de
estratos 4, 5y 6. Se escogieron estos estratos basados en la encuesta referenciada,
gue sefala que las personas con un mayor nivel educativo prefieren productos
organicos dado un mayor entendimiento acerca de los beneficios de una
alimentacion saludable y cuidado del medio ambiente y por qué su poder adquisitivo

les permite valorar y pagar por los beneficios adicionales percibidos.

TABLA 17A: Identificacion de Genero TABLA 17B: Identificacién Edad

£Qué rango de edad tiene?

Genero

0% 0%  20% 0%  40%  S0%  &0%  70%  80%  90% foO% 0 eede

Optiones de respuesta Respuestas

Femenino 73.00% -
2025 300%
Masculino 27,00% —— 26.00%

Total 100 3035 26.00%

50-55 5.00%
55.60 9,005
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El segundo grupo de consumidores que se va a proveer es el de los restaurantes

y bares de primera linea que se dirigen a estos mismos estratos.

Identificado el mercado objetivo, por medio de la en cuesta aplicada (Anexo 1),
se conformo el portafolio de hierbas aromaticas. Se encontré que el 81% de los
encuestados consume hierbas aromaticas Tabla 18. Los atributos méas valorados a
la hora de comprar hierbas arométicas son la frescura, la variedad y el empaque.
Los lugares de preferencia para la compra del producto son los supermercados y

las tiendas de frutas y verduras y consumo en restaurantes con menus de alto nivel.

Tabla 18: Preferencia de consumo de hierbas aromaticas

Personalizar | Deacargar +

¢ Actualmente compra hierbas aromaticas?

Opeiones de respuests Respuritas
sl 81,00%

NO [ si esta es su respuesta no debe continuar, gracias] 19,00%

Al momento de elegir las hierbas aroméaticas para su consumo, los 100
encuestados (Anexol) mostraron una preferencia combinada por los siguientes
productos: Tabla 19 Albahaca (81.25%), tomillo (67.5%), laurel (65%), orégano

(60%), romero (28.75%) y estragon (12.5%).
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Tabla 19: Hierbas aromaticas preferidas para el consumo

P7 Personalizar Descargar ~

éCuales hierbas aromaticas consume?

Stevia

Arpacs _

Tomillo

0% 10% 0% 20% 20% so% 0% 70% s0% D0% 100%

Opciones de respucsta Respucstas

Stevia 18,76% 15
Albaca 81,26% es
Tomillo 67,50% sa
Laure! 65,00% sz
60,00% as
12,50% 10
28,76% 23

Se identifico Tabla 20 que un 69 % de los encuestados estaria dispuesto a
pagar un 20% adicional respecto a un producto tradicional. Y un 8% de los

encuestados esta dispuesto a pagar un 60% del valor adicional.

Tabla 20: Detalle de valoracién del aspecto Organico

Pa Perscnakzas Descasgar

£ Qué valor adicional estaria dispuesto a

pagar por hierbas aromaticas cultivadas
bajo estandares organicos 7

A0 adicsonal

% o= o 0% =0 s o o B0 POW 100N

Opciones de respussta Respocstas

o sducional Za, 100 s

20% adicional B, 6% &3

S0% adiciona BAS -

100% sdicicnal oo a
Totas &=
Comentorios. (22
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Por otra parte Tabla 21, de los encuestados el 90% manifiesta que actualmente
compra hierbas arométicas valorando la frescura del producto. Esto es una
oportunidad para la empresa pues muchos aseguraron que comprarian las hierbas
aromaticas con mayor frecuencia si duraran frescas un poco mas de tiempo y

pudieran asi aprovechar la totalidad del producto.

Tabla 21: Clasificacién de los atributos que mas valoran los encuestados

PS5 Personalizar Descargar ~

iCuadles son los tres aspectos mas
importantes que tiene en cuenta al
momento de comprar hierbas aromaticas?

Cultivada de
RSy or@Anees

Propledad
medicinal

e genene
bemeficios a.

Cuwe la empresa
haga un usc...

El hspar de
wenta

o 0% 20% 0% a0 a0 S0 T 80% SO%  100%

1.4 Competencia

(H. Cordoba y S. Cordoba, visita personal a Fruver, Supermercados,
restaurantes y Tiendas saludables 2015, 2016 y 2017). Dado que las fuentes de
informacion frente a productos, cantidades y precios de venta de la competencia no

estan al acceso, optamos por hacer observaciones personales en los diferentes
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canales de venta (Carulla, Pomona, Exito, Jumbo, entre otros), en estos canales se
dedicé tiempo para realizar turnos en la seccién de hierbas arométicas en diferentes
dias de la semana y en turnos de 4 horas diarias, como resultado de esta estrategia
se identificaron los competidores directos de Sabor de Origen, productos ofertados
y cantidades de rotacion en géndola. Asi establecimos cuales son las empresas que

son productoras y/o comercializadoras de hierbas aromaticas.

A continuacion detallaremos en las Tablas 22 a la 24 el resultado. Nombres de
las compafias identificadas, las variedades de productos que comercializan y los
rangos de precios que usan en los canales de venta de (Carulla, Pomona, Exito,

Jumbo, entre otros) de acuerdo al tipo de hierba, contenido y marca:

Tabla 22. Producto y precio ofertado por la empresa Kiska (Morenos Ltda.)

Hierba aromética Contenido (gramos) Precio de venta
Laurel 50 $ 4.110
Hierbabuena 50 $ 3.270
Albaca 50 $ 3.280
Romero 50 $ 3.270
Orégano 50 $ 3.270

Fuente: Elaboracion Propia Sabor de Origen
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Tabla 23. Producto y precio ofertado por laempresa TAEQ (Mar. Propia - Exito)

Hierba aromética Contenido ( gramos) Precio de venta
Laurel 40 $ 3.620
Romero 40 $ 3.620
Tomillo 40 $ 3.290

Fuente: Elaboracion Propia Sabor de Origen

Tabla 24. Producto y precio ofertado por la empresa Carulla (Mar. Propia)

Hierba aromética Contenido ( gramos) Precio de venta
Romero 80 $ 3.010
Albaca 80 $ 3.010
Tomillo 80 $ 3.010

Fuente: Elaboracion Propia Sabor de Origen

ICA (2015). Predios productores de frutales, hortalizas y hierbas aromaticas
registrados en el ICA exportacion en fresco. Recuperado el 3 de febrero de 2015,

https://sisfito.ica.gov.co/frutales/. De acuerdo al ICA la mayor concentracién de

productores de hierbas aromaticas estan localizados en los departamentos de
Cundinamarca con una produccion de 5.705 Toneladas, Antioguia 3.898 Toneladas,
y Valle del Cauca con 2.407 Toneladas. Asi mismo esta fuente nos identifica que
actualmente existen 230 predios registrados ante el Instituto Colombiano
Agropecuario ICA, como exportadores certificados de producto agropecuarios en
fresco. Esta misma fuente nos muestra que las hierbas aromaticas que estan
registradas para cultivar, comercializar y exportar son: Tomillo y romero (56
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predios), orégano y estragén (36), albahaca (23), laurel (22) y Estevia (1). La
intencion de Sabor de Origen es que al momento de tener montada su operacion
hacer parte de las compafias registradas y autorizadas por el ICA y tener un
reconocimiento por el

manejo de buenas practicas de produccién y

comercializacion.

Tabla 25. Productores de hierbas aromaticas que exportan en fresco.

Especie Empresa Departamento
Albahaca Aeroponicos de Colombia Antioquia (Medellin)
Estragén C | Agritech LTDA Cundinamarca (El Colegio)

Hierbabuena

Ever Green Herbs S.A.S

Cundinamarca (El Rosal)

Laurel Colibri Flowers S.A Cundinamarca (Facatativa)
Orégano

Hortisan Hortalizas Cundinamarca (Tenjo)
Romero Gourmet Cundinamarca (Ubaté)
Stevia . :

Suaga Organic Herbs** Tolima (Flandes)
Tomillo

C | Garden Herbs
C.I Aromassence S.A.S
Herb & Flowers S.A.S

Caribbena Specialty
Colombia

Organic Garden
Aromaticas Kashi Itda
Malibu Herbs Farms sas
Bioherbs Cl sas

Artemisa Herbs ltda

Antioquia (Rionegro)

Cundinamarca
Cundinamarca (Simijaca)
Antioquia (Envigado)

Cundinamarca (El Rosal)
Antioquia ( Medellin)

Cundinamarca (Guaimaral)
Cundinamarca ( Sopo)

Cundinamarca ( Cachipay)

Fuente: ICA (2015).
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Predios productores de frutales hortalizas y hierbas aromaticas registrados en
el ICA exportacion en fresco. Recuperado el 3 de febrero de 2015,

https://sisfito.ica.gov.co/frutales/

La misma Fuente ICA (2015). Nos deja ver que el 85% de lo que se produce en
Colombia se exporta evidenciando una importante participacion de los competidores
en el mercado internacional. A 2015, latonelada de hierbas se vendio en el mercado
internacional aproximadamente en US$4.132. Los principales destinos son Estados

Unidos (79% del mercado), Canada (13%), Reino Unido (10,2%) y otros (2,8%).

(H. Cordoba y S. Cordoba, visita personal a Fruver, Supermercados,
restaurantes y Tiendas saludables 2015, 2016 y 2017). Segun La competencia
presenta un producto fresco, pero no se refiere en su presentacion ninguna
denominacion de produccién organica, lo cual serd aprovechado por Sabor de
Origen. En el mercado actual se puede determinar que la marca lider es Kiska,
perteneciente a la compafiia Morenos Ltda. El producto esta presente en la mayoria
de las cadenas de supermercados de estratos 3, 4 y 5. Esta compafia hoy cuenta
con cultivos propios en Cachipay y Anolaima, municipios ubicados en

Cundinamarca, y con cultivos asociados en la sabana de Bogota.

Es asi como Sabor de Origen, tendra como elemento diferenciador de nuestros
productos la denominacion de produccién organica, es decir que en el proceso de
cultivo no se utilizan productos de sintesis quimica, fungicidas y pesticidas. Asi
como la mayor duracién en fresco del producto, gracias a los cuidados en cada paso

de la cadena de produccion.
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1.5 Tamaho y fraccion del mercado

(H. Cordoba y S. Cordoba, visita personal a Fruver, Supermercados,
restaurantes y Tiendas saludables 2015, 2016 y 2017). Derivado de las constantes
visitas realizadas a los Fruver, Supermercados, restaurantes y Tiendas saludables
hemos construido el calculo del mercado global basado en las ventas aproximadas,
gue calculamos haciendo un coteo de los productos exhibidos por cada referencia
en cada uno de los puntos de venta que a continuacion se refieren. Asi mismo, en
conversaciones con los empleados de estos establecimientos identificamos la
periodicidad con que se re surtian los exhibidores de las hierbas arométicas (cada
dia de por medio), Los sitios visitados fueron: Mercados de frutas y verduras (35
puntos), supermercados como Carulla, éxito y Jumbo (26 puntos) y mercados
saludables (36 puntos), ubicados en los estratos 4, 5y 6 en la ciudad de Bogota. La
anterior metodologia de identificacion de tamafio y fraccion de mercado objetivo se
aplicé dado que la contratacién de un estudio de mercado formal es muy onerosa y
por qué las fuentes de informacion para conocer la capacidad del mercado al que

proyectamos proveer inicialmente consideramos es la mas adecuada.

Todo proceso de crecimiento en las organizaciones debe estar soportado en
acciones de cambio, ampliacion de capacidad operativa 6 estrategias de Mercadeo
diferenciadoras es por ello que el crecimiento en volumen de venta del 1.5%
proyectado por Sabor de Origen respecto al afio uno responde a la integracion de
nuevo personal del area comercial, a la experiencia con nuestros clientes en la
interaccién de la aplicacion App que se disefiara y finalmente a la expectativa de
activar la comercializacion en grandes superficies. Donde los volimenes de venta
consideramos van a aumentar. Adicionalmente, se ha tenido en consideraciéon que
el crecimiento del mercado global, puede ser muy bajo segin proyecciones de
Bancolombia y Banco de la Republica el PIB e Inflacion estara para el afio 2018 por
niveles de 2% y 4.2% anual respectivamente. Ver Tabla 26, por ello el mantenernos
con un crecimiento para Sabor de Origen en el orden del 3.66% para el afio 2 y de

3.97% para el afo tres.
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Tabla 26: Crecimiento Inflacion y PIB (Bancolombia — Banco de la Republica)

FUENTE BANCOLOMBIA BANREPUBLICA
ANO 2017 2018 2019 2020 2021 2017 2018
INFLACION 4,20% 3,50% 3,60% 3,40% 3,20% 4,20% 3,50%
CRECIMIENTO PIB 2,00% 2,80% 3,50% 4,20% 3,70% 1,90% 2,80%

Fuente: Elaboracion Propia — Datos Bancolombia — BanRep.

1.6 Estrategia Precios

Sabor de Origen dentro de su estrategia de precios ha contemplado el estudiar
los precios de los competidores referenciados en las Tablas 22, 23 y 24 El precio
de venta se establecié teniendo como referencia dos factores. El primero hace
referencia a los precios de venta de los mismos productos de las marcas que
actualmente se ofrecen en los canales de distribucion en los cuales se vendera. El
segundo factor se derivd de un andlisis de costos y gastos para obtener un EBITDA
del 45% al 50% y Margen de rentabilidad Neto del 30% al 35%.

Asi mismo tuvimos en cuenta los resultados de la encuesta aplicada Anexo 1
donde una de las preguntas era “; Qué valor adicional estaria dispuesto a pagar por
hierbas arométicas cultivadas bajo estandares organicos?”. Nos da cuenta que un
69.36% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar un 20% mas del
precio de mercado y un 6.45% de las personas estaria dispuesta a pagar hasta un
50% mas del precio de mercado por productos de categoria u origen organico Tabla
20.

Enla Tabla 27 se detalla los precios de venta que Sabor de Origen ha calculado
para la comercializacién de sus productos:

Tabla 27. Lista de Precios de venta hierbas aromaticas Sabor de Origen

Hierba aromatica Contenido (gramos) Precio de venta
distribuidor

Laurel 50 $4.100
Hierbabuena 50 $3.750
Albaca 50 $4.050
Romero 50 $3.750
Orégano 50 $3.750
Tomillo 50 $3.750
Menta 50 $3.750
Manzanilla 50 $3.750
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50
50

$3.750
$3.750

Poleo
Estragon
Fuente: Elaboracion propia

(H. Cordoba y S. Cordoba, visita personal a Fruver, Supermercados,
restaurantes y Tiendas saludables 2015, 2016 y 2017). Las ventas proyectadas
resumidas en la Tabla 28, por mes a partir del segundo trimestre del afio 2018 de
COP 112°855.000 se estiman con un volumen de venta aproximado de unidades en
presentacion de 50 gramos asi: 29.260 bolsas mensuales distribuidas, lo cual
aportaria al margen bruto (EBITDA) un 51%. En el afio 2019 una venta de 43.890
bolsas mensuales, lo cual aportaria un margen bruto (EBITDA) 64% y En el afio

2020 una venta de 85.586 bolsas, lo cual aportaria un margen bruto (EBITDA) 66%.

Tabla 28: Proyeccion de unidades a comercializar afios 2018 a 2020

Fuente: Elaboracion propia

PROYECCION VENTAS 2018 - 2020 2.018 2.019 2.020
Producto PRESENTACION | PRECIOSABORDE | CANTIDAD MES CANTIDAD MES |CANTIDAD MES
ORIGEN PAQUETE 50Gr PAQUETE50Gr | PAQUETE 50Gr

MENTA 50Gr 3.750 2.400 3.600 7.020
ESTRAGON 50Gr 3.750 3.200 4.800 9.360
LAUREL 50Gr 4.100 5.000 7.500 14.625
Hierbabuena 50Gr 3.750 1.600 2.400 4.680
MANSANILLA 50Gr 3.750 1.600 2.400 4.680
POLEO 50Gr 3.750 1.660 2.490 4.856
ALBACA 50Gr 4.050 4.600 6.900 13.455
ROMERO 50Gr 3.750 3.000 4.500 8.775
OREGANO 50Gr 3.750 3.200 4.800 9.360
TOMILLO 50Gr 3.750 3.000 4.500 8.775
TOTAL PAQUETES 29.260 43.890 85.586

TOTAL GRAMOS 1.463.000 2.194.500 | 4.279.275

TOTAL KILOS MES 1.463 2.195 4.279
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El precio de venta al cliente final va a ser bastante competitivo y se tiene la
expectativa de que el cliente reconozca el valor adicional que le representa un

producto organico.

1.7 Estrategia de venta

(H. Cordoba y S. Cordoba, visita personal a Fruver, Supermercados,
restaurantes y Tiendas saludables 2015, 2016 y 2017). Se Ha determinado que los
clientes iniciales de Sabor de Origen seran los mercados de frutas y verduras, las
tiendas organicas/saludables y los restaurantes de los estratos 4, 5 y 6, esto
derivado de observaciones propias acompafadas del resultado de la encuesta
aplicada (Anexo 1). Posteriormente se tratara de llegar a grandes superficies dado
son un canal importante que eventualmente apoyara el crecimiento por el alto
volumen de ventas que se generan por este canal. Es importante tener en cuenta
que las condiciones de pago y exigencias en cuanto al manejo de los inventarios,
impuestos por estas compafias (Grandes superficies) son demandantes, por tal
motivo el musculo financiero disponible para poderlos atender debe ser bastante
sélido. En consecuencia en los afios 2018 y 2019 se tiene presupuestado manejar
maximo un 35% de las ventas de Sabor de Origen por este canal de distribucion.
Se prestara especial atencion para potencializar las ventas en el nicho de mercado
de los restaurantes de primera linea, enfocandonos en aquellos que hacen parte de
la nueva ola de comida saludable. Para el cierre del segundo afo (2019), de
operaciones se espera tener en firme la alianza con una compaiia exportadora de

productos frescos, entre ellos las hierbas aromaticas, que permita a Sabor de Origen
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ser uno de sus proveedores de confianza en la linea organica. Esto nos permitira
conocer directamente los requisitos y calidad exigida por el mercado internacional,
para que a partir del afio cuatro 2021, podamos afrontar directamente las
exportaciones a los destinos planteados. (Se reitera que el alcance de este plan de
negocio no contempla las exportaciones, estas se plantearan con una actualizacion
posterior)

Complementando nuestra estrategia de ventas al sector gastronémico para
activar nuevos clientes en el sector de restaurantes se trabajara de la mano del Chef
Francisco Gallén, quien lidera tres restaurantes prestigiosos de la ciudad (Kong,
Magnolio y NN). En conjunto con Francisco se aprovechara su red de contactos en
el sector gastronomico de la ciudad, a través éstos se aprendera mas a fondo sobre
este perfil de cliente, identificando sus necesidades y preferencias.

El argumento de venta del producto estd enfocado en su calidad organica. La
idea es enfatizar en las ventajas que tiene el consumo de estos productos, siempre
respetando al cliente al venderle realmente un producto que no contiene pesticidas,
fungicidas ni productos de sintesis quimica. Se entiende que el nuevo consumidor
es cada vez mas selectivo y ya no exige cantidad sino calidad, quiere comprar para
su bienestar. Adicionalmente se ofreceran productos frescos en los cuales, la
calidad que es la mas apreciada por el cliente seguida de variedad y finalmente
precios atractivos.

En cuanto a la ampliacién geografica, la empresa esta encaminada a llegar a
los mercados nacionales a partir del afio 2019 (Medellin, Cali, Armenia, Pereira,

Barranquilla, Cartagena y Santa Marta) y posteriormente a partir del afio 2020 se
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pretende ampliar la cobertura de ventas en mercados internacionales como (La
Florida Estados Unidos, Territorio Caribe Islas virgenes americanas, Aruba y Curacao). Se
selecciona estos destinos por la alta afluencia de turismo internacional el cual demanda
gran cantidad de productos alimenticios para su atencién. Posteriormente buscaremos

incurrir en el mercado Espafiol, los cuales valoran los productos organicos, esto
cuando la empresa se encuentre mas sélida y tengamos la seguridad de estar
dentro de las exigencias internacionales del mercado.

Para el primer afio, las ventas estaran a cargo de los dos socios y una persona
comercial contratada por la empresa, apoyandose en sus redes de contactos, al
igual que en las redes sociales (facebook, Instagram, twitter y Pagina Web propia)
y las demas oportunidades que brinden internet asi como las visitas a los puntos de
ventas al publico y a los restaurantes. En el segundo afio el equipo comercial se
incrementara en 2 personas mas comerciales que gestione la relacion con el cliente
y que apoye la venta en nuevos canales. Y en el afio 3 tendremos un equipo de 4

comerciales que garantizaran el cumplimiento de la meta de ventas presupuestada.

1.8 Estrategia promocional

Sabor de Origen sera una marca que buscara ser insignia de la produccion
organica, sostenible y natural. La marca se apoyara en las bondades que tiene para
la salud el consumo de este tipo de alimentos, y por esta razon trabajara para crear
una comunidad de personas responsables tanto de su alimentacién como del medio

ambiente. En este sentido, se tendrd una labor de educaciéon del consumidor en el
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cual se esta despertando interés por nutrir mejor su cuerpo para persuadirlos sobre
la decisién de compra de nuestros productos.

La empresa entiende la importancia de ofrecer productos, sobre todo si se trata
de alimentos, que sean poli sensuales, es decir que se vendan en presentaciones
que le permitan al cliente ver y oler el producto. La idea de los empaques de la
marca es que tengan transparencias que permitan visualizar el producto y que al a
vez lo proteja, de manera tal que el cliente tenga la sensacién directa de frescura
del producto.

Inicialmente se aprovechara la efectividad que tiene actualmente el internet
como medio de comunicacion global y particularmente las redes sociales. A través
de estos medios se anunciara, informara técnicamente, aconsejara al consumidor y
prestara el servicio postventa. Por otra parte, se aprovechara la vitrina que se tendra
en los supermercados, las tiendas saludables y mercados de frutas y verduras para
contar a los clientes acerca del producto y tratar de explotar la fuerza del marketing
de la voz a voz. La mejor publicidad la da un cliente satisfecho con el producto.

Antes y durante los tres primeros meses de operacion de la compafiia se
desarrollaran actividades relacionadas a construccion de base de datos (cuidando
la perspectiva de Habeas Data), de potenciales clientes de los supermercados, las
tiendas saludables, mercados de frutas y verduras y restaurantes de los estratos
sefalados anteriormente, a quienes se les presentara el producto y oferta de valor
del mismo para fortalecer las operaciones de venta.

Hacemos énfasis en las herramientas promocionales que Sabor de Origen

Utilizara; A) Publicidad Via Web, nuestras camparfias estaran direccionadas a las
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personas que formen parte de nuestra base de datos por medio de Google Adwares
y Facebook, donde buscaremos los Leads que se generan por la visualizacion de la
informacion presentada por estas aplicaciones. B) Relaciones Publicas, Haciendo
uso de los circulos especializados de personas referentes en el medio de los
alimentos especificamente en restaurantes de primera linea de los estratos 4,5y 6
para ello contamos con el apoyo de un chef de reconocido en el medio
gastronomico. C) Ventas Personalizadas, Esta herramienta la explotaremos por
medio del personal de mercadeo de Sabor de Origen, su funcion principal es

generar el contacto con los consumidores para incentivar la compra del producto.

1.9 Estrategia distribucion

Los canales seleccionados para la distribucion serdn los supermercados,
mercados de frutas y verduras, tiendas saludables y restaurantes como se
menciond anteriormente. Las encuestas realizadas los ratifican como principales

puntos de compra por parte de los clientes, ver Tabla 29.
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Tabla 29: Preferencia de los encuestados sobre el sitio de compra

¢En qué lugar le gusta comprar las hierbas
aromaticas?

Opciones de respuests Respusstas
Supermercado [ Carulla, éxito, jumbo etc) 48.35%

Mercada de Frutas y Verduras { Surtifs A 50%

o [ paboquern aton] 8,35%

able (Bioplazs, Fitlovers ste) 3,75%

Para efecto de distribucion, se transportard en vehiculos tipo camioneta
acondicionado para el transporte de alimentos que tengan capacidad de
refrigeracion y que cumpla con el permiso de transporte de alimentos perecederos.
El producto terminado estara en bodega en promedio 1 dia. Este se mantendra
refrigerado después de empacado mientras se despacha al cliente. Los pedidos son
tomados diariamente por el equipo de mercadeo quienes estan encargados de
generar las 6rdenes de empaque y envio, el producto sera entregado por el personal
logistico y transporte para el afio 2018 sera una persona, para el afio 2019 seran
dos personas y para el afio 2020 serd tres personas. No obstante si las ventas
superan las cantidades proyectadas, se aumentaran las personas de soporte. Este
ejercicio debe ser previamente simulado financieramente para que este gasto

adicional no afecte el margen de rentabilidad estimado.
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1.10 Politica de servicios

Los productos ofertados por Sabor de Origen contardn con la certificacion de
producto organico y alimento orgéanico segun la Resolucién 0187/06 del Ministerio de
Agricultura y Desarrollo Rural, asi mismo a partir del afio dos se certificara su
produccion bajo la norma USDA ORGANIC - Norma del Programa Nacional Organico
de los Estados Unidos. Al tratarse de un alimento fresco, se debe contar con buenas
practicas de cosecha, produccion y distribucion. El propésito de la empresa es
generar en el cliente la consideracién de un servicio oportuno y flexible. Esto
involucra aspectos como una constante disponibilidad del producto en las vitrinas
de los canales de distribucion. Por este motivo se disefiara una aplicacién App que
esta valorada en COP 5.000.000 que ser& nuestro punto de interacciéon en tiempo
real con nuestros clientes, detras de ella estara el equipo de mercadeo atendiendo
y actualizando de manera dinamica la informacion de nuestro negocio, Asi mismo
el trabajo con Adwords en Google y Facebook generara leads que llevara por medio
del correo electrénico institucional respuestas mas completas sobre consultas entre
los cliente y Sabor de Origen para el manejo de los pedidos ordinarios y los pedidos
prioritarios, los cuales podran ser colocados fuera de los horarios regulares de

oficina para ser atendidos al dia siguiente.

1.11 Tactica de venta

Al inicio la venta afio uno, se realizara directamente por los socios y una persona

del equipo comercial, quienes se encargardn de manejar la relacién con los
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distribuidores y los restaurantes. Para el afio dos el equipo comercial sera reforzado
con 2 personas mas, el afio tres el equipo estara integrado por 4 personas, a partir
del afio dos la participacion de los socios estara encaminado a la generacion de
estrategias que deben ser llevadas a la tactica por parte del equipo comercial. A
partir del afio cuatro, cuando se inicie la etapa de expansion hacia el mercado
extranjero, serd necesario establecer alianzas con una firma representante y
distribuidora de los productos en el otro pais, estas negociaciones sera manejadas
por la socia Soulange Cordoba Ramirez, quien tiene amplia experiencia en el
manejo de mercados internacionales.

La remuneracion a la actividad comercial en la empresa estara constituida por
un salario fijo + comision por venta. Este variable se calculara en funciéon de la
facturacion y correspondera a un porcentaje (1.5%) sobre las ventas. Al contar con
una dinamica de ventas proyectadas a partir del afio 4 se implementara el esquema
de remuneracion + incentivos para los equipos Administrativos, Operaciones y
logistico, el cual estaria basado en niumero de paquetes producidos con calidad
diario, estos incentivos estan pensados en un 1% del margen bruto obtenido. Las
metas de venta para cada afio son las referidas en la Tabla 28, si el equipo Sabor
de Origen supera en un 30% la meta de ventas proyectada al final de afio tendran

un incentivo econémico equivalente al 70% del salario que cada uno devengue.

1.12 Plan de contingencia

Como se identifico en el cuadro inicial de oportunidades y amenazas Tabla 7

una de las variables criticas en el proceso de comercializacion de hierbas
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aromaticas es el abastecimiento. Para tal efecto nuestro plan de contingencia esta
encaminado a generar alianzas con los cultivadores tradicionales, a los cuales
brindaremos capacitacion por medio del SENA en el programa de capacitacion de
nivel técnico para la produccion sostenible de plantas arométicas y medicinales, con
una duracion de 50 horas y que forma a los participantes en el manejo de suelos y
abonos organicos, practicas agronémicas para el cultivo, cosecha y pos-cosecha de
manera que nos puedan garantizar la calidad y que se mantenga la oferta de valor
de los productos del catdlogo de Sabor de Origen. Estos cursos seran financiados
por sabor de Origen con un apoyo de manutencion que les servira a los aliados a
culminar satisfactoriamente. Asi mismo estamos seguros que se van a generar
lazos de confianza y de reciprocidad. Todo esto bajo nuestra supervision para exigir
el cumplimiento de los estandares requeridos. En Sabor de Origen consideramos
gue este proceso generara una relacion Gana - Gana para las partes.

Como segunda instancia se tiene previsto iniciar el proceso siembra, para lo
cual dentro del aporte social de los accionista esta un lote ubicado en Chia, que se
usara para tal fin. Este proyecto se tiene previsto iniciarlo al finalizar el tercer

trimestre del afno 2019.

2. Andlisis Técnico

Para cumplir con los requisitos de un producto de calidad, se deben cumplir con

las especificaciones dadas por los entes de control nacional e internacional asi:

Colombia: Resolucién 0187/06 del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural

N,

Pa
43
st
g
Ministerio de Agricultura y Desamrolio Rural
ALIMENTO ECOLOGICO



EEUU: “NOP” Norma del Programa Nacional Organico de los Estados Unidos,

The USDA Organic Insider

National Organic Program | Agricultural Marketing Service

La materia prima béasica son las hierbas aromaticas, sobre la cual se debe
asegurar una alta calidad. Segun Clavijo (2004) Manejo productivo Poscosecha y
exportacion en fresco de Hierbas Aromaticas Culinarias 2004 — 2005. Bogoté:
Universidad Nacional, 151. Se requiere que la hierba provenga de suelos sueltos y
bien drenados, con PH alcalino, clima seco y calido y con excelente disponibilidad
de agua. Adicionalmente, el area de pos-cosecha debe contar con cadena de frio y
asepsia lo cual debe ser garantizado por nuestros proveedores para garantizar la

vida util y calidad del producto.

Por otro lado se relacionan las normatividades que se deben tener en cuenta
para entrar a la produccion de hierbas aromaticas. Resolucion 2964 (2008) Registro
de predios productores exportadores, para el cual se emite la normatividad vigente
sobre el manejo de los predios usados para la produccion de hierbas aromaticas y
hortalizas de exportacién. Resolucién 2906 (2007) Limites maximos de residuos de
plaguicidas, por medio de la cual se certifica el proceso de produccion sobre los
limites maximos de plaguicidas — LMR en alimentos para consumo humano.
Resolucion 4174 (2009) Buenas practicas agricolas, documento que se usa para

reglamentar la certificacion de buenas practicas en la produccién agricola de frutas
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y vegetales. NTC 5400 Buenas practicas Agricolas. Buenas practicas de cultivo
para frutas, hierbas aroméaticas y hortalizas. Esta Ultima marca los requisitos

generales.

En la llustracién 1 se evidencia el proceso al que se exponen las hierbas
aromaticas desde el pos cosecha, hasta la comercializacion, dando claridad de los

pasos que se deben seguir para garantizar la adecuada conservacion y calidad del

producto final.

2.1 llustracion 1: Proceso de produccion y comercializacion

Supervisar Precio
Cosecha

Supervisar Cosacha

Transporte a sals
post cosechs

Clasificacion-

Limpieza

Almacenamiento

y refrigeracion

m

¥

ENTREGA CLIENTE FINAL

POSCOSECHA

En la llustracion 2 Se evidencia el proceso de manejo de los pedidos de los
clientes. El contacto directo con el cliente es muy importante dado que genera lazos
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de fidelizacion, el compromiso de Sabor de Origen es cumplir la oferta de valor de
un producto cosechado bajo estandares organicos acompafiado de un excelente
servicio al cliente.

2.2 llustracion 2: Proceso de manejo de pedidos

Recepcion pedidos via

corren o teléfono

Inmediatamente se
genera orden de compra

¥
Se informa al drea de

produccion para
alistamiento
v

MANEJO PEDIDOS
A

P

Entrega en 24 horas al
cliente

Respecto al corte debe ser manual e intensivo, es decir planta por planta, y se
debe tener en cuenta la morfologia de cada una para cortar. Para ello se usan
cuchillos de acero inoxidable ¢ tijeras para jardineria. Al momento del corte las
plantas deben estar hidratadas. Para validar la calidad de los productos se tendra

en cuenta los siguientes aspectos relacionados al apice.

Longitud entre 15 y 20 cm en estado vegetativo y tener apariencia fresca.
No contar con dafio generados por plagas. libres de insectos, hongos, malezas.
Contar con aroma y color caracteristicos de las plantas.

Las aguas con las que se han irrigado durante su produccién debe ser potable.
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Posteriormente el producto debe pasar de forma ordenada a canastillas
plasticas que tengan capacidad de almacenar entre 1 y 5 kilos de hierbas. De
inmediato deben pasar a cuartos frios con temperaturas entre 4° y 10°C. La
variacion de temperatura dependerd de la variedad. Es recomendable que
permanezcan alli por lo menos 6 horas antes de iniciar el proceso de clasificacion y

empaque

Respecto a la zona de empaque esta debe cumplir con las normas de asepsia
para la manipulacion de alimentos y debe estar a bajas temperaturas para
mantener la cadena de frio y también evitar la deshidratacion y el choque térmico
de los apices cosechados. De no cumplirse la etapa de enfriamiento antes del

empaque las plantas se pudriran en menos de 72 horas.

El lugar donde se realizara toda la operacion serd una bodega de 80 metros
cuadrados ubicada en Chia. Este lugar se escoge debido a que es el mas cercano
entre los lugares de obtencion de las hierbas aroméaticas. Los lugares de produccién
en la sabana de Bogota, de acuerdo al informe de Plaza Capital estan ubicados en
Cogua, Cajica, Tabio, Tenjo, Tocancipa, Sop6, Guasca, Guachan cipa, Villa pinzén,

Cucunuba, Subachoque, Choachi, Tausa, Bojaca.

Actualmente para la produccion local no existen beneficios especificos en el
municipio de Chia, sin embargo para una fase futura en la que se puede contemplar
la exportacion se puede optar por la disminucion del impuesto local de industria y

comercio (1,14% de ventas brutas) y la exencion del impuesto al valor agregado.
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La bodega debe tener como minimo tres espacios principalmente: Areas de
acopio, a donde llegaran las hierbas cosechadas; area de pos cosecha, destinada
a las labores de seleccion, empaque y carga; y un area de manejo de residuos de
cosecha ICA (2008). En la llustracién 3 mostramos la distribucion de la bodega que

haremos en Sabor de Origen para el inicio de las operaciones.

Para lograr la calidad de frescura del producto se requiere la instalacion de un
cuarto frio con capacidad de 30 metros cuadrados. En la llustracion 4 se ve se
muestra como referencia la apariencia de las instalaciones donde se tendran
bandas transportadoras para disminuir la manipulacion de los operarios y lugares
para la seleccién y empaque (maquina de empaque al vacio) y control de calidad.

En el espacio restante se tendran las oficinas, servicios higiénicos y cafeteria

2.3 llustracion 3: Distribucion bodega Post - Cosecha

BODEGA

DESPACHO
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Para que los equipos cuarto frio, Cortadoras eléctricas, Empacadoras,
estaciones de trabajo y estaciones de empacado mantengan un correcto
funcionamiento se deben hacer revisiones periddicas (cada seis meses) y una
provisién en el presupuesto de 1% sobre los ingresos mensual para pagos de

mantenimiento de los equipos.

2.4 llustracion 4: Imagen referencia de aspecto fisico de la Futura Bodega

Foto de Referencia

Se tendra acceso a agua, energia, y teléfono ya que Chia es un municipio
urbanizado. Adicionalmente el municipio cuenta con disponibilidad de recursos
humanos capacitados a través del SENA y su programa jovenes rurales. Esta
iniciativa esta orientada a la inclusién social de personas y comunidades vulnerables
en zonas rurales. El objetivo es promover en jévenes entre 18 y 35 afios habilidades
para el desarrollo de actividades productivas y mitigar asi la migracion del campo a
la ciudad. Actualmente el SENA cuenta con el programa de capacitacion a nivel
técnico para la produccion sostenible de plantas aromaticas y medicinales, con una
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duracion de 50 horas y que forma a los participantes en el manejo de suelos y
abonos organicos, préacticas agronémicas para el cultivo, cosecha y pos-cosecha.
Para Sabor de Origen inicialmente se contratardn 2 operarios quienes estaran en
la zona de clasificacion y empaque y realizaran al mismo tiempo el control de

calidad.

El plan de produccion se organiza de acuerdo al mercado y proveedores. La
gran mayoria de estas plantas son perennes, es decir viven durante mas de dos
afios, y se organizan para que produzcan cantidades similares cada semana. El
objetivo es contar con mas de tres proveedores con quienes se pueda obtener
cortes diarios de plantas aromaticas. Los proveedores se escogeran de manera que
tengan en sus cultivos diferentes lotes de diversas edades con el objetivo que
puedan rotar la cosecha sin tener problema de desabastecimiento, claramente estos
proveedores deben estar certificados por Sabor de Origen en buenas practicas de
produccion Orgéanica. Al convertirlos en aliados estratégicos nos preocuparemos por
mantener una constante auditoria de sus practicas acompafado de capacitaciones

en produccién y manejo de cultivos organicos.

3. Andlisis Administrativo

En la llustracion 5 se muestra la estructura organizacional (Organigrama) de
Sabor de Origen la cual facilita la gestion de uno de los socios que actuara al mismo
tiempo como Gerente General. Esta estructura permite que la relacion entre
superiores y subordinados sea cercana y la toma de decisiones sea agil. Como la

autoridad esta centrada en una sola persona esta toma el control, los empleados

50



estan sujetos a las decisiones del Gerente/Propietario, llevando a cabo las

operaciones para cumplir con las metas.

La operacion durante el primer afio estara a cargo de la Gerente
General/Propietaria Soulange Cérdoba Ramirez, quien sera la persona encargada

de la estrategia a nivel Administrativo, Operativos y Comercial.

3.1 llustracion 5. Diagrama de colaboradores Sabor de Origen

JUNTA DIRECTIVA Gerente General
2) (1) Afio 1
Director Comercial Director Operaciones
(1) Afio 3 (1) Afio 1
Auxiliar Administrativo Operarios
(2) (2)
Personal Comercial
Transportador (1)
(1)

El Gerente General estard apoyado en 2 Direcciones, Comercial y Operaciones
quienes estaran encargados de disefiar y dirigir las campafias comerciales y
operativas. Las posiciones de Contador, Revisor Fiscal y Asesor Juridico, seran
contratadas bajo prestacion de servicios y trabajaran por horas, de acuerdo a las

necesidades de la compafia.

Asi miso la Junta Directiva compuesta por Soulange Coérdoba Ramirez.
Profesional en Finanzas, Relaciones Internacionales y MBA en la Universidad
ICESI. Cuenta con una amplia experiencia en el area de comercio exterior adquirida
en Proexport (ProColombia). A través del paso por esta entidad logroé establecer
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una importante red de contactos que permitirdn en una primer fase comercializar el
producto a nivel nacional y en una segunda llegar a mercados como Estados

Unidos, Caribe y Espafia.

Por otro lado el segundo socio, Humberto Cordoba Ramirez, Contador Publico
y MBA en proceso de graduacion de la Universidad Santo Tomas. Se ha
desempefiado como Gerente Administrativo y Financiero de compafias del sector
Agricola, Servicios, Tecnologia, Logistica y Transporte de Hidrocarburos.

Actualmente es Director Administrativo en la Universidad de la Sabana.

La sélida experiencia de los socios en estrategia de las serd util para establecer
alianzas solidas con los agricultores. Dicha capacidad permitira el acceso a
proveedores de hierbas aromaticas y la negociacion de producto en el marco de
este plan de empresa. En la llustracion 6 se detalla los cargos, tipo de contrato,
horarios, perfil del cargo y principales funciones que deben realizar los integrantes
del equipo Sabor de Origen. Con esta planta inicial es la que se tiene planeado
iniciar la operacién. Se espera una reaccion positiva de las ventas para incluir el
resto del equipo a partir del segundo trimestre del afio 2018. EI personal técnico
(operarios, transportador y auxiliar) serén identificados a través de la bolsa de
empleo del SENA de Chia con el objetivo de tener certeza sobre sus competencias
y habilidades para el desarrollo de las actividades requeridas. La contabilidad y

asesoria juridica estara a Cargo de la Firma C&P Consultants S.A.S.
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3.2 llustracion 6.Definicion y Descripcion de los Cargos

Horario

Perfil del Cargo

Funciones

Tipo de
Cargo
9 Contrato
Gerente Indefinido
General
Auxiliar Prestacion de
Administrativo SErvicios
Operario Indefinide
Prestacion d
Transportador resag?n &
servicios
Contador Prestacion de

servicios

Prestacion de

Asesor Juridico -
servicios

Lunes a Viernes

§:00a.m. a 4:00pm

Sabado 2:00a.m. -
1:00p.m.

Lunes a Viernes
8:00a.m. a 5:00pm

Lunes a Viernes
6:00a.m. a 2:00pm
Sabados
7:00a.m. a 1:.00p.m.

Lunes a Viernes
4:00a.m. a 12:00pm
Sabados
7:00a.m. 1.00p.m

2 horas a la semana

2 horas a la semana

Fuente: Elaboracion propia

Profesional en carreras
administrativas, economicas
o similares

Técnico en asistencia
administrativa

Operario en manipulacion de
alimentos

Conducter v operaric en
manejo de producte en punto
de venta

Profesional en Centabilidad

Abogade especialista en
derecho laboral y comercial
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1. Reprezentante Legal de la Sociedad ante
autoridades  judiciales, administrativas v
laberales

Z.Disefia, implementa v desarrolla estrategias
de comercializacion de hierbas aromaticas la
cual incluye identificacidn v =seguimiento de
clientes asi como el mercadeo del producto.

3. Ejecutor de las decisiones tomadas en Junta
Directiva

4. Presentar a Junta Directiva los estadeos
financieros, presupuestos  asi  como  la
estratragia para lograr metas comerciales

5. Celebrar y firmar contratoz de la sociedad
dentre de los limites establecidos en los
estatutos v la Junta Directiva

5. Disefiar v moniterear los  planes de
operacidn, los programas de inversion y
mantenimiento

7. Manejar las relacienes laborales

8. Dirigir la contabilidad

1. Clasificar, preparar, cedificar y registrar
facturas

2. Realizar pagos de servicios publicos,
impuestos, seguros asi come el manejp de
archivos

3. Atencion llamadas clientes, seguimiento de
sus solicitudes

1. Recepcidn de hierbas aromaticas ( pesar
para inventario y apilacion en cuarto frio)

2. Seleccion

3. Pezsar preducto de acuerdo a requerimientos
de clientes

4. Empague

5. Etiguetado

6. Control de calidad

7. Envio cuarte frio

2. Acopio de desperdicios

1. Transporte hierbas del campoe al centro de
acopio

2. Translade de hierbas arcomaticas de cuarto
frie a clientez ( ruta)

3. Organizacion del producto en punto de venta
4. Entrega de facturas

1. Planificar v coordinar el area contable y de
impuestes para elaborar estades financieros vy
el cumplimientos de obligacienes tributarias

Z. Liguidar némina

1. Apoyo en los tramites para la creacion de la
compafiia

2. Asesoramientc en la
terminacion de  contratos
comerciales

celebracion vy
laborales  /



Una vez seleccionado el personal se incluirda en el programa de induccion y

entrenamiento, donde se tocaran los siguientes temas:

Vision y mision de la compafia

Descripcion escrita de las responsabilidades y tareas a su cargo

Para cada caso en particular se procedera a estandarizar los
requerimientos exigidos. Por ejemplo para operarios se les orientara
sobre la calidad exigida de las hierbas seleccionadas para la venta,
pesaje, empaque y manejo de cuartos frios. Para el caso del
transportador, manejo de producto una vez se recoge en las
plantaciones, definicion de rutas con clientes, manejo del producto en
punto de venta. Finalmente para el caso del contador y asesor juridico
sus responsabilidades seran delimitadas en el contrato de prestacion de

servicios.

Se realizaran evaluaciones de desempefio dos veces al afio con el objetivo de

dar seguimiento al rendimiento de cada uno de los empleados de la compaifiia.

Dicha evaluacién se realizara frente a las responsabilidades y objetivos propuestos

al momento de su contratacion. Este es un espacio para evaluar el rendimiento de

los colabores, identificar necesidades de entrenamiento, conocer la percepcién de

ambiente laboral. La evaluacion estara a cargo del Gerente General.

En cuanto a dotacion dado que la actividad operativa principal de Sabor de

Origen esta direccionada a la manipulacion de alimentos. Se entregard a los
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empleados elementos de proteccion tales como cofias, tapabocas, guantes, overol

blanco, delantal y botas.

4. Analisis Econdmico y Financiero

Sabor de Origen tiene proyecciones financieras soportadas en el andlisis de
sus estados financieros proyectados (Balance general, estados de ganancia y
pérdida y flujo de caja).

Inversién en Activos

En la Tabla 30 se detalla la relacién de activos que se han tenido en cuenta en
el presente plan de negocios de Sabor de Origen, la cual hace parte integral de los
calculos aplicados en las proyecciones financieras.

Tabla 30: Detalle de inversion en Activos para inicio de operacion

INVERSIONES EN ACTIVOS ANO 2.018
Terreno 120.000.000
Maquinariay Equipos 30.000.000
Mobiliario y Equipos 7.000.000
Equipos de Computo y Tecnologia 6.000.000
Elementos de trabajo 40.000.000
203.000.000

Fuente: Elaboracion Propia
Inversién del Capital de Trabajo

Enla Tabla 31 detallamos los Costos de Produccion (materia prima y empaque),
Gastos de operacion mensuales por COP 56°458.179, para una venta de 1.463
Kilos de Hierba Aromatica por mes. El gastos total para el afio 2018 es de COP
508°123.615. Sabor de Origen inicia con una inversion de capital, aportado por los
socios de COP 180.000.000 el cual soportado en la rotacion de cartera de 15 dias
permitira ampliamente operar sin restricciones.
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Tabla 31: Detalle de Costos y Gastos Mensuales

COSTO DE PRODUCTO 1.463 S 7.315.000
MENTA 120 S 600.000
ESTRAGON 160 S 800.000
LAUREL 250 S 1.250.000
Hierbabuena 80 S 400.000
MANSANILLA 80 S 400.000
POLEO 83 S 415.000
ALBACA 230 S 1.150.000
ROMERO 150 S 750.000
OREGANO 160 S 800.000
TOMILLO 150 S 750.000
GASTO DE PERSONAL S 28.386.201
Personal Directivo 2 ) 9.971.915
Personal Administrativo 2 ) 5.158.324
Personal Operaciones 2 S 5.158.324
Personal Logistico - Transporte 1 S 3.825.651
Personal Comercial 1 S 2.579.162
Comision Comercial 1,5% del ingreso neto S 1.692.825
COSTO HONORARIOS S 910.014
CONTADOR 1 S 910.014
PROGRAMAS DE BIENESTAR S 6.090.000
REFRIGERIOS PERSONAL 9 S 1.890.000
DOTACION - EPP S 2.700.000
CAPACITACION DE PERSONAL S 1.500.000
GASTOS VARIOS S 13.756.965
IMPUESTOS S 744.843
ARRENDAMIENTOS S 3.000.000
DIVERSOS S 1.500.000
SEGUROS S 101.570
SERVICIOS S 2.586.637
GASTOS FINANCIEROS S 451.420
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES S 1.692.825
DEPRECIACIONES S 586.846
ELEMENTOS DE ASEO Y CAFETERIA S 400.000
PUBLICIDAD, PROPAGANDA Y PROMOCION S 1.692.825
IMPREVISTOS S 1.000.000

GASTOS NETOS $ 56.458.179

Fuente: Elaboracién Propia
Estado de resultados

En la Tabla 32 se detalla el estado de Ganancias y pérdidas mensuales que
resulta de calcular las ventas proyectadas, costos y gastos. E| EBITDA mensual de
50% para el 2018, 54% para el 2019 y de 64% para el 2020. Al incluir la carga
tributaria se obtienen margenes netos mensuales de 32% para el 2018, 35% para
el 2019 y de 42% para el 2020.
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Si se acumula el resultado mensual por el afio 2018 se proyecta obtener una
ganancia neta total de COP 329.921.400 a un Margen de rentabilidad neto del 32%

Tabla 32: Estado de Ganancia y Pérdida mensual para los afios 2018 a 2020

SABOR DE ORIGEN
Estado de Ganacias y Perdidas
Datos Mensuales para los aiios 2018 a 2020
(MES) ANO 2018 (MES) ANO 2019  (MES) ANO 2020

COSTO DE PRODUCTO $ 7315000 $  10.972.500 $ 21.396.375
GASTO DE PERSONAL $ 28386201 $ 42415341 $ 62.853.338
PROGRAMAS DE BIENESTAR $  6.090.000 $ 7.732.190 $ 10.476.040
GASTOS VARIOS $ 13.756.965 $  18.547.860 $ 31.819.097
GASTOS NETOS $ 56.458.179 $ 80.614.032 $  129.405.175
Utilidad Antes de Impuestos $ 56.396.821 $ 95.388.983 $  229.553.855
% MARGEN BRUTO 50% 54% 64%
RENTA (35%) $ 19.738.887 $ 33.386.144 $  80.343.849
UTILIDAD NETA $ 36.657.933 $ 62.002.839 $  149.210.006
MARGEN SOBRE UTILIDAD (Neto): 32% 35% 42%
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6. Anexos

El Anexo 1 estd conformado por las siguientes tablas que fueron
relacionadas a lo largo del documento, derivadas de la encuesta practicada a las
100 de estratos 4, 5y 6. Esta encueta fue base fundamental para la construccion

de la estructura del plan de negocio de Sabor de Origen.

TABLA 17A: Identificacion de Genero TABLA 17B: Identificacién Edad

¢ Qué rango de edad tiene?

Personalizar  Descargar v Respondido: 100 Omitido: 0

Genero 2025
s _
30-35
Femenino
e -
s .
Masculino
45-50
0% 100% 055 .
55-60
Optiones de respuests Respuestas
Femenino 13.00% 570 l
Masculino 27.00%

0% 10%  20%  30%  40%  S50%  60%  70%  80%  90% 100%

Optiones de respuesta Respuestas
20.25 3,00%
2530 26,00% %
3035 26,00% %
3540 13,00%
4045 9,00%
4550 3,00%
5055 6,00% 3
5580 9,00%
65-70 5,00%

Total 100
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Tabla 18: Preferencia de consumo de hierbas aromaticas

P4 Personalizar Descargar
¢ Actualmente compra hierbas aromaticas?
Respondido: 100  Omitido: 0
sl

NO ( si esta
©8 SU respue...

0% 10% 20% 30% 40% 50% B80% 0% B80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas
sl 81,00% 81
NO ( si esta es su respuesta no debe centinuar, gracias) 19,00% 19
Total 100

Tabla 19: Hierbas aromaticas preferidas para el consumo

Lo 4 Personalizar Descargar

éCuales hierbas aromaticas consume?

Respondido: 80 Omitido: 20
oees
e,
o~
Estragsn
E—

Romero

0% 10% Z0% 20% 40% S0% 50% T0% S0% 20% 100%
Opciones de respucsia Respucstas
Stewia 18.75% 15
Albaca 81.25% 65
Tomillo 67,509 sa
Laurel 65.00%% sz
Oréganc 60.00% as
Estragsn 12.50%% 10
Romero z8,75% 23

Total de encuestados: 80

Comentarios (35)



Tabla 20: Detalle de valoraciéon del aspecto Organico

P9 Personalizar Descargar -

¢ Qué valor adicional estaria dispuesto a
pagar por hierbas aromaticas cultivadas
bajo estandares organicos ?

Respondido: 62 Omitido: 38

0% adicional

o etenst _

50% adicional

400% adicional

0% 10% 20% 230% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Opciones de respussta Respuestas
0% adicional 24,19% 1s
20% adicional 69,35% 43
50% adicional 6,45% 4
100% adicional 0,00% o
&2

Total

Comentarios (22}

Tabla 21: Clasificacién de los atributos que mas valoran los encuestados

P5 Personalizar | Descargar ~

¢Cuadles son los tres aspectos mas
importantes que tiene en cuenta al
momento de comprar hierbas aromaticas?

Respondido: 82 Omitido: 18

Cultivada de
manera organica

Freseur _
Empaque

Variedad

Precio

Propiedad
medicinal

Que genere
beneficios 2.

Que la empresa
haga un uso...

El lugar de
venta
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Tabla 29: Preferencia de los encuestados sobre el sitio de compra

PG Personalizar | Descargar v

¢En qué lugar le gusta comprar las hierbas
aromaticas?

Respondido: 80 Omitido: 20

Supermercado (
Carulla, éxi...

Mercado de
Frutas y...

Plaza de
mercado (..

Tienda
saludable...

A domicilio I

0% 0%  20%  30%  40%  S0%  60% 0%  B80%  90% 100%

Optiones de respuesta Respuesias
Supermercado ( Carulla, éxito, jumbo etc) 46,25% k14
Mercado de Frutas y Verduras ( Surtifruver, Frutiver, Fruver etc) 42,50% 3
Plaza de mercado ( paloquemado, corabastos) 6,25% 5
Tienda Saludable (Bioplaza, Fitiovers etc) 3.75% 3
A domicilio 1,25% 1

Total a0

Comentarios (6)

Adicionalmente se obtuvieron dos datos mas que complementan las
estadisticas de la encuesta.

Personalizar || Descargar - P10 Personalizar || Descargar v

. ¢Con que frecuencia consume hierbas
¢iAlguna vez ha cpn_sumldo productos etond aromaticas?
organicos? Respondido: 73 Omiido: 27

Respondido: 82  Omitido: 18

semanal

) -
quincenal
mensual
" -

0% 0% 20%  30%  4D%  S0%  60%  70%  30%  90% 100%
o 0%

0% % 4% S0% D% TN A0%  90% 100%

Opriones de respuesta Respuestas Opiones de respuesta Respuesias
- 71,95% 59 semanal 6T.A2% 49
quincenal 13,70% 0

NO 28,05% 23
mensual 822t 6
Total = esporidicamente 10.96% 8
Total 7

Comentarios (11)
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