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Plan de negocio de produccion y comercializacion de Aceite a base de semilla de uva, como

insumo industrial para el sector cosmetoldgico canadiense.

Introduccion
Generalmente, el cultivo de la uva se utiliza para la elaboracion de jugos o de vinos, la
fabricacion de aceites con la semilla de la misma es un proceso secundario, sin embargo,
estudios revelan que la semilla que a menudo se desecha, forma parte integral de los beneficios
existentes en la uva debido a su elevada cantidad de aceite con propiedades beneficiosas para la
salud. El proyecto es enfocado en la elaboracion de dicho aceite como insumo para las industrias
cosmetoldgicas, usando como materia prima principal la pepa de uva que es desechada de los
vifiedos de la region boyacense,.
El departamento Nacional de Estadisticas (2016) afirma: “El Departamento de Boyaca alcanzo
una cifra histérica de desempleo 11, 5 %” (pag. 56), conforme a lo anterior, este proyecto ve la
oportunidad de ofrecer un trabajo estable para los boyacenses, contribuyendo con la disminucion
de esta cifra, poniendo como prioridad a mujeres cabeza de hogar, desplazados y jévenes que
quieran iniciar su vida laboral.
De esta manera, se aporta a la estabilidad de la economia boyacense, teniendo en cuenta que es
un producto netamente de Boyaca que se busca ser exportado y que notablemente contribuye al
PIB de la regidon. VIDOIL es en un inicio, una oportunidad de negocio basada en la reutilizacion
del desecho que es generado por empresas de vinos de la region, considerando que es una
empresa nueva en el departamento con un producto que inicialmente fue diagnosticado como

rentable y con excelentes proyecciones para exportacion.



JUSTIFICACION
En los Gltimos afios la industria vinifera del Pais ha aumentado considerablemente, lo que ha
hecho que los vifiedos de Boyaca amplien sus zonas de influencia para generar mayor
produccion de vinos del departamento. Estas empresas generan desechos de semilla y cascara
que no reciben correcta manipulacion ni aprovechamiento alguno, de este punto parte la idea de
negocio: darle un nuevo uso a un producto desechado y convertirlo en materia prima
fundamental para la elaboracion de un producto esencial de uso estético. El aceite de semilla de
uva actualmente tiene gran acogida en el mercado del sector cosmetoldgico ya que esta
comprobado que posee innumerables beneficios para la piel puesto que conserva grandes
componentes como vitaminas, antioxidantes y grandes indices de colageno, proyectando su

aprovechamiento como ingrediente esencial para productos de belleza.

En la elaboracion del aceite de semilla de uva es necesario implementar procesos donde no se
afecten ni se vean alteradas sus propiedades esenciales, de manera que se asegure la calidad del
producto y la satisfaccion del cliente, dado a lo anterior el método de fabricacion sera el
presando en frio, que optimiza el rendimiento de produccion sin generar modificaciones en las
caracteristicas del producto. Como empresa, Vidoil se enfoca en traer nuevas oportunidades a
Boyaca, como la generacion de nuevos empleos y la implementacion de nuevas tecnologias que
generen aumentos en la economia Boyacense, ademas de esto, sus procesos de produccion estan

ligados a el cuidado y el aprovechamiento de los recursos naturales.

El siglo XXI se ha caracterizado por su constante y rapido cambio gracias a la globalizacion y a
los nuevos medios de comunicacion que permiten estar interconectados a nivel global, esto
incentiva que la cultura actual sea general y se marquen tendencias a diario, un ejemplo notorio

es el interés del ser humano por verse joven y eliminar los rasgos del tiempo en su cuerpo sin
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generar efectos adversos, por ello utilizan en mayor medida productos que no sean expuestos a
quimicos, de forma tal que grandes compafiias han visto en ello una oportunidad a la ampliacion

en su portafolio que incluyen productos elaborados con ingredientes organicos y naturales.

La venta y distribucion del producto se efectuara con empresas Canadienses puesto que es el
entorno mas favorable para la exportacion del producto ya que en dicho pais el sector
cosmetoldgico es un mercado creciente y de expansion global, a causa de lo anterior, a un
analisis de competencia y a un analisis financiero se determina que se ofrece un producto de alta

calidad y a un precio més bajo que las empresas competidores del mercado.



Idea de negocio
La idea parte de analizar la gran cantidad de semilla de uva que es desechada en los vifiedos de
Puntalarga y Villa de Leyva Boyaca, puesto que esta semilla es la resultante del proceso Vinifero
de la Region y no es empleada por los productores de vinos, se toma como una oportunidad de
Inicio de un nuevo negocio: la elaboracion de aceite de pepita de uva, partiendo de un proceso de
reutilizacion de semilla, lavado, extraccion y transformacion para la elaboracion de aceite
totalmente natural, donde cuidadosamente se emplean mecanismos de prensado en frio para que

no repercutir en las propiedades esenciales de este maravilloso producto.

Dado que el aceite de semilla de uva posee innumerables beneficios para la piel muchas
compaiiias del sector cosmetoldgico lo han incluido en su lista de ingredientes y dentro de su
portafolio de productos; esto ha generado una apertura de nuevos productos esenciales
netamente naturales en el mercado global de la industria cosmética. En Canada la ola de “baby
boomers” gque se denominan asi a las personas que estan en un rango de 50 a 60 afios, trae
consigo la inclusion de productos que ataquen la vejez, productos naturales que generen cambios
fisicos y eliminen marcas de la edad, esto ha generado que el sector crezca y que las industrias

empiecen a buscar nuevos proveedores de diferentes partes del mundo.



Objetivos
Objetivo general:
Realizar un plan de negocio para elaborar aceite natural obtenido de la semilla de uva resultante
de la fabricacion de los vinos en el sector de Puntalarga y Villa de Leyva — Boyacé para ser

exportado como materia prima a Canada.

Objetivos especificos:
e Elaborar la investigacion de mercado con el fin de identificar la oferta y la demanda del
aceite a base de semilla de uva como insumo industrial en el sector cosmetolégico de

Canada.

e Establecer las implicaciones geogréaficas, ambientales, sociales, estratégicas y

estructurales del proceso productivo de la extraccion de aceite a base de semilla de uva.

e Disefiar la estructura organizacional, administrativa y de marketing de la empresa Vidoil

como productora y comercializadora del aceite a base de semilla de uva.

e Realizar evaluacion econémica y financiera que determine la viabilidad del presente plan

de negocios.
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Capitulo 1: Investigacion de mercados.

Investigacion de campo:

Realizar un proceso de investigacion con el fin de usar mecanismos en contacto directo con el
ambiente natural geografico para hacer una aproximacion de tipo exploratorio directamente

relacionado con los vifiedos de Puntalarga y Villa de Leyva.

Investigacion exploratoria:

Esta investigacion tiene el fin de detectar problemas y oportunidades en el proceso de produccion
del aceite de semilla de uva, utilizando una metodologia cualitativa que permita profundizar en
el comportamiento de la industria cosmetoldgica, arrojando muestras recolectadas por medio de
diversos canales que brinden informacidon en los procesos de investigacion, en el area de

marketing y de produccion,

Andlisis financiero:

Estudio de factibilidad econémica financiera por medio de andlisis de ingresos, gastos, deudas e

inversion que arroje la viabilidad o rentabilidad financiera del proyecto.

La investigacion de mercados esta basada en informacion obtenida por fuentes secundarias
(paginas web, informes electronicos, actas de conferencias, tratados internacionales etc.) ya que
el producto que sera ofrecido no es para consumidores finales, si no que sera vendido como
insumo industrial para el sector cosmetoldgico, de esta manera la investigacion de mercados es
dirigida por medios externos, indirectos, catalogados como fuentes secundarias, dado que se
profundiza en el comportamiento interno econdémico, social y cultural de los posibles clientes

que se obtienen de dicha investigacion. De acorde a lo anterior se parte de la idea que este
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ejercicio comercial es denominado B2B puesto que habra transacciones comerciales entre dos
empresas, ya que en este caso, la empresa VIDOIL es el vendedor quien esta enfocado en ser un

proveedor industrial para empresas que se encuentran dentro del sector cosmetologico.

Objetivos de investigacion de mercados
. Establecer el pais potencial, analizando sus factores macros internos, como: PIB,

inflacién, tasa de desempleo, importaciones, exportaciones entre otras.

. Determinar la demanda cosmetoldgica presente alli y los competidores directos de

aceite a base de semilla de uva producido como insumo para las industrias cosmetoldgicas.

Justificacion de investigacion de mercados

Boyaca registré el ultimo semestre del 2016 un crecimiento del 2% en el PIB nacional
(Departamento Nacional de Estadistica, 2016), teniendo como principal actividad las industrias
manufactureras, asi mismo el aumento en los Gltimos afios del sector vitivinicola en la region
Boyacense ha colaborado con el crecimiento del mismo , actualmente los vifiedos que se
registran en el departamento son: vifiedo y cava loma de Punta larga y vifiedo Ain Karim de
Villa de Leyva, El vifiedo y cava de Puntalarga, (Sotelo, 2003) ubicado en Km 7 Autopista
Duitama Belencito, Loma de Puntalarga a 2560 m.s.n.m. Nobsa, Boyaca. El doctor Marco
Quijano afirma que este vifiedo posee una produccion anual de botellas de vino que equivale a
120000 unidades (1% de la produccion nacional de vinos) (Quijano Rico, 2017), sabiéndose que
la relacion en produccion es de 70 ml de aceite por cada botella producida de vino, la produccion
mensual sera de 700 litros de aceite, lo que denota las facilidades ofrecidas por el proyecto y su

viabilidad a nivel de produccion.
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La industria vitivinicola de Boyaca produce desechos en la cascara y pepa de uva es por ello que
la oportunidad de negocio detectada es la transformacion de la semilla de la uva a un tipo de
aceite que brinda propiedades reconstructivas y es una alternativa llamativa y atractiva ya que
dicho aceite tiene varios beneficios como: combatir celulitis, estrias, disminuir marcas de la edad
e hidratar la piel entre otras (Cancela, s.f.), el aceite a base de semilla de uva contribuye con el

factor ambiental por el manejo de los residuos y un factor social con los vifiedos.

La empresa VIDOIL se creara para distribuir el aceite a base de semilla de uva en el mercado
Canadiense dado que anteriormente se realizd una matriz de seleccién de pais donde inicialmente
se optd por tres paises que son potencias en industrias de cosméticos naturales: Brasil, Canada y
Pert, paises que actualmente tienen tratados de libre comercio con Colombia. En la matriz se
evaluaron items econdmicos, sociales e internacionales, arrojando como resultados que Canada
es el mejor pais para exportar aceite, de esta misma manera se elaboré un cuadro comparativo
donde se diagnostico que Canada posee una gran oferta y una gran demanda en cuando a

industrias cosmetoldgicas que genera una atraccién mas fuerte hacia este mercado.

Antecedentes

La semilla de la vid se cultiva generalmente para producir uvas que posteriormente se emplearan
para fabricar el vino, el aceite de semilla de uva se obtiene de la trituracion y posterior
procesamiento de dicha semilla, la fabricacion del aceite se efectla por medio del prensado o
extraccion con enzimas. La uva se utiliza principalmente para jugos o para vino, la obtencién de
su aceite es un proceso al que no se le ha prestado mucha atencion, desechando oportunidades de
reutilizacion de la semilla para la fabricacion del aceite con numerables beneficios

cosmetoldgicos y culinarios.
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Las uvas fueron cultivadas por los egipcios 3500 afios a.C, los babilonios y los indios
posteriormente. Los primeros registros de fabricacion de aceite de semilla de uva datan desde
hace mas de 6000 afios (Enjalbert, 1979) en el alumbramiento de las primeras civilizaciones. En
la biblia se registran evidencias de que el profeta Daniel consumia el aceite por razones benéficas
para la salud, ademas de otros tantos versiculos donde se denota el conocimiento de la gente
respecto a los beneficios del aceite (New directions aromatics blog, s.f.).

La historia més reciente de fabricacion del aceite de semilla de uva en épocas antecesoras a
Cristo, se extiende hacia el afio 1100 en la costa oriental del mar mediterraneo, 400 afios mas
tarde los griegos comenzaron a fabricar el vino, la dominacion fenicia y griega poseia sus
primeros vifiedos, fue en ese momento de la historia cuando los italianos, espafioles y franceses
asumieron los métodos de fabricaciéon del vino y consecuentemente de obtencion del aceite;
segun fuentes historicas, en la antigua Europa, las semillas de la uva junto a la cascara fueron
usadas para fabricar unguientos para diferentes dolencias de la piel.

Para el afio 1569, el emperador Maximiliano Il de Italia otorgd a un masico la licencia para usar
el aceite de semilla de uva en sus instrumentos musicales (Gustavheess, s.f.). El proceso incluia
semillas de uva mezcladas con agua, machacéndolas periédicamente hasta la obtencion de un
puré, que luego seria calentado para separar las dos fases, aceite, agua.

Finalmente las uvas llegaron a América, extendiéndose por el norte y el sur del continente,
adquiriendo fama a nivel mundial y dando como resultado la inmensa produccion de aceite de
uva. En el siglo XX, el aceite Ilam¢ la atencion de los cientificos quienes demostraron que sus
usos van desde usos culinarios y cosmeticos hasta aplicaciones medicinales (New directions

aromatics blog, s.f.).
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Anélisis del sector

El aceite a base de semillas de uva es un aceite vegetal procedente de las pepitas de la uva, es
muy comun en el mercado de cocina ya que cuenta con alta presencia de vitamina E,
antioxidantes, “muy rico en acidos grasos oleico (15-20%) y linoleico (69-78). Ambos acidos
grasos no son sintetizados por el organismo, es por esto que se llaman Acidos Grasos Esenciales”
(Algvimia, 2012), esto es, de grasas buenas necesarias para reducir el colesterol, es un aceite
preferido por muchos cocineros ya que tiene un sabor exquisito y una textura diferente y la
utilizan como aderezo de ensaladas y para guisos, diferente a los demés aceites como lo es el de
oliva y girasol que no presentan ningin sabor. Actualmente, es también usado como producto de
belleza, ya que cuenta con agentes rejuvenecedores, combate las arrugas, la celulitis, presenta
alta concentracion de colageno, el cual es ideal para problemas degenerativos de la piel y el
cabello (Probotanic, s.f.), esto ha hecho que muchas de las industrias cosmetoldgicas de todo el

mundo lo implementen como ingredientes para sus productos.

La adhesion de nuevos productos 100% naturales ha generado un gran impacto en todo el

mundo.

Actualmente se registran 197 industrias cosméticas con un crecimiento colectivo de 32%
en los Gltimos afios y cada una de estas compafiias han obtenido un alza en ventas de un
19% anualmente en la Gltima década, siendo un cliente potencial para empresas dedicadas
a la explotacion y produccion de nuevas alternativas naturales que presentan un alto
numero de beneficios que aportaran al crecimiento de cada una de estas compafiias

dedicadas al sector cosmetologico. (Inventor’s Business Daily, 2017, pag. 12)

Colombia cuenta con diversos tratados de libre comercio alrededor del mundo, algunos de estos
paises presentan una gran oferta en cosméticos ya que cuentan con grandes compafiias

dedicadas a este sector. Per(, Brasil y Canada son los paises que cuentan con mas nimero de
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empresas de cosméticas y belleza en América (Banco mundial, 2017) descartando a Estados

Unidos, se utiliza una matriz para la seleccién del pais que posee mejores posibilidades y

oportunidades de crecimiento. En el primer cuadro se registran los valores macro de cada uno de

los paises que se nombraron anteriormente.

MATRIZ DE SELECCION DE PAIS (MACRO)

CANADA

PERU

ERASIL

]

PIE ( BILLONES us|[] $ 167 [ $0.41 [@] %3 1
INFLACIOMN % 1,600 3,40/ 8,40
713 5.9|@ 126
$ 419 |[@ $3836 | $143,90
$ 402,40 (D $38,09 |C) % 189,70
22| 54| 123
CUMPLIMIENTO cCil 112|2 63| 37
DEVALUACIOHN {-) | 6,07 P 5.06 (&) 2,03
TIPO DE CAMBIO (L 0.74649| 0,304594 USD|0,32061 USD
TIPO DE CAMBIO (CR AR T e 0] o) 901,51 COP| 947 84 COP

TOTAL

llustracion 1.Datos macro econdémicos de Canada, Peru y Brasil.

Los datos internos econdmicos de cada uno de ellos que seran evaluados en una escala de 1 a 3,

representados por colores rojo, amarillo y verde respectivamente. Nota: Fuente: datos tomados de:
Banco Mundial, estadisticas nacionales. (Banco mundial, 2017)

En esta primer tabla se hace una evaluacion interna de cada uno de los paises, donde se estudia el
sector cosmetoldgico, ya que es el mercado que es atractivo, la tabla cuenta con el nimero y el
nombre de las empresas dedicadas a la produccion de maquillaje, se sigue dividiendo en las
empresas que adquieren sus insumos o ingredientes de otro pais y finalmente se concluye con el

numero total de empresas que posiblemente podrian ser clientes potenciales de VIDOIL

16



Tabla 1

Empresas productoras de cosméticos de Canadd, Per( y Brasil.

Empresas productoras de
cosméticos de Canada,

Per( y Brasil.

Canada

Pert

Brasil

EMPRESAS

COSMETOLOGICAS

EMPRESAS QUE

IMPORTAN INSUMOS

EMPRESAS QUE

MANEJAN PRODUCTOS 5

NATURALES

-Magquillage laval
company
-ALPSKIN

- La cure beaute
-cara mia skin care
inc

-Provit Canada
-Earth lab cosmetics
- 1&W RESEARCH
INC

-Lumine Plant

- HRS cosmetics

- Magquillagelaval
company

- cara mia skin care
inc

- 1&W RESEARCH
INC

- Earth lab cosmetics
- Lumine Plant

- Magquillagelaval
company

- cara mia skin care
inc

- 1&W RESEARCH
INC

- Earth lab cosmetics
- Safe Cosmetics!

1

1

-Kara Natural
Products
-laboratorios
Lacovat

-Yana Cosmetics

--Kara Natural
Products

--Kara Natural
Products

-Sellecta Cosmetic
-Probelle

-Distrion IND y CO
-Frgseven

-Lottus Profesional
-Amazon Naturale
Cosmeticos Naturais

-Lottus Profesional

-Lottus Profesional

Nota: datos tomados de: Exporta pymes (Galobart, 2016)
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La matriz Tabla 1 arrojo que Canada cuenta con la estructura macro estable, y adicional a esto
presenta mayor numero de fabricas de cosméticos en el pais, convirtiéndose asi en un posible

cliente potencial parala empresa.

18



Andlisis de mercado

FACTORES POLITICOS

Democracia parlamentaria

Participacion de organizaciones
internacionales: ADB, APEC, ASEAN,
FAO, NEA, OEA, OCDE, Alianza del
pacifico (observador), club de Paris,
ONU, UNESCO

Regulado por la norma 625 Ambiental
de residuos quimicos.

TLC Canada- Colombia de 15 de agosto

FACTORES ECONOMICOS

PIB: $ 1,682 billones (2016 est).
Tasa de desempleo: 7%(2016)
Poblacién pobre: 9.4%

Ao fiscal: 1 de abril a 31 de marzo

Tasa de inflacion: 1%

Importaciones: 413.4 mil millones (2016
est.)

FATORES SOCIO CULTURALES

Poblacién: 35,623,680 (est. De julio de
2017

Idiomas oficiales: inglés y francés
Esperanza de vida: 81 afios

Generacion baby boomers.

Ola de consumo de productos naturales y
organicos.

FACTORES TECNOLOGICOS

El internet es el medio de comunicacion
preferido

Las compras en linea cubre un 68% de la
poblacion

Gran parte de las empresas estan
implementando catalogos de ventas
virtuales

Las redes de telefonia e internet cubren

FACTORES ECOLOGICOS

Politica de desarrollo sustentable de la
ACDI.

Implementan de pequefios proyectos
ambientales.

Ley canadiense de desarrollo y
evaluacion ambiental

FACTORES LEGALES

Regulada por: la ley de competencia, ley
tributaria canadiense y la ley laboral.

Se divide en gobiernos federales y
gobiernos provinciales.

Ley de impuesto sobre beneficio.

Ley de la competencia industrial.

llustracion 2. Analisis Pestel de Canada.

Fuente- datos tomados de: Central de inteligence Agency (CIA) The World Factbook. (Central intelligence Agency (CIA), 2017)
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Empresas cosmetoldgicas de Canada.

El sector de la manufactura para productos de belleza en Canadd genero ingresos de USD
1.9 miles de millones en el afio 2015, los ingresos anuales para el afio 2016 y 2017 se
estimd un incremento en un rango de 2% de toda la categoria de belleza en el afio 2016 la
sub-categoria de productos para la piel es la mas grande, generando aproximadamente la
mitad de los ingresos anuales, seguida por los productos de cuidado de cabello (19%),
maquillaje (18%), cuidado bucal (11%) y fragancias (9%), segun la TFO Canada.
(Ministerio de comercio exterior y turismo, 2016)Asimismo, el mercado de ventas al por
menor para cosmeéticos, spa y productos de belleza esta estimado en USD 5,6 miles de

millones anuales (TFO CANADA , 2016).

Las siguientes empresas de Canada son las obtenidas de la matriz de seleccion ya que
presentan caracteristicas que se acercan mas a un cliente potencial para el producto que se
ofrece, son empresas de alto reconocimiento que buscan expandirse, llegar a nuevos
mercados, incluyendo su portafolio de ventas de productos de muy alta calidad, hechos
exclusivamente con ingredientes 100% naturales, libres de componentes quimicos toxicos
para la salud del consumidor, la industria cosmetoldgica canadiense es muy activa y

presenta gran oferta a nivel mundial.
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Tabla 2

Empresas cosmetologicas de Canada, referenciadas como Pymes.

NOMBRE DE FECHA DE DESCRIPCCION PORTAFOLIO TIPO DE
LA EMPRESA CREACION GENERAL DE EMPRESA
PRODUCTOS
Establecida en Fabrican sus -Crema de
Fredericton, NB  productos en blanqueamiento
MAQUILLAGE  Canada desde Canada, los
LAVAL 2003 venden localmente - Crema de acné
y en Estados i
Unidos, ofrecen -Tratamiento de
tiendas virtuales caida del cabello
para despachos en Crema
todo el mundo. Se  higratante
destaca por la
implementacion de  -Crema de
ingredientes masajey mucho D YMES
naturales mas
originarios de
distintas partes del
mundo, entre ella
la cera de abeja de
Baskiria.
CARA MIA Fundada en 2009 Esta compafiiase  -Cremas
SKIN CARE encarga de hidratantes
suministrar sus )
productosagran  -exfoliantes
parte del mercado -
estético, como -tonificadores
clinicas, spas, salas -Productos 100
de belleza, Orgénicos y
catalogados~ COMO  arirales.
una compafiia
pequefia pero con
una gran PYMES
expansion en
ventas a nivel
nacional
Fundada en 2003  Clinica de belleza  -labiales
canadiense, basada
en principios -sombras para
organicos, con 0J0s
ingredientes ~
EARTH LAB direc'famente -pestafiinas
COSMETICS extraidos de la - bases
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naturaleza humectantes
-correctores PYMES
faciales
-Humectantes
cutaneos
Fundada en 2004 Es una empresa -exfoliantes
Canadiense
dedicada a la -cremas
produccién de humectantes
cosméticos .
organicos, -labiales
maquillaje libre de _bases
componentes
guimicos toxicos -cremas
SAFE gue pueden causar corporales
COSMETICS enfermedades
COMO cancer. -linea para PYMES
hombres
BOHEMIA Fundada en 2008  Es una empresa -humectantes
SKIN canadiense que se  faciales
dedicaa la )
fabricacion y venta -cremas faciales
de productos y corporales
cosméticos
naturales para -quemadores de
deportistas y grasas
viajeros, creacion . ..~i4
de una linea de seccion de PYMES

productos

Solares para su uso

aromatizantes

-linea de
maquillajes como

Eerzonazl- L00% labiales, bases,
r? U(IJ 0S 0 polvos, sombras
naturales y entre otros.

organicos sin

Quimicos nocivos
para la salud.

Fuente: Industria Canada - Datos comerciales en linea. (Datos obtenidos de (Statistics Canada, s.f.)

Tabla 3

Analisis del consumidor canadiense, caracteristicas del consumidor final y caracteristicas del

consumidor industrial
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PERFIL DEL CARACTERISTICASDEL CARACTERITICAS DE
CONSUMIDOR CONSUMIDOR FINAL CONSUMIDOR
CANADIENSE INDUSTRIAL
Informado y exigente Organico- natural- Green Mercado impulsado por el
consumidor (necesidades —
deseos)
Altos ingresos Baby Boomers que buscan Margen de marketing (
alternativas mas naturales comercio justo — organico )
Educacion ambiental Conciencia de mercado juvenil  Responsabilidad social
de la “naturalidad” corporativa
Rechaza los productos Interés cosmético del sexo Buenas préacticas de
guimicos toxicos y nocivos masculino, especialmente en manufactura / sostenibilidad)
para la salud productos orgéanicos
Posee diversidad cultural Diversidad étnica e interés del ~ Procesos de fabricacion
consumidor cambiantes

Baby Boomers domina el

mercado

Poblacién de edad madura

Alianzas en pro al bienestar
social- biodiversidad

Nota: datos tomados de: (TFO CANADA , 2014)

Analisis de la competencia

Competencia directa en Canada.

I&W RESEARCH INC: Es una empresa Canadiense, creada en 2006. Es el principal

productor y proveedor de ingredientes organicos y convencionales de baya certificados

para las industrias naturales de cosméticos, salud animal y alimentos funcionales (1&W

Research, Inc, s.f.). Los aceites especiales, harinas, fibras y concentrados, ricos en Fito-

nutrientes, proteinas, acidos grasos esenciales y macronutrientes, en los Gltimos 2 afios ha

registrado un aumento en sus Sales statistics de hasta un 9% anualmente, es proveedor de 2

compafiias de cosméticos de Canada como: Earth Lab Cosmetics, Cara Mia Skin Care,

ademas de poseer clientes en todo el mundo.
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I&W RESEARCH INC ha alcanzado un tope de ventas dentro de Canadé de 4.5 millones
de dolares en 2016. Esta empresa tiene una variada oferta en su catélogo de productos
como lo es aceites esenciales vegetales extraidos de la semilla de frutas como: la mora, la
frambuesa, la fresa y la uva, esta compafiia es la Gnica empresa productora de aceite de uva
como insumo o ingrediente para empresas de cosmeticos registrada en Canada, por esta

razon se convierte en el principal competidor. (I&W RESEARCH INC, 2016)

Competencia indirecta en Canada.

CEDAROME CANADA INC: Fundada en 1984 como un pequefio fabricante de aceite de
hoja de cedro, Cedarome Canada Inc. se ha convertido en un productor lider de aceites de
coniferas, hormigones y absolutos; un reconocido importador y transformador de aceites
citricos. Esta empresa canadiense es un lider en la concentracion y procesamiento de
aceites citricos, y un importante distribuidor de aceites esenciales y productos quimicos
aromaticos derivados directamente del destilador, agricultores y fabricantes (Cedarome

Canada Inc, s.f.).

Esta compafiia ejerce su mercado Unicamente dentro del pais, cuenta con 3 fabricas
dedicadas a la explotacién y produccidon de aceites y a la importacion de los mismos. Las
instalaciones de produccién de Cedarome incluyen numerosas unidades de destilacion
fraccionada para la desterpenacion, aislamiento y fraccionamiento de aceites crudos en
productos especiales, que estan en una alta demanda por sus capacidades de resolver
problemas de aplicacion tales como solubilidad y estabilidad. Actualmente es importador
de varias compaiiias sur y centro americanas, dandole la posibilidad de crecimiento a

estas pequefias empresas.
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Respecto a sus ventas, esta compafiia presenta una gran demanda en su objetivo social, su
crecimiento anual presenta una oscilacion entre los 9.6 a 14.3 %, representando un margen

total en ventas anuales de 1.8 millones de ddlares.

Competencia directa fuera de Canada que hace presencia alli.

La presencia de empresas dedicadas a la produccion de aceite de uva es escasa en Canada,
ya que se dedican exclusivamente a la venta de aceite de semilla de uva como producto de
belleza, comercializado en almacenes de cadena en presentaciones que no exceden los 750
ml, ninguna organizacion foranea es proveedor de este insumo para las empresas
dedicadas al sector de cosméticos y belleza. Por lo tanto no existe una empresa extranjera

que actué como un competidor directo.

Competencia indirecta fuera de Canadé que hace presencia alli.

Canada se ha convertido en el pais preferido para crear convenios entre paises, su actual
estado econdmico lo hace un mercado atractivo para las nuevas empresas, la industria de
cosméticos y cuidado personal es altamente competitiva por el nimero de compafiias
dedicadas a este sector, las marcas pequefias dedicadas a los productos con caracteristicas
naturales y ecolédgicas han ganado espacio en el mercado en la tltima década, segln
Informe Resumen de Euromnitor de mayo de 2016.

La importacion de aceites esenciales a Canada es bastante especializada. En este sentido
existen solamente 3 importadores que cuentan con el 80% de las importaciones de todo el
aceite esencial (lo cual representa USD 13,5 millones del total de importaciones a Canada
en el 20142 - USD 17,4 millones). Estos importadores son de ambos sectores, el
alimenticio y el cosmético. De manera similar, solamente 12 compafiias controlan el 80%

de las importaciones de los aceites esenciales exceptuando los citricos y cerca del 40% de
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ellos pertenecen al sector cosmético del mercado. (Ministerio de comercio exterior y
turismo, 2016)

Este escenario es exactamente el mismo para la partida que abarca el aceite de eucalipto
en la cual 14 compafiias controlan el 80% de las importaciones a Canada.

(www.tfocanada.ca). (TFO CANADA , 2014)

Normas legales para exportar a Canada

VIDOIL es una productora y comercializadora de aceite de semilla de uva que se adquiere como
residuo de la fabricacion de vinos de los vifiedos de Boyaca, este aceite esencial es producido
como insumo para las industrias cosmetoldgicas de Canadd, quien fue elegido como cliente
potencial, ya que cuenta con un buen nimero de grandes medianas empresas dedicas a la

produccion de cosméticos a base de productos 100% naturales.

Segun datos obtenidos de la pagina de La Dian Colombia la estructura arancelaria del aceite
esencial de pepa de uva inicia con nomenclatura 1515 que corresponde a la caracteristica de:
“grasas y aceites vegetales esencial fijos (incluido el aceite de jojoba), y sus fracciones, incluso
refinados, pero sin modificar quimicamente”. Seguido de la sub partida arancelaria 90 que hace
referencia a todos los aceites vegetales fijos que no poseen una sub partida especifica. La
nomenclatura completa del aceite esencial vegetal fijo de semilla de uva es 15.15.90. (DIAN,

2017)

Barreras y estdndares y normas

Especificaciones técnicas, regulaciones de importacién y normas de ingreso.
En Canada no existe un normatividad legal especifica respecto a los aceites esenciales de

semillas de uva como insumo industrial. EI departamento federal de salud de Canada es la
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entidad encargada de las regulaciones que estan dirigidas a la produccion de cosméticos y a
los ingredientes para cosméticos en Canada. Esta entidad tiene como objetivo principal
certificar la seguridad de los productos usados por los canadienses y hacer un estudio
prolongado para certificar la seguridad de los productos que son comercializados dentro

del pais, sean aptos para el consumo humano (Health Canadé, 2017).

Segun las normativas sobre el embalaje y el etiquetado de los productos de consumo, todo
producto importado requiere estar ligado con las hormas canadienses, es decir la identidad
del producto debe estar escrita en los dos idiomas, francés e inglés, el nombre y la
direccion del proveedor puede aparecer en cualquiera de las lenguas oficiales. La ley de
aduanas de Canada estipula en la guia para la importacion de mercancias comerciales e
industriales exigencias concernientes al pais de origen de las mercancias, en la etiqueta
tiene que estar inscrita la frase “hecho en” seguido del nombre del pais de procedencia del

producto (Justice laws website, 2018).

En el embalaje/ etiquetado del producto debe aparecer la siguiente informacion:

la declaracion de identidad de la mercancia.

e ladeclaracion de la cantidad neta.

e El nombre de la empresa y su direccion principal.

e Los productos que estan catalogados como insumos industriales deben tener la
sefializacion en su empaque que indigue que es un producto delicado, que necesita

refrigeracion o no ser expuesta a radiacion solar.
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m
oficiales que
Montreal

Tiempo De Tiempo de Aparte de las leyes
dias)Directo Conexiones
- 6 Semanal
Semanal

1
20-22
i Toronto = 2021 Semanal tienen que se
Vancouver - 2425 Semanal
Montreal - 1820 Semanal
Toronto - 18-21 Semanal deben tener
Vancouver - 15-23 Semanal
o . P S presentes a la hora
Montreal = 823 Semanal
Cartagena Toronto 2 1225 Semanal
Vancouver 16-18 16-27 Semanal

de exportar, el
importador emplea las muestras comerciales para hacer sus propias pruebas y examenes de
los aceites para su control de calidad debido a que en ocasiones las empresas no son
honestas y omiten informacion en el proceso de fabricacion de los productos, es decir
hacen un estudio quimico donde arroja resultados de posibles elementos quimicos- toxicos

o residuales que afectarian sus procesos industriales 0 mas directamente a su consumidor.

Transporte

Para las muestras comerciales el producto debe ser enviado via aérea, si las empresas
canadienses aceptan y cierran el negocio el pedido debe ser enviado por via maritima, la
mercancia sera cargada en un vagon especial para aceite. A continuacion en las
lHustraciones 3y 4 respectivamente se verifican las rutas maritimas desde los puertos de
Colombia hasta los puertos de Canadd, y el nombre de las navieras que prestan estos

servicios, aportadas por Pro Colombia:
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lustracion 3
Nota: fuente: tabla tomada de Rutas Maritimas procesadas por (Procolombia, 2017)

CMA CGM New York-USA 2023 X
o
New York- USA ; Lazaro 12-19 X
o > o Cardenas -MX
EJCSAV Puerto Elizabeth - USA 15-17 X
1“*’; New York — USA , Colon- PA 16-18 X
“Caget
= - New York- USA ; Lazaro
HAMBL-RG'\SUD Cardenas -MX 15-16 X* X
u Hapag-Lloyd Manzanillo -PA 16-19 X* X
Manzanillo-PA; Filadelfia-US 17-22 X
 MAERSK
(el ,
e Balboa-PA; Freeport-BS 1317 X
D
M 7 a Balboa-PA; Los Angeles-US;
Loudon Tn-US; Manzanillo-MX 1517 X
~) New York — USA , Colon- PA 16-18 X
AR e
ceee " TR
ee Kingston-JM; Halifax-CA, 1525 %
<IM

llustracion 4

Navieras prestadoras de servicios a Canada
Nota: fuente: tabla tomada de Rutas Maritimas procesadas por (Procolombia, 2017)

Proceso de importacién de aceites esenciales a Canada.
El Ministerio de comercio exterior (2016) certifica que los siguientes son los pasos a
considerar en el proceso de exportacion de aceites esenciales a Canada, de la

siguiente manera:
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e Establecer contacto directo entre el productor / exportador y el cliente potencial
(importador)

e Se envia una cotizacion, donde se estipulan los precios, la unidad de medida y la
cantidad a ofrecer.

e Se hace envi6 de muestras comerciales a la empresa productora de cosméticos.

e Depende de la decision que tome el cliente se haran cambios o ajustes al producto
segun lo convengan las dos partes.

e Se estipulan los detalles de cotizaciones, precios, logistica, envios,
documentacion y pagos.

e Se acuerda el calendario de envios y pagos.

e Orden de compra.

e Envio de carga.

Inspeccion de cargamento.

Documentacion requerida
Canadéa Border Services Agency (CBSA) proporciona la documentacion basica que es

requerida a los importadores, segun lo cual, son necesarios los siguientes documentos:
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Factura comercial (comercial invoice), usualmente son 2 copias

Certificado de origen (Certificate of origin) en caso de que sean medicamentos,
alimentos o productos industriales.

Documento de control de cargamento (cargo control documento) en formato ABA B,
se requieren 2 copias.

Formulario de aduanas en formato B3.

Bill of lading (BL).

Lista de embalaje.

Certificado organico, en este caso es el certificado del INVIMA

31



Capitulo 2: Estructura Organizacional
VIDOIL es una empresa dedicada a la fabricacion de aceite de semilla de uva, cuyo insumo
principal (semilla de uva) es adquirido por medio de un proceso de reutilizacion empresarial,
dado que esta semilla es obtenida de los vifiedos de Boyaca, puesto que es considerada como un
desecho sin misién alguna en sus plantas de produccion de vino, de esta manera se quiere darle

uso a este grandioso ingrediente que cuenta con numerosos beneficios naturales.

Mision

Producir y comercializar aceite a base de semilla de uva, como material esencial e insumo de alta
calidad para la industria cosmetoldgica, caracterizandonos por ser una empresa boyacense
competitiva, innovadora, que cuenta con altos estandares de responsabilidad social, certificando
gue nuestros procesos sean aptos en la utilizacién de los recursos en pro del crecimiento

empresarial, social y econémico de la region.

Vision
VIDOIL sera en el 2028 una empresa reconocida en el territorio nacional productora y
proveedora de aceite a base de semilla de uva, que cubrira el 45% del mercado nacional,

adquiriendo sociedades en la industria extrajera.

Politica interna de la empresa
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e VIDOIL se esforzara diariamente para superar sus estandares de calidad, garantizado a
nuestros clientes un mejor producto.

e Somos una empresa que empleara una politica organizacional basada en la
responsabilidad social corporativa, generando una imagen proactiva entre miembros
gerenciales, nuestros empleados, proveedores y con nuestros clientes.

e Poseemos una estructura administrativa ambiental, asegurando que todos nuestros
procesos productivos no afectaran de manera directa ni indirecta el medio ambiente,
contrario a esto hacemos uso eficiente de los recursos naturales.

e Fomentamos la reduccidn de residuos industriales y la inclusion de préacticas que
garanticen la reutilizacion de dichos residuos.

e somos una empresa generadora de empleos, poniendo como prioridad a los boyacenses,

mujeres solteras que tienen a cargo una familia, jovenes a punto de iniciar su vida laboral.

Constitucion de la empresa

VIDOIL sera una sociedad por acciones simplificada (SAS) ya que es una sociedad familiar de
capital, cada socio responde por sus aportes y contaran con acciones privilegiadas, ser una
sociedad por acciones simplificadas no permitird que las acciones sean vendidas ni subastadas
en una bolsa de valores puesto que cada uno de los socios se comprometen a que si desean
vender sus acciones sera a alguien de la junta de accionistas o de otra forma evaluaran las
circunstancias y votaran para la inclusion de un nuevo socio en la empresa (Camaradecomercio,

2017)

Requisitos legales para la constitucion de la empresa (Camaradecomercio, 2017)
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e Matricularse en el Registro mercantil de la Cdmara de Comercio de Tunja (RUT)
e Escritura de conformacién legal de la sociedad

e Diligenciar el formulario de Numero de identificacion tributario (NIT) en la Dian.
¢ Diligenciar el certificado de matricula, existencia y representacion legal.

¢ Diligenciar el registro sanitario en INVIMA.

e Realizar la inspeccion y vigilancia por parte del INVIMA.

Organigrama empresarial

Jefe lefe Jefe de
Produccion Administrativo finanzas

Jefe de ventas

\J

Planta de Recursos

Contador
produccion humanos

Maquinariay

5 .
ublicidad herramientas Empleados

Materia prima
y almacen

llustracién 5

Organigrama empresarial
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Funciones
Gerente general.
1. Ser el representante legal de la empresa.
2. Efectuar los actos de administracion y gestion ordinaria de la empresa.
3. Ejecutar el plan de negocios.
4. Celebrar contratos y obligaciones de la empresa que favorezcan el crecimiento y
expansion de la misma.
5. Determinar la inversion necesaria para la empresa
6. Participar activamente en las reuniones de la junta directiva.
7. Ejecutar operaciones con titulos valores
8. ldear planes a nivel estratégico para el funcionamiento de la empresa.
9. Formular objetivos y planes para su consecucion a nivel general de la empresa.
10. Supervisar a los jefes de los diferentes departamentos de la empresa.

11. Motivar e incentivar a cada uno de los miembros de la empresa

Jefe de produccidn.
Determinar la cantidad y calidad de la materia prima que ingresa en el proceso de la

transformacion.

1. Supervisar y ofrecer asesoria a los operarios encargados de la produccion.

2. Planear, definir y ejecutar los planes y procedimientos necesarios para el mantenimiento
preventivo, predictivo y correctivo de la maquinaria.

3. Diligenciar formatos y registros acordes a la produccion de la empresa

4. Promover y liderar estrategias de mejora continua que aumenten la productividad de la

empresa.
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5. Entregar informes al jefe inmediatamente superior una vez a la semana
6. Capacitar al personal que le corresponda.
7. Establecer controles en los subprocesos de produccion por medio de indicadores de

eficiencia.

Jefe de ventas
1. Disefiar y ejecutar estrategias de promocion y ventas del producto.
2. Negociar y resolver contratos de venta-
3. Marketing.
4. Entregar informes al jefe inmediatamente superior una vez a la semana
5. Capacitar al personal que le corresponda.
6. Diligenciar formatos y registros acordes a las ventas de la empresa

7. Supervisar y ofrecer asesoria a los operarios encargados de la produccion.

Jefe de finanzas..
1. Administrar los recursos financieros de la empresa.
2. Diligenciar y evidenciar el historial de formatos y registros (informes contables y
financieros) que sustenten el manejo del dinero de la empresa.

3. Preparar y entregar al gerente los estados financieros de la empresa.

Jefe administrativo
1. Planear y ejecutar los procesos administrativos de la empresa.
2. Nominas.
3. Calcular y verificar el pago de los impuestos.
4. Verificar las facturas con ordenes de compra.

5. Controlar los archivos administrativos de la empresa.
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Isologotipo
Caracteristicas del isologotipo
En la llustracion 6 se evidencia la marca de VIDOIL consta de la union de dos palabras: la
palabra “VID” que hace referencia a la rama lefiosa, robusta, con muchas hojas de color
amarillo cuyo fruto es conocido como uva, en este caso se observa como la primera letra de
esta palabra esta rodeada por un tallo lleno de hojas el cual esta representando a las
plantaciones de los vifiedos. La segunda palabra “OIL” es la traduccion de aceite en el

[13%2]
1

idioma inglés; también se puede observar que los puntos de la letra “i” fueron remplazados
por un racimo de uva, el cual contribuye a que la percepcion del cliente lo asocie como

ingrediente fundamental del producto terminable.

El color dorado es la representacion del color dorado opaco que tiene el aceite a base de
semilla de uva, afiadiendo una reaccién psicolégica ante el pablico puesto que la mayoria
de las personas lo asocian como un color que les brinda alegria, lujos y elegancia,

incluyendo que hacia los ojos del consumidor representa a la belleza. (Heller, 2004)

5\

AL VLSBT
4 U

v

/

EX aceito de la vid

llustracion 6
Isologotipo de VIDOIL
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Empaque y etiqueta de exportacion
Caracteristicas del empaque

Como se demuestra en la llustracion 7 el empaque contara con las siguientes caracteristicas

e Basandose en los pardmetros internacionales de transporte de aceite, el aceite sera
transportado en envases de acero laminado en frio, de forma cilindrica, en términos
coloquiales serad una caneca metalica sin tapa, con aro de tornillo o leva.

e Capacidad: 208 litros.

e Dimensiones: Altura: 889 mm — Didmetro ;: 583mm

Nota: * Imagen tomada de: Colvinsa — Colombia Envases Industriales fuente:
http://www.catalogodelempaque.com/ficha-producto/Tambores-cerrados+113591 (Colvinsa, 2017)

llustracién 7

Tambores cerrados
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Etiqueta

e I oot ontn, 3

“J erocoLomeia

/ZTR\
ISO
NG

9001:2015

770- 486-6987

llustracién 8

Etiqueta de exportacion

EX acele de o vid

Net amount
208 hters

Combita- Bovaca-Colombia
Kilometer 55 via Papa- Tunga

l('i( [IE]t;]Il" 0438 _HT (O8O0
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Matriz DOFA

DEBILIDADES

Variacién en la
produccidn.

Embalgje.

Empresa nueva en el
mercado.

Materia prima.
Transporte del producto.

FORTALEZAS

Proceso de transformacion

controlado hasta el
producto final.
Multiples propiedades y
beneficios para usos
cosmeéticos.

Bajo costo materia prima.

Enfoque en procesos lo
que permite visualizar la
empresa como un todo.

2018

ANALISIS
DOFA

Vid Oil

OPORTUNIDADES

Exportacion del producto.
Alta demanda en el
mercado cosmetolégico.
Variedad de usos en
productos cosméticos (
cremas, productos
desmaquilladores entre
otros ).

AMENAZAS

Clima.

Competidores directos e
indirectos.

Requisitos fitosanitarios.
Estado de vias terrestre
internas del pais

lustracién 9

Matriz DOFA
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Estado de desarrollo.

Recepcion de materia prima.

Proveedor Recursos

W\edo Materia prima
punta larga en optima
calidad.

Materia prima
medida y
pesada para
la produccion

Control

Analisis
estado de
semilla
control
muestreo .

Pesaje
semillas.

Capitulo 3: estructura operacional

Recepcién de materia prima

Responsable

RECEPCION DE MATERIA PRIMA

Jefe inventarios

Elaborar tabla de registros que permita controlar las cantidades de semilla recibida

lanear:
lculo y estimacion de
nsSuUMos necesarios para la
produccion del aceite.

Verificar:
Calidad de la semilla

requerido

Cantidad en masa del insumo

Hacer:

Recepcion de matena prima
Alistamiento materia prima.
Elaboracion de inventarios

Actuar:

Eliminar semilla defectuosa
Realizar inventarios para
mantener cantidades al dia.

Materia prima en optima
calidad.

Matera prima medida y
pesada para la produccion

istado proveedores
uadro de descripcion materias primas

Indicadores

Eficiencia insumos para produccion:

Insumos usados vs produccion total
en litros.

41

Total de material requerido para la
produccion mensual de aceite

Cantidad de materia prima e insumos

Calidad materia prima




Descripcion del proceso.

PLANEACION DE LA PRODUCCION

Proceso Planeacion de la produccion Responsable  Jefe de produccion

Objetivo Detrminar cantidades de aceite a producir por periodo determinado

Proveedor Recursos Control

Recepcién Materia prima  Verificacion | Jproduccion total del aceite.

de materia en optima por funcion

prima calidad. realizada
Materia prima Verificar:
medida y Planes y procedimientos
pesada para la disefiados para producir
produccion

Cantidad total de acelte a

Hacer:
Asegurar cumplimiento
programa producclon producir.

Actuar:
Sobre la ejecucion vs la
programacion de la produccion,

Planillas de despacho

Indicadores

Cumplimiento de la programacion

Total produccion mensual de aceite

Produccion diarla de acelte

Ejecucion de
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la produccion

Proveedor

PIaneacibn
de la
produccion

Recepcion
de
materias
primas
Compras

EJECUCION DE LA PRODUCCION

Proceso
Objetivo
Recursos Control
Tamiz vibratorio Estandares
de
Maquina fabricacion
trituradora de  aceite.
semillas
Verificacion
Homo de por funcién
secado realizada.
Prensa Verificacion
mecanicade  funcionamien
tornillo to optimo de
maquinaria.
Filtro de
refinacion y de  Personal
presion. idoneo para
realizar sus

Envasador de funciones
botellas.

Semilla de uva

Envases

Ejecucion de la produccion

Responsable

Jefe de produccion

Asegurar que la produccion de aceite cumple con los estandares de calidad

!lanear: Hacer:

. Total de aceite a producir

Verificar:
Estado de las maquinas.

Envasado hecho
apropiadamente

Cumplir programa produccidn
Realizar optima fabricacién de
aceite

Actuar:
Sobre la ejecucion vs la

programacion de la produccién.

Sobre los residuos generados

Cantidad total de aceite a
producido.

Residuos del proceso
Harina de semilla de uva

Maquinaria usada en el
proceso

Manual funcionamiento
maquinas.
Procedimientos para
fabricacion de
colchones

Cumplimiento de la
produccion
Eficiencia de recursos

Total produccion
mensual de aceite

Produccion diaria de
aceite
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Facturacion.

Proceso
Objetivo

Proveedor Recursos Control
Ejecucion  Cantidad total Verificacion
dela de aceite por funcién
produccion  producido. realizada
Logistica
transportador

FACTURACION

Responsable  Despachos
Elaborar un control sobre la facturacion que permita evaluar el control de la misma

!!nur: Hacer:

Tiempos y rutas de entrega Entregas de producto

Facturacion

Verificar: Actuar:
Controlar tiempos de Hora de entrega y estado del
despachos y entregas producto

Distribucion de aceite

anilias de despacho
rden de compra
istas de chequeo

Indicadores

Cumplimiento de la programacion
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Total entregas realizadas por mes

Control mensual sobre la entrega a




Ventas.

VENTAS

Proceso Ventas Responsable  Despachos
Objetivo Elaborar un control sobre las ventas que permita evaluar el cumplimiento de objetivos
Proveedor Recursos Control !lancar: Hacer: g .
s Tiempos y rutas de entrega Entregas de producto Distribucion de aceite
Facturacid Verificacion
n por funcién
realizada

Verificar: Actuar:

Controlar tiempos de Hora de entrega y estado del

despachos y entregas producto

Total entregas realizadas por mes

Indicadores

Cumplimiento de la programacion

Control mensual sobre la entrega a
clientes
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Diagrama de flujo

Tamiz Retiro

Tamafos

v

Separacion mayores a

6mm

Tamafios
menores 3 6mm

Harina de

v

l semilla uva

lustracién 10 N requisios?

Flujo grama 1 .




Rendimiento de produccion
Para el calculo del rendimiento se tomar& como valor inicial la cantidad de semilla de uva g, la

cantidad es de 3000 kg de semilla de uva. El % del rendimiento del aceite que se extrae de la

semilla se muestra como sigue:

Figura 2
Composicidn proximal de Is pipa de uva. Fraccién de tamanio
de particula menor 2 0,6 mm de didmeto (3) y fracaén
enters sn tamzar (b).

llustracion 11
Eficiencia de produccion de aceite

Nota*Tomado de:
https://www.researchgate.net/publication/26523851 Tratamiento enzimatico _en_la_extraccion de aceite de pipa

de_uva_Vitis_vinifera_por_prensado_en_frio*En el diagrama de flujo se describe el subproceso molienda, dicho
proceso usado nos permite obtener particulas de tamafio menor a los 0.6 mm, por lo cual, el rendimiento de
extraccién pasa de un 12% de aceite enunciado en b), a 18% de rendimiento enunciado en a). (Guerra & Zufiiga,

2003)
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Con bhase en lo anterior se realiza el calculo del rendimiento de extraccion usandose el 18%,

como sigue.

% Rendimiento: 3000 x 18% = 540Kg

Para hallar el volumen es necesario conocer el valor de la densidad del aceite: el cual es 0,920

gr/ml. = 0,920 kg/litro (Navas, 2010)

Por lo que la cantidad de aceite en litros obtenido sera de

540 kg

Volumen = —————
0,920 kg/litro

= 586,96 = 587 litros de aceite.
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FICHA TECNICA ACEITE A BASE DE LA SEMILLA DE UVA

(e Ak
DESCRIPCION: et

El aceite de semilla de uva, es un aceite vegetal que es extraido de la semilla o pepita de la
uva (vitis vinifera) por medio de procedimientos mecanicos de prensa en frio, de esta forma
es separado los residuos del aceite vegetal de alta pureza, ya que no es expuesto a ningin
otro procedimiento quimico, garantizando que todas sus propiedades atin estan presentes en
el aceite.

PRINCIPALES CARACTERISTICAS:

o El aceite de semilla de uva posee propiedades ricas en antioxidantes, por dicha
razon es utilizado en la industria cosmetologica.

e El aceite de semilla de uva posee el 99% de grasas insaturadas, omega 6 y omega 3.
(European Jornal of lipid Science and tehcnology., 2009)

« Posee fotoquimicos que cuentan con efectos anti inflamatorios. (European Jornal of
lipid Science and tehcnology., 2009).

APLICACIONES Y USOS:

« el aceite de semilla de uva es utilizado principalmente en la creacion de elementos
cosméticos, dado que dicho aceite combate la celulitis, ayuda en los procesos de
cicatrizacion, humecta y protege la piel, presenta altos niveles de coligeno que
previene el envejecimiento y enfermedades en la piel.

o El aceite de semilla de uva puede ser utilizado de forma natural, sin ser mezclado
con otros productos, ya que no posee ninguna reaccion alérgica al contacto directo
con la piel.

PRESENTACION:

Unidad de medida: litros

Galones: 3,78 litros

REQUSITOS LEGALES

El aceite de semilla de uva “VID OIL" estd calificado como un aceite vegetal de alta
calidad, producido en un ambiente vigilados con estrictas practicas sostenibles bajo
margenes de responsabilidad social empresarial.

NOMENCLATURA TRIBUTARIA

15.15.90.
Ficha técnica del producto

50



Plan de compras
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Proveedores

El principal insumo, semilla de uva (Orujo) seré abastecida por las empresas viniferas de la
zona. Los proveedores seran los vifiedos boyacenses con més trayectoria en la region:

El vifiedo el Marqués de punta larga est& ubicado en el kilémetro 7 en la autopista que
comunica Duitama Sogamoso por la variante de Nobsa, su fundador y duefio el Doctor
Marco Quijano Rico da inicio a este gran proyecto en el afio 1960 cultivando sus primeras
plantaciones de uva y en 1984 incluye a su cultivo las primeras cepas de Riesling, Pinot
noir y otras importaciones de Alemania. En 1986 se produce por primera vez vinos
espumosos utilizando como base una mezcla entre las cepas alemanas (Marqués de

Puntalarga, 2017).

Actualmente el vifiedo es muy reconocido en el departamento y cuenta con un proyecto de
exportacion, se ha ampliado un 90% desde que inicio. La produccion de 2016 se ha
calculado en un margen de 120.000 botellas de vino (Quijano Rico, 2017), produccion
dividida en 3 ya que es esta el nimero de veces que producen sus vinos en el afio, esto
quiere decir gque en los meses de marzo, julio y noviembre estan enmarcados en su
cronograma como tiempo de fabricacion y cada cuatro meses su produccion equivale a

40.000 botellas de vino.

El Doctor Marco Quijano Rico ha aceptado regalar toda la semilla que se extrae en el
proceso vinifero que se lleva a cabo cada cuatro meses, la cantidad de pepa de uva extraida
es directamente proporcional al numero de botellas de vino producidas. Sabiendose que la
produccién es de 6.000.000 botellas de vino y la cantidad de uva que se necesita para una

botella de vino es de 220 uvas, contemplando que cada uva tenga 3 pepitas, el Doctor
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Marco se compromete a regalar 1000 kilos de pepa de uva cada 4 meses, pero este valor

podria oscilar entre los 900 a los 1000 kilogramos.

La negociacion de obtencion de materia prima entre el Vifiedo de Punta Larga 'y VIDOIL,
sera pactada en un contrato donde se estipularan clausulas dirigidas por el duefio del
vifiedo, clausulas donde se estipule que el vifiedo de punta larga sera el principal
proveedor de VIDOIL, se establece también las fechas de entrega pactadas por el vifiedo y
el valor del contrato que en este caso sera valor cero, ya que el Doctor Marco acepta el
convenio puesto que esta semilla es desechada y seria catalogada como un proceso de
reutilizacion por parte de VIDOIL. Por otra parte VIDOIL se compromete a hacer uso
exclusivo de esta semilla para la elaboracion de aceite a base de uva y no a otra actividad

laboral que pueda afectar al vifiedo del Doctor Marco Quijano.
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Compra de maquinaria

Tabla 4

Magquinaria requerida para la fabricacion del aceite con sus respectivos preciso en Délar

Maquina Cantidad Marca Precio (ddlar)
Maquina separadora 1 Buhler $180 c/u
de semillas del hollejo
Maquina trituradora 1 Huasan $160c/u
de semillas
Prensa mecanica de 1 Sbm $200 c/u
tornillo
Clarificador de aceite 1 Westfalia $350 c/u
Filtro de presion 1 Truper $200 c/u

Fuente: precios tomados de (Mercado libre, 2017).

Ubicacién, infraestructura

Las instalaciones de la fabrica de aceite de uva VIDOIL estaran ubicadas en el municipio de

Combita Boyacd mas especificamente en el kilometro 55 de la via que comunica a las ciudades

de Tunja y Paipa. Para el punto de ubicacién seleccionado tentativamente se comparara las

distancias que las separa de la principal fuente de materia prima. La cercania al principal insumo

es un factor fundamental para la localizacion de una empresa, pues el transporte implica un costo

que se podria reducir cuanta mas cerca se encuentre de los lugares de produccion de la materia

prima. La distancia que hay entre la planta de produccion de aceite VIDOIL con el Vifiedo el

54



Marqués de Puntalarga, es de 59 km, dado al buen estado de la carretera y el trafico normal de la
autopista, el tiempo que gastaria un camion de tamafio mediano seria de 55 minutos a 1 hora.
Desde otro punto de vista la ubicacion de la fabrica de aceite estd en un lugar estratégico puesto
que estd a 15 km de la capital del departamento (Tunja) y en tiempo a 15 minutos de la misma.
La fabrica de aceite se encuentra a 2 horas 30 minutos de Bogota, capital del pais mas
exactamente a 153 km de distancia, hay que tener en consideracién que las vias estan en muy
buenas condiciones para la transportacion del producto final, segun reporte de Invias del 2016, la
doble calzada que comunica a Brisefio, Tunja y Duitama esta catalogada como una de las

mejores carreteras de carga para el pais ya que hace parte de las vias terciarias del pais.

A partir del analisis anterior y segun el proceso de produccion para el aceite de pepa de uva se
procedera al disefio de la planta con la distribucion de la diferentes areas que la conformaran
tanto en el proceso administrativo, productivo y logistico, con el fin de reducir tiempos y costos

para tener mayores ventajas en el proceso productivo de nuestro lucro.
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Plano de la fabrica
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llustracion 12

Plano de la Fabrica y productora de aceite
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Capitulo 4: Estrategias de Mercado
Concepto del producto
VIDOIL es una productora y comercializadora de aceite de semilla de uva que se adquiere
como residuo de la fabricacion de vinos de los vifiedos de Boyaca, este aceite esencial es
producido como insumo para las industrias cosmetoldgicas de Canada, quien fue elegido
como cliente potencial, ya que cuenta con un buen nimero de grandes medianas empresas

dedicas a la produccion de cosméticos a base de productos 100% naturales.

Estrategias de producto

El empaque y el etiquetado estard adaptado con las normas Canadienses,

garantizando la informacion requerida para su exportacion e importacion.

¢ Planificar el proceso de exportacion que mejor se considere para el aceite de uva.

e Certificar que el proceso de fabricacion genere el minimo impacto negativo para el
ambiente.

e Demostrar via INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos) que el producto es 100% natural y no tiene efectos en la piel de los
consumidores, al contrario se cataloga como un producto que cuenta con miles de
beneficios para el cuidado personal.

e Utilizar procesos de reutilizacion de los residuos de la semilla después de terminado

el proceso de obtencién de aceite, con el fin de generar nuevos productos como

harina de semilla de uva marca VIDOIL.

e Crear alianzas de estrategia con otras entidades.

Estrategias de precio

e Reducir los canales de distribucion, certificando el control sobre el proceso de
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produccion y asi de esta manera reducir el precio final.

e Buscar cooperacion y/o distribucion con otras entidades de logistica, exportadoras o
empresa dedicadas a estos procedimientos, esto puede generar reduccién de costos y
de tiempo y asi se podra disminuir el valor final.

e Considerar la idea de abrir una tienda virtual y tener un contacto directo con la
empresa ya que se llevara una venta directa entre proveedor- cliente sin
intermediarios.

e Evaluar e identificar los pecios de la competencia.

e Disenfar el proceso de fabricacion del producto de forma que disminuya el consumo
de insumaos, y la generacidn de residuos a los largo de todo el ciclo de produccion,

pero sin afectar las caracteristicas finales del aceite de semilla de uva.

Estrategias de promocion
e Participacion en ferias empresariales para nuevas medianas grandes empresas
regionales, nacionales e internacionales, marcando como prioridad un mercado
objetivo en este caso seria Canada.

e Implementar e- comerce, pagina web, tienda virtual, publicidad por redes sociales.

Facebook

e_
comerce

/N

lustracion 13
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Grafico general de métodos de promocién

e Posicionar la marca de la empresa, por medio de marca pais, en cooperacion de 'y
el Ministerio de Industria y Comercio.
e Hacer parte de grupos de orientacion, guia y ferias para emprendedores por medio

de fondo emprender Colombia.

Estrategias de publicidad

e Promocionar la imagen de la empresa por medios de campafias publicitarias dando
un enfoque de responsabilidad social empresarial, con el fin de generar una imagen
favorable de la misma y un reconocimiento en el entorno industrial.

o Crear espacios de informacion en el sitio web de la empresa, enfocandose en las
caracteristicas del producto, sus beneficios, el proceso de fabricacion y sus precios.

e Apoyar causas sociales.

e Crear relaciones publicas por medio de alianzas estratégicas con medios de
comunicacion internacional.

Hacer uso de vallas internacionales.

Estrategias de comunicacion
e Crear un plan de comunicacion interno y externo de la empresa.

e Abrir canales de comunicacion entre VIDOIL y la Gobernacion de Boyaca

Estrategias de aprovisionamiento
Materia prima
e Optimizar los insumos, creando una reserva de semilla.

e Durante los periodos comerciales crear alianzas con nuevos proveedores que puedan
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satisfacer la cadena de suministro, teniendo en cuenta que cumplan con los
requisitos para una alianza comercial.

e Crear un sistema de control de inventarios donde se realicen inspeccion constantes
de los suministros requeridos para la fabricacion de aceite.

e Optimizar los procesos de fabricacion, estableciendo un pequefio margen de

desechos y optimizando la cantidad final del producto.

Demanda del producto
e Ampliacién del mercado.
e Crear alianzas con empresas dedicadas al mismo sector industrial.
e Creacion de nuevos productos como: harina de semilla de uva.
e Elaborar un plan de prondsticos, donde se analice el comportamiento del
consumidor, la inflacién, las fluctuaciones comerciales, esto con el fin de detectar

algun posible comportamiento negativo hacia la venta del producto.
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Capitulo 5: Impactos
Impacto social
Para VIDOIL es primordial ayudar a los boyacenses, generando empleos para madres
cabeza de hogar, jovenes a punto de iniciar su vida laboral, comprometiéndose con
aumentar el namero de empleados con respecto al crecimiento de la planta de fabricacion
de aceite de semilla de uva, dado que segun un reporte del DANE del mes de noviembre de
2016 Boyacé posee una tasa de desempleo de 10.5%, VIDOIL cooperaria para que esta tasa
empezaré a disminuir, trayendo progreso y sostenibilidad laborar a los miembros

boyacenses, de esta manera contribuir con ayudas sociales como :

e Integracion socio comunitarias con los empleados.
e La planta de produccién de VIDOIL estara ubicada en la parte rural del municipio
de Combita, esto pone como prioridad a empleados cercanos a la planta y personas

aledanas.

Impacto ambiental
VIDOIL serd una empresa ambientalmente responsable algunas de sus acciones para

generar un impacto en pro al medio ambiente son:

e El uso eficiente de los servicios publicos, como la energia eléctrica y el consumo
excesivo de agua, haciendo auditorias frecuentes que garanticen que la empresa esta
cumpliendo con la normatividad ambiental.

e Mejorar de manera constante la gestion de residuos toxicos o contaminantes.

e Realizar transformacion de los residuos extraidos en el proceso de fabricacion, por

ejemplo convertirlos en fertilizantes o un nuevo producto.
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e Sensibilizar y ofrecer charlas educativas e informativas en pro a la formacion
ambiental de los trabajadores.

e Hacer parte de huella verde de Boyaca.

Impacto regional

VIDOIL serd una empresa netamente Boyacense, que esta enfocada en hacer un aporte al
crecimiento econémico de la regidn, este aporte serd por medio de la gente, de las personas
que necesitan de ayuda econdémica, que no cuentan con la experiencia para adquirir un
empleo, de mujeres que no poseen un apoyo por parte de las instituciones estatales, brindar
una estabilidad laboral a algunos boyacenses ya va a generar un crecimiento local y poco a

pOCO generar un crecimiento en toda la region.

Impacto econémico

VIDOIL se convertira en una exportadora boyacense de aceite de semilla de uva, esto
claramente aumentara las tasas de variacion economica regional, porque aportara a la
economia de Boyacd, asi de esta manera la generacion de empleos, la inclusion de un nuevo
producto al catalogo de ventas de mercancias de la region, sera un gran aporte al

crecimiento econémico boyacense.

62



Aportes al plan regional de desarrollo

El plan de desarrollo de Boyaca titulado “Creemos en Boyaca”, es contemplado como una
herramienta para la transformacion social dado que en el Articulo 7 pagina 4 del plan de

desarrollo de Boyaca esta escrito de la siguiente manera:

Para el afio 2026, el Departamento de Boyacad sera reconocido como un
territorio donde el talento, el bienestar y las oportunidades, seran constantes,
caracterizado por un amplio y profundo respeto por la diversidad cultural y la
biodiversidad de todo el departamento, pais y la humanidad, lo cual ha de
permitir que se tenga una sociedad democrética y participativa, en donde el
cambio, la renovacion, la creacion y la innovacion son los elementos claves
para poder asumir un “Buen vivir” (Gobernacion de Boyaca, pag. 4)
Asi mismo VIDOIL garantizara a la comunidad Boyacense que va aportar al crecimiento
regional de la misma, la Gobernacion del departamento tiene como iniciativa apoyar desde
ya la generacion de empresas lucrativas que generaran oportunidades de progreso y trabajo
a la poblacion Boyacense. Crear alianzas con los entes gubernamentales de Boyaca genera
un aporte al crecimiento industrial, empresarial de este departamento, ya que son signos de

apertura al incremento de generacidn de nuevas empresas creadas alli para el pais y para

todo el mundo.
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Capitulo 6: Analisis financiero
Un proyecto de inversion debe mostrar, en su estudio técnico, las diferentes Alternativas
para la elaboracion o produccion del bien o servicio, de tal manera que se identifiquen los

procesos y métodos necesarios para su realizacion (Estado de desarrollo.), de ahi se

desprende la necesidad de maquinaria y equipo propio para la produccion(Compra de
maquinaria ), asi como mano de obra calificada para lograr los objetivos de operacion del

producto (Ejecucion de la produccidn), la organizacion de los espacios para su

implementacién, la identificacion de los proveedores y acreedores que proporcionen los
materiales y herramientas necesarias para desarrollar el producto de manera éptima, asi

como establecer un analisis de la estrategia a seguir (Capitulo 4: Estrategias de Mercado) para

administrar la capacidad del proceso para satisfacer la demanda durante el horizonte de
planeacion. Con ello se tiene una base para determinar costos de produccién, los costos de

maquinaria y con los de mano de obra.
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Cronograma de actividades

Se utiliza para determinar las fechas en las que se han de realizar las actividades planeadas
en el proyecto. Es imprescindible para la ejecucion del proyecto, este método de control
permite establecer limites en cuanto a las horas, los dias y las semanas determinadas para

cada fase del desarrollo del funcionamiento de la empresa.

: .
ACTIVIDAD 789%101 12

Constitucion legal de la empresa

| Proceso regulatorio de permisos y licencias (Invima-

Adaptacion de la infraestructura

Compra de maquinaria
Ejecucion de estrategias de promocion y publicidad
Compra de semilla de uva

Almacenamiento de la semilla

Contratacién de personal
Capacitacion del personal
Entrega de herramientas y dotacion de trabajo
Fabricacion de aceite de semilla de uva como prueba
comercial
Participacion de ferias empresariales en Boyaci
Participacion en ferias empresariales nacionales

Participacion en feria canadiense "soft cosmetics”

Bisqueda de posibles clientes
Ejecucion de estrategias de precio

Elaboracién de plan de comunicacién externo
Elaboracion de aceite para exportar
Proceso regulatorio de exportacion

Envié de primera carga de aceite a Canada
llustracion 14
Cronograma de actividades que se llevaran a cabo durante el afio 2018
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Rendimiento de produccion para lograr 2500 litros de aceite mensuales.

Tabla 5
Rendimiento de produccion
Kilogramos de Litros de aceite

semilla
Cantidad de semilla sin procesar al 12.500
mes
Cantidad de semilla sin procesar 51.000
Cada 4 meses
Cantidad de semilla sin procesar 153.000
cada afio
Rendimiento 18%, al mes 2.495 canecas 12
Rendimiento 18%, al afio 29.935
Rendimiento 18%, cada 9.978
Cuatrimestre
Densidad del aceite 0,92
Semilla a procesar diariamente 425
Rendimiento 18% diario 76,5 83
Semilla a procesar por hora en Kgs 53
Numero de botellas 6°000.000 si 120.000

botellas produce 3.000 kilos de semilla

Kilos en semilla aprox anual 150.000
Kilos mensuales 12.500
Rendimiento 18% mensual 2.250 2446
Kilos cuatrimestrales de semilla 50.000

Nota: los calculos estan basados en la informacién enunciada en: Rendimiento de produccion donde se afirma que el

rendimiento de cada semilla es de un 18%.

Para determinar el rendimiento de produccion se debe contemplar que inicialmente la

produccion de botellas de vino es de 6°000.000 al afio, se habia considerado que

aproximadamente por 120.000 botellas semilla que se estima recolectar es de 12.500 kilos

mensuales y 150.000 anuales, teniendo en cuenta que el rendimiento de cada semilla

equivale a 18% y que la densidad del aceite sera de 0.92, se pronostica que mensualmente

la produccion de aceite en litros, sera de 2.495, esto equivale a 12 canecas mensuales para

ser exportadas.
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Costo unitario

Inversion inicial

Tabla 6

Costos requeridos para la Inversion inicial

Inversion Inicial

Presupuesto de inversion fija

Arreglo de establecimiento $300.000
Maquinaria $5.000.000
Equipos de oficina $3.500.000
Mercadeo y publicidad $55.846.000
Subtotal $64.646.000
Presupuesto de inversion diferida

Instalacion eléctrica $500.000
Capacitacion $200.000
Gastos operativos de puesta en marcha $500.000
Subtotal $1.200.000
Presupuesto de inversion capital de trabajo

Efectivo en caja $2.000.000
Inventario de materia prima $100.000
Insumos $500.000
Subtotal $2.600.000
Total inversion inicial 68446000
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Costos de produccién y ventas
Costos fijos

Tabla 7
Costos fijos de operacion

costos fijos

1)Depreciacion $41.666.6667
2)Renta $1.200.000

Subtotal $1.241.666.67

Nota: el valor de la depreciacion es mensual, se toma a diez afios y se divide por 12 que corresponde a
la vida til de las maquinas.

Costos variables

Tabla 8

Costos variables

costos variables

1)Insumos complementarios (agua, energia, combustible, transporte etc) $1400.000
2)Mantenimiento preventivo $200.000
3)Mantenimiento correctivo $200.000
4)Canecas $1.020.000
5)Etiquetas $360.000
Subtotal $2856000

Nota* el valor de las canecas metéalicas esmaltadas esta basada en precios de la pagina web
www.catalogodelempaque.com
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Gastos administrativos, produccién y ventas

Tabla 9

Gastos administrativos, produccion y venta

Gastos Administrativos, produccion y de ventas

1) Administrador $2.462.571
2)Secretaria $1.200.000
3)personal obrero $8.208.570
4)Encargado de ventas y publicidad $1.530.000
5)contador y rrhh $2.200.000
Subtotal $15.601.141
Tabla 10

Transporte

Costo transporte urbano(materia prima) $300.000

Costo transporte desde Punta larga 51000 kg, 120000 pesos por tonelada $6120.000

Costo total transporte de materia prima $6.420.000

Costo de exportaciéon(simulacién) $8.619.994

Costos de transporte

Nota: los costos de transporte estan basados en cotizaciones que se encuentran en anexos
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Tabla 11

COSTOS TOTALES GENERALES DE PRODUCCION

Costo mensual de producir 2500 Its mensual 34.738.801.7
Costos totales de produccion
Costo unitario
Costo unitario por litro de aceite producido 13895.5207
Precio venta (40% sobre el costo) -

Nota EI costo unitario de un litro de aceite tiene un porcentaje de ganancia de 40%, cuyo valor esta en un

margen mas bajo que los precios de la competencia.

Proyecciones de ventas

Tabla 12

Proyecciones de ventas de aceite de semilla de uva durante los 5 afios siguientes.

ANO  PRODUCCION

COSTO COSTO VENTA(INGRESO) UTILIDAD
UNITARIO TOTAL

0 -68.446.000
1 27000 16.6746.248 375.179.058 625.298.430 $250.119.372
2 30450 17.0498.0386 432.685.670 721.142.783.8 $288.457.114
3 31050 175.612.9797 454.446.889 757.411.482.3 $302.964.593
4 31668 180.881.3691 477.397.677 795.662.794.5 $318.265.118
5 32460.48 187.674.3712 507.666.681 846.111.134.9 $338.444.454

70



Justificacion de las ventas

En la tabla anterior se muestra la proyeccion de ventas descritas en nimero de litros de
aceite que se espera vender por parte de VIDOIL, en el afio 1 (2018) segun el cronograma
de actividades se espera realizar la primera venta (exportacion) en el mes de octubre dado
que las politicas legales exigen que la empresa este al dia con permisos y exigencias
regulatorias, por esta razon las ventas no se haran desde el primer mes de este periodo anual
(2018); teniendo en cuenta lo anterior, se parte de que las primeras ventas estan atadas
directamente proporcional con nuestro nivel de produccion, dado que la minima cantidad
de aceite que sera producida es de 2500 litros mensuales, que es lo que se espera ofrecer a
las compafiias de cosméticos canadienses. Durante los tres primeros meses se tendrd como
base de venta los 1500 litros de aceite que representa la minima parte de produccion
mensual de VIDOIL, esto quiero decir que desde el mes de octubre del afio 2018 hasta el

mes de marzo del afio 2019 se venderan 2500 litros de aceite de semilla de uva mensuales.

En los meses de abril de 2019 a diciembre de este mismo afio, esta planteado que las
ventas aumenten un 30% esto quiere decir que durante estos meses la exportacion de aceite
de semilla de uva sera de 4100 litros , la decision de aumentar las ventas en un 30% es:
debido a que segin TFO Canada, el sector cosmetoldgico Canadiense cada afio esta
aumentando un 25% respecto a los afios anteriores, refiriéndose a la creacion de nuevas
empresas de este mercado a 15 nuevas empresas pequefias por afio (TFO CANADA , 2016)
respecto a lo anterior si la Demanda cosmetoldgica aumentara la posibilidad de adquirir
nuevos clientes también aumenta, el 30% es un margen ideal para una nueva empresa ya
que pueden recuperar la inversiones iniciales sin afectar sus sistemas de produccion esto

segun la revista virtual Mexicana Gestion de Operaciones publicado en un articulo
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“Técnicas cualitativas para pronosticos de ventas” divulgado en el afio 2015. Por esta
razon en los periodos siguientes 2020,2021 y 2022, se llevara un margen de aumento en
ventas de 25% respecto al afio anterior, un valor que segun el Ministerio de Industria y

Comercio de Colombia esté en el margen de rentabilidad y beneficio progresivo de una

empresa.

Flujo de caja

Tabla 13

Flujo de caja mensual (utilidades en pesos) sin impuestos

mes Unidades  costo costo total venta flujo de caja
en litros unitario total(Ingreso)
0 -68446000.00
Jul-18 1500 13895.52067 20843281 34738801.67 13895520.67
Aug-18 1500 13895.52067 20843281 34738801.67 13895520.67
Sep-18 1500 13895.52067 20843281 34738801.67 13895520.67
Oct-18 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Nov-18 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Dec-18 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Jan-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Feb-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Mar-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Apr-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
May-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Jun-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Jul-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Aug-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Sep-19 2500 13895.52067 34738801.67 57898002.78 23159201.11
Oct-19 2550 14312.38629  36496585.03 60827641.72 24331056.69
Nov-19 2550 14312.38629  36496585.03 60827641.72 24331056.69
Dec-19 2550 14312.38629  36496585.03  60827641.72 24331056.69
Jan-20 2550 14312.38629  36496585.03 60827641.72 24331056.69
Feb-20 2550 14312.38629  36496585.03 60827641.72 24331056.69
Mar-20 2550 14312.38629  36496585.03 60827641.72 24331056.69
Apr-20 2550 14312.38629  36496585.03  60827641.72 24331056.69
May-20 2550 14312.38629  36496585.03 60827641.72 24331056.69

72



Jun-20
Jul-20
Aug-20
Sep-20
Oct-20
Nov-20
Dec-20
Jan-21
Feb-21
Mar-21
Apr-21
May-21
Jun-21
Jul-21
Aug-21
Sep-21
Oct-21
Nov-21
Dec-21
Jan-22
Feb-22
Mar-22
Apr-22
May-22
Jun-22
Jul-22
Aug-22
Sep-22
Oct-22
Nov-22
Dec-22
Jan-23
Feb-23
Mar-23
Apr-23
May-23
Jun-23
Jul-23

2550
2550
2550
2550
2600
2600
2600
2600
2600
2600
2600
2600
2600
2600
2600
2600
2652
2652
2652
2652
2652
2652
2652
2652
2652
2652
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04
2705.04

14312.38629
14312.38629
14312.38629
14312.38629
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
14741.75788
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15184.01061
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093
15639.53093

36496585.03
36496585.03
36496585.03
36496585.03
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
38328570.48
40267996.14
40267996.14
40267996.14
40267996.14
40267996.14
40267996.14
40267996.14
40267996.14
40267996.14
40267996.14
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75
42305556.75

60827641.72
60827641.72
60827641.72
60827641.72
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
63880950.79
67113326.9

67113326.9

67113326.9

67113326.9

67113326.9

67113326.9

67113326.9

67113326.9

67113326.9

67113326.9

70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24
70509261.24

24331056.69
24331056.69
24331056.69
24331056.69
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
25552380.32
26845330.76
26845330.76
26845330.76
26845330.76
26845330.76
26845330.76
26845330.76
26845330.76
26845330.76
26845330.76
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5
28203704.5

Nota*El célculo de los costos se determina multiplicando el costo unitario de fabricacién por las unidades a

producir.

* El célculo de las ventas se determina multiplicando el precio de venta por las unidades vendidas.

*Los valores mostrados en las unidades son netamente tedricos para determinar el punto de equilibrio, no

hacen referencia a los de la proyeccion de ventas.
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Tasa interna de retorno

Tabla 14
afio Produccidn costo costo venta(ingreso) Utilidad ISLR UTILIDAD NETA
unitario  total
0 -68.446.000 -68.446.000
1 27000 166746.24 375179058 625298430 250.119.372 82.539.392.8 167.579.979
2 30450 170498.0386 432685670 721142783.8 288457114 05190847.5 193266266
3 31050 175612.9797 454446889 757411482.3 302964593 99978315.7 202986277
4 31668 180881.3691 477397677 795662794.5 318265118 105027489 213237629
5 32460.48 187674.3712 507666681 846111134.9 338444454 111686670 226757784
TIR 75%

Nota*Los impuestos son directamente proporcionales a la cantidad de productos vendidos por lo que se
calculan con base en los impuestos obtenidos en 7500 unidades aplicando reglas de tres.

*El célculo de los costos se determina multiplicando el costo unitario de fabricacion por las unidades a
producir.

* El calculo de las ventas se determina multiplicando el precio de venta por las unidades vendidas.

Para calcular la TIR, es necesario analizar cuél es el punto de equilibrio, se conoce que el
punto de equilibrio es cuando el margen de utilidad es positiva, en este caso se observa en

la tabla anterior que partir de

Costos de exportacion

Costos de exportacion

Para determinar la totalidad de los costos necesarios para la entrega del producto al cliente
se deberan considerar los costos anuales de exportacion. Cabe aclarar que el mismo costo
aumenta a medida que crece la cantidad de producto a exportar y disminuye
proporcionalmente. Para adquirir un concepto puntual sobre la cantidad de dinero destinada
para estos costos se solicito la intervencion de un funcionario de Pro Colombia quien

facilito la simulacion de los costos de exportacion necesarios para el primer afio de ventas.
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Sabiendo que existe variabilidad en las cantidades a exportar el célculo se realizé con una
base de 2500 litros, cuyo embalaje es de 11 barriles metélicos esmaltados con capacidad de

208 litros cada uno.

El proceso desarrollado se evidencia a continuacion:

lustracion 15
Inicio simulacién

PORTAL OFSCIAL DE LAS IEXPONTACIONES DI COLOMBLA

Seleccione la forma en la Que desea orientar sus preguntas

i
A

o8
1@

S 38 o 135 - 18 P 255 Sopum - (oot

o <577 3600

Spe 57 520106 ® GOBIERNOD DE COLOMBIA 1 PROCOLOMBIA g TODOSPORUN
A e ame e " zm“
Lses e demes EX0am I XMgm

ST T e

Canaccres 3 o

Nota: * la guia de simulacion inicia seleccionando la opcién término de venta INCOTERM

lustracion 16

Ingreso de datos
generales

1 En donde va entregar s carga?

2 Va o incluir of cooto de transparte internacionsl en s cotizadién’?

Nota: *el

INCORTEM

seleccionado es DAP
(entrega en lugar)

3 En donde quiere entregar su mercancial pOI’que es E| que
mejor se adapta a las

’ m transacciones
comerciales de la
empresa

4 Qué modalidad de transporte deseal

frveraua en Lur i que 18 & vendedon realits 14 ertregs o
pone o Wsposcdn de Lo compr y en =l medio g porte de Beghds
2 ba matns de codes " | I i \
descata en o i de desting oesignado, Lin empress vendedond (orme of
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lustracion 17

Costos de carga y manipulacion
Matriz de costos de la DF|

u Informacién Preliminar

Términodevena® Formade 5330
D09 - Entegads DerechoaPap ¥ Giro directo
TRsa C& Camba”

Tasa o8 Imenis ANURISE"

Plazo de oago [dias)*

Nomare 9¢ |3 suacan®

Acete servilla de uve

Fecha the Sago

29/102004

8 )

2550 4%
%26/ 2ar &l cA LUl 02 Cost0 08 CADTR! INVENtEr O 00N Dess &
) DissdelaCFl Q Ciag e s DFL & Piaso o 2ago
Seguro
Tesalse)" Minmo en COP*
065 L

BQ Productos dela Simulacién

S0 calcular CIF o CIF°

g Ov.o

llustracion 18

Registro de datos basicos de embalaje

22 Unidades Comerciales »nueva

@ El farmulario no pudo ser enviado, hay campos oblizatonios sin digenciar o campas mal difigenciados

Datos Basicos

Kombre™ PesoBrum” Unicad é=Peso
Tambor metalico 22464 KILOGRAMO
X Dimensiones

Largo s}~

Ancho{mis; ™

0,882

llustracion 19

Datos embalaje
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22 Unidades Comerciales

+ La unidad comarcialz Tambor metalico ha sido creada autosaments

zar Unided Comerasd

Buacar
Lsigo Ancho Alto Capadidad Volumen Pesn
Nomhu‘u (mis) {mis) (mts) {mta ‘7 Hruto (kg)
TAMBOR METALICO 0885 035 071 0,2208 2404 B =
Mostrando registros del 1 ak I de un 103l de ! registros .
llustracion 20
Simulacion e informacion basica del embarque
EQ Productos de la Simulacién v
Dimensidn Peso
Unidad Valor poe Unida! Peso Valor Valor Total Volumen
Cantidad raducto Comerdial unidad Comerclal (30 cop uso () Total{m *)
AHi® o AMBOR 0.589m %035
I 1| Semilla de 5.600.000 R 2246 61600000 208513558 24706 24299 @
METALICO 0. 7Im
uva
11 61,600,006 20.881,3558 24706 490
q Informacién Bisics del Embarque v
Origen Destino
Pais* Cudad ™ Poin * Cudad *
Colombia v Buenaventura v Canadd v v
Directibn Direccitn
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lustracion 21

Costos totales de exportacion

@ Costos Pais Exportador

Alternativa No.1-

Componente cop usD Dias

Productos en fibrica 61.600.000,00 20.881,36

Empague 2.000.000,00 1.016,95 2w +

Embalaje 1.000.000,00 338,98 2 v &

Ajuste a la utilidad

Valor EXW 65.600.000,00 22.237,29 4,00

Unitarizacidn 1,00 0,00 v +

Manipuleo local exportador 212.500,00 72,03 v +
umentacion 165.000,00 55,83 v

Transporte 400.000,00 135,59 v +

Almacenamiento intermedio 115.000,00 38,08 v +

Manipuleo pre embarque T8.750,00 26,69 v +

Manipuleo embarque 81.000,00 27,46 v +

Bancario 116.000,00 35,32 v +

Agentes 983.000,00 333,22 v +

Administrativos 1.230.000,00 416,95 v +

Capital inventario 612.400,22 207,59

Subtotal 69.593.651,22 23.591,07

Seguro 626.342,86 212,32

TOTAL DFI PAIS EXPORTADOR 8.619.994,08 2.922,03 4

Valor FCA 70.219.966,62 23.775,93 4,00

El costo que asumira la empresa para exportar la cantidad mencionada es de $8.619.994,08

pesos colombianos ($2.922,03 USD).
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Capitulo 7: Resumen ejecutivo
VIDOIL parte de la idea de mejorar el sistema de aprovechamiento de residuos de los
vifiedos de Boyacé, dado que el desperdicio de la semilla de uva restante en sus técnicas de
produccion de vino es catalogado como basura. El aceite de semilla de uva es elaborado
100% con pepitas de uva sobrantes de los procesos de produccion del vifiedo de Punta
Larga ubicado en el municipio de Nobsa Boyacd y el vifiedo de Villa de Leyva. Este aceite
es ofrecido como insumo industrial para las compafiias que se dedican al sector
cosmetolégico Canadiense ya que posee multiples beneficios en rejuvenecimientos y
actuaciones tonificantes. El producto se fabrica asegurando la transformacién 6ptima de la
materia prima gracias al sistema de gestion de la calidad disefiado para la empresa. La
adopcidn de dicho sistema contribuye al constate cumplimiento de los requisitos
establecidos por la empresa, los requisitos legales, los solicitados por el cliente y los
requisitos reglamentarios aplicables. Se cuenta con recurso humano calificado para los roles
a desarrollar en la empresa, se establecen controles en los procesos estratégicos, misionales
y de apoyo, se generan estandares que facilitan el flujo de la informacién dentro de la
empresa y contribuyen al constante aumento en productividad de la misma. El producto
final es entregado al cliente con elevados estandares de calidad y bajo costo. En el proceso
de fabricacion del aceite se obtiene también harina de pepa de uva, la cual es

comercializada generando mayores utilidades a la empresa.

El anélisis que determina el pais como cliente potencial arroja que Canada posee ventajas
macroeconomicas, culturales, desarrollo tecnoldgico en comparacion a los demas paises
evaluados. La industria cosmetoldgica canadiense en el afio 2017 presenta un aumento

anual del 25% en la participacién de transacciones comerciales internacionales generado
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por el crecimiento constante de la creacion de nuevas empresas dedicadas a esta actividad

comercial.

En los medios de obtencion del aceite utilizados no se incluyen el uso de aditivos que
disminuyen la pureza del mismo. El aceite producido satisface la demanda del principal
cliente y le asegura un producto con elevados estandares de calidad y bajo costo. El
constante monitoreo realizado en la produccion y distribucion del aceite permite crecer
continuamente posibilitando mejoras en el desempefio, en la eficiencia de los recursos y en
la productividad, esto genera mayores utilidades para la empresa y facilita la disminucion
en costos de venta del producto. La empresa vista desde un enfoque holistico hace hincapié
en la implementacion y desarrollo de nuevas tecnologias que llega a facilitar la produccion
del aceite y la velocidad de la misma, lo que disminuye los tiempos necesarios para la

entrega.

Para el funcionamiento de la empresa se requiere una inversion inicial de 50 millones de
pesos por cada socio adscrito a la misma. Este dinero es destinado para la compra de
maquinas, ambientacion laboral, herramientas, gastos de administracidn, requerimientos
legales, certificados fitosanitarios y hace parte del fondo de reserva para la subsistencia de

la empresa durante los meses en que no exista actividad comercial.

Se inicia la evaluacién de proyeccién de ventas con un valor de produccion 2500 litros
puesto que se espera que esta sea la minima cantidad de aceite que puede ser producido y
representa el punto de equilibrio en litros que la empresa debera vender para no generar
pérdidas en sus periodos comerciales. Los primeros 6 meses de ventas que abarcan los

meses de octubre a diciembre del afio 2018 y los meses de enero a marzo del afio 2019 son

80



los meses en los que la empresa genera una confianza entre vendedor — cliente y se espera
que a partir de este periodo las ventas aumenten un 30%; asi, se crea la oportunidad de
obtener ganancias que cubran los gastos del periodo anterior en el cual no hay actividades
en la operacion de ventas. Los bajos costos de fabricacion, asi como la practica y factible
obtencion del aceite permiten que se llegue al punto de equilibrio una vez se venden 2500

litros de aceite.
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