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Resumen

El proyecto se origina a partir de la problematica de la limitada oferta de infusiones
saludables en Pauna, lo que obliga a los consumidores a buscar productos en otras
ciudades, evidenciando una demanda insatisfecha. El objetivo general es establecer un
negocio que produzca y comercialice infusiones naturales, aprovechando ingredientes
autéctonos como el araza, que ofrece propiedades nutricionales unicas. El estudio de
mercado reveld un interés creciente por productos saludables, destacando la necesidad
de educar a los consumidores sobre los beneficios de las infusiones. Se identificaron
segmentos clave de consumidores que valoran la salud y el bienestar, asi como la
competencia existente, que incluye marcas consolidadas y emergentes. En el analisis
técnico, se definieron procesos de produccion eficientes y se establecieron estandares
de calidad, mientras que el estudio administrativo subrayo la importancia de una gestion
efectiva y la planificacién financiera para asegurar la sostenibilidad del proyecto. La
conclusién del estudio indica que, en las condiciones actuales, el proyecto no es factible,
por lo que se recomiendan acciones como ampliar el mercado, optimizar costos, revisar
precios y mejorar la eficiencia de la operacion.

Palabras claves:
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comercializacion, capacidad de instalacion.



Abstract

The project originates from the problem of the limited supply of healthy herbal teas
in Pauna, which in Pauna, which forces consumers to look for products in other cities,
evidencing an unsatisfied demand. other cities, evidencing an unsatisfied demand. The
general objective is to to establish a business that produces and commercializes natural
infusions, using local ingredients such as araza, which offers unique nutritional properties.
unique nutritional properties. The market study revealed a growing interest in products,
highlighting the need to educate consumers about the benefits of infusions. about the
benefits of infusions. Key segments of consumers who value health and consumers who
value health and wellness were identified, as well as existing competition including
established and emerging brands. In the technical analysis, efficient production
processes were defined and quality standards were established. quality standards were
established, while the management study underscored the importance of effective
management and financial planning to ensure the project's sustainability. sustainability of
the project. The conclusion of the study indicates that, under current conditions, the
project is not feasible. conditions, the project is not feasible, and actions such as market
expansion, cost optimization market expansion, cost optimization, price revisions, and
improved operational efficiency are recommended. operation efficiency.

Keywords:
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capacity.
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Introduccion

Con el disefio del proyecto para la produccién y comercializacion de infusiones a
base de plantas aromaticas y frutos exéticos especialmente cultivadas en la regién del
municipio de Pauna Boyaca, mediante un proceso detallado de cada uno de los estudios
técnicos, financieros, organizacionales, de viabilidad y demas variables para la puesta
en marcha como emprendimiento propio y opcion de grado.

La importancia del consumo de alimentos y bebidas saludables, se encuentra en
auge actual en la sociedad debido a todos los trastornos ocasionados en la salud a causa
de los desérdenes alimenticios de cada persona, es por ello este emprendiendo nace de
la necesidad de generar un negocio propio, con un producto que pueda aportar sabor y
beneficios medicinales para la salud, en el consumo de infusiones 100% naturales,
proyectando la oportunidad de la creacion de empresa mediante la explotacion de un
potencial poco explorado en la region.

El proyecto resalta la importancia del cuidado de la salud el consumo de infusiones
naturales de gran beneficio, mediante la necesidad en el planteamiento y solucién al
problema en el aprovechamiento de frutas cultivadas en el municipio de Pauna y
alrededores se realiza el analisis de entornos del sector, asi como el estudio de mercados
para la determinacion de la segmentacion del proyecto, tamafio del mercado, demanda
potencial y proyecciones de venta, se continua con el estudio técnico en el que se
determind los procesos de produccion, infraestructura y analisis de costos; para el
estudio organizacional se una estructura organizacional con el analisis de cargos, costos
administrativos, temas legales requeridos en cuanto a tipos de sociedad, permisos y
licencias, para el pensamiento estratégico se implementé estrategias de mercado,
estrategias organizacionales; también hace necesario realizar la formulacion de y
evaluacion financiera en el que se determin6 factores de gran importancia como: el
estudio econdmico, costos, presupuestos estados financieros y variables financieras,

terminado el procesos de conclusiones y recomendaciones en el desarrollo del proyecto.



Justificacion

En la actualidad, el consumo de alimentos ultra procesados ha alcanzado niveles
preocupantes, impulsado en gran medida por |la rapidez de la vida moderna y la tendencia
hacia la comodidad y el consumo inmediato. Estos productos, disefiados para ser
accesibles y de rapida preparacion, suelen estar compuestos de altos niveles de
azucares, grasas saturadas, conservantes y otros aditivos que, lejos de aportar
beneficios, afectan la salud humana. Esto ha llevado a un incremento en enfermedades
como la obesidad, la diabetes tipo 2 y problemas cardiovasculares, que afectan a
personas de todas las edades, pero especialmente a nifos y jovenes, quienes son mas
vulnerables a los habitos alimenticios poco saludables.

Entre las posibles causas de este problema se encuentran: en primer lugar, el
desarrollo tecnoldgico y la globalizacion que han hecho que la produccion y distribucion
de alimentos procesados sea mas rentable y accesible que la de productos frescos y
naturales. En segundo lugar, la cultura del "facilismo" y la vida acelerada de muchas
personas ha incentivado el consumo de alimentos listos para comer, a menudo
sustituyendo opciones saludables como frutas y verduras frescas. Ademas, la falta de
conocimiento sobre las consecuencias a largo plazo de estos habitos alimenticios ha
llevado a que las personas elijan estos productos sin considerar sus impactos en la salud.

Dentro de esta problematica, surge una gran oportunidad para los emprendedores
en el ambito de los alimentos saludables, quienes pueden responder a la creciente
demanda de productos que ofrezcan beneficios reales para la salud. En este contexto,
el desarrollo de alimentos funcionales a partir de ingredientes naturales, como frutas y
plantas aromaticas, representa una solucion viable y sostenible. Las frutas y las hierbas
aromaticas son ampliamente reconocidas por sus propiedades nutritivas, antioxidantes
y curativas, beneficios que han sido aprovechados desde tiempos ancestrales y que, hoy
en dia, pueden ser reintroducidos de una manera innovadora y atractiva para el
consumidor moderno.

A continuacion, puede verse la problematica de manera resumida en el arbol de

problema.



llustracién 1. Arbol de problema
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Fuente: elaboracion propia

La propuesta de solucion consiste en estructura una idea de negocio que
aproveche materias primas del Municipio de Pauna — Boyaca para desarrollar alimentos
funcionales y bebidas naturales que no solo satisfagan el paladar, sino que también
aporten nutrientes esenciales y promuevan la salud. Las infusiones de plantas
aromaticas, sin aditivos y conservantes mejoran la digestién y refuerzan el sistema
inmunoldgico, al mismo tiempo que fomentan habitos alimenticios mas saludables.

Con la implementacion de este proyecto, no solo se contribuye a reducir el
consumo de productos dafinos, sino que también se impulsa una tendencia de negocio
que apoya el bienestar, la sostenibilidad y el aprovechamiento de los recursos naturales

locales.
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Es asi como la produccion y comercializaciéon de infusiones a base de plantas
aromaticas y frutos exoticos en el municipio de Pauna, Boyaca, representa una gran
oportunidad de negocio que responde tanto a una demanda local insatisfecha como a
una tendencia global hacia el consumo de alimentos y bebidas saludables. Este proyecto
propone aprovechar frutas y plantas de la region, como el araza, conocido por sus
propiedades antioxidantes y su alto contenido de vitaminas A, B1 y C, asi como otras
frutas y plantas aromaticas locales, para crear una linea de infusiones que ofrezca
beneficios tangibles para la salud.

A nivel local, Pauna enfrenta una limitada oferta de infusiones, lo cual obliga a los
consumidores a encargar estos productos de otras ciudades, lo que indica una
oportunidad significativa para captar este mercado insatisfecho. Las encuestas previas
muestran una demanda aceptable de este tipo de productos, que se ve frenada
unicamente por la falta de variedad y disponibilidad. Este proyecto podria responder a
esta necesidad, convirtiéndose en el primer productor y proveedor de infusiones
saludables y naturales en la zona, consolidando asi un mercado local que impulse la
economia regional y el uso de productos autéctonos.

El componente innovador de este proyecto, basado en las frutas de araza y mango
y de aromaticas como la vira vira, otorga una ventaja competitiva, ya que son plantas
conocidas por su gran sabor y aroma, pero que no estan presentes en el mercado de
infusiones. Sus propiedades nutricionales y terapéuticas ayudan a la prevencion de
enfermedades, por lo que se constituyen en productos funcionales que va mas alla de
ser una bebida, convirtiéndose en una fuente de bienestar y salud.

El crecimiento de la industria de infusiones y tés frutales en Colombia demuestra
la viabilidad de este tipo de productos, tanto por el aumento del consumo como por la
diversificacion de sabores. Esto indica que el mercado nacional esta receptivo a nuevas
combinaciones, especialmente si presentan beneficios para la salud. Este proyecto, que
utiliza materias primas locales y métodos de extraccion naturales, se alinea con esta
tendencia y podria posicionarse como un producto innovador que satisface tanto las
preferencias de los consumidores por productos naturales como la creciente inclinacion

hacia un estilo de vida saludable.
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Objetivos del proyecto

Objetivo general

Disefar un plan de negocio para la elaboracién y comercializacion de infusiones
a base de frutos exodticos y plantas aromaticas producidas en el municipio de Pauna,

Boyaca.
Objetivos especificos

Analizar el entorno macro y micro para identificar las oportunidades y amenazas
para el emprendimiento en el sector de las bebidas funcionales.

Realizar un estudio de mercado que determine la demanda insatisfecha para ser
atendida a traves de las estrategias de mercadeo.

Elaborar el estudio técnico para determinar los procesos, los requerimientos y
tamano necesario para la elaboracion del producto.

Efectuar el estudio organizacional de la empresa, asi como la identificacion de los
requisitos legales necesarios para la implementacién y operacion del proyecto.

Definir los elementos del pensamiento estratégico y tactico para la formulacion de
la estrategia de mercadeo.

Desarrollar la evaluacion financiera para analizar los resultados y tomar la decision

de su conveniencia e implementacion.
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Analisis del entorno o sector

En Colombia, la produccién ha venido recuperandose lentamente después de la
pandemia del Covid — 19 en el 2020 cuando el PIB fue negativo en un 7,2% segun el
DANE (2025). La evolucion del PIB muestra que para el 2021 la recuperacion fue del
10,8% pero se reduce en el 2022 con el 7,3% y llega a su minimo en el 2023 con apenas
el 0,6%, para el 2024 se espera que el crecimiento haya llegado al 1,3% empezando un
proceso de crecimiento para los siguientes afos.

En este escenario optimista de recuperacion, el proyecto se enmarca en el sector
de las manufacturas cuyo crecimiento del 2022 fue del 9,5% pero cayo al -3,6% en el
2023 y continud su tendencia en terreno negativo en el 2024, pero se espera su repunte
en el 2025 como resultado de una mayor inversion (Portafolio, 2024).

Al interior de la industria, los alimentos y bebidas son un sector muy importante
(28% del total de la industria) y se espera que siga siéndolo en el futuro, asegurando que
nuevas empresas se creen y se fortalezcan. La rama de la elaboracién de bebidas es la
que mas peso tiene dentro del sector de alimentos y bebidas con el 27% del total y mostro
un crecimiento del 3% en el ultimo afno (DANE, 2025), por lo que la elaboracion y
comercializacion de infusiones muestra una perspectiva favorable para su evolucion.

Finalmente, el sector dentro del cual se ubica al proyecto comprende las bebidas
funcionales, que son aquellas que “tienen un valor agregado mas alla de su valor
nutricional habitual y que causan un efecto beneficioso para la salud y bienestar del ser
humano” (Fuente, Acevedo, & Gelves, 2015) y (Rubiano & Pelaez, 2014). Estos
productos han crecido de manera considerable en los ultimos 5 afios con un 62% y se
espera que crezcan un 33% mas en los siguientes 3 afios (Rojas, 2011).

Este crecimiento se sustenta en la mayor frecuencia de compra de bebidas
saludables por parte de los consumidores (El Espectador, 2014) y a que cerca del 85%
de los colombianos intenta adoptar una dieta saludable (Buen Gusto, 2024), tal es asi
que para el caso de los tés e infusiones la tasa de crecimiento es del 48% en América
Latina, impulsado por consumidores cada vez mas conscientes de la salud y en
busqueda de nuevas experiencias sensoriales, por lo que el principal reto de los

productores sera el diversificar su portafolio de productos, la innovacion y sofisticaciéon
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con la exploracion de variedades locales (The Food Tech, 2024), de tal manera que la
propuesta del presente proyecto se ajusta de manera adecuada a las nuevas tendencias

del consumo.
Analisis del macro-entorno

Para el analisis del macroentorno se usa el PESTEL, que es una herramienta
valiosa porque “examina factores politicos, econdémicos, socioculturales, tecnoldgicos,
ambientales y legales” (Ylksel, 2012) y proporciona una vision general de las
condiciones macroambientales de una empresa. El analisis del PESTEL permite
identificar oportunidades y amenazas estratégicas en el entorno operativo de una
organizacion, ayudando a las empresas a adaptarse a las condiciones cambiantes del
mercado y alcanzar sus objetivos (Trejo, Sanchez, Pérez, Moreno, & Gonzalez, 2023).

En Colombia, la tendencia del consumo saludable y el mercado de bebidas

funcionales naturales estan influenciados por los siguientes factores:
Factores politicos

Las politicas de alimentacién y nutricion en Colombia se gestionan bajo una logica
de mercado, lo que implica que es implementada por empresas privadas. Esto puede
influir en la implementacion de programas de alimentacion saludable, ya que la
rentabilidad financiera puede ser prioritaria sobre la salud publica (Mancilla, Yepes, &
Molina, 2020). Ademas, el gobierno ha implementado politicas regulatorias y medidas
intersectoriales para promover la alimentacion saludable (Vallejo, 2022).

Adicionalmente, la estabilidad de las politicas de Estado es crucial para los
negocios, aunque las fluctuaciones gubernamentales pueden generar incertidumbre. En
areas rurales, se necesitan politicas que promuevan el crecimiento y la igualdad. Los
cambios de gobierno y programas electorales pueden beneficiar a los emprendimientos
mediante iniciativas como el fondo emprender. Los tratados comerciales sobre infusiones
herbales en Colombia facilitan la exportacién, mientras que los conflictos internos y
externos no afectan significativamente el consumo de bebidas naturales. El gobierno
nacional ha implementado mecanismos de apoyo para impulsar el crecimiento de las

pymes, cumpliendo con la ley Mipyme. Estos programas de fortalecimiento y desarrollo
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empresarial se gestionan a través de las Camaras de Comercio y Bancoldex,
proporcionando recursos y apoyo a las pequefias y medianas empresas para fomentar

su desarrollo y competitividad en el mercado.
Factores econémicos

La recuperacion econdmica post-pandemia ha sido un factor clave en el aumento
del consumo de alimentos saludables. La reactivacion del empleo, las transferencias
monetarias del gobierno y el aumento de las remesas han incrementado el poder
adquisitivo de los hogares, permitiendo un mayor gasto en productos saludables (Banrep,
2023). Ademas, la moda ‘it ha impulsado el negocio de productos reducidos en azucares
y grasas (Semana, 2022).

Adicionalmente, para analizar el entono, es necesario que se tengan en cuenta
factores que afectan la economia del pais, como son el crecimiento econdmico, la
inflacidon, la tasa de interés, el desempleo, entre otros, donde Colombia se habia
destacado por mantener niveles estables, pero a raiz de la pandemia se tuvo un futuro
incierto, pero mejorando.

En materia de crecimiento, el sector de alimentos es uno de los mas dinamicos de
la produccion nacional, con tasas de hasta el 10% de aumento en ventas para las
principales empresas del pais, ademas, con una participacion cercana al 3% del PIB;
ademas el sector genera mas de 650 mil empleos y el procesamiento de mas de 7,8
millones de toneladas de productos agricolas (Cidecolombia, 2023). Por su parte, se
espera que Colombia crezca con tasas cercanas al 3% en el futuro (Presidencia de la
Republica, 2024).

En cuanto a la tasa de interés el Banco de la Republica viene bajando las tasas
de interés desde sus puntos mas altos en el 2022 como medida para contener la elevada
inflacion (Banrep, 2021) y seguiran estando por debajo del 7% ya que la tasa de inflacién
se espera que llegue al 4% en el 2025, aunque habra que esperar que no haya mucha

presion por el aumento de la tasa de cambio que sigue al alza (El Espectador, 2024).
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Factores sociales

La educacion y la ubicacion geografica son factores determinantes en la inequidad
de oportunidades para acceder a alimentos saludables. En Colombia, la estructura social
limita el acceso a servicios basicos, lo que afecta la nutricién de la poblacién (Vallejo,
2022). La promociéon de la alimentacion saludable también se ve influenciada por
campanfas educativas y programas comunitarios, necesarios para que los colombianos
tengan mejores habitos alimenticios.

Para complementar, es crucial considerar las condiciones sociales, como los
estilos de vida y el ecologismo, que ofrecen oportunidades para las empresas. Las
condiciones demograficas también influyen en el desarrollo de varios sectores, y el
entorno cultural, que refleja las costumbres locales, es esencial para entender el
mercado.

En el caso de las empresas de infusiones, el cambio en el pensamiento sobre el
autocuidado, habitos de consumo, cultura y religion es fundamental. Se deben
implementar estrategias para educar sobre los beneficios del producto, mediante ventas
en establecimientos y participacion en ferias y eventos tematicos.

A nivel social, las tendencias actuales favorecen la aceptacion de productos que
mejoran la salud. Sin embargo, es necesario competir contra una cultura de habitos de
consumo arraigados, especialmente entre los jovenes, mediante estrategias de

conocimiento del producto y sus beneficios.
Factores tecnolégicos

La tecnologia juega un papel crucial en la personalizacion de planes nutricionales
y en la entrega de productos saludables. Aplicaciones moviles y servicios de entrega a
domicilio facilitan el acceso a alimentos saludables, adaptandose a las necesidades y
estilos de vida de los consumidores. Ademas, la tecnologia consciente y sostenible esta
ganando relevancia en las decisiones de compra (Mancilla, Yepes, & Molina, 2020).

Entre los factores tecnoldgicos que hacen parte del analisis del entorno del sector
de alimentos saludables y bebidas funcionales, es esencial que las empresas ofrezcan

un portafolio digital. La tecnologia se ha convertido en un medio eficiente de
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comunicacion y transmision de ofertas, por lo que es crucial establecer estrategias de
marketing digital. Estas estrategias deben aprovechar herramientas como la inmediatez,
nuevas redes sociales y la capacidad de medir resultados en tiempo real.

Las empresas deben facilitar el acceso a sus productos mediante plataformas
seguras de compra y pago, adaptandose al mercado digital. Esto permite una mayor
cercania con los clientes y facilita el proceso de compra. Las ventajas incluyen la
competencia de pequefias y medianas empresas con grandes corporaciones, la
reduccion de costos operativos gracias a la automatizacion y la minimizacion de errores
humanos. Ademas, se puede llegar a lugares geograficamente inaccesibles.

El avance tecnoldgico requiere que las empresas estén en constante evolucion
para mantenerse competitivas. La creacion de espacios digitales para la distribucion de
productos a través de aplicaciones facilita la comunicacion y el conocimiento del cliente,

abriendo nuevas oportunidades en el mercado.
Factores ecolégicos

La sostenibilidad es una tendencia creciente en Colombia, con un aumento
significativo en la compra de productos sostenibles. Los consumidores son cada vez mas
conscientes del impacto ambiental de sus habitos de consumo, lo que impulsa la
demanda de productos ecoldgicos y sostenibles. La alimentacién sostenible y la
gastronomia local son tendencias destacadas en el pais (Mancilla, Yepes, & Molina,
2020).

En el sector de las infusiones, la responsabilidad social y el cumplimiento de
normas ambientales son esenciales para evitar impactos negativos en el medio
ambiente. Este sector se beneficia del uso de empaques de cartéon, que generan menos
contaminacién que el plastico. La produccidén organica de plantas medicinales es una
oportunidad favorable, ya que la demanda de productos naturales requiere altos
estandares de calidad. La materia prima, principalmente agricola, debe ser organica,
promoviendo practicas sostenibles entre los productores. Ademas, las frutas cultivadas
en la regién, como en el municipio de Pauna, representan una oportunidad de negocio,
dado que la economia local se basa en la agricultura variada, incluyendo la fruticultura.

Este enfoque ecoldgico no solo cumple con las expectativas de los consumidores
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conscientes del medio ambiente, sino que también fortalece la sostenibilidad del negocio

a largo plazo.
Factores legales

La Ley de etiquetado de alimentos y los impuestos saludables son medidas
legales implementadas para promover una alimentacibn mas saludable. Estas
regulaciones buscan informar a los consumidores sobre los contenidos de sodio,
azucares y grasas en los productos, y reducir el consumo de alimentos ultraprocesados
(Olivares & Sandoval, 2023). Estas politicas legales son fundamentales para fomentar
habitos alimenticios mas saludables en la poblacion.

En Colombia, la Politica de Fomento del Espiritu Empresarial y la Creacion de
Empresas, promueve la capacidad emprendedora y facilita la creacion de empresa
mediante acceso a financiamiento y fortalecimiento. Ademas, se fomenta la colaboracién
entre entidades publicas y privadas para apoyar a las micro, pequefas y medianas
empresas (MIPYMES).

Las entidades bancarias y financieras estan comprometidas a proporcionar apoyo
financiero para el desarrollo y consolidacion de estas empresas. Las empresas deben
cumplir con los requisitos legales y adaptarse a los cambios en las leyes nacionales y
locales, incluyendo licencias como el registro INVIMA, la implementacién de sistemas de
gestion y seguridad en el trabajo, y la norma ISO 9001 de gestion de calidad. La
resolucion 683 de 2012 establece los requisitos sanitarios para materiales y envases en

contacto con alimentos y bebidas.
Analisis del micro-entorno

Para el analisis del micro-entorno se usan las cinco fuerzas de Porter. Este modelo
es una herramienta fundamental para el andlisis del entorno competitivo y la formulacion
de estrategias empresariales (Porter, 2008). Este enfoque permite identificar
oportunidades y amenazas en la industria, ayudando a las empresas a alcanzar ventajas
competitivas y obtener mayores beneficios (Hernandez & Ros, 2019). La comprension

de estas fuerzas permite a las empresas influir en la estructura del sector, crear
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condiciones mas favorables para si mismas y adaptarse a los cambios en el entorno
competitivo (Porter, 2008).
Para el sector de alimentos saludables y bebidas funcionales, se hace el siguiente

analisis de las fuerzas.
Rivalidad entre competidores existentes

La competencia en el mercado de bebidas funcionales es alta debido a la
presencia de multiples marcas nacionales e internacionales. Las empresas compiten en
calidad, precio y diferenciacion de productos, lo que puede llevar a guerras de precios y
una mayor inversion en marketing (Lopez, 2024).

En el pais existen grandes empresas reconocidas a nivel nacional, con una gran
cantidad de productos derivados de plantas y frutas combinadas y utilizadas para
infusion, registradas en la superintendencia de companias, varias de estas companias
cuentan con la fidelizacion de sus clientes y realizan innovacién de sus productos con
gran frecuencia sus lineas de producto, esto hace que cada vez sea mas dificil competir
con este mercado. En el mercado colombiano existen empresas con gran reconocimiento
y trayectoria en productos de esta indole, de las cuales podemos apreciar como
competidores directos (Jaibel, Hindu, Orquidea, Termoaromas) o indirectos (Nestlé,

Nutresa, Colombina, entre otros).
Amenaza de nuevos competidores

Las barreras de entrada son moderadas. Aunque el mercado es atractivo por su
crecimiento, los nuevos entrantes deben enfrentar desafios como la inversién en
tecnologia, cumplimiento de regulaciones y establecimiento de una red de distribucién
efectiva (Alonso, 2023).

Las barreras de entrada para el ingreso del emprendimiento son varias y altas,
debido a que los costos de la incursidon de nuevos negocios en la comercializacion de
bebidas aromaticas, son elevados, se requiere con la necesidad de contar con un capital
considerable, se requiere de maquinaria especifica para el procesamiento del producto,
la existencia de empresas que cuentan con fuertes alianzas estratégicas y posicion en el

mercado con gran experiencia y capacidad productiva.
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Otra barrera de entrada es el acceso complejo a los canales de distribucién,
debido a que se requiere del cumplimiento de politicas corporativas que en el caso de

los productores artesanales no se encuentran en la capacidad de cumplimiento.
Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de ingredientes naturales y organicos tienen un poder de
negociacion significativo debido a la demanda creciente de productos de alta calidad.
Las empresas pueden mitigar este poder diversificando sus fuentes de suministro
(ESERP, 2023).

El poder de negociacién con los proveedores es bajo. Debido a que a nivel
nacional y local existen varios productores que se dedican a la comercializaciéon de
hierbas aromaticas y fruta a bajo costo y con las especificaciones necesarias, como
ventaja competitiva se puede realizar una integracion hacia atras con productores de la

zona obteniendo hierbas aromaticas y frutas sin intermediarios.
Poder de negociacion de los clientes

Los consumidores tienen un alto poder de negociacion debido a la amplia
disponibilidad de opciones y la facilidad de cambiar de marca. Las empresas deben
enfocarse en la fidelizacion a través de la calidad y la innovacion (Miro, 2023).

Existen algunas variables que influyen en la negociacion de los clientes como:
concentracion de los clientes potenciales, si en determinado lugar existen clientes
potenciales y pocas empresas que ofrecen los servicios, las empresas tienen el poder
de negociacion, pero si fuera al contrario y hubiese pocos clientes potenciales y varias
empresas el poder de negociacioén lo tiene el cliente.

En el municipio de Pauna no existen establecimientos comerciales dedicado a la
venta de infusiones preparadas, pero si existen supermercados donde se puede
conseguir te o infusiones herbales de algunas marcas reconocidas en el mercado, las
exigencias a nivel de infusiones aromaticas son elevadas debido a que cada vez el cliente
busca un diferenciado o valor agregado, esto hace que puedan elegir entre las diferentes

lineas de empresas del mercado.
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Amenaza de productos sustitutivos

Existen multiples alternativas a las bebidas funcionales, como suplementos
dietéticos y otras bebidas saludables. La diferenciacion y el valor afiadido son cruciales
para mantener la competitividad (Rubio, 2024).

Entre los productos sustitutos que representan una amenaza para la empresa,
que poseen una gran variedad estan los tés, jugos de frutas, aguas saborizadas, entre

los que se puede elegir en precio, calidad y sabores.
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Estudio de Mercados

Con el estudio de mercado para la idea de negocio de fabricacion y venta de
infusiones a base de algunas frutas y plantas aromaticas seleccionadas y temiendo en
cuenta algunos factores en especifico se pretende investigar y cuantificar las
posibilidades de futuros clientes, expectativas y necesidades del consumidor. Por lo
tanto; en el proceso de realizacidon se dara importancia a determinar los tipos de clientes
a dirigir el producto, definir el nicho de mercado para saber la ubicacién exacta de
localizacion y ubicacion geografica definiendo como mercado de atencién, local o

nacional.
Analisis del mercado

El mercado comprende el grupo de consumidores actuales y potenciales, los
cuales son abordados mediante investigacion de campo con una encuesta y documental

mediante revision de fuentes bibliograficas, en especial, de fuentes de internet.
Estructuracion metodoldgica de la investigacion de mercados

Cuando no se tiene informacién histérica del mercado o no es suficiente para
determinar la demanda del segmento seleccionado, se recomienda realizar una
investigacion de mercados, la cual, por su bajo costo y flexibilidad, permite obtener la
informacion necesaria en los calculos de la demanda y de los gustos del consumidor
(Castro, 2017).

Esta investigacion exige la determinacion de la muestra, el disefio y aplicacion del
formulario de preguntas, su analisis y la definicion de la demanda, asi como del perfil del
consumidor al cual se espera atender.

De acuerdo con lo anterior, para determinar la demanda, se aplicd una encuesta de
manera personal y fisica a los consumidores de infusiones aromaticas en la provincia del
Occidente de Boyaca. Esto con el fin de aproximar las ventas totales y conocer los gustos
y preferencias de los consumidores, de tal manera que se pueda adaptar la estrategia de
mercadeo a la realidad del mercado.
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Como primer paso se determind la muestra por muestreo es aleatorio simple,
utilizando la formula de poblacion. Esto con el fin de caracterizar adecuadamente la
poblacion y de la informacion recopilada establecer le segmento a atender. La féormula de

poblacion infinita para el muestreo aleatorio simple es:

Z%2 %P x Q

n=———
e

Z corresponde al numero de desviaciones estandar con respecto a la media con

95% de nivel de confianza (Z=1,96); P es la probabilidad de éxito del fenémeno (50%);

Q la probabilidad de no tener éxito (50%); y e es el error estandar (10%).

B 1,96% % 0,5 % 0,5 B
n= 0,12 -

Como se observa, se aplico encuestas a 96 consumidores que tuvieran entre 15 y
64 anos.

El formulario con el cual se aplicé la encuesta se puede observar en el anexo A 'y
contenia las preguntas necesarias para determinar la demanda y los gustos del
consumidor. Castro (2017) recomienda preguntar variables de cantidades de consumo,
precio del producto y los productos sustitutos y complementarios, ingreso del consumidor,

y aspectos relacionados con las preferencias especificas.
Resultados del trabajo de campo de la investigacion de mercados

El trabajo de campo se realiz6 en 5 de los 15 municipios de la provincia del
Occidente de Boyaca, encuestando a clientes de los principales supermercados en los
municipios mas grandes. La distribucién de la muestra se hizo tomando en consideracion

la proporcion de la poblacién con respecto al total.



Tabla 1. Encuestas aplicadas por municipio
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Municipio Total Habitantes Proporcion Muestra
Pauna 6.355 7% 7
Chiquinquira 52.321 61% 59
Otanche 6.997 8% 8
Muzo 8.323 10% 10
Saboya 11.161 13% 12
Total 85.157 100% 96

Fuente: elaboracion propia

Los resultados, para cada una de las variables de la encuesta, se exponen a

continuacion:

e Consumo de aromaticas: se preguntd por la cantidad de cajas de bebidas

aromaticas (tisanas) compra al afio y se encontré que entre quienes compran

(76%), en promedio cada consumidor adquiere 2,9 cajas de tisanas x 10 sobres,

pero que también un 24% no consume el producto.

llustracion 2. Nivel de consumo de los encuestados

1 o 0% 7
0

"

10%

18%

Fuente: elaboracion propia
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e Lugar de compra: al preguntar donde compra el producto, se hallé que el 89% las

compra en supermercados o abarrotes y solo el 11% lo hace en tiendas naturistas
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llustracién 3. Lugar de compra de los encuestados

Centro
turista

Fuente: elaboracién propia
e Marca que compra: entre quienes compran aromaticas, al preguntar por las
diferentes marcas se encuentra que Hindu es la marca preferida, seguida por

Jaibel.

llustracion 4. Marcas de aromaticas que compran los encuestados

Termoaromas
14%

Fuente: elaboracion propia

« Preferencia por los sabores: se pregunto acerca de las propuestas de sabores y se
encontré que los sabores preferidos son la guanabana y la limonaria, seguidos por
el araza y la guayaba, es decir, que la propuesta tiene una buena intencion de

compra.
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llustracion 5. Preferencia por los sabores de los encuestados

Mango
7%

Vira Vira

5% Guayaba _/
12%

Fuente: elaboracién propia

e Precio de la caja de aromaticas: se preguntd acerca del precio pagado y los
encuestados respondieron que pagan un promedio de $6.177. Con una mayor

concentracion de precio con los $6.000 con el 40%.

llustracion 6. Precios de las cajas de tisanas que pagan los encuestados

8000 9000
s 6% \
BN

Fuente: elaboracion propia

o Disponibilidad para comprar: se preguntd si estarian dispuestos a comprar una
nueva marca con los sabores antes descritos y se encontré que el 90% si se

cambiaria de marca por los sabores ofrecidos.
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llustracién 7. Precios de las cajas de tisanas que pagan los encuestados

Fuente: elaboracién propia

Los resultados aqui consignados se integran en el analisis del segmento,
demanda y analisis de la oferta, los cuales son la base para la determinacion de la

estrategia de mercadeo y de los presupuestos.
Segmentacion objetivo del proyecto

Inicialmente, el proyecto va dirigido a la provincia del Occidente de Boyaca, con
un publico de jovenes y adultos quienes han ido adoptando habitos de vida saludables y
que, ademas, desean disfrutar de una deliciosa bebida caliente, que podran consumir en
cualquier momento del dia, y que le aportara propiedades saludables y nutricionales a la

salud y bienestar a su vida.
Tamaio del mercado
La descripcion del nicho de mercado sera la siguiente:
Segmento geografico

e Primario: Municipio de Pauna, Boyaca.
e Secundario: Municipios aledafios en la provincia del Occidente de Boyac4, con

planes de expansion a nivel regional y nacional.
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Segmento demografico

o Edad: Jovenes (15-35 afos) y adultos (36-64 afios).
e Género: Hombres y mujeres.

o Nivel socioeconémico: Medio y medio-alto.

Segmento psicografico

o Estilo de vida: Personas con habitos de vida saludables, interesados en el
bienestar y la nutricion.

« Valores y actitudes: Consumidores conscientes del medio ambiente, que valoran
productos naturales y sostenibles.

e Intereses: Salud y bienestar, fitness, alimentacion saludable, productos

organicos.

Segmento conductual

o Beneficios buscados: Mejora de la salud, relajacion, hidratacion, y disfrute de
sabores naturales.
o Lealtad a la marca: Consumidores dispuestos a probar nuevos productos y que

valoran la calidad y los beneficios nutricionales.

Considerando este segmento de consumidores, el cliente seran los intermediarios
donde compra el consumidor, el cual esta representado por Supermercados, Centros
naturistas, Tiendas de abarrotes, Cafeterias o salén de onces y panaderias.

La siguiente tabla muestra el segmento de consumidores y los clientes a través
de los cuales llegaria el producto para su consumo:



Tabla 2. Segmentacion del mercado

Municipio Total Habitantes | 15-64 afios | Total Segmento | Comercios
Pauna 6.355 64% 4.067 62
Chiquinquira 52.321 68% 35.578 1029
Otanche 6.997 66% 4.618 83
Muzo 8.323 67% 5.576 108
Saboya 11.161 64% 7.143 60
San Pablo de Borbur 5.839 65% 3.795 42
Quipama 4.194 66% 2.768 30
Maripi 5.354 65% 3.480 25
Caldas 3.086 63% 1.944 22
Buena Vista 4.240 64% 2.714 43
San Miguel de Sema 2.901 60% 1.741 32
Coper 3.019 62% 1.872 13
Bricefio 2.054 64% 1.315 16
Tunungua 1.526 62% 946 15
La Victoria 956 67% 641 5
Total 118.326 78.198 1.585

Fuente: (DANE, 2024) y (Castro, y otros, 2019)
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La tabla muestra que la empresa podria atender las necesidades de cerca del

66% de la poblacion de la provincia del Occidente de Boyaca a través de un total de

1.585 comercios.

Participacién en el mercado

El proyecto podria tener una cuota promedio de mercado del 20% considerando

las otras 4 marcas principales que son la competencia directa (Ver analisis de la oferta y

la competencia en el siguiente numeral), sin embargo, se propone el objetivo de empezar

con el 15% de la demanda del ano 1 e ir subiendo en un 1% la cuota de mercado hasta

lograr el 19% en el afio 5.

Tabla 3. Cuota de mercado del proyecto

Afio 0 1 2 3 4 5
Demanda 155.114 170.625 187.688 206.457 227.102 249.813
Cuota 15,0% 16,0% 17,0% 18,0% 19,0%
Ventas 25.594 30.030 35.098 40.878 47.464

Fuente: elaboracién propia
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La demanda inicial (afio 0) y la futura (afos 1 a 5) se puede revisar en el siguiente
numeral “Demanda potencial”’, a la cual se la aplica la participacion del mercado

esperada mediante su posicionamiento y estrategia de mercadeo.
Demanda potencial

La demanda esta compuesta por la intencion de compra del mercado potencial o

segmento, por lo que su calculo sigue la férmula recomendada por Castro (2017):

Dy =Nx*Cpcxf*G

Donde, N es el nicho de mercado (78.198), Cpc es el consumo percapita de la
poblacién (2,9 cajas), f es la frecuencia de consumo al afio (1) y G es la intencion de

compra y preferencias (76% si consume y 90% compraria).

Dy =78.198 %29 %1%90% * 76% = 155.114

Como se observa en la formula, la demanda actual del segmento es de 115.114
cajas de tisanas al ano.
Para determinar la demanda futura se tiene en cuenta el porcentaje de crecimiento

de este sector (c), el cual el del 10% anual (Cidecolombia, 2023). La formula es:

D, = Dy(1 + )™

A partir de la demanda actual, la demanda futura seria la siguiente:

Tabla 4. Demanda futura de las aromaticas para el segmento

Ano 0 1 2 3 4 5

Cajas 155.114| 170.625 187.688 206.457 227.102 249.813
Fuente: elaboracién propia

Se observa que la demanda pasa de 65 mil unidades en el afo actual y llega a

mas de 104 mil cajas en el quinto ano.
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Analisis de la oferta o competencia

A continuacion, se muestra el analisis de la competencia directa e indirecta:
Competencia directa

Esta representada por las marcas que son de preferencia del nicho de mercado.

1. Hindu (36%): Es la marca lider en el mercado colombiano de infusiones, conocida
por su amplia variedad de productos y su fuerte presencia en el mercado. Hindu
ha logrado consolidarse gracias a su calidad y a una estrategia de marketing
efectiva (Sanchez, 2021).

llustraciéon 8. Aromaticas Hindu

(e R o,

- G )
Aromaticas Manzanilla

Fuente: (Metro Consesud, 2025)

De acuerdo con la observacion directa, el posicionamiento de Té Hindu se ha
consolidado como una marca tradicional y confiable dado que su enfoque esta en ofrecer
productos de alta calidad, con una mezcla de hierbas y especias que evocan tradicion y
autenticidad.

La diferenciacion la logran con empaques iconicos y reconocibles, como sus cajas
de cartdn con disenos clasicos y una amplia variedad de sabores, desde clasicos como
manzanilla y hierbabuena hasta mezclas mas exaticas.

La promocion de la marca combina tradicidon y salud, apelando a un publico que
valora lo natural y lo tradicional.

2. Jaibel (21%): Una de las marcas mas antiguas en el sector, Jaibel ha mantenido
su relevancia a través de la innovacion y la diversificacion de su portafolio de
productos (Alvarez, y otros, 2011). Su enfoque en la calidad y la tradicién ha sido

clave para su éxito.
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llustracion 9. Aromatica Jaibel
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Fuente: (Metro Consesud, 2025)

Jaibel se ha enfocado en un posicionamiento moderno y saludable, dirigido a
consumidores jovenes y conscientes de su bienestar, por lo que su diferenciacién se
basa en ofrecer productos organicos y libres de aditivos artificiales, lo que atrae a un
nicho de mercado preocupado por la alimentacion saludable.

Utiliza empaques ecoldgicos y sostenibles, lo que refuerza su compromiso con el
medio ambiente, a la vez que promueve sus productos como ideales para un estilo de
vida activo y saludable, con beneficios especificos como relajacién, digestion o energia.

3. Termoaromas/Oriental (14%): Esta marca se destaca por sus productos
especializados y su enfoque en el bienestar. Termoaromas ha ganado popularidad

entre los consumidores que buscan infusiones funcionales y naturales (Rodriguez,
2024).

llustracion 10. Marca de termoaromas
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Fuente: (Oriental, 2025)
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Termoaromas se ha posicionado como una marca innovadora y versatil, enfocada
en la conveniencia y la experiencia del consumidor. Por esta razon viene ofreciendo
presentaciones practicas, como bolsitas individuales y envases listos para llevar, lo que
facilita su consumo en cualquier momento y lugar.

La marca Oriental se destaca por sus mezclas unicas y sabores exoéticos, como
frutas tropicales o especias poco convencionales.

En sus campafnas de marketing resalta la experiencia sensorial de consumir sus
productos, apelando a emociones y momentos especificos (por ejemplo, relajacion
después del trabajo).

4. Orquidea (13%): Con una oferta de productos que combina hierbas tradicionales

y exoticas, Orquidea ha captado un segmento del mercado interesado en la

diversidad y la calidad de sus infusiones (Rodriguez, 2024).

El posicionamiento de Orquidea se ha enfocado en un posicionamiento premium,
ofreciendo productos de alta gama con ingredientes selectos. La empresa utiliza
ingredientes de origen local y sostenible, lo que atrae a consumidores que valoran el
comercio justo y el apoyo a productores locales.

Orquidea ofrece mezclas exclusivas y ediciones limitadas, lo que genera un
sentido de exclusividad y sofisticacion. Su mercadeo se enfoca en la elegancia y el lujo,

con empagques refinados y disefios minimalistas.

llustracion 11. Té Orquidea
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Fuente: (Orquidea, 2025)
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5. Otras marcas (16%): Este segmento incluye una variedad de marcas locales y
emergentes que compiten en nichos especificos del mercado, ofreciendo

productos diferenciados y de alta calidad (Rodriguez, 2024).
Competencia indirecta

Esta definida por los fabricantes y marcas de productos sustitutos como los
siguientes:

1. Tés y cafés: Marcas como Té Hindu y Café Sello Rojo representan una

competencia indirecta significativa, ya que ofrecen alternativas populares a las

infusiones herbales y frutales.

llustraciéon 12. Bebida de café

Fuente: (Café Sello Rojo, 2025)
En los cafés estan surgiendo innovaciones con leche y otros productos, las cuales
llaman la atencidén de nuevos consumidores y diversifican la oferta de bebidas en la cual

se encuentra el proyecto.

2. Bebidas energéticas: Marcas como Red Bull y Monster proporcionan un
impulso rapido de energia, atrayendo a consumidores que buscan efectos

estimulantes inmediatos (Rodriguez, 2024).
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llustracion 13. Presentacion de Red Bull

Fuente: (Red Bull, 2025)

3. Jugos y batidos: Marcas como Hit ofrecen bebidas refrescantes y nutritivas, que

pueden sustituir a las infusiones en ciertos contextos (Rodriguez, 2024).

llustracion 14. Presentacion de jugos Hit
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Fuente: (Metro Consesud, 2025)

Se evidencia que hay un mercado competitivo y diversificado, donde las marcas
deben innovar y diferenciarse para captar y mantener la preferencia de los consumidores.
La propuesta de infusiones de hierbas y frutas puede aprovechar las tendencias de
consumo saludable y la demanda de productos naturales para posicionarse

efectivamente en este mercado.
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Analisis de precios

El analisis de precios de la competencia se realiza mediante observacion de los
precios de mercado en paginas de internet de grandes superficies, para cada uno de los

productos de la competencia antes mencionada.

Tabla 5. Anadlisis de precios de la competencia
Referencia Caracteristicas
Aromaticas Hindu Peso 18 gr.
Cantidad: 20 bolsitas
Sabores: manzanilla, cidron,
hierbabuena, toronijil y limoncillo.
Peso 18 gr.
Cantidad: 20 bolsitas
Sabores: manzanilla, limoén y
miel.
Peso: 30 gr.
Cantidad: 20 bolsitas
Sabores: frutos amarillos
Peso: 25 gr.
Cantidad: 25 unidades
Peso: 24 gr.
Cantidad: 20 bolsitas
Sabores: toronjil, hoja de naranjo
y manzanilla.

Fuente: tomado de https://www.exito.com/mercado/despensa/aromaticas-y-te y

Precio al publico
6.590

Aromaticas Jiabel 9.190

Temoaromas/Oriental 5.990

Aromaticas Orquidea 3.500

Aromaticas Tosh 8.820

https://www.orquideainfusiones.com/products/aromatica-de-cidron

La tabla anterior muestra que los precios estan entre los $3.500 y los $9.190, con

un precio promedio de $6.818.
Proyeccion de ventas

La siguiente tabla muestra el resultado de lograr el objetivo de participacion del
mercado (15% de participacién en el afio 1y 1% adicional en los afos siguientes) y la

aplicacién del precio de venta al publico (PP) (Ver estrategia de precios).

Tabla 6. Presupuesto de ventas

Ventas 1 2 3 4 5
Arométicas 25.594 30.030 35.098 40.878 47.464
Precio 5.426 5.426 5.426 5.426 5.426
| Ingresos por Ventas 138.873.044 162.942.780 | 190.441.748 | 221.804.028 257.539.664

Fuente: elaboracién propia



https://www.exito.com/mercado/despensa/aromaticas-y-te
https://www.orquideainfusiones.com/products/aromatica-de-cidron
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En el primer afio la empresa tendria unas ventas cercanas a los $139 millones,
pero van aumentando hasta los $257 millones debido al crecimiento de la demanda vy al
aumento de la cuota de mercado. Todas las ventas son de contado.

En la tabla, se muestra que los precios no aumentan con los afos debido a que
las cifras se trabajan a términos constantes y no corrientes, es decir, las ventas solo
aumentan cuando aumentan las cantidades y no los precios. Este tratamiento tiene como
ventaja que la evaluacion financiera es real y por ende facilita la toma de decisiones al

no inflar los valores monetarios.
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Estudio técnico

Para el desarrollo del estudio técnico se tendra como objetivo el desarrollo de los
aspectos técnicos necesarios para determinar la viabilidad técnica y operativa, para los
cuales el enfoque son los procesos, el plan de produccion, el plan de compras, el analisis

de costos y la infraestructura requerida.
Ficha técnica

La ficha técnica de los productos es la siguiente:

Tabla 7. Ficha técnica infusién transporte a lo tropical

Sabor Infusién transporte tropical
-Araza
-Mango
-Vira vira
Insumos Papel filtro, cartdn, etiqueta, pita
Empaque y | Caja plegadiza con 20 sobres cada una de 0,75 g empacado de
presentacion forma individual en bolsa filtrante con un peso de 15g.
Medidas de la caja.
Ancho 7 cm
Lago 11 cm
Tipo de tratamiento Se vierte el producto, luego en una maquina empacadora de

aromaticas se dosifica en sacos filtrantes, luego se empacan de
manera automatica en cajas de cartén plegadizas con 20 sobres,
seguido a esto se le coloca una pelicula de polipropileno bio-
orientado de 30 micras para que se conserve el producto, luego a
estas cajas se les pone una bolsa plastica que recubre la caja y se
envian a distribucion.

Vida util 24 meses después de que la caja sea abierta

Propiedades Molestia estomacal, enfermedades cardiovasculares, pulmones,
problemas de corazén, problemas de azulcar.

Instrucciones de uso Se pone una bolsa de la infusiéon en agua fria o caliente de acuerdo
con su preferencia, se deja reposar de 2 a 3 minutos y se consume

Identificacion del lote Cada unidad tendra impresa esta informacién, con la fecha de
manufactura y fecha de vencimiento

Fuente: elaboracion propia

El arazd contiene aminoacidos como glutamina, asparagina, lisina, leucina,
arginina, isoleucina, azucares como fructuosa, sacarosa y glucosa, vitaminas A, B1,
También contiene minerales como potasio, calcio, fésforo y magnesio. También contiene

en pequenas cantidades proteina, zinc y pectina (Salud y Cuidado, 2024).
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llustracion 15. Fruta de araza

Fuente: (Salud y Cuidado, 2024)

El araza “se emplea en medicina popular para el tratamiento del colesterol DHL,
diabetes, exceso de acido urico y padecimientos del higado y los rifiones” (Cartay, 2020).
Por su parte, la guanabana estd compuesta por calorias de un 53 a 63%, agua
82%, vitaminas B1, B2, B3, C, fibras, proteinas, cenizas, fosforo, calcio, hierro, tiamina,

riboflavina, acido ascorbico, niacina, acido folico.

llustracion 16. Fruta de la guanabana

Fuente: (Bretel, 2024)

Dentro de sus beneficios en la salud se encuentran; fortalecimiento del sistema
inmunoldgico, alto contenido de fibra, retraso del envejecimiento, puede ayudar a
prevenir la osteoporosis, favorecen la relajacion del cuerpo, dentro de sus estudios se ha
catalogado con grandes beneficios en cuanto a la prevencién y destruccion de células
cancerigenas, contribuye a la actividad antimicrobiana, en la antigiedad era utilizada
para aliviar los sintomas de las paperas, regulacion de la sangre (Universidad EIA, 2014).

Las infusiones de hojas de guanabana son utilizadas para combatir las
inflamaciones, la regulacion del azucar en la sangre y presion, también la pueden utilizar

para la regulacion de peso y problemas del estdomago como ulceras, gastritis,
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antioxidante, aliviar la fiebre e infecciones causadas por bacterias y virus o parasitos
(Pinedo, 2023).

Fuente: (Gerdler, 2021)

Tabla 8. Ficha técnica infusién placer nativo

Sabor Infusién Placer Nativo
- Araza
- Guayaba pera
- Hojas de guanabana
Insumos Papel filtro, cartdn, etiqueta, pita
Empaque y presentacion Caja plegadiza con 20 sobres cada una de 0,75g empacado de
forma individual en bolsa filtrante con un peso de 15 g.
Medidas de la caja.
Ancho 7 cm
Lago 11 cm
Tipo de tratamiento Se vierte el producto, luego en una maquina empacadora de
aromaticas se dosifica en sacos filtrantes, luego se empacan de
manera automatica en cajas de cartdn plegadizas con 20 sobres,
seguido a esto se le coloca una pelicula de polipropileno bio-
orientado de 30 micras para que se conserve el producto, luego
a estas cajas se les pone una bolsa plastica que recubre la caja
y se envian a distribucién.
Vida util 24 meses después de que la caja sea abierta
Propiedades Vitaminas y potasio, problemas digestivos, fortalece sistema
inmunoldgico, control de inflaciones, control de presion arterial,
antioxidante, anticancerigenos

Instrucciones de uso Se pone una bolsa de la infusién en agua fria o caliente de
acuerdo con su preferencia, se deja reposar de 2 a 3 minutos y
se consume

Identificacion del lote Cada unidad tendra impresa esta informacion, con la fecha de

manufactura y fecha de vencimiento

Fuente: elaboracion propia

La guayaba posee agua, proteinas, carbohidratos, niacina, tiamina, riboflavina,

potasio, fibra, tiamina, calcio, fosforo, vitaminas A, B y C y hierro, azucares, cenizas.
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La guayaba ayuda a desinfectar el sistema digestivo aliviando problemas de
diarrea, reduce la presioén arterial, alivia el estrefiimiento, también es utilizada para aliviar
la tos y resfriados, puede estimular la funcién cognitiva, previene la diabetes, “fortalece

el sistema inmunolégico, ayuda a la pérdida de peso” (Fisher, Melgarejo, & Miranda,
2012).

llustracion 18. Fruta de la guayaba

Fuente: (Jumbo, 2024)

En cuanto al mango, este contiene gran cantidad de vitaminas A 'y C, acido fdlico,
potasio, fosforo, magnesio, fibra dietética, azucares, vitamina E, vitamina K, vitamina B3

y B6, calcio, hierro, zinc, colina, acido pantoténico BS.

llustracion 19. Fruta de mango

Fuente: (EFE Salud, 2017)

El mango es utilizado para la prevencién del asma, otra de sus propiedades es
para la prevencion del cancer, mejoramiento de la vision, cuidado de la masa Osea,
prevencion de enfermedades cardiacas, alivia problemas de estrefimiento,

mejoramiento del brillo en el cabello y la piel, aporte de fibra para las personas con
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diabetes, también es utilizado para problemas de gastritis, ayuda a controlar la glicemia

(Molina, 2017).

Tabla 9. Ficha técnica infusiéon sentir armoénico

Sabor Infusién sentir Armoénico

- Araza

-Guanabana

-Limonaria o limoncillo
Insumos Papel filtro, cartdn, etiqueta, pita

Empaque y presentacion

Caja plegadiza con 20 sobres cada una de 0,75g empacado de
forma individual en bolsa filtrante con un peso de 15 g.

Medidas de la caja.

Ancho 7 cm

Lago 11 cm

Tipo de tratamiento

Se vierte el producto, luego en una maquina empacadora de
aromaticas se dosifica en sacos filtrantes, luego se empacan de
manera automatica en cajas de carton plegadizas con 20 sobres,
seguido a esto se le coloca una pelicula de polipropileno bio-
orientado de 30 micras para que se conserve el producto, luego
a estas cajas se les pone una bolsa plastica que recubre la caja
y se envian a distribucion.

Vida util

24 meses después de que la caja sea abierta

Propiedades

Control de pérdida de cabello, nervios, antiespasmadico,
diurético, prevencion de osteoporosis, fibra, anticancerigenos,
retraso del envejecimiento

Instrucciones de uso

Se pone una bolsa de la infusién en agua fria o caliente de
acuerdo con su preferencia, se deja reposar de 2 a 3 minutos y
se consume

Identificacion del lote

Cada unidad tendra impresa esta informacion, con la fecha de
manufactura y fecha de vencimiento

Fuente: elaboracion propia

A la vira se le atribuyen propiedades antibidticas, microbianas, antivirales,

diuréticas, febrifugas.
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llustracion 20. Hierba de la Vira Vira

Fuente: (Naturalistaco, 2024)

Esta planta es catalogada como anti estresante, ayuda a combatir células
cancerigenas, ayuda a combatir la prostatitis, la gripe y resfriados comunes, tratamiento
para la tos y la disminucién de la fiebre, alivia problemas de digestion, también puede
llegar a ser utilizada en uso topico para lavar las heridas de la piel (Jaramillo, 2003).

La limonaria o limoncillo es una planta perenne con crecimiento de

aproximadamente un metro de alto, de hojas largas y angostas.

llustracion 21. Hierba de limonaria o limoncillo
{ B
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Fuente: (Hernandez M. , 2021)

Esta aromatica comunmente es utilizada para la realizacién de infusiones para el
dolor de estdbmago, también es utilizada para la pérdida del cabello y combatir el
paludismo, para los nervios, hemorragias y problemas vaginales, antiespasmaédico y
diurético (Jaramillo, 2003).
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Estos productos tienen propiedades antioxidantes, digestivas, relajantes, e
hidratantes, pero necesita que tengan un empaque sostenible y atractivo y que se hagan

campanas informativas sobre los beneficios de las infusiones.
Analisis del proceso productivo

De acuerdo con los componentes disefiados en el plano de los procesos EXOTI-
FRUT, se busca crear una empresa de gran competitividad en el mercado objetivo.
Mediante el diagrama de flujo se involucran cada uno de los pasos de los actores
presentes en el proyecto.

Las convenciones del diagrama son: O para una operacién manual donde
interviene principalmente la mano de obra; o para un control de calidad; D para una
espera o0 donde interviene una maquina con poca atencion de la mano de obra; -> para

un transporte de area; y ¥ para un almacén.

Tabla 10. Procesos del diagrama de flujo

Actividad

0

]

D

MOD (min)

Supervision HM

Observaciones

Inspeccidn

Recibir

—¥

Pesar

Lavar

Cortar

|Deshidratar

—
=1

Maler

-
-

[ 1= N

Control de calidad

Envasar

£

Empague

B

Sellar

Distribuir

d d d dddddddddadad

Total

390

o0

Fuente: elaboracién propia

HH

6,50

1,50

Como se observa, en el diagrama se muestra las actividades para una produccion

de 100 cajas de aromaticas, con un tiempo de 6,5 horas del operario (390 minutos de

Mano de Obra Directa - MOD) y 1,5 horas de supervision (90 minutos).

Inspeccion: el supervisor realiza la inspeccidn ocular de los productos por 10

minutos, para lo cual utiliza un formato de verificacién. En caso de cumplir la

calidad, se recibe.

Recepcion: durante 20 minutos el supervisor inspecciona cada una de las cajas

donde vienen los insumos y asi permite la entrada.
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e Pesado: el operario pesa los insumos en la bascula durante 15 minutos.

e Lavado: por 15 minutos el operario lava las frutas para poderlas aprovechar en el
proceso productivo.

o Cortar: en un tiempo de 40 minutos el operario corta las aromaticas y las frutas en
trozos delgados para poderlos deshidratar.

o Deshidratar: los trozos de frutas o de aromaticas se extienden en bandejas y se
colocan en el deshidratador eléctrico por un tiempo de 3 horas.

e Moler: la fruta o aromaticas deshidratadas se muelen en el molino graduable para
que queden en partes pequefas de alrededor de 1 mm y se mezclan bien.

e Control de calidad: el inspector por un tiempo de 30 minutos verifica que el
producto tenga las concentraciones de frutas y de la aromatica en las
proporciones exactas y que tienen el tamafo adecuado.

e Envasado: el operario coloca el material mezclado en la envasadora de bolsitas
de té para que se realicen las bolsitas con su etiqueta. La actividad tarda 40
minutos.

« Empaque: por 40 minutos el operario empaca de a 10 bolsitas de té en cada caja
de aromaticas, quedando listas para sellar.

e Sellado: durante 40 minutos el operario sella las cajas de manera manual y luego
nuevamente las empaca en paquetes de 20 cajas de 10 unidades.

e Distribuir: el supervisor lleva el producto empacado a la bodega para su

distribucion.
Plan de produccién

La produccién de aromaticas busca que haya una buena mezcla de frutas y
aromaticas en cada bolsita o tisana, para ello mezclara 10 gramos de fruta deshidratada
con 5 gramos de aromaticas, por lo que la produccién de 100 cajas tendra los siguientes
CONsSumMos.

La siguiente tabla muestra que para 100 cajitas se consumen 5.000 gramos de
fruta deshidratada (un consumo estandar de 50 gramos). El costo unitario considera el

precio de $4.000 por kilo de fruta, pero con un rendimiento del 30% en peso seco o
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deshidratado, es decir, un kilo de fruta seca valdria $13.000 ($4.000/0,3) y cada gramo
valdria $13 ($13.000/1.000 gr).

Tabla 11. Consumo unitario y total para 100 cajas.

Insumos Unidad Total consumo | Consumo Estandar | Costo unitario

Fruta Gramo 5.000,0 50 13,3

Aromatica Gramo 3.000,0 30 4

Bolsa Unidad 1.000,0 10 20

Cajas x 10 Unidad 100,0 1 1.000

Empaque x 20 Unidad 5,0 0,05 1.000
Cantidad por lote 100

Fuente: elaboracion propia

En aromaticas se consumen 3.000 gramos con un consumo estandar de 30
gramos por caja (3 gramos por bolsita). El costo unitario se calcula con un precio de
$2.000 el kilo de aromatica fresco y un rendimiento del 50% en peso seco, por lo que
cada gramo costaria $4. Las bolsitas de papel filtro tienen un costo de $20 cada una.

Por su parte, cada caja se compra a $1.000 y $1.000 también cada empaque
plastico para los paquetes de 20 cajas.

Con el consumo unitario se puede construir el presupuesto de consumo de
materiales al multiplicar el consumo unitario por la produccion, la cual tiene en cuenta el

volumen de ventas e inventarios para un mes o 30 dias (2.133 = 25.594/12).

Tabla 12. Presupuesto de produccion

Presupuesto produccion 1 2 3 4 5
Aromaticas 25.594 30.030 35.098 40.878 47.464
Inventario inicial - 2.133 2.503 2.925 3.407
Inventario final 2.133 2.503 2.925 3.407 3.955
Produccion obtenida 27.727 30.400 35.520 41.360 48.012

Fuente: elaboracion propia

La tabla muestra que para el primer aio no se tiene inventario inicial debido a que
se empieza la produccién. El inventario final corresponde a los 30 dias que se mantienen
los inventarios para garantizar producto en caso de aumentos de la demanda. Este
presupuesto de produccion es el que se multiplica por el consumo estandar para obtener
el consumo de materiales.

El inventario final del ano 1 es el inventario inicial del afo 2, por ejemplo, las 2.133
cajas que son 30 dias de ventas para el afo 1, es el inventario inicial en el afio 2.
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Consumo Unidades 1 2 3 4 5| Consumo

Produccion 27.727 30.400 35.520 41.360 48.012 | estandar

Fruta 1.386.350 1.520.000 1.776.000 2.068.000 2.400.600 50
Aromaética 831.810 912.000 1.065.600 1.240.800 1.440.360 30
Bolsa 277.270 304.000 355.200 413.600 480.120 10
Cajas x 10 27.727 30.400 35.520 41.360 48.012 1
Empaque x 20 1.386 1.520 1.776 2.068 2.401 0,05

Fuente: elaboracién propia

Para obtener el consumo de fruta deshidratada, se multiplica el consumo unitario

o estandar (50 gramos por caja) por las 27.727 unidades del primer afio, por lo que el

consumo total es de 1.386.350.

Analisis de costos

Considera el consumo de materiales y se complementa con los costos de la mano

de obra y los gastos indirectos de fabricacion.

En adelante, se muestra que los costos no aumentan con los afios debido a que

las cifras se trabajan a términos constantes y no corrientes, es decir, solo aumentan
cuando se aumentan las cantidades y no los precios. Este tratamiento tiene como ventaja

que la evaluacion financiera es real y por ende facilita la toma de decisiones.
Materiales

El plan de compras se elabora a partir del presupuesto anterior, multiplicado por

el costo unitario de cada insumo.

En la tabla se muestra que el consumo de fruta equivale a $18.484.667 para el
primer afio (1.386.350 * $13,3). El total de consumo es de $56.470.657.

Tabla 14. Presupuesto de consumo y compras

Fuente: elaboracidn propia

Consumo Pesos 1 2 3 4 5 Costo
Fruta 18.484.667 20.266.667 23.680.000 27.573.333 32.008.000 $ 13,3
Aromatica 3.327.240 3.648.000 4.262.400 4.963.200 5.761.440 $4
Bolsa 5.545.400 6.080.000 7.104.000 8.272.000 9.602.400 $ 20
Cajas x 10 27.727.000 30.400.000 35.520.000 41.360.000 48.012.000 $ 1.000
Empaque x 20 1.386.350 1.520.000 1.776.000 2.068.000 2.400.600 $ 1.000
Total Consumo MP 56.470.657 61.914.667 72.342.400 84.236.533 97.784.440

Total IT MP - 2.352.944 2.579.778 3.014.267 3.509.856

Total IF MP 2.352.944 2.579.778 3.014.267 3.509.856 4.074.352

Total Compras MP 58.823.601 62.141.500 72.776.889 84.732.122 98.348.936



48

Ademas del costo del consumo se debe sumar los costos de los inventarios, por
lo que las compras del primer afio son $58.823601.
Todas las compras de la empresa se harian de contado por lo que las compras y

los pagos son iguales.
Mano de obra

La mano de obra considera la distribucidn del costo de la nbmina operativa (sueldo

de operarios mas los costos a la nédmina) entre la produccion.

Tabla 15. Consumo de mano de obra

Mano de obra Operativa 1 2 3 4 5
Produccion 27.727 30.400 35.520 41.360 48.012
Consumo estandar 0,065 0,065 0,065 0,065 0,065
Total Consumo HH 1.802,26 1.976,00 2.308,80 2.688,40 3.120,78
Costo Unitario 9.646 9.646 9.646 9.646 9.646
Costo MOD 17.384.251 19.060.167 22.270.300 25.931.858 30.102.524
Costo MOI 6.691.749 5.015.833 1.805.700 -1.855.858 -6.026.524
Total Nomina de Fabrica 24.076.000 24.076.000 24.076.000 24.076.000 24.076.000
Numero de empleados 0,722 0,792 0,925 1,077 1,250

Fuente: elaboracion propia

En la tabla se observa que el consumo estandar por caja de aromatica es de 0,065
horas debido a que 100 cajas demoran 6,5 horas, por lo que para el primer afo se
necesitan 1.802,26 horas de trabajo, las cuales son pagadas a $9.646 (salario mas
prestaciones anuales divido 48 horas por 52 semanas en el ano).

Con el costo de la mano de obra directa se determina la indirecta (se apunta en
costos indirectos) que es la diferencia con el salario anual pagado con todas las
prestaciones.

Se observa que en el afio 4 y 5 la diferencia es negativa, lo que significa que se
requieren 1,1y 1,25 empleados. En este caso, la empresa podra contratar un empleado
adicional por una semana mediante contrato a tiempo parcial o pagar horas extras al

operario.
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Costos indirectos de fabricacion

Son todos los costos que no pueden aplicarse directamente al producto pero que

son requeridos en el proceso. En estos costos se incluyen:

Tabla 16. Presupuesto de costos indirectos de fabricaciéon

Costos indirectos Mes D|stréI;:cnon 1 2 3 4 5
Mano de Obra Indirecta 557.646 100% 6.691.749 5.015.833 1.805.700 1.855.858 6.026.524
Servicios publicos 500.000 100% 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Arriendos 1.000.000 80% 9.600.000 9.600.000 9.600.000 9.600.000 9.600.000
Otros 100.000 100% 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
Depreciacion 350.833 100% 4.210.000 4.210.000 4.210.000 4.210.000 4.210.000
Total 2.508.479 27.701.749 | 26.025.833 | 22.815.700 | 22.865.858 | 27.036.524

Fuente: elaboracion propia

Los costos de mano de obra indirecta es la diferencia positiva entre el costo de la
mano de obra directa y el valor de la nomina. En los afios 4 y 5 el valor queda en cero
porque no hay diferencia positiva.

Los servicios publicos se estiman en $500.000 al mes y se asignan en un 100% a
la planta operativa, mientras que los arriendos de $1.000.000 se asignan en un 80% a la
planta productiva y un 20% al area administrativa.

También se asumen $100.000 para otros gastos como mantenimiento.

Finalmente se incluye la depreciacion de la maquinaria y equipo que es utilizada
en la produccion.

No se calcular el costo de la supervision debido a que es solo de 1,5 horas diarias

y es asumida por el gerente.
Costos de produccion

El costo de produccion comprende la suma de los tres componentes del costo:

materiales, mano de obra y costos indirectos de fabricacion.
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Estado costo ventas 1 2 3 4 5
Materia prima 56.470.657 61.914.667 72.342.400 84.236.533 97.784.440
Mano de obra 17.384.251 19.060.167 22.270.300 24.076.000 24.076.000
Costos Indirectos Fabrica 27.701.749 26.025.833 22.815.700 22.865.858 27.036.524
Costo Produccién 101.556.657 107.000.667 117.428.400 131.178.392 148.896.964
+ Inventario inicial - 7.812.614 8.809.956 9.669.991 10.805.725
- Inventario final 7.812.614,01 8.809.956 9.669.991 10.805.725 12.265.423
Costo de ventas 93.744.043 106.003.324 116.568.365 130.042.658 147.437.266
| Costo unitario | 3.662,74 | 3.519,76 | 3.305,98 | 3.171,62 | 3.101,24 |

Fuente: elaboracion propia

Al costo de produccion se suman los inventarios y se obtiene el costo de las
ventas.

Finalmente se divide el costo de produccion entre la produccién obtenida y asi se
obtiene el costo unitario. Se observa que para el primer afio el costo de una caja de
aromaticas es de $3.663 y baja a $3.101 en el afio 5 como resultado de la mayor

eficiencia al ocupar mejor los recursos productivos.
Analisis de infraestructura y requerimientos de inversion

La operacion de la empresa requiere inversion en activos fijos, activos diferidos y

capital de trabajo.
Requerimientos de activos

Los activos requeridos incluyen la maquinaria y equipo, el equipo de transporte,
los muebles y enseres, y el equipo de computo.

El valor de la maquinaria y equipo es de $42.100.000 y se deprecia a 10 afios, por
lo que cada afio se deprecian $4.210.000 y para el afio cinco tiene un valor de
salvamento contable de $21.050.000.

El equipo de transporte contempla la compra de una motocicleta por $15.000.000
que se deprecia a 5 afnos, por lo que no tiene valor de salvamento.

En el equipo de computo se invierten $3.000.000 con una depreciacion de
$600.000, sin valor de salvamento.

Finalmente, en muebles y enseres se invierten $5.000.000 que se deprecian a 10

afios con un valor de salvamento de $2.500.000.
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Tabla 18. Inversién en activos fijos
Inversion Fija Costo | Vida Util 1 2 3 4 5 | salvamento
Maquinaria y equipo 42.100.000 4.210.000 | 4.210.000 | 4.210.000 | 4.210.000 | 4.210.000 | 21.050.000
Empacadora de té 22.500.000 10 2.250.000 2.250.000 2.250.000 2.250.000 2.250.000 11.250.000
Deshidratador de alimentos 6.500.000 10 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 3.250.000
Molino 2.500.000 10 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 1.250.000
Selladora 8.000.000 10 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 4.000.000
Bascula 600.000 10 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 300.000
Mesa en acero 1.000.000 10 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 500.000
Canastillas, bandejas y otros 1.000.000 10 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 500.000
Equipo de transporte 15.000.000 3.000.000 | 3.000.000 | 3.000.000 | 3.000.000 | 3.000.000 -
Motocicleta 15.000.000 5 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Equipo coémputo y com. 3.000.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 -
Computador 3.000.000 5 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 -
Muebles y enseres 5.000.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 2.500.000
Muebles de oficina 5.000.000 10 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 2.500.000
Total 65.100.000 8.310.000 | 8.310.000 | 8.310.000 | 8.310.000 | 8.310.000 | 23.550.000

Fuente: elaboracion propia

La inversion total es de $65.100.000 y el valor de salvamento contable es de

$23.550.000.

Requerimientos de gastos diferidos

La inversion diferida son todos los gastos que debe hacer la empresa para poder

funcionar. Estos cargos se amortizan a 5 afios.

Tabla 19. Inversion en diferidos

Inversion Diferida Costo Amortizacién anual

Cargos diferidos 10.000.000 2.000.000
Matricula mercantil 1.000.000 200.000
Licencias y permisos 5.000.000 1.000.000
Total 16.000.000 3.200.000

Fuente: elaboracion propia

Entre los cargos diferidos se encuentran las adecuaciones del local donde se

ubicara la fabrica. La amortizacion anual es de $2.000.000.

La matricula mercantil del primer afo se aproxima a $1.000.000 con una
amortizacion de $200.000.

Entre las licencias y permisos se encuentran las notificaciones sanitarias y los

permisos municipales por $5.000.000, con una amortizacion de $1.000.000.
El total de inversién es de $16.000.000 y la amortizacién anual es de $3.200.000.
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Requerimientos de capital de trabajo

Para calcular el capital de trabajo se determina los requerimientos diarios en
costos y en gastos operativos y luego se multiplica por los 30 dias que se acumulara en
inventarios.

De acuerdo con el presupuesto de costos y el presupuesto de gastos del estudio
administrativo, la operacion de la empresa requiere $215.064.043, por lo que cada dia

cuestan $597.400. De esta manera el capital de trabajo requerido para los 30 dias es de
$17.900.000.

Presupuesto de inversion y financiacion

Para la implementacién del proyecto se necesitarian $99.000.000, de los cuales
se podrian financiar $30.000.00 en el Banco Agrario que presta al 18% anual. La

siguiente tabla muestra la tabla de amortizacion a cinco anos.

Tabla 20. Tabla de amortizacion del crédito

Concepto 0 1 2 3 4 5
Prestamos 30.000.000 25.806.665 20.858.529 15.019.729 8.129.945 0
Amortizacién 4.193.335 4.948.136 5.838.800 6.889.784 8.129.945
Interés 5.400.000 4.645.200 3.754.535 2.703.551 1.463.390
Cuota 9.593.335 Interés afio 18,00%

Fuente: elaboracion propia

La tabla muestra que la cuota anual seria de $9.593.335, quedando saldado el
crédito al afno 5.

Con la financiacion, la empresa tendria el siguiente presupuesto de inversion.

Tabla 21. Presupuesto de inversién del proyecto

Concepto 0 1 2 3 4 5
Inversion fija -65.100.000 -| 23.550.000
Inversion diferida -16.000.000 - - - - -
Capital de trabajo -17.900.000 - - - - 17.900.000
Flujo recursos propios -99.000.000 - - - - | 41.450.000
Crédito 30.000.000 - - - - -
Amortizacion - -4.193.335 -4.948.136 -5.838.800 -6.889.784 -8.129.945
Presupuesto inversion -69.000.000 | -4.193.335| -4.948.136 | -5.838.800| -6.889.784 | 33.320.055

Fuente: elaboracion propia
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De los $99 millones requeridos para el proyecto, el inversionista tendria que
colocar $69.000.000 ya que puede apalancar $30 millones y cada afio aporta el valor del
abono a capital.

Para el aio cinco se tiene en cuenta la recuperacion del proyecto por el valor de

salvamento, quedando un saldo positivo para el inversionista.
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Estudio organizacional y legal

La implementacion del proyecto requiere de una forma organizacional que facilite
la ejecucion eficiente de los procesos productivos y que se tenga conciencia de las
oportunidades del entorno, por ello, este componente implica la definicion del tipo de

organizacion, su estructura y direccionamiento estratégico, entre otros aspectos clave.
Tipo de organizaciéon

La organizacion que surja del proyecto sera una Sociedad por Acciones
Simplificada - S.A.S, que es un tipo de empresa que permite constituirse por documento
privado y capital independiente, pero con un unico duefio. La S.A.S es un tipo de empresa
creado con la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008.

De acuerdo con la estructura del cédigo de industria internacional uniforme (ClIU),
la produccion de las infusiones se clasifica de la siguiente forma:

Sector: Manufactura

Cadigo: 1089 elaboracion de otros productos alimenticios n.c.cp

Nota explicativa: elaboracion de infusiones de hierbas

La empresa tendria un unico propietario como es Patricia Milena Monroy Buitrago,

autora del proyecto.
Estructura organizacional

La estructura funcional agrupa las principales funciones o actividades a realizarse
especificamente en las actividades pertenecientes a cada grupo. Estas actividades se
agrupan en cargos y los cargos en areas funcionales, a continuacion, se muestran las

areas y cargos basicos de la empresa.
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llustracién 22. Organigrama de la empresa

Propietario

Gerente

Contador

| |

Asesor
comercial

Operario

Fuente: elaboracién propia

Como se observa, el tamafo de la empresa no amerita sino la creacion de tres cargos
de planta y un contratista por servicios como es el contador. A medida que la empresa

crezca se pueden ir creando otros cargos.

Analisis de cargos

Cada uno de los cargos tendra las siguientes funciones:



Tabla 22. Funciones del gerente general

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Gerente General

Vicepresidencia Adminstrativa- Comercial - Finaciera

Definicion del cargo

Es la persona encargada de disefar estrategias y fijacién de objetivos para el crecimiento de la organizacién, controlar
presupuestos y optimizacion de los gastos ademas de asegurarse de la motivacion y produccion del personal de
trabajo de la empresa.

Especificaciones del cargo

Competencias -perfil del cargo

Educaciéon minima del

Profesional Especializado
cargo

» Conocimiento en funciones y procesos emppresariales
» Conocimiento en disefio de estrategias y fijacion de objetivos

Formacion requerida o .
+ Conocimiento en Office (Word, Excel, Power Point, etc)

Experiencia requerida |Minimo 1 afio de experiencia en funciones propias del cargo

Funciones

* Realizar las planificaciones, organizacion y supervision de cada una de las actividades que se realicen en la empresa
*» Motivacion y supervision del equipo de trabajo

» Administracion de los recursos financieros de la empresa

» Direccion estratégica de la empresa, siendo lider interno y porta voz externo.

« Direccion en toma de dicciones criticas de la organizacion

Responsabilidad

* Supervisién operativa diaria

» Sostener el crecimiento de la empresa mediante la fijacion de objetivos y disefio de estrategias
* Optimizar los presupuestos y gastos de la empresa

« Establecer y verificar la politicas y procesos

« Verificacién del desempefio de los trabajadores nuevos y antiguos

* Preparacion de los informes requeridos

* Garantizar el cumplimiento de normas de salud y seguridad

* Evaluar el mejoramiento de las operaciones y desempefio financiero.

Fuente: elaboracion propia
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La asignacion salarial del gerente sera de $2.000.000 y tendra tiempo completo

en la empresa.



Tabla 23. Asesor comercial

IDENTIFICACION DEL CARGO

Asesor Comercial
Nombre del cargo

Vicepresidencia Comercial

Definicién del cargo

Sera la persona encargada de la actividad comercial como dar a coneccer el producto a los clientes, encargado de la
promocidn y venta del producto, seguimiento y atencién personalizada

Especificaciones del cargo

Competencias -perfil del cargo

Educacién minima del

Aadministrador de Empresas, publicidad
cargo

» Conocimiento en parametos comerciales y de venta
» Capacidad en disefio de estrategias para atraer nuevos clientes y mantener los antiguos

Formacion requerida o .
+ Conocimiento en Office (Word, Excel, Power Point, etc)

Experiencia requerida |Minimo 1 afic de experiencia en funciones propias del carge

Funciones

+ Asesoramiento personalizado a los clientes acerca de producto

+ Gestion de nuevos clientes

+ Realizacion de las solicitudes de pedidos en los lugares de entrega del producto
« Seguimiento de entrega y conformidad del producto

« Recoleccion de solicitudes o inquietudes de los clientes acerca del producto

« Capacitacion e instruccion a nuevos vendedores

Responsabilidad

+ Asumir, desempefiar y aplicar las funciones asignadas de forma indicada segin los valores, manuales y normatividad
de la organizacién

+ Reportar los indicadores de seguimiento y gestion a las areas superiores o correspondientes en los tiempos
establecidos.

« Regir bajo las disposiciones del sistema de gestidn de seguridad y salud en el trabajo establecidos por la
organizacion.

« Brindar apoyo a las demas areas cuando estas asi lo requieran

+ Colaboracién con las retroalimentaciones o capacitaciones requeridas para atencion al cliente

= Asumir con las responsabilidades asignadas por las normas legales o de la direccion.

« Incorporar y capacitar a nuevos vendedores

« Identificar las necesidades de capacitacion individuales y de todo un equipo

« Establecer objetivos de aprendizaje y desarrollo anuales para el equipo de ventas

Fuente: elaboracion propia

La asignacion salarial sera de $1.500.000 con tiempo completo.
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Tabla 24. Operario
Nombre del cargo
Nivel
Dependencia- Ubicacién
Numero de cargos

Requisitos de educacion

Requisitos de experiencia
Objetivo del cargo

Funciones generales

Destrezas y habilidades
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Operario
Técnico
Rotacioén
1
REQUISITOS MINIMOS DEL CARGO
Movilizar y alimentar las materias primas a la maquinaria de produccion.
Preparar y acondicionar la maquinaria en las instalaciones industriales.
Operar las maquinas cuidando que se respeten los controles de calidad.
Realizar el ensamblaje de los productos atendiendo las indicaciones de fabricacion.
1 afio minimo en el cargo
Dirigir los procesos de manufactura para impulsar la produccién en masa.
FUNCIONES DEL CARGO
Recepcion de la materia prima y su transferencia a las plantas de produccion.
Operacion de la maquinaria para la transformacion de la materia o el ensamblaje de los prodt
Control de calidad.
Mantenimiento y limpieza de las plantas de produccion.
Empaquetado y entrega de los productos para la venta.
Ser responsable y saber cumplir sus tareas en el tiempo.
Ser proactivo y colaborador.
Saber trabajar en equipo.
Ser puntual.
Estar comprometido con su trabajo

Fuente: elaboracién propia

La asignacion salarial sera de $1.300.000 (1 SMMLV) y tendra tiempo completo.

Considerando el tamafo de la empresa, el nivel de remuneracion discriminado por

cargos es el siguiente:

Tabla 25. Salarios de los empleados

Cargo

Gerente

Asesor comercial
Operario

Total

2.000.000
1.500.000
1.300.000
4.800.000

Fuente: elaboracion propia

Adicionalmente, todos los contratos seran laborales, es decir, los empleados

seran formales y por tanto tendran derecho a recibir todos beneficios de ley, los cuales

se presentan en la siguiente tabla:
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Tabla 26. Costos laborales para la empresa

PARAFISCALES %
SENA 2%
ICBF 3%
COMFABOY 4%
TOTAL 9%
SEGURIDAD SOCIAL | %

SALUD 8,5%
PENSION 12,00%
RIESGOS 3,000%
TOTAL 23,5%
PRESTACIONES %

CESANTIAS 8,33%
INTERES 1,00%
PRIMA 8,33%
VACACIONES 4,17%
TOTAL 21,83%
TOTAL FACTOR 54,33%

Fuente: elaboracion propia

Se observa que, por cada empleado, la empresa debera asumir un costo igual al

54.3% del valor del salario.
Costos administrativos

Los costos administrativos, mejor entendidos como gastos operacionales, son los
necesarios para el funcionamiento de la empresa y son diferentes a los costos. Estos

gastos incluyen gastos de administracién y de ventas.
Gastos de administracion

Entre los gastos administrativos esta el costo de la ndmina anual del gerente
(salario y prestaciones), los honorarios del contador ($200.000 al mes), los gastos
generales para aseo y otros ($500.000 al mes), los gastos legales del registro mercantil
que incluye la deduccion por emprendimiento (0% afio 1, 50% ano 2, 75% afo 3y 100%
siguientes), los gastos por distribucion CIF (20% arriendos), la depreciacién de muebles

y enseres y la amortizacién de los diferidos.
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Tabla 27. Gastos de administracion

Administracion 1 2 3 4 5
Némina administrativa 37.040.000 37.040.000 37.040.000 37.040.000 37.040.000
Honorarios del contador 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000
Gastos generales 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Gastos legales - 500.000 750.000 1.000.000 1.000.000
Otros gastos (distribuidos CIF) 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000
Depreciacion 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000
Amortizacién diferidos 3.200.000 3.200.000 3.200.000 3.200.000 3.200.000
Subtotal 52.140.000 52.640.000 52.890.000 53.140.000 53.140.000

Fuente: elaboracion propia

Se observa que los gastos no aumentan con los afios debido a que las cifras se
trabajan a términos constantes y no corrientes, es decir, solo aumentan cuando se
aumentan las cantidades y no los precios. Este tratamiento tiene como ventaja que la

evaluacion financiera es real y por ende facilita la toma de decisiones.
Gastos de ventas

Entre los gastos de ventas se encuentra el costo anual del asesor comercial
(salario y prestaciones), la promocién y publicidad (Ver estrategia de promocion y

publicidad) y la depreciacién de la motocicleta para la distribucion de los productos.

Tabla 28. Gastos de ventas

Ventas 1 2 3 4 5
Nomina de ventas 27.780.000 27.780.000 27.780.000 27.780.000 27.780.000
Promocidn y publicidad 32.400.000 29.400.000 24.600.000 24.600.000 24.600.000
Combustibles y lubricantes 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Depreciacion 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Subtotal 69.180.000 66.180.000 61.380.000 61.380.000 61.380.000

Fuente: elaboracion propia

Los primeros afios son mas altos debido a que deben invertirse mas recursos en

la promocion de los productos y posicionamiento de la empresa.
Gastos no operacionales

Entre los gastos no operacionales se encuentras los gastos bancarios como son
el pago de cuotas de manejo y otros costos, el pago de intereses y el pago de industria

y comercio, el cual es del 0,5% de las ventas por ser una actividad industrial.

Tabla 29. Gastos no operacionales
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No operacionales 1 2 3 4 5
Industria y Comercio 728.149 854.354 998.538 1.162.979 1.350.351
Gastos Bancarios 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000
Intereses 5.400.000 4.645.200 3.754.535 2.703.551 1.463.390
Total 8.528.149 7.899.553 7.153.073 6.266.530 5.213.741

Fuente: elaboracion propia

La empresa no tendria ingresos no operacionales.

Aspectos legales y de operacion

Una vez se decida la conveniencia del proyecto, la empresa debera crearse

mediante documento privado, el cual se lleva a la Camara de Comercio de Tunja para

su registro y asi obtener la personeria juridica. En la misma Camara se gestiona el RUT

con el numero de identificacion tributaria NIT, estos tramites pueden verse en la siguiente

tabla.

Tabla 30. Tramites operacionales

ENTIDAD

REQUISITO

NORMA

Camara de comercio de Tunja

Registro de Matricula Mercantil

Ley 1801 de 2016

Direccion de impuestos vy
Aduanas Nacionales —DIAN

Rut —Registro Unico Tributario

Decreto 2460 de 2013

Municipio de Pauna Boyaca-
Departamento de Hacienda

Industria y Comercio

municipal N°020 de 2020

Ley 2010 de 2019 —acuerdo

Ministerio de Trabajo

Sistema de  Gestibn vy
Seguridad en el Trabajo

Ley 1801 de 2016

Superintendencia de Industria
y Comercio

Registro Nacional de Base de
Datos

Decreto 1074 de 2015

Fuente: elaboracion propia

Siendo que la empresa queda registrada como persona juridica, la cobija una tarifa

de impuestos de renta equivalente al 35%, sin embargo, existen exenciones en su pago

por emprendimiento, como es el 0% el primer afo, 25% el segundo, 50% el tercero, 75%

el cuarto y 100% el quinto en adelante.

Para poder funcionar como empresa manufacturera, se debera obtener la

notificacidn sanitaria, la cual la expide el INMIVA, ya que las aromaticas son un producto

de bajo riesgo segun la Resolucion 2674 de 2013 y tiene una vigencia de 10 afos.
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La notificacién sanitaria para un alimento de bajo riesgo, entre 1 y 10 variedades
es de $$3.835.478 (INVIMA, 2024). De acuerdo con la Ley 2069 de 2020 o Ley de
emprendimiento, las mipymes que solicitan registro por primera vez estaran exentas de
pagar la tarifa, es decir, se puede obtener la notificacién sanitaria sin ningun costo.

También se hace necesario obtener permisos de funcionamiento de bomberos y
saneamiento ambiental, cuyos costos estan soportados en los gastos deferidos de la

inversion.
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Pensamiento estratégico

El pensamiento estratégico incluye el direccionamiento que asume la empresa
para operar un emprendimiento innovador y exitoso, por lo que a continuacion se

presentan las estrategias empresariales.

Direccionamiento estratégico
Este aspecto comprende la mision, vision y principios que guiaran a la empresa.
Mision

Nuestra misidén es elaborar y comercializar infusiones innovadoras y deliciosas,
destacando las propiedades unicas del fruto de Araza y otras frutas y hierbas locales.
Nos comprometemos a ofrecer productos 100% naturales y organicos que aporten
beneficios nutricionales y mejoren la salud de nuestros consumidores.

Trabajamos con dedicacion para impulsar el crecimiento sostenible y los valores
corporativos de nuestra empresa, utilizando ingredientes frescos cultivados en las fincas
del municipio de Pauna y la region. En ExotiFrut, nos esforzamos por crear una
experiencia de sabor excepcional y saludable, contribuyendo al desarrollo de un mercado

innovador y consciente del bienestar.
Vision

Para el afio 2031, seremos una empresa lider y reconocida en la Provincia del
Occidente de Boyaca y a nivel nacional en la produccion y comercializacion de infusiones
a base de frutos exdticos y hierbas medicinales, 100% naturales. Nos destacaremos por
nuestros altos estandares de calidad, nuestro compromiso con el desarrollo econémico
local, la responsabilidad social empresarial y el uso innovador del marketing digital.
Aspiramos a ser un referente en el mercado de infusiones, promoviendo el bienestar y la
salud de nuestros consumidores a través de productos frescos y sostenibles, cultivados

en las fincas de Pauna y la region.
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Valores empresariales

Entre los valores que se promoveran estan:

Conciencia ambiental; mediante la practica sostenible con el adecuado uso de los
recursos naturales se mediara la conservacién y proteccién del medio ambiente y minimizacion
del impacto ambiental.

Calidad: primaran los estandares de superacion en las expectativas del cliente, con un
producto novedoso y 100% origina.

Honestidad: todos los procesos realizados dentro de la organizacion seran realizado de
forma transparente y con la garantia y seguridad que merecen todos nuestros clientes

Puntualidad: tanto en la entrega de nuestros productos como en la realizacién de los
procesos y dinamismo de los funcionarios se reflejara puntualidad.

Compromiso: tanto para los clientes para los clientes como para los funcionarios de la
empresa se mantendra un compromiso constante con lo ofrecido.

Responsabilidad: se dara a través del cumplimiento de cada una de las obligaciones
adquiridas y en la toma de cada decisién para la organizacion.

Respecto: primara la tolerancia y respecto equitativo en la empresa y para los clientes.

Perseverancia: las actuaciones realizadas para la consecucion de logros esperados se
estableceran con constancia y firmeza.

Solidaridad: se establecera el apoyo y unidad a cada una de las metas a cada uno de

los intereses comunes de la organizacion.
Estrategias de mercadeo

Las estrategias de mercadeo, mas conocidos como las 4p permiten ofrecer una
propuesta de valor que capte y retenga a los clientes para generar ventas sostenibles en

el periodo de planeacion. A continuacion, se presentan estas estrategias.
Estrategia de producto

Las infusiones herbales y frutales son bebidas elaboradas a partir de la extraccion
de compuestos activos de hierbas, frutas y otras plantas mediante la inmersién en agua
caliente. Estas infusiones se destacan por su contenido natural y sus multiples beneficios
para la salud y bienestar general.
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Descripcion técnica

Este producto esta elaborado con mezcla de hierbas y frutas secas o

deshidratadas y empaquetados en bolsas de infusién o a granel.

Beneficios para los consumidores

Los siguientes son algunos de los principales beneficios, sin embargo, muchos de

ellos dependeran de los ingredientes con lo que se haga.

1.

Propiedades antioxidantes: Las infusiones herbales y frutales contienen
antioxidantes que ayudan a combatir el estrés oxidativo y a proteger las células
del dafio.

Mejora de la digestion: Ingredientes como la menta y el jengibre son conocidos
por sus propiedades digestivas, ayudando a aliviar problemas estomacales.
Hidratacion: Estas bebidas son una excelente fuente de hidratacion, sin las
calorias y azucares afiadidos de otras bebidas.

Relajacién y bienestar: Infusiones como la manzanilla y la lavanda tienen efectos
calmantes, ayudando a reducir el estrés y mejorar la calidad del suefio.
Refuerzo del sistema inmunolégico: Ingredientes como el jengibre y el limoén

son ricos en vitamina C y otros nutrientes que fortalecen el sistema inmunologico.
Productos sustitutos y complementarios

Entre los productos sustitutos destacan:

Tés y cafés: Ofrecen beneficios similares en términos de antioxidantes y
propiedades estimulantes. Los consumidores pueden optar por estas bebidas en
lugar de infusiones herbales y frutales por su sabor y efectos energizantes.
Bebidas energéticas: Aunque menos naturales, proporcionan un impulso rapido
de energia y pueden sustituir a las infusiones funcionales en contextos de alta
demanda fisica o mental.

Jugos y batidos: Especialmente los naturales y sin azucar afnadida, son una
alternativa refrescante y nutritiva, rica en vitaminas y minerales.

Entre los productos complementarios pueden incluirse:
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1. Snacks saludables: Frutas secas, nueces y barras de cereales complementan
las infusiones, ofreciendo una combinacion equilibrada de nutrientes y energia.

2. Suplementos dietéticos: Vitaminas y minerales en forma de capsulas o polvos
pueden complementar los beneficios de las infusiones, especialmente en dietas
especificas.

3. Productos de bienestar: Velas aromaticas, aceites esenciales y productos de
aromaterapia pueden mejorar la experiencia de consumo de infusiones, creando

un ambiente relajante y saludable.
Aspectos innovadores

Ademas de que las aromaticas del proyecto ofreceran sabores exoticos en su
producto, como elementos innovadores tiene en cuenta el disefio de empaque basado
en opciones ecologicas y reciclables, de tal manera que sea posible recircular estos
materiales al sistema productivo y no se presenten problemas de contaminacién y
saturacion en los vertederos o rellenos sanitarios.

Por otra parte, la presencia de microplasticos presentan un riesgo para la salud
humana, que pueden ser ingeridos en la alimentacion, el agua y el aire (Pironti, y otros,
2024). Estos estan presentes en las tisanas o infusiones aromaticas y contaminan la
infusién (Hernandez, y otros, 2019), por lo que la innovacién del producto estara
enfocada en tener opciones de filtros con fibras naturales como el algodén, las cuales no
liberan microplasticos y son inocuos para la salud de los clientes, sin embargo, esta
innovacion puede llevar a desarrollar un linea premium con precios ajustados a la nueva
propuesta de valor.

Es asi como con el proyecto se ofrecen infusiones de hierbas y frutas
deshidratadas, 100% naturales, con sabores innovadores como “Transporte a lo
Tropical” (araza, mango y vira vira) con una preferencia del 28% de los sabores, “Placer
Nativo” (araza, guayaba pera y hojas de guanabana) con una preferencia del 52%, y
“Placer Arménico” (araza, hojas de guanabana y limonaria) con una preferencia del 61%
entre los sabores preguntados a los encuestados.

Las combinaciones de frutas y aromaticas tiene grandes propiedades, por una

parte, el araza cuenta con componentes como vitaminas A B1 Y C, antioxidantes,
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minerales como potasio, fosforo, calcio y magnesio; el mango reconocido por su agradable
sabory con componentes como vitaminas Ay C, beneficios para la piel, mejora la memoria,
ayuda a la digestion entre otros; la planta vira vira que ayuda a aliviar los niéveles de estrés
y combate células cancerigenas del cuerpo; la guanabana y hojas de la misma planta que
también aportan grandes beneficios y vitaminas; la guayaba pera con alto contenido de
vitamina C; y hierba aromatica limonaria que tiene un delicioso sabor y propiedades

terapéuticas. La marca sera EXOTI-FRUT y su lema sera “Bienestar, Sabor y Aroma”.

llustracion 23. Marca de la empresa

¥ I-FRU
e EXOTI-FRUT

Bienestar, sabor y aroma

Fuente: elaboracién propia

Estrategia de precio

Con el producto propuesto se pretende cobrar un precio similar pero no igual al
que reportan los consumidores, por lo tanto, el precio establecido para la venta al publico
es de $7.000 dada la propuesta de valor, sin embargo, se deben considerar dos elementos
para determinar el precio del productor, que es un 10% de margen para los intermediarios
y un 19% de IVA, ya que es un producto procesado. La discriminacion del precio es la

siguiente:

Tabla 31. Discriminacién del precio de la caja x 10 sobres

Producto PP IVA Margen PV

Aromaticas 5.426 1.031 542 7.000
Fuente: elaboracion propia

La tabla muestra que, aunque el precio de venta es de $7.000, la empresa solo

recibiria $5.426 por cada caja vendida.
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Adicionalmente, este precio es apenas menor al precio promedio de la

competencia que es igual a $6.818.
Estrategia de canal

El proyecto venderia a través de supermercados, abarrotes y tiendas naturistas,
lo cuales son un canal indirecto y cobran un margen de comercializacion del 15%, la
distribucion se hara a nivel regional en la provincia del Occidente de Boyaca.

No obstante, la empresa también vendera a través de un canal digital donde se
tendra contacto directo con el consumidor en una tienda virtual de la pagina de internet.
En este caso, solo se cobra el precio al productor mas el IVA y el consumidor asume el

costo del envio.
Estrategia de promocioén y publicidad

En puntos de ventas del canal indirecto se tendra publicidad impresa el primer afio
con habladores donde se ubique el producto y se pagaran cuinas radiales en emisoras
de amplia difusion en la provincia del Occidente, adicionalmente se haran algunas
degustaciones el primer ano. El mensaje sera tanto la calidad y beneficios del producto
como el origen, esto para apelar a la identidad y orgullo local.

Por su parte, para el canal digital se pagara publicidad en redes sociales como
Facebook e Instagram.

Finalmente, se patrocinaran las ferias de cada municipio a través de un premio
que estara a disposicion de los organizadores, con la condicion de colocar publicidad
impresa en los eventos.

Esta propuesta de mercado objetivo busca captar a un publico consciente y
comprometido con su salud, ofreciendo un producto que no solo satisface sus
necesidades nutricionales, sino que también se alinea con sus valores y estilo de vida.

El presupuesto de gastos en la estrategia de comunicaciones sera el siguiente:
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Tabla 32. Presupuesto de comunicaciones

Concepto Cantidad Valor 1 2 3 4 5
Degustaciones 12 400.000 | 4.800.000

Material punto de venta 5.000 100 500.000

Subtotal Promocion 400.100 | 5.300.000 - - -
Cufas radiales 360 10.000 | 3.600.000 | 3.600.000 | 3.600.000 | 3.600.000| 3.600.000
Redes sociales 12 500.000 | 6.000.000 | 6.000.000 | 6.000.000 | 6.000.000| 6.000.000
Tarjetas personales 1.000 500 500.000

Subtotal Publicidad 10.100.000 | 9.600.000 | 9.600.000 | 9.600.000 | 9.600.000
Patrocinios deportivos o culturales 15| 1.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000
Impresion material eventos 1] 2.000.000 | 2.000.000

Subtotal Propaganda 17.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000
Total Presupuesto Comunicacién 32.400.000 | 24.600.000 | 24.600.000 | 24.600.000 | 24.600.000

Fuente: elaboracién propia

La tabla muestra que en el primer afio los gastos de la estrategia de comunicacion
seran de $32.400.000, pero se reduce en el segundo afio a $24.600.000.

Potencial de negocio para nuevos emprendimientos

La propuesta de negocio para la elaboracion y comercializacion de infusiones
herbales y frutales innovadoras tiene un gran potencial de generacién de valor. Este
proyecto se enfoca en crear tisanas a base de frutas deshidratadas y hierbas
medicinales, aprovechando ingredientes locales como el araza, el mango, la planta vira
vira, la limonaria, la guayaba pera y la guanabana. Inicialmente, se implementara en el
municipio de Pauna, Boyaca, con planes de expansidén a municipios aledanos.

El producto se comercializara en cajas con sobres de papel filtro, utilizando
procesos 100% naturales para conservar sabores y aromas. Esta dirigido a jévenes y
adultos que buscan disfrutar de una bebida saludable y nutritiva en cualquier momento
del dia.

Las infusiones ofrecen multiples beneficios, como combatir el frio, promover la
relajacion, mejorar la digestion, hidratar el organismo y aprovechar las vitaminas de las
frutas. Los tres sabores iniciales son “Transporte a lo Tropical” (araza, mango y vira vira),
“Placer Nativo” (araza, guayaba pera y hojas de guanabana) y “Placer Arménico” (araza,
hojas de guanabana y limonaria). Este enfoque innovador y natural responde a la

creciente demanda de productos saludables y sostenibles en el mercado.



Formulacion y evaluacién financiera

En el estudio financiero se consolidan todos los presupuestos de costos y gastos,
de ingresos y de inversion en estados financieros proyectados, los cuales permiten
elaborar el flujo de caja neto del proyecto y finalmente evaluarlo para tomar de decision

de su implementacioén’.

Estudio econémico, costos y punto de equilibrio

El punto de equilibrio muestra la cantidad de productos que debe producirse y
venderse para no tener pérdidas, pero tampoco ganancias. Es el punto a partir del cual

la empresa empieza a ser rentable y por tanto es el primer objetivo que debe lograrse en

la organizacion.

El punto de equilibrio se calcula con la siguiente formula:

Ddnde, el CF es el costo fijo (Gastos de Administracion y Gastos de Ventas), P es

el precio de venta y Cvu es el costo unitario del producto. Los datos son del primer afio:

CF

Pe = ———
¢ P —Cvu

Tabla 33. Datos para el cadlculo del punto de equilibrio

Concepto

Valor

Fuente

Gastos de administracion

52.140.000

Costos administrativos

Gastos de ventas 69.180.000 | Costos administrativos
Total costo fijo 121.320.000

Precio 5.426 | Estrategia de precio
Costo variable unitario 3.663 | Costos de produccion

Fuente: elaboracién propia

Con los datos anteriores, el punto de equilibrio es el siguiente:

1 Todos los presupuestos fueron realizados utilizando el programa Matriz financiera 1,2,3.

Disponible en: htips://hermescastrofajardo.blogspot.com/2018/01/publicaciones.html
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Pe

121.320.000
= 68.804

~ 5426 — 3.663
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De acuerdo con los resultados, la empresa necesita producir y vender un total de

68.804 unidades para cubrir la totalidad de los costos y a partir de alli empezar a tener

ventas, eso significa que, el nivel actual de ventas proyectadas de 25.594 unidades no

es suficiente para sostener la operacion de la empresa, ya que en pesos necesita vender

mas de $373 millones.

llustracion 24. Punto de equilibrio. Afo 1

800.000.000

Punto de Equilibrio

700.000.000

600.000.000

Pesos

500.000.000 /
400.000.000 +——————373.331.499
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200.000.000

100.000.000

13.761
27.522

41.283
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Fuente: elaboracion propia

Al revisar el plan de ventas, durante los cinco afios de planeacion no se logra

alcanzar el punto de equilibrio.

Estados financieros

Los estados financieros basicos para el proyecto son el estado de resultados, el

estado del efectivo y el estado de la situacion financiera.
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Muestra el resultado de la operacion del negocio, es decir, las utilidades que

guedan una vez se han descontado todos los costos, gastos e impuesto a los ingresos.

Tabla 34. Estado de resultados proyectado

Afo 1 2 3 4 5
Ventas 138.873.044 162.942.780 190.441.748 221.804.028 257.539.664
-Costo de ventas 93.744.043 106.003.324 116.568.365 130.042.658 147.437.266
=Utilidad Bruta 45.129.001 56.939.456 | 73.873.383| 91.761.370| 110.102.398
-Gastos de administracion 52.140.000 52.640.000 52.890.000 53.140.000 53.140.000
-Gastos de ventas 69.180.000 66.180.000 61.380.000 61.380.000 61.380.000
=Utilidad Operacional -76.190.999 | -61.880.544 | -40.396.617 | -22.758.630 -4.417.602
-Gastos no operacionales 8.494.365 7.859.914 7.106.744 6.212.571 5.151.088
=Utilidad antes de impuestos -84.685.364 | -69.740.458 | -47.503.361 | -28.971.201 -9.568.690
-Impuesto 35% - - - - -
=Utilidad después de impuesto -84.685.364 | -69.740.458 | -47.503.361 | -28.971.201 -9.568.690
-Reserva legal 10% - - - - -
=Utilidad por distribuir -84.685.364 | -69.740.458 | -47.503.361 | -28.971.201 -9.568.690

Fuente: elaboracion propia

La tabla anterior muestra que la empresa no tendria resultados positivos durante

sus cinco anos de planeacion, lo que significa que tendria que ampliar su mercado para

poder empezar a tener resultados positivos.

Estado de flujo de efectivo

El flujo de efectivo muestra el movimiento del dinero entre los ingresos y los pagos,

es decir, de como se comporta la caja afio a ano y las necesidades de financiacion o

inversion a corto plazo.

La caja muestra que tanto las ventas como las compras, se hacen de contado, por

lo que no se tiene cartera ni proveedores por pagar.
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Tabla 35. Estado de flujo de efectivo proyectado
1

Aiho 0 2 3 4 5
FLUJO DE OPERACION

Ventas contado 138.873.044 162.942.780 190.441.748 221.804.028 257.539.664
+Recuperacion Cartera - - - - -
- Pago compras 58.823.601 62.141.500 72.776.889 84.732.122 98.348.936
-Pago proveedores - - - - -
-Mano de obra 88.896.000 88.896.000 88.896.000 90.751.858 94.922.524
-Gastos operacionales 66.000.000 63.500.000 58.950.000 59.200.000 59.200.000
- Gastos no operacionales 3.094.365 3.214.714 3.352.209 3.509.020 3.687.698
-Pago de impuestos - - - - —
Total flujo operacion -| -77.940.922 -54.809.434 -33.533.350 -16.388.972 1.380.506
FLUJO DE INVERSION

-Inversion 81.100.000 - - - - R
+Utilidad/pérdida enajenacion

Total flujo inversion -81.100.000 - - - - -
FLUJO DE FINANCIACION

+Aportes Capital 69.000.000 - - - - B
+Créditos 30.000.000 - - - - R
-Cuota crédito 9.593.335 9.593.335 9.593.335 9.593.335 9.593.335
-Pago utilidades - - - - - -
Total flujo financiaciéon 99.000.000 -9.593.335 -9.593.335 -9.593.335 -9.593.335 -9.593.335
=Caja periodos 17.900.000 -87.534.257 -64.402.770 -43.126.685 -25.982.308 -8.212.830
+Saldo inicial en caja - 17.900.000 -69.634.257 -134.037.027 -177.163.712 -203.146.019
=Caja Final 17.900.000 | -69.634.257 | -134.037.027 | -177.163.712| -203.146.019 | -211.358.849

Fuente: elaboracion propia

Como lo muestra la tabla, desde el primer afio se requerira recursos adicionales

del propietario para mantener la operacién, ya que los recursos internos generados por

el flujo de operacion son negativos, llegando a un déficit de caja de $211.358.849 en el

ano 5.

Estado de la situacion financiera

Este estado financiero muestra los derechos y obligaciones de la empresa a partir

de la gestion financiera que realice.
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Aiio 0 1 2 3 4 5
Activo
Activo Corriente 17.900.000 | -59.468.699 | -122.647.293 | -164.479.454 | -188.830.439 | -195.019.074
Equivalente al efectivo 17.900.000 | -69.634.257 | -134.037.027 | -177.163.712| -203.146.019| -211.358.849
Inventarios MP - 2.352.944 2.579.778 3.014.267 3.509.856 4.074.352
Inventarios PT - 7.812.614 8.809.956 9.669.991 10.805.725 12.265.423
Activo Fijo 65.100.000 | 56.790.000 48.480.000 | 40.170.000 31.860.000 23.550.000
Construcciones y edificaciones - - - - - -
Magquinaria y equipo 42.100.000 42.100.000 42.100.000 42.100.000 42.100.000 42.100.000
Flota y equipo transporte 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000
Equipo de computo 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Muebles y enseres 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000
Depreciacion acumulada - -8.310.000 -16.620.000 -24.930.000 -33.240.000 -41.550.000
Otros Activos 16.000.000 | 12.800.000 9.600.000 6.400.000 3.200.000 -
Cargos diferidos 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000
Intangibles 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Amortizacién - -3.200.000 -6.400.000 -9.600.000 -12.800.000 -16.000.000
Total Activo 99.000.000 | 10.121.301 | -64.567.293 | -117.909.454 | -153.770.439 | -171.469.074
Pasivo
Obligaciones financieras 30.000.000 25.806.665 20.858.529 15.019.729 8.129.945 0
Total Pasivo 30.000.000 | 25.806.665 20.858.529 15.019.729 8.129.945 0
Patrimonio
Capital Social 69.000.000 69.000.000 69.000.000 69.000.000 69.000.000 69.000.000
Resultados del ejercicio -| -84.685.364 -69.740.458 -47.503.361 -28.971.201 -9.568.690
Resultados acumulados -84.685.364 | -154.425.822 | -201.929.183| -230.900.384
Total Patrimonio 69.000.000 | -15.685.364 | -85.425.822 | -132.929.183 | -161.900.384 | -171.469.074

Fuente: elaboracion propia

El estado de la situacién financiera evidencia que, debido a la nula generacion de

recursos internos, el patrimonio de la empresa seria negativo en todos los afos de

planeacion.

Flujo neto de caja

La construccion del flujo neto de caja difiere del flujo de efectivo en que considera

los pagos al momento de su causacion, por lo que parte de las utilidades operacionales,

sumando las depreciaciones, amortizacion y reservas que se hayan realizado por cuando

no representan salidas de efectivo.
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Flujo Neto de Caja 0 1 2 3 4 5
Utilidad operacional -76.190.999 | -61.880.544 | -40.396.617| -22.758.630 -4.417.602
+Depreciaciones 8.310.000 8.310.000 8.310.000 8.310.000 8.310.000
+Amortizaciones 3.200.000 3.200.000 3.200.000 3.200.000 3.200.000
EBITDA -64.680.999 | -50.370.544 | -28.886.617 | -11.248.630 7.092.398
-Impuestos - - - - -
NOPAT - | -64.680.999 | -50.370.544 | -28.886.617 | -11.248.630 7.092.398
-Inversiones fijas -65.100.000 - - - - 23.550.000
-Inversiones diferidas -16.000.000 - - - - -
-Variacion Kw -17.900.000 - - - - 17.900.000
Flujo de Caja Libre Operativo | -99.000.000 | -64.680.999 | -50.370.544 | -28.886.617 | -11.248.630 | 48.542.398
+Créditos 30.000.000

-Cuotas crédito -9.593.335 -9.593.335 -9.593.335 -9.593.335 -9.593.335
-Otros gastos -3.094.365 -3.214.714 -3.352.209 -3.509.020 -3.687.698
Flujo Neto de Caja -69.000.000 | -77.368.699 | -63.178.594 | -41.832.161 | -24.350.985 | 35.261.365

Fuente: elaboracion propia

En cuanto a la generacién interna de recursos, se observa que para el afio 5 las

depreciaciones, amortizaciones y reservas logra que se compense la falta de aporte de
ganancia de la venta de los productos, lo cual sumado a la recuperacion del capital de
trabajo y el valor de salvamento producen un saldo positivo en la caja del proyecto. Todos
los demas afos tienen saldo negativo en sus flujos proyectados.

Este valor de los flujos netos de caja son los que se utilizan para la evaluacién

financiera.
Evaluacion financiera del proyecto (TIR, VPN y TIO)

Para la evaluacién financiera se parte de la estimacion de un costo de oportunidad,
de descuento o tasa interna de oportunidad-TIO que es la descuenta los flujos futuros
del Flujo Neto de Caja y que equivale al 24%, que el propietario esperaria ganarse en el
proyecto.

Con este costo de oportunidad, se procede a hacer la evaluacion calculando el

Valor Presente Neto — VPN y la Tasa Interna de Retorno -TIR.
Valor presente neto

Devuelve a valor presente todos los flujos futuros para compararlos con la
inversion realizada. Si el resultado es positivo significa que el proyecto es conveniente

porque genera mas utilidades de las esperadas por el inversionista, pero si es negativo
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significa que no alcanza a generar las utilidades que esperaba el propietario y por tanto

no es conveniente. El valor presente neto en miles es el siguiente:

_ 77369 | —63179 41832 = —24351 35261
T (14024 (1+024)2 " (1+0,24)3  (1+024)* (1+0,24)5

VPN —69.000

VPN = —192.695

El resultado significa que, si se implementa el proyecto, el inversionista tendra un

resultado negativo de $192.695.543, lo que indica que el proyecto no es conveniente.
Tasa interna de retorno

Presenta la rentabilidad total del proyecto, para lo cual calcula la tasa de
descuento que hace que el VPN sea cero. Sirve para determinar la conveniencia del

proyecto, siempre y cuando sea superior a la tasa de oportunidad.

VPN(TIR) = 0

Utilizando el programa mencionado que usa la féormula TIR de Excel, se encuentra
que la tasa interna de retorno es igual a -51%. Lo que significa que el proyecto tendria
un costo del 51% anual sobre la inversion.

Considerando que la TIR es negativa y por tanto no es superior al costo de

oportunidad, no se recomienda el proyecto.

Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversion muestra el tiempo requerido para que
el inversionista recupere su capital mediante los saldos netos de caja, de tal manera que
los excedentes van acumulandose hasta que igualen la inversion realizada. La formula

es la siguiente:



PRI =n +

IFNCA,,|

FNCpiq
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Dénde, n es el afio donde el flujo neto de caja acumulado (FNCA) cambia de signo

(ultimo afio negativo), FNCA es el valor que tiene en el afio n (en valor absoluto), y FNCn+1

es el valor del flujo neto de caja del afo siguiente (donde FNCA ya es positivo).

Tabla 38. Flujo neto de caja y flujo neto de caja acumulado

Flujo Neto de Caja 0 1 2 3 4 5
FNC -69.000.000 | -77.368.699 | -63.178.594 | -41.832.161 | -24.350.985 35.261.365
FNCA -69.000.000 | -146.368.699 | -209.547.293 | -251.379.454 | -275.730.439 | -240.469.074

Fuente: elaboracion propia

Dado que todos los valores del flujo neto de caja son negativos, no se puede
calcular el PRI, lo que significa que en el periodo de planeacion del proyecto no es posible

recuperar la inversion realizada.
Analisis de escenarios

Los escenarios muestran la sensibilidad que tiene el proyecto para soportar las
condiciones del mercado, por lo que se pueden variar los valores de costos, precios o
cantidades con el fin de revisar el impacto sobre los indicadores financieros,
principalmente en el valor presente neto - VPN.

Teniendo en cuenta que el proyecto no es factible, el escenario es pesimista, por
tanto se proponen dos nuevos escenarios para determinar la cantidad de producto que
es necesario vender para que el proyecto sea factible a una tasa de oportunidad del 24%
y el precio a que deberia venderse. Estos dos escenarios deberan dar como resultados
un VPN positivo.

Los calculos se hacen directamente en el programa de Excel con las cantidades
promedio de los 5 afios. En el escenario normal con cantidades, se modifica la cuota de
mercado del 15% al 26% para alterar las cantidades a producir y vender. Se mantienen
las demas condiciones del proyecto como un margen operacional negativo del 30% y por

tanto el precio de venta. Este escenario da como resultado un valor presente neto de



78

$4.462.296 por lo que se concluye que el proyecto se hace factible si inicia con una cuota

de mercado del 26% y sube anualmente hasta tener una cuota del 30% de la demanda

total.

Tabla 39. Resultados de los escenarios

Escenario Pesimista Normal Q Normal P

Cuota 15% + 1% al afio 26% + 1% anual 15% + 1% al afo
Cantidad promedio (Q) 35.813 60.814 35.813
Margen operacional -30% -30% 11%
Precio (P) 5.426 5.426 7.934
VPN (TI0=24%) -192.695.543 4.462.296 4.683.920

Fuente: elaboracion propia

En el escenario normal en precios, se aumenta el margen operacional deseado al

11%, lo que da un precio de $7.934 y un valor presente neto de $4.683.920. Esto significa

que el proyecto se hace factible si logra vender sus productos a un precio de $7.934,

haciendo necesario reforzar la publicidad para que se posicione la propuesta de valor y

haya una mayor disponibilidad a pagar.
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Conclusiones

Los resultados indican que el proyecto no es factible en su forma actual, dado el
Valor Presente Neto (VPN) negativo y la Tasa Interna de Retorno (TIR) desfavorable. Sin
embargo, la identificacion de una oportunidad de negocio en el mercado sugiere que,
con ajustes adecuados, el proyecto podria tener potencial. Para lograr mejorar su
conveniencia se pueden optimizar costos, ajustar el precio, encontrar nuevos mercados
y desarrollar estrategias de marketing efectivas para atraer a mas consumidores.

El proyecto se hace factible si aumenta la cuota de mercado al 26% en el afio 1y
llega la 30% en el afio 5, pero también puede lograrse si se aumenta el precio de $5.426
a $7.934 por cajita de 10 tizanas, lo que permite obtener un margen operacional del 11%
y un valor presente neto positivo de $4.683.920.

En el entorno se examinaron factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnolégicos, ecoldgicos y legales que podrian influir en el proyecto. La estabilidad
econdmica y el apoyo gubernamental son aspectos positivos, mientras que la
competencia y los cambios tecnoldgicos representan riesgos. Es crucial monitorear estos
factores para adaptar la estrategia del proyecto.

El estudio de mercado ha evidenciado una demanda creciente por productos de
infusiones saludables, impulsada por tendencias de autocuidado y bienestar entre los
consumidores. Se identificaron segmentos de mercado clave, incluyendo consumidores
interesados en opciones naturales y organicas, lo que representa una oportunidad
significativa para el proyecto. Sin embargo, también se detectd una competencia intensa,
tanto de marcas establecidas como de nuevos entrantes, por lo cual se plantearon
estrategias de marketing efectivas que resalten los beneficios Unicos de los productos y
eduquen a los consumidores sobre su valor.

El estudio técnico ha demostrado la viabilidad operativa del proyecto, destacando
un proceso productivo bien definido y eficiente. Se identificaron los recursos necesarios,
asi como la infraestructura adecuada para garantizar la calidad del producto. Sin
embargo, es crucial optimizar los tiempos de produccién y asegurar la capacitacién del

personal para maximizar la productividad, asi mismo, implementar un sistema de control



80

de calidad también es esencial para mantener estandares altos y satisfacer las

expectativas del mercado.

El estudio administrativo ha revelado la importancia de una gestion efectiva para

el éxito del proyecto. Se identificaron roles y responsabilidades claras dentro del equipo,

asi como las funciones para cada uno y se presento los requisitos legales para la

implementacion del proyecto, sin embargo, dados los resultados financieros, el proyecto

no es recomendable bajo las condiciones actuales porque el mercado no logra generar

los recursos suficientes para soportar la estructura de operacion.

Entre las posibles recomendaciones que pueden darse para que el proyecto

pueda ser factible se encuentran:

1.

Ampliacién del mercado objetivo: Hacer una busqueda minuciosa de mercados
con mayor numero de clientes potenciales como podria ser Bogota o Tunja que
son los mercados mas cercanos.

Optimizacién de Costos: Realizar un analisis exhaustivo de los costos operativos
y buscar formas de reducirlos sin comprometer la calidad del producto, por
ejemplo, mediante alianzas con productores de las materias primas.

Ajuste de Proyecciones de Ingresos: Reevaluar las proyecciones de ventas y
considerar estrategias de marketing mas agresivas para aumentar la demanda,
aunque el tamafio del mercado dificulta este objetivo.

Diversificacion de la Oferta: Explorar la posibilidad de diversificar los productos
ofrecidos para atraer a diferentes segmentos de mercado y mitigar riesgos, por
ejemplo, incluyendo otros sabores o productos como el café que es un sustituto y
enriquece el portafolio dando opciones para quienes no prefieren las aromaticas.
Opciones de Financiamiento Alternativo: Investigar fuentes de financiamiento
adicionales, como inversores angeles o crowdfunding, para reducir la carga de la
deuda inicial.

Monitoreo del Entorno: Establecer un sistema de monitoreo para evaluar
continuamente los factores del entorno que podrian impactar el proyecto,

permitiendo ajustes proactivos en la estrategia.
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Anexo A. Encuesta

Encuesta a consumidores de aromaticas en el Occidente de Boyaca

Universidad Santo Tomas

Objetivo: determinar las variables que explican el consumo de aromaticas en el Occidente de

Boyaca

Nombre: Fecha:

Municipio donde vive:

1. ¢ Consume aromaticas (tisanas) en su casa o trabajo?
Si__ No
2. ¢Cuantas cajitas de aromaticas consume al afo?

Numero de cajas al afio

3. ¢Dodnde compra sus tisanas?
Supermercado o tienda de barrio Supermercado de abarrotes

Tiendas naturistas __ Otros establecimientos

4. ;Cuales marcas de tisanas compra de manera habitual?
Hinda Jaibel Tosh Termoaroma ___ Orquidea

Otras __

5. ¢Qué precios esta pagando por la compra de una caja de tisanas?

Pesos por caja

6. De los siguientes sabores ; Cuales preferiria al momento de comprar aromaticas?
Guanabana __ Limonaria Guayaba Araza

Mango Vira Vira _ Otras __

7. Sise vendiera una aromatica de estos sabores, ¢ las compraria?
Si__ No

Gracias por su atencion.



