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Introduccién

Es un hecho que el mercado es cambiante, por ende, es requerido que los nuevos
productos o emprendimientos ofrezcan un valor agregado, asi como caracteristicas novedosas en
la oferta se productos y servicios para responder ante las necesidades y deseos de los clientes,
para ello se identificael potencial del Popoche como materiaprima para la fabricacion de harina,
el cual es un origen diferente al usual en las harinas de consumo entre los municipios de
Colombia, sumado a ello se encuentra la responsabilidad sostenible frente a la fabricaciony
empaque del producto final.

Para que esto sea posible se desarrollael presente proyecto, el cual esta compuesto por
los mddulos teérico, mercadeo, técnico y organizacional y financiero; de esta forma se
determinan las bases tedricas que complementaran el desarrollo de la investigacion, posterior a
ello, el médulo de mercado determinara las caracteristicasy componentes necesarios para la
creacion de laempresa, lo cual abarca objetivos, descripciones, recoleccion de datos,
metodologias o estrategias de mercado que permitiran ladefinicion de los aspectos técnicos y
organizacionales de la empresa para el adecuado funcionamiento, como la produccién o
funciones y responsabilidades; finalmente el médulo financiero contendré aquellos datos
cuantitativos que permitiran identificar factores clave para la permanenciade laempresaen el
mercado, especialmente en términos de financiamiento, inversion, rentabilidad y viabilidad de la
creacion de la nueva empresa, puesto que se reconoce la liquidez que desarrollara, asi como las
proyecciones del negocio a futuro.

De esta manera, a lo largo de este trabajo se hara un andlisis cuantitativoy cualitativo de

toda la idea de negocio para establecer a partir de alli la viabilidad de su ejecucidn, permitiendo



establecer ademas cudles son las estrategias que se deben implementar al momento de llevar a
cabo la operacion con el fin de garantizar que los resultados obtenidos se sostengan en el largo
plazo. por otro lado, determinar cuales deben ser las condiciones de estructuracién que
garanticen que el segmento del mercado el cual se esta apuntando actualmente pueda fidelizarse

con lacompafiiay acceder de manera facil a los productos ofertados.



Estudio de factibilidad Corpapoche SAS

1. Generalidades

Corpapoche SAS surge del deseo de materializacion de una idea innovadora en el
municipio de San Bernardo del Viento (Cordoba-Colombia), la cual es la creacion de una planta
procesadora de harina de popoche, ya que se reconoce el potencial del municipio frenteal
potencial de produccion de harina, es decir, este municipio cuenta con las herramientasy
resultados necesarios Gptimos para el procesamiento de harina, sin embargo, la produccién de
dicha materia prima se desaprovecha.

Teniendo esto en cuenta, el equipo emprendedor ha visualizado una oportunidad de
emprendimiento en la zona para la comercializacion de un producto en la region con grandes
beneficios nutricionales, valor agregado, y con la posibilidad de generar impactos positivos
frente a factores como empleo, tecnificacion del procesamiento de harina en la region, indices de
desarrollo e inclusive reduccion de la pobreza gracias al dinamismo que el emprendimiento
ofrece a la economia local con la generacion de empleosy accesibilidad al producto.

Por ende, el desarrollo del presente informe proporciona la estructura necesaria para
identificary complementar la informacion en pro de la creacion de la empresa Corpapoche SAS
y el cumplimiento de los objetivos construidos, asi mismo el reconocimiento de conceptos,
modelos, procesos, sistemas, estructuras y analisis aportan coherencia a la sostenibilidad
econdmica que pretende lograr Corpapoche a través de actividades como reutilizacion, reciclaje,
recuperacion, gestion integral de residuos sélidos, dichas actividades pretenden construir los

cimientos para la implementacion de Bioenergia.



1.1. Datos de laempresa
Una vez reunido con el compafiero de trabajo se procedio a escoger el futuro nombre del
producto mediante una lluvia de ideas. Para esto idealizaron algunas opciones y se valoraron sus
caracteristicas para seleccionar el mejor nombre. La tabla 1 muestra la calificacion para el
posible nombre de laempresa. Dicha evaluacion se realiz6 en una escala de 1-5, donde 5 implica

que cumple mas satisfactoriamente con el criterio evaluado.

Tabla 1. Valoracién para seleccion del nombre de la Plantade Produccién

Descripcion  Original Atractivo Claro  Significativo Agradable TOTAL

Corpapoche 5 5 5 4 5 5 29
Haripapoche 4 4 4 4 4 5 25
Harpapocho 4 3 3 3 4 3 20
Popocho 2 3 3 2 3 2 15

Fuente: Elaboracién Propia
1.1.1. Nombre de la Empresa Seleccionado
Dada la puntuacién Total mostradaen la Tabla 5, el nombre escogido para la empresa fue

CORPAPOCHE

1.1.2. Concepto del Negocio

Sector, Constitucion Legal & Razén. Harina 100% natural obtenida del procesamiento

del popocho mediante actividades mecénicasy manuales. Productos envasados en bolsa
biodegradable con una capacidad de contenido de 500g y 9509, ademas se presenta la
informacion basica sobre composicién nutricional, 1a fecha de fabricaciony vencimiento, al igual
que informacion fundamental sobre la empresa

1.1.3. Social
U Nombre de la Empresa: CORPAPOCHE S.A.S




O Cddigo ClIU: 1052 (Elaboracion De Almidones Y Productos Derivados Del
Almidén)

O Sector: Manufacturas - Alimentos

O Ubicacion: San Bernardo del Viento, Cordoba.

O Descripcion: Produccion harina del almidon derivada del POPOCHO,
comercializadaen empaques de 500g y de 9509 para el uso alimenticio humano
mediante procesos estandarizados y manuales con un toque artesanal y/o
orgénico del producto. Ademas, se cuenta con la incorporacion de personal
propio del municipio (Campesinosy amas de casa) bajo un enfoque de RSE y
su participacion en el sistema productivo.

O Monto Solicitado al Fondo: $80.000.000

1.2. Modelo diamante de Porter
1.2.1. Condiciones de Factores
O Infraestructura
o Tiene en cuenta la entrada de materiales, estacionamiento, area de
produccién, cuarto de maquinas, area de almacenamiento, laboratorio de
control, bafios, cafeteria, area de transito.
o Contempla laeficaciay eficienciade almacenamientoy distribucion de los
productos.
O Mano de obra
o Experienciaen equipos y maquinas industriales para el procesamiento de

harina.



o Incorporacion de ingeniero de alimentos para asegurar la calidad del
producto.

o Personal adecuado para procesos de calidad, seguridad y salud en el trabajo y
mantenimiento.

o Profesional en quimica.

O Recursos

o Financieros

o Recursos humanos

o Productos agricolas (materia prima)

Q Innovacion: producciony comercializacionde la harina de popocho con valor
agregado en términos de responsabilidad social y sostenibilidad en una regién
donde no se ha implementado esfuerzos en dicha area.

O Productividad

o Procesos de produccion arraigados al uso de maquinaria especializada para
lograr la pulverizacion correcta del producto final.

o Proyecciéon mensual de productos de aproximadamente de 110.000.

2. Objetivos
2.1. Objetivo general
Realizar un estudio de factibilidad del proyecto Corpapoche SAS con el fin de determinar
la viabilidad de su ejecucion.
2.2. Objetivos especificos
U Realizar un estudio de mercado para determinar los clientes potenciales del proyecto y

los niveles de produccidn necesarios para satisfacer su demanda.



O Desarrollar un estudio técnico para definir la macro y micro localizacion que garantizan
la efectividad del proyecto.

O Ejecutar un estudio administrativo paraestablecer la estructura organizacional de la
compafiia.

QO Llevar a cabo un estudio financieroy econémico del proyecto para establecer los indices
de rentabilidad.

3. Marco tedricoy referencial

3.1. Antecedentes

La harina es un producto alimenticio ampliamente utilizado en el mercado colombiano,
hay diferentes variedades dependiendo de las costumbres gastronomicas de cada region.
Actualmente existe en el mercado harina de popocho, cuya marca es La Promesa, el producto es
comercializado via onliney su origen es en el choco, una zona alejada de Cérdoba y del
municipio objeto de estudio.

Entre las descripciones incluyen las propiedades benéficas del producto, destacando
caracteristicas naturales, libre de gluten (adecuado para personas alérgicas), organico,
propiedades nutricionales, variedad de usos e inclusive beneficios medicinales (Collided Green,
2022).

Claramente cuenta con presencia en linea para la comercializacion del producto, cuentan
con una sola presentaciénde 1000 gr, y se ve apoyado por la organizacion Asociacién Vamos
Mujeres de San Francisco de Ich6 y microempresas para producir la harina de popocho sin

inconvenientes (Choco 7 Dias, 2020).



3.2. Topocho (popocho)

Es un platano al cual se le adjudican diferentes nombres (topocho, cachaco, locho, tres
filos, pacifico, entre otros; es originario de Asia Meridionly llego a Américaen el siglo XVI, es
parecido al platano convencional pero es claramente diferenciado del mismo por su aparienciaya
que mide un aproximado de 15 centimetros, ofrece diferentes beneficios medicinales (favorece la
Biota intestinal y contrarrestadiarreas graves) y nutritivos (Castellanos Jiménez, 1995). Tiene
una alta resistenciaal climapues se puede cultivar en diferentestipos de suelos

Entre sus componentes se encuentra el agua, proteinas, grasas, carbohidratos, fibra, calcio
y fosforo, ademas de contar con vitaminas A, B1, B2, C, E, potasio, magnesio, hierro, tiamina,
riboflavina, zinc y niacina. En una porcion de 100 gramos se encuentra el total de 89 calorias.

Adicional a ello cuenta con propiedades diuréticas excepcionales, ya que mantiene los
niveles de agua adecuados para el funcionamiento del cuerpo humano y es recomendable en caso
de que se padezca de hipertension, gota, presion arterial alta, funciones renales, problemas
digestivos, pérdida de peso, recuperacion después de la ejecucion de ejercicios complejos
(Alvarez, 2022).

3.3. Harina

La harina es un producto que puede ser obtenido de diferentes tipos de alimentos, existe
diferentes variedades: trigo, centeno, arroz, sarraceno, guisantes, tapioca, espelta, maiz, avena,
garbanzos, lentejas, quinua, almendras, algarroba o mijo; una de las méas conocidas y replicadas
es la de trigo (Harina net, s.f).

El procedimiento para obtener dicho producto requiere moler el grano o alimentoen
especifico, y su uso para la preparacion de otros alimentos es variado, abarca el pan, pasta,

bizcochos, tortillas, rebozados, pizza, bechamel, salsas, galletas, entre otros.



En la actualidad el consumidor tiene la posibilidad de elegir entre diferentes variedades y
no solo provienen de cereales, se ha innovado y avanzado en el uso de otros alimentos como los
tubérculos para obtener harina ya sea de caracter integral o refinada, es mas recomendable la
refinadaya que permite conservar las propiedades nutricionales del grano o tubérculo
(Ecoagricultor, s.f).

3.4. Harina de popocho

La harina de popocho o topocho, es obtenida a través de un procedimiento realizado en la
pulpa del fruto, dicho procedimiento requiere de la molienda de la materia prima para obtener la
consistenciadeseada, la cual es la harina (Enriquez estrella & Ojeda Caiza, 2020).

Debido al procedimiento realizado para obtener la harina, es un producto asociado a
multiples propiedades ya que se conservan diferentes nutrientesy vitaminas, es usado
ampliamente como una fuente importante para la alimentacion de los nifios, asi como para
mejorar condiciones saludables de las personas (CNC Choco, 2021).

3.5. Estrategias B2B (Business to Business)

La estrategia B2B (Business to Business) es conocido como un modelo que se ha seguido
con el fin de transmitir datos e informacion sobre los movimientos comerciales de una empresa
(Universidad de Commerce, 2020).

Permite que las actividades de caracter comercial se efectien con mayor eficiencia,
eficaciay seguridad, lo cual proporcionaa la compafiiala posibilidad de crecer frente a la
competenciay a reducir costos asociados a la gestion ya que no es necesario un esfuerzo en
transacciones con el cliente final, sino Unicamente con otro negocio, es lo que se contempla con

la empresa con almacenes minoristas.



Aunque este tipo de estrategia no permitatener un grupo de clientes potenciales grandes,
sin embargo, ofrece la posibilidad mejorar las estrategias de comercializacion, marketing, redes
de negociacion, fidelizacién con el cliente B2B (Padilla Barboza & Lépez Giron, 2021).

3.6. Variables macroentorno

3.6.1. Politico:
QO Politicasfiscales: la politica fiscal del Gobierno de duque se baso en la ley de

presupuesto denominada ley 1940 de 2018, la ley de financiamiento
denominada ley 1943 de 2018 y el PDN 2019, 2022. lo que se buscaba
principalmente a través de estas politicas era tratar de sufragar el déficit
presupuestal de la nacién, algo que afectaa la compafia debido a qué se
aumentaron la cantidad de impuestos pagados por las organizaciones con el fin
de que éstas contribuyan en mayor medida a subsanar la situacion econémica
del pais, algo que perjudicarespecto a la minimizacion que esto genera en los
beneficios obtenidos al final del periodo por parte de la entidad. (Revista Zero,
2019).

O Planes de desarrollo: el PND elaborado por el Gobierno, se fundamentaen 3

pilares que son la legalidad, el emprendimientoy la equidad y varios aspectos
transversales. de esta manera, podemos apreciar que desde el Gobierno se
promueve la creacion de empresasy de esta manera se pretenden destinar 3,6%
de los recursos disponibles a fomentar el sector empresarial en la nacion.
(Revista Zero, 2019).

U Tratados de libre comercio: Colombia tiene actualmente 16 acuerdos

comerciales donde se incluyen tratado de libre comercioy también acuerdos de

alcance parcial. respecto a los que mas beneficiana la compafiia podemos



resaltar el de Estados Unidos y la Unién Europea, ya que estos cuentan
actualmente con sistemas de preferencias arancelarias, las cuales benefician al
pais debido a que se puede minimizar el costo de los insumosy mercancias
importadosy Adicionalmente, se estimula la inversion extranjeradirectapara la
compafiia debido a la certidumbre juridica que sus acuerdos generan para la
nacion. (Mincomercio, 2019).

O Relaciones internacionales: los contenedores de pifiateria Colombia llegan de

China, el cual se consolid6 durante el 2021 como el segundo socio comercial de
Colombia en términos de exportacionesy como el primer origen de las
importaciones de la nacion, denostando a partir de alli un aspecto positivo en
cuanto a los procesos de compra en esta hacion para MUNDO MAGIC.
concluimosa partir de alli entonces, que para el 2021 China fue el mayor
inversionistade Asia en Colombia. (Cancilleriade Colombia, 2022).
3.6.2. Economico

Q PIB: de acuerdo con el comportamiento histéricodel PIB en Colombiaa lo
largo de los Gltimos afios, podemos apreciar que éste ha tenido un crecimiento
minimoy durante el 2020 llegéb a presentar retrocesos al decrecer un total de 7%
como consecuencia de la crisis econdmica generada a partir de la pandemia.
este factor influye a la empresa por el hecho de que el crecimiento de la
economia nacional es bastante bajo de un periodo a otro, ademas de que es
bastante débil, ya que podemos apreciar que la crisisdel 2020 aparte de que no
le permitio crecer nada, le generd un porcentaje de crecimiento muy alto, lo que

hace necesario que la empresa desarrolle planes de contingenciaademas que le



permitan afrontar estas situacionesy evitar con ello que de pronto frente a otra

situacion semejante deba cerrar.

llustraciéon 1. Crecimiento del PIB Colombia.
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Fuente: Valora Analitik, 2022.

O Renta Per Cépita: podemos evidenciar que, pese a que El PIB ha tenido un

crecimiento bajo pero positivo en la mayoria de sus afos, la renta per capita ha
tenido un crecimiento negativo en la mayoria de los afios o0 en su defecto ha
tenido crecimientos bastantes minimos. sin embargo, el peor desempefio lo ha
tenido en los ultimos afos, siendo de s6lo 0,50% en el 2018, de -0,40 en el
2029, de -19,40% en el 2020 y de 10,50% para el 2021, destacando
Adicionalmente que para este tltimo afio el valor s6lo alcanz6 €5,204, mientras
que en el 2019, donde tuvo un crecimiento negativo era de €5,842, por lo que
podemos concluir a partir de alli que en términos reales el crecimiento fue nulo,
solo que debido al mal desempefio de la economia en el 2020 se logré presentar
una tasa tan alta que al final no representaun verdadero avance para la

economia nacional. (Datosmacro, 2022).



Gréfico 1. Variacion historica PIB Per Cépita.
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O Desempleo: a partir de la ilustracion 2 podemos evidenciar que para el 2021 la
tasa de desempleoalcanzo el 13,7%, lo que representd una reduccion de 2,2
puntos porcentuales frente a la cifra del 2020 cuando era de 15,9%, lo que
equivale a que 404.400 personas salieron de la situacion de desempleoen
Colombia. Sin embargo, para lbagué no se presentd un escenario positivo, ya
que fue la cuarta ciudad con la mayor tasa de desempleo en el pais, equivalente
a 18,9%, por lo que podemos asegurar que a partir de alli no se presentaun
escenario 6ptimo para el desarrollo del negocio, ya que existe una alta parte de
la poblacion que no cuenta con ingresos suficientes para acceder a los servicios

y productos ofrecidos. (Editorial La Republica S.A.S., 2022).



lustracion 2. Tasa de desempleo.

10 o,
WA T T T

01 may. 20 01 sep. 20 01 ene. 21 01 may. 21 01 sep. 21 01 ene. 22

=~ DESEMPLEO NACIONAL

Fuente: Editorial La Republica S.A.S., 2022.

O Tasa de inflacién: de acuerdo con el comportamiento de la inflacionen el

ultimo afio, podemos ver que ha sido una de las més altas en toda la historia de
la nacién, siendo equivalente a 5,62 puntos porcentuales. respecto al
comportamiento en la ciudad de Ibagué, evidenciamos que esto fue de 5,79%,
es decir, que pese a que fue menor que en muchas ciudades del pais sigue
siendo superior a la tasa nacional, lo que representa un escenario positivo para
la ciudad porque reflejaun alto encarecimiento de todos los productos y por
consiguiente una disminucion de la demanda por parte del mercado, esto debido
a que muchos poseen la misma cantidad de rentay el costo es mucho mas
elevado, lo que no les permite acceder a la misma cantidad de recursos y por

ende representa un riesgo para los diferentes sectores econémicos.



lustracion 3. Comportamiento de inflacion por ciudad 2021.
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O Tasas de cambio: la moneda colombiana se encuentra muy devaluada en el
mercado internacional, por lo que CORPAPOCHE SAS al comprar materia prima
para la elaboracion de sus productos que en algunos casos es importada, va a tener
que pagar costo bastante elevado, ya que usualmente ese tipo de bienes se venden
en Colombia en doélares, que actualmente equivale a 3.948,15. (Délar Web,
2022).

3.6.3. Social

O Niveles de educacién: de acuerdo con informacion recolectada, podemos asegurar

que el nivel educativo en Colombia es bastante bajo, ya que solamente el 22% de las

personas entre 25 y 64 afios tienen un titulo universitario, un resultado bastante

inferior al promedio establecido por la OCDE que se situa en alrededor del 38%. a

partir de ello podemos establecer que esto minimizala cantidad de colombianos que

tienen una capacidad adquisitivaaltay por lo tanto reduce la cantidad de ingresos

que pueden tener disponibles para dedicar a este tipo de bienes. (El Tiempo, 2020).



O Promedio de ingresos: los productos ofrecidos en la compariia se ofrecen

principalmente a las personas de clase mediay clase alta. de acuerdo con el informe
entregado por el DANE, el ingreso medio de las personas que pertenecena la clase
media oscilaentre $653.781 y $3.520.360 pesos por persona. Por su parte, para la
clase alta al dividir el total de ingresos entre el nimero de integrantes por el hogar,
se obtiene que el ingreso medio por persona es mayor a $3.520.360 pesos. (Diario
AS, 2021).

O Poblacion, natalidad, mortalidad o esperanza de vida: podemos apreciar que la tasade

mortalidad y la natalidad tienen una relacion inversamente proporcional, ya que
apreciamos que a lo largo de los afios la tasa de natalidad ha ido disminuyendo
continuamente, siendo para 2019 de 14,66%, mientras que la tasa de natalidad llegd
a alcanzar el 5,63%. a partir de ello podemos determinar que entre mas personas se
mueran menos es el natalicio que se esta presentando de los habitantes colombianos,
denotando con ello que cada vez hay una menor cantidad de personasy por ende una
menor cantidad de pablico al que llevarle los productos realizados. Respecto a la
esperanza de vida, podemos ver que esto también ha tenido un crecimiento continuo,
es decir, el promedio en el que las personas mueren es mas alto, siendo para el Gltimo
afio el que se tiene informacién de 79,29 afios, por ende, teniendo en cuenta que la
tasa de natalidad se estda minimizandoy las personas tienden a vivir mas, es importante
desarrollar estrategias que permitan conquistar ese publico mas adulto que a futuro

tendrd una mayor tendenciay participacion dentro de la poblacion total.



Gréafico 2. Tasa de mortalidad VS Tasa de natalidad.
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Gréfico 3. Esperanzade vida.
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3.6.4. Tecnoldgicos

O La aparicionde nuevas tecnologias: Colombiaes un pais donde la tecnologia se

ha ido adaptando poco a poco los diferentes sectores comerciales presentesen la
economia nacional, Es por ello, que ante estos 2 formatos avances tecnoldgicos
se hace necesario que los negocios que los pequefios negocios, como es el caso
del que se pretende constituir, debe encontrar oportunidades de mejoraque le
permitan competir al mismo nivel que las demas empresas del sector y no
desaparecer en el proceso. se plantea entonces la instauracién de procesos de
digitalizacion que permita una mayor facilidad al momento de atender al cliente
y de esta manera se les pueda brindar una atencién mas rapiday eficaz.

O Lainversidonen I+D en el pais: Colombia es un pais que no designa tantos

recursos a la investigaciony desarrollo, algo que se puede apreciaren el
comportamiento historico de ese indicador, el cual ha sido inferioral 0,5% del
PIB desde el 2000 hasta el 2016, siendo mas bajo que la cantidad de recursos
destinados en paises como México, Argentina, Espafiay Brasil. de esta manera,
también podemos decir que no se nota una actitud por parte del Estado de
querer incrementar esta participacion, ya que vemos que ha mantenido una casa
constante en cada uno de los afios. podemos concluir que esto afectaa la
empresa, ya que no existe un alto apoyo del Gobierno por apoyar nuevas ideas
innovadoras y por ende se hace mucho mas dificil lograr no solamente disefiarla

sino potenciarlas a nivel global.



3.6.5. Ambiental

O Leyes de protecciénambiental: encontramos para las empresas la Norma ISO

14001, la Norma ISO 50001 y la Norma ISO 45001 (CTMA Consultores,
2020), las cuales garantizan que las empresas operen correctamente en pro del
cuidado del planetay adicionalmente cumplan con los estandares de calidad
pautados para las organizaciones que operan actualmente en el mercado.

O Regqulacion sobre el consumo de energia: para el cumplimiento de la regulacion

sobre el consumo de energia, de acuerdo con la ley 143 de 1994 a través de su
articulo 23, se le atribuyo esta responsabilidad a la Comision de Regulacion de
Energiay Gas, encargada de indicar el correcto cumplimiento y ademas de
sancionar en el momento en que se infrinjan los limites. (Ministerio de Minas y
Energia, 2016).

O Reciclaje de residuos: los procedimientos, procesos, actividad y estandares que

las organizaciones deben adoptar y realizar respecto a la gestion de los residuos
gue generan por su actividad comercial, estan instaurados en el decreto 351 de
2014, quién se encarga de regular las actividades relacionadas con este reciclaje
y sancionar el no cumplimiento. (Funcién Pablica, 2015).

3.6.6. Legal:

O Leyes sobre el empleo (Ministerio de Trabajo, 2019):

o Ley 1780 del 02 de mayo de 2016: se promueve el empleo y el
emprendimiento juvenil.
o Ley 1636 del 18 de junio de 2013: se crea el mecanismo de proteccién al

cesante.



o Ley 1565 del 31 de juliode 2012: se dictan disposicionesy se fijan incentivos
para el retorno de los colombianos que viven en el extranjero.

o Ley 1562 del 11 de juliode 2012: se modificael sistemade riesgos laborales.

o Proyecto de Ley 231 de 2012: convenio para trabajo decente de trabajadores
domésticos.

Ley 1444 del 4 de mayo de 2011.

(@]

O Leyes de salud y sequridad laboral: acd encontramos laley 1562 del 2012, la cual

se encarga de definir el sistema general de riesgos laborales, el cual es el conjunto
de entidades, normas y procedimientos que las empresas deben seguir para
garantizar la prevencion y proteccion de todos los empleados ante cualquier
enfermedad o accidente que se desarrolle al interior de la organizacion.

(Ministerio de Trabajo, 2019).



3.7. Estudio normativo

Tabla 2. Estudio normativo.

Aspecto

Constitucién

legal

Permisos
para
actividad
econémicay

productiva.

Referente legal

La ley marco en la que
se suscribe la politica
estatal para la
promocion  de la
creacion de empresas en
Colombia es la Ley 590
del 10 de julio de 2000,
conocida

como Ley

mipyme. (Actualicese,
2020).
Estos  requisitos se

presentan en el articulo
2 de laLey 232 de 1995.
(Actualicese, 2020).

Descripcion
Esta ley contempld, por primera vez, un
conjunto de herramientas e instrumentos de
apoyo a este segmento productivo y
establecid las categorias de Micro, Pequefia
y Mediana empresa. Asi mismo, incentivo
la creacién de nuevas empresas, el
fortalecimiento de las existentes creo el
fondo Fomipyme, asi como las condiciones
para la aplicacién del régimen tributario
especial

para municipios, distritos y

departamentos vy la  articulacion
institucional. (Actualicese, 2020).

Por medio de la cual se dictan normas para
el funcionamiento de los establecimientos
comerciales.

Es importante recordar que estos requisitos
son taxativos, es decir que los Unicos
exigibles son aquellos que determinala ley,

por tanto, los alcaldes, gobernadores y

Valor

La constitucion de la sociedad tiene un costo
de $34.000.

El impuesto de registro, el cual debe ser
pagado junto con su cuantia, costando
$70.000.

La matricula para persona juridica, en el caso
de pagarse de esa forma, serd de $131.000
También se debe pagar el formulario de
registro, con un costo de $4.500

Por ultimo, se debe pagar la inscripciénde los

libros, en $12.000. (Actualicese, 2020).

Certificados de matricula mercantil $3.100.

Sayco y Acinpro por valor de $199.000 /afio.
Recursos digitales PREMIUM: Anélisis y
Casos
2020).

practicos exclusivos. (Actualicese,



Aspectos

tributarios.

Aspectos
laboralesy de

salud

El Estatuto Tributario,
las leyes 1607 de 2012 y
1819 de 2016, y el
Decreto Unico
Reglamentario 1625 de
2016, para el caso de las
personas juridicas,
plantean los impuestos

aplicables a todas las

empresas, sin
discriminar el sector
econébmico al  que

pertenece. (Actualicese,
2020).
Normas laborales en
Colombia.

Ley novena de 1979.
Decreto 614 de 1984.
Resolucion 1016 de

1989.

concejos municipales no pueden determinar

requisitos adicionales

El régimen tributario es la norma juridica
que regula las relaciones entre el Estado y
deméas entes acreedores de tributos, y
quienes tienen obligaciones tributarias para
con ellos. De esta manera se compensa un
rubro dependiendo del nivel de ventas y del

tamario de la compaiiia.

Segun lo establecido en la ley laboral
colombiana, la jornada laboral ordinaria
méaximaes de ocho horas diariasy 48 horas
semanales, que pueden ser distribuidas de
lunes a viernes o lunes a sabado segun

previo acuerdo de las partes.

Impuesto al VValor Agregado (IVA). 19%.
Impuesto al consumo 2%, 4%, 8% y 16%.
Impuesto a las Transacciones Financieras
0,4% por operacion.

Impuesto de Industria y Comercio entre 0,2%
y 1,4% de los ingresos de la compafiia.
(Actualicese, 2020).

El aporte total al sistemade salud es del 12.5%
del Ingreso Base de Cotizacion, IBC (salario
mensual), del cual el 8.5% esta a cargo del
empleador y el 4% corre por cuenta del

empleado.



Aspectos

ambientales

Decreto 1832 de 1994.
Ley 1562 de 2012
(Actualicese, 2020).

La tasa retributiva es un
cobro reglamentado por
el Ministerio de
Ambiente y Desarrollo
Territorial desde 1997 e
implementado por la
Autoridad  Ambiental.
(Actualicese, 2020).

En Colombia, tanto las empresas publicas
como privadas deben cancelar al Estado una
tasa retributiva (impuesto) si liberan al
medio ambiente desechos provenientes de
su actividad comercial.

Este impuesto se debe a las consecuencias
nocivas al entorno ambiental que puede
acarrear esta liberacion de desechos.

Por otra parte, las empresas deben
garantizar que, al almacenar materias
primas o productos terminados, estos no
tengan posibilidad de llegar hasta el sistema

de drenaje o las fuentes naturales hidricas.

Fuente: elaboracién propia.

Se tiene un 16% para pension, el cual 8% lo
aporta el empleador. Adicionalmente: prima,
cesantias, vacaciones 'y  parafiscales.
(Actualicese, 2020).

Conforme a la operacion organizacional.



4. Estudio de mercado
4.1. Objetivos del estudio de mercado

O Realizar un andlisis acerca de la composiciéndemogréaficay poblacional de la
zona, para que de esta manera se determine cuél es nuestro mercado potencial y
establecer a partir de alli la operacion del negocio.

O Desarrollar un estudio de mercado que permitadeterminar cuéles son las
tendencias del mercado de harinas, para determinar de esta manera cuél es la
demanda de esos productos, la competencia existente y los proveedores.

Q Definir la demanda actual y futura del mercado, esto con el fin de analizar cuél
va a ser el nivel de rentabilidad que puede llegar a obtener la organizacional
momento de ejecutar su operacion y poder establecera partir de alli, si es viable
0 no el proyecto.

O Establecer las estrategias de marketing que la empresa va a utilizar para
garantizar el aumento constante de los ingresosy por ende aumentar el nimero
de beneficios netos obtenidos por la empresa.

4.2. El mercado del proyecto o mercado consumidor
En este caso, el mercado donde pretende participar la empresaes el de harinas. La
propuesta de valor se basa en la produccién del almidon fundamentadaen ofrecer un producto
derivado del POPOCHO con el fin de desarrollar una harina que sea comercializadaen
empaques de 5009 y de 9509 para el uso alimenticio humano. Ademas, en el &rea de proceso de
produccion se incorporaa campesinosy amas de casa para tecnificar el proceso para mantener el
toque artesanal y/u Orgéanico del producto.

Q Cero glutenes.



Mejores propiedades nutricionales.
Contiene antioxidante.

Es apto para el consumo de nifios y adultos.
Responsabilidad social.

Empaque amigable con el ambiente.

Muy econémico.

o O 0O 0 0O 0O O

Mdltiples usos.

4.2.1. Producto

U Prototipoy Disefio del Empaque: la harina de popocho es de color blancoy se

presentaraal mercado en la presentacion de 5009 y 950g (llustracion4) en

empaques de 25 unidades por categorias.

llustracion 4. Prototipo Bolsa Harina Corpapoche 950g y 500g.

S

= C RPAPOCHE

nnnnnnnnnnnnnnn

500g 950g
Fuente: elaboracion propia.

QO Especificaciones Técnicas del Producto: a continuacion, se presentan las

especificaciones técnicas basicas en los productos de CORPAPOCHE.



Tabla 3. Especificaciones Técnicas.

Nombre de la materia primay/o insumo

Proveedor

Descripcion fisicadel producto

Ingredientes principales

Ingredientes segundarios

Caracteristicas fisicas de la materiaprima

y/o insumo

Caracteristicas microbiol6gicasde la
materiaprima y/o insumo
Estado de la materiaprima
Empaque y presentacion
Cantidad
Instrucciones en la etiqueta
Numero de registro sanitario
Vida util esperada

Temperatura de almacenamiento

Almidon de popocho
Campesinos (cultivadores de popocho) del
departamento de Cordoba (inicialmente)
Es una harina que se obtiene del popocho. Es
utilizada para el consumo humano en varios
escenarios que van desde la panificacion hasta la
medicina. Contiene proteina, vitaminas y

carbohidratos.

Popocho

No aplica

Apariencia Polvo fino

Color Blanca

Olor Caracteristico del popocho
Sabor Caracteristico del popocho
Ph 6

Textura Polvo

N/A

Solido —polvo

Bolsa biodegradable

500 g / 950g

Conservar en lugar fresco y seco
No expedido

18 meses

25-30 °C

Fuente: elaboracién propia.

U Empague y Embalaje: con las tendencias ambientales de la actualidad hemos

optado por elaborar un empaque amigable con el medio ambientey que sea



facil de elaborar, con materiales de bajo costos con una excelente calidad, a
continuacion de muestra la imagen del empaque
O Etiqueta: a continuacidn, se presenta la etiquetaimpresa en cada presentacion

de los productos CORPAPOCHE.

Tabla 4. Etiquetaimpresa— Informacidn.

Informacién Nutricional HARINA CORPAPOCHE
Porciones 1 150 g
Caloria 120 Sodio 14 mg
Grasas Totales 0g Potasio 1.224 mg
Poliinsaturados 0g Carbohidratos totales 429
Monoinsaturados 0g Azlcares 60
Trans O0g Proteinas 1g
Colesterol 0g
Vitamina A 4% Calcio 2%
VitaminaC | 42% Hierro 4%

Los valores diarios de porcentaje estan basados en una dieta de 2000 calorias. Tus valores
diarios podrian ser superiores o inferiores dependiendo de tus necesidades caléricas.

Advertencia
Una vez abierta consuma en el menor tiempo posible
Conserve en un lugar fresco y seco
Mantener a temperatura ambiente
Mantener alejada del alcance de los nifios
Consérvese en un lugar seco
No consumir una vez vencido del producto

I o

FABRICADO POR: CORPAPOCHE S.A.S
Centro mayorista bloque 12 local 22
PBX (094) 234 33 45

San Bernardo del Viento-Cordoba
Planta San Bernardo del Viento — Via a la playa
Departamento de Cérdoba
Pagina: www.corpapoche.com
Permiso sanitario: PSA ......
Industria colombiana

1/011000110°011110100 lg

Fuente: elaboracion propia.



4.3. Mercado competidor
Los competidores de Corpapoche SAS se desempefian en el procesamientoy
comercializacion de diferentes tipos de harinas, algunos son de trigo, maiz o yuca, entre los mas
conocidos se encuentran la harina haz de oros, harina candor, harina Pan y recientemente la
harina la Promesa.

U Harina haz de Oro: esta marca con diferentes ventajasy fortalezas tales como
musculo financiero, reconocimiento en el mercado, procesos tecnificados, calidad
reconocida, gama de productos, servicios alternos para los clientes como programas
de cocina, no obstante, las ubicaciones de los centros de distribuciontienen
dificultad de acceder a ciertas ubicaciones del pais, adicional a ello su precio al
publico es de 1.512 (Haz de Oros, s.f).

O Harina Candor: cuenta con procesos tecnificadosy confiables, reconocimientoy
posicionamiento en el mercado, calidad en cada uno de sus productos, servicioal
cliente, un precio de 2.120, con distribucion principal en Barranquilla (3 Castillos,
s.f).

U Harina Pan: tiene un alto reconocimientoy posicionamiento en el mercado, amplia
experiencia, procesos tecnificados, diferentes gamas de productos, servicio al
cliente, inclusive cuenta con presencia internacional, actualmente su precio al
publico en Colombia es de 2.150 (Pan Corn, s.f).

O Harina La Promesa: es la competenciamas directade Corpapoche SAS, ya que su
harina proviene del popocho, su presenciaen el mercado es reciente, no cuenta con
una distribucién fuerte, y solo ofrecen una presentaciénal publico, adicional a ello

su ubicacidn principal para su crecimiento economico es el Chocé (Palacios, s.f).



Tabla 5. Causas y efectos de los problemas del sector comerecial.

Causas

Falta de clientes

Bajas ganancias

Falta de crédito

Conflictos con los clientes

Efectos

El efecto que se genera para la organizacion es la
minimizacion de los ingresos captados por la venta y
prestacion de sus servicios, lo que decanta en una
minimizacion de la contabilidad de la empresa para
inversionistas debido a que no es tan rentable como se
esperaria.

Las bajas ganancias afectan principalmente la confiabilidad
generada tanto en los clientes como en los socios e
inversionistas, ya que, pese a que la organizacion pueda
ofrecer productos bastante buenos y de alta calidad, muchas
personas solamente porque es una empresa que presento un
declive en sus utilidades prefieren no acceder a ella para
comprary los inversionistas pese a que tenga un producto de
calidad optan por no invertir ahi.

Como consecuenciade la baja confiabilidad, se pueden cerrar
muchas puertas, entre ellas las entidades financieras,
minimizando esta manera las fuentes para poder adquirir
financiacion en caso de que la empresa lo requiera para poder
recuperar suimageny proyectarse nuevamente en el mercado.
Si se tienen problemas con los clientes se va a dejar de hacer
una empresa interesante paraellos, ya que aparte de la calidad
y el precio, los clientes siempre buscan la mejor atencion
posible y si una empresa tiene reputacién de tener
problematicas con los clientes qué tiene, los clientes futuros
van a optar por no ir alli debido a que en caso de que tenga
alguna problematicano se las van a resolver de manera éptima
o tal vez deban esperar mucho tiempo para una oportuna

respuesta.



La entrada constante de empresas del sector ha hecho que las
ventas totales de los negocios se vayan minimizando debidoa

gue se tienen que repartir entre mas, y aunque se considere

Competencia excesiva
que todos deben poder actuar en el mercado, con la

disminucion de la demanda en los ultimos afos, esto es algo
que afecta las utilidades.
Fuente: elaboracién propia.
4.4. Canales de distribucion
La distribucion es el sistema desde donde se mueve el producto, se transportan desde
donde se producen a donde se pueden utilizar. Los canales son los medios a través de los cuales
se mueven los productos desde su punto de partida. De la produccion al consumidor En la
llustracion 5 se presenta el proceso en la estrategia de distribucion de CORPAPOCHE S.A.S.

llustracion 5. Diagrama Estrategia de Distribucién.

El pedido de la compra
! es realizado al almacén

Departamento de venta
Acuerdo de compra

al publico
Contacto con el cliente
en este caso vendedor
minorista
. Orden de
Producto terminado salida Carro o Moto Comprador

Fuente: elaboracion propia.

i.  Mediante la utilizacion de herramientas de comunicacién, se lograra dar a reconocer el

producto a los clientes en este caso los redistribuidores.



ii.  Cuando el clienterealizael pedido se tendra en cuentas aspectos como:
U La cantidad.
U Fecha de entrega.
O La ubicacion.
iii.  El acuerdo de compra se logra cuando tanto la empresacomo el comprador logren
acuerdos de compra.
iv.  Una vez finiquitada la compra, se procede a enviar la orden al almacén, en el cual se
tendran en cuenta los requerimientos establecidos.
v.  Asi el jefe de almacén procede a dar la orden de salida mediante los vehiculos de
transporte que en este caso serian las motos o los camiones arrendados en caso de

pedido grandes.

Tabla 6. Distribucion.
Detalle Costo
Directo (en este caso se destinaraa
Tipo de canal larecepcidn de pedidos en lapagina $ 4.500.000
web y en la atencionen la tienda)
Tipo de transporte No aplica $ 0
Plastico (los recursos destinados a la
Empaque oracién de las bolsas o empaques 3 3.500.000
donde se van a almacenar las
unidades para ofrecer al pablico).
Carga pesada (para este caso, es el
gasto que hace en el transporte de
Embalaje los insumos y mercanciaa compra  $ 4.700.0000
desde el puerto hasta las

instalaciones de la empresa).

Fuente: elaboracion propia.



4.5. Mercado proveedor

O Materiaprima e insumo: estas se obtendran preferiblementeen grandes cantidades
de acuerdo con la produccién esperada y teniendo en cuenta el factor de
perfectibilidad.

U Proveedores: proveedores mayoristas de las materias primase insumos necesarios
de la ciudad de San Bernardo del Viento segun el criterio de seleccion de estos.

O Plazo de entrega: de acuerdo con la cantidady capacidad de produccion estos
plazos de entrega seran negociados con los clientes, aungue se espera que sea de
forma inmediata.

O Unidades de medida: la unidad de medida del producto seleccionada fue 500g y 950
por unidad esto debido a la peticion del publico.

O Precio: el precio puede variar de acuerdo con el poder de negociacion del cliente
inmediato sin pasar los limites que afecten la rentabilidad de la empresa estos estan
descritosen el estudio de precios de laempresa.

O Plazo de pago: de forma inmediataal detal y de acuerdo con la negociacion con las
comercializadoras.

U Disponibilidad: se espera que el porcentaje de disponibilidad este por encima del
90%.

La clasificacion parala eleccion preferente de los proveedores se hace de acuerdo con la
calificacionde los items con escalade 1 a 5 siendo el 5 mas favorabley el 1 menos favorable,

como se puede apreciaren latabla 7.



Tabla 7. Valoracion de Proveedores.

Proveedores Ubicacion Cahd_ac}y Precio Oportunidad Credito Disponibilidad  Seleccion de
servicio otorgado de M.P proveedores
Moiiitos 5 5 4 3 2 5 B
Lorica 3 5 3 3 3 5 C

Fuente: elaboracién propia.
4.6. Proyecciones de ofertay demanda

La proyeccién de la demanda en este caso se realiza teniendo en cuenta el escenario
pesimista, optimistay moderado. para este caso responden al escenario pesimista (el cual
presentd una contraccion del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera
generada por la pandemia, que debido al desempleo que aln tiene muchas personas no permiten
que tengan la cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la
inflacion tan alta que se present6 durante el Gltimo afio siendo superior al 5% que contribuyda la
pérdida de poder adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una
compafiia que ingresanueva al sector, siendo para la presentaciénde 500 G de 3% y parael de
950 G de 4% sobre el total de ventas del sector econdmico) y el escenario positivo (en este caso
se supone un alto grado de aceptaciony posicionamiento de la organizacion después de su
introduccidn al mercado, lo que le permite que para ambos escenarios tenga un 1,5% mas de
captacion de mercado de lo presupuestado en el escenario moderado, partiendo principalmente
del crecimiento de la economia nacional).

Inicialmente, se tuvo en cuenta la demanda del sector econémico desde el 2019 hasta el
2021, y con base en la informacion recolectada, se estimd una participacion para los popochos de
500 g equivalentea un 4,5% y para los popochos de 950 g del 5,5% de la demanda total,

permitiendo que a partir de alli se pudiera establecer cual es el promedio de unidades que



pudieron vender durante estos afios y poder establecer a partir de alli la venta que va a obtener en

los afios siguientes, que para este caso arrojalos siguientes resultados:

Tabla 8. Demanda escenario optimista.

Sector Periodo Participacion popochos 500 g XY x~2
2150000 2018 1 96750 98750 1
2257500 2019 2 101588 2031735 4
2370373 2020 3 106667 320001 9
2488894 2021 4 112000 443001 16

SUMA 10 417005 1067927 30
N 4
b 5083
a 91544
Periodo Proyeccion
2022 5 116959
2023 & 122042
2024 7 127125
2025 8 132208
2026 9 137291

Sector Periodo Participacion popochos 950 g XY x~2
2150000 2018 1 118250 118250 1
2257500 2019 2 124163 248325 4
2370375 2020 3 130371 301112 9
2488894 2021 4 136889 547557 16

SUMA 10 509672 1305244 30
N 4
b 6213
a 111887
Periodo Proyeccion
2022 5 142949
2023 & 149162
2024 7 155375
2025 8 161587

Fuente: Elaboracion Propia.



Tabla 9. Demanda escenario moderado

Sector
2150000
2257500
2370375
2488894

Sector
2150000
2257500
2370375
2488894

2018
2019
2020
2021

2022
2023
2024
2025
2026

2018
2019
2020
2021

2022
2023
2024
2025
2026

Periodo

o=

Periodo

Periodo

o=

Periodo

W

10

=R IR - )}

Wb

10

oo -1 Oy U

Participacion popochos 500 g
54500

67725

71111

74667

278003

3389
61029

Proyeccion
77eT2
81361
84750
88138
91527

Participacion popochos 950 g
86000

90300

94815

99556

370671

4518
81372

Proyeccion
103963
108481
113000
117518
122036

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 10. Demanda escenario pesimista

Sector
2150000
2257500
2370375
2438894

Sector
2150000
2257500
2370375
2488894

2018
2019
2020
2021

2022
2023
2024
2025
2026

2018
2019
2020
2021

2022
2023
2024
2025
2026

Periodo

de L P

10

=R - T

ML P

10

- IR -

Participacion popochos 500 g
21500

Proyeccion
25991
27120
28250
20379
30509

Participacion popochos 950 g
43000

45150

47408

49778

185335

2259
40686

Proyeccion
51982
54241
56500
58759
51018

Fuente: Elaboracion Propia.

XY
64500
135450
213334
298667
711951

XY
86000
180600
284445
398223
949268

XY
21500
45150
71111
99556

237317

XY
43000
20300

142223
199112
474634

X2

o

30

X2

o

30

x~2

L=

30

L=

30



4.7. Determinacién de la demanda actual y futura del producto del proyecto

CORPAPOCHE tiene como filosofia una comercializacién bajo la estrategia B2B
(Business to Businnes o Negocio a otros Negocios). Por lo tanto, se optd por estudio No
probabilistico de mercado con un enfoque cualitativo, tomando un grupo de estudio al azar del
mercado que CORPAPOCHE cubre con sus productos. Se eligieron clientes claves como lo son
tiendas TAT, tiendas de convenienciacomo ARA y D1, supermercados, panaderias, y almacenes
de Cadena en San Bernardo del Viento usando fuentes primarias (paginas web, redes sociales,
plataformas digitales propias de cada negocio) y fuentes secundarias (informes, noticias,
articulos publicados en la web, paginas amarillas, Google Maps, etc.) y con ello se determiné
una cantidad aproximada del mercado total que se encuentra en el municipio.

Hasta el momento se han identificado 35 locales que podrian comprar a Corpapoche sus 2
categorias de productos. Ahora bien, el segmento ideal son las Tiendas TAT, Supermercadosy
tiendas de Conveniencia, dado que presenta mayor capital de adquisicion para adquirir los

productos Corpapoche.

Tabla 11. Demanda Ideal de Unidades de Harina Corpapoche 5009 segtin el tipo de mercado clave.

N CATEGORIAS TOTAL LOCALES DEMANDA MENSUAL. 500g/LOCAL DEMANDA MENSUAL TOTAL DEMANDA ANUAL TOTAL
1 Tiendas TAT " 30 " 650 3625 43500
Pequefia 20 25 500 6000
Mediana 5 125 625 7500
Grande 5 500 2500 30000
2 Supermercados 5 500 2500 30000
3 Tiendas de Conveniecia 2 1100 1100 i’ 13200
ARA 1 600 600 7200
D1 1 500 500 6000
TOTAL 35 2250 7225 86700

Fuente: elaboracién propia.



Tabla 12. Demanda Ideal de Unidades de Harina Corpapoche 950g segun el tipo de mercado clave.

N CATEGORIAS TOTAL LOCALES DEMANDA MENSUAL 950g/Local DEMANDA MENSUAL TOTAL  DEMANDA ANUAL TOTAL
1 Tiendas TAT T 30 " 775 4250 51000
Pequefia 20 25 500 6000
Mediana 5 50 250 3000
Grande 5 700 3500 42000
2 Supermercados 5 900 4500 54000
3 Tiendas de Conveniecia 2 2200 2200 " 26400
ARA 1 1200 1200 14400
D1 1 1000 1000 12000
TOTAL 35 3875 10950 131400

Fuente: elaboracion propia.

Inicialmente se desea cubrir un total de la demanda un 36% de demanda maxima de
unidades 500g de harina CORPAPOCHE distribuidas entre TAT medianay grande,
Supermercados, ARA y D1. Tal que se empezariacon un aproximado de 2600 unidades
(7225*35,98%) embaladas 104 en paquetes de 25 unidades cada uno.

Por otro lado, se desea cubrir un 39,95% de demanda maxima de unidades 9509 de harina
CORPAPOCHE distribuidas entre TAT medianay grande, Supermercados, ARA y D1. Tal que
se empezariacon un aproximado de 4375 unidades (10950*39,95%) embaladas 175 en paquetes

de 25 unidades cada uno.



4.8. Determinacion de las estrategias de marketing

Tabla 13. Estrategias DOFA.

Externos

FACTORES

Oportunidades:

O1: Creacidn de sucursales
en otros municipios y
regiones representativos en
los que hasta ahora solo se
cuenta con distribucion y
participacion en pueblos
aledafios.

0O2: Adquisicion de marcas
representativas en alguna

de las unidades de negocio

para lograr mayor
reconocimiento y
expansiones a nuevas
zonza locales e

internacionales.

Internos
Fortalezas: Debilidades:
F1: Crecimiento rentable D1: Segmento
en el mercado. especifico.
F2: Optimizacion de la D2: Exposicion  a

distribucion.
F3:
calificado y competente
paradesarrollar sus tareas.
F4:
productos.

Q

Q

Talento  humano

Disponibilidad de

a
Ofrecer

productos
caracterizados por la
diferenciacion.

Crear valor agregado.

Q

fluctuaciones de precios
de materias primas.

D3: Lanzamiento lento
de algunos productos de
mercado.

D4: Consumo per capita.

Realizar

investigaciones para
determinar las
necesidades del

mercado.

Invertir en 1+D+i.



o Fortalecer su imagen
en cuanto al desarrollo
sostenible en todos los
mercados.

Amenazas:

Al: Competitividad por

parte de empresas de paises

con los que Colombia ha
firmado tratados de libre
comercio.

A2: Posicionamiento de

competidores

internacionales y locales,
minimizando con ello los

beneficios totales

obtenidos por la venta de U

bolsos.

A3: Las economias de
escala que es una gran
barrera para entrar a
competir en los diferentes
paises.

A4: Disminucion de la

carteraactual de clientes.

O Lograr un mejor

rendimiento en los
ingresos para
garantizar la
sostenibilidad del
negocio a través de
reduccion de costos y
aumento de liquidez.

Aumentar la calidad
de los productos
actuales para posicion
para atraer una mayor
cantidad de clientesy

fidelizarlos.

Fuente: elaboracion propia.

Identificar  quejas
repetitivas

Formacion de los
agentes en resolucion

de problemas

Disponer de
informacion
suficiente e
inmediata

Resolver la

reclamacion en la
primera llamada

Anticipar la
resolucion de

reclamaciones.



Tabla 14. Estrategias de Marketing.
Objetivo
Duplicar al 2028 las ventas
del afio 2022.
Multiplicar por 2,5 el
portafolio de productos que

cumplen con el perfil

nutricional Nutresa
Margen ebitda

Mantener el nivel de
excelenciadel Clima laboral

Proyectos de desarrollode

capacidades con comunidades

Disminuir la generacion de

residuos

Uso de energia mas limpia

A A

Ofrecer productos caracterizados por la diferenciacion.

Estrategias

Crear valor agregado.

Realizar investigaciones para determinar las necesidades del

mercado.

Invertir en 1+D+i.

Aumentar el margen de ventas.

Minimizar costosy gastos.

Fomentar la importanciade las relaciones interpersonales.

Realizar actividades de integracion.

Investigar acerca de las comunidades mas vulnerables de la

region.

Establecer los recursos disponibles para inversion social.

Crear conciencia ambiental en todos los miembros de

empresa.

Reutilizar los residuos.

Crear una planta solar en laempresa.

Minimizar el gasto excesivo de energia eléctrica.

Fuente: elaboracion propia.

la

Responsable

Gerente

Gerente

Gerente

Recursos

humanos

Gerente

Area de

logistica

Gerencia

Recursos
Econdmicos

Humanos

Financieros
Humanos

Tecnoldgicos

Econémicos
Tecnoldgicos

Humanos

Econdmicos
Humanos

Tecnoldgicos

Tecnoldgicos

Econdmicos

Tecnoldgicos

Econdmicos



4.8.1. Estrategiasde promocién
Las estrategias de promocion que se idealizaron para dar a conocer la harinade popocho
Corpapoche SAS fueron las siguientes;
O Publicidad: La cual serd implementada a través de los distintos medios de
comunicacion, tales como redes sociales (principalmente), radio, television (largo
plazo) y volantes.

O Muestra Gratis: En este aspecto, se dard un adicional con una presentacién de un

contenido menor al de 500 g.

O Acompafiamiento: Para llevar un control en aspectos del acompafiamiento con el

cliente, se habilitard un canal de comunicacion en el cual se realicen quejas o
sugerencias.

O Camparias por internet usando correosy redes sociales.

O Demostraciones en ferias agricolas, ferias campesinasy en la plaza de mercado.

O Ponen anuncios en internet, principalmente en redes socialesy la pagina web de la
organizacion.

O Realizar boletines electronicos que permitan que los clientes puedan hacer un
analisis mas completo de la empresay consecuentemente crear un vinculo con ella.

Q Participar en ferias.

O Desarrollar actividades o habitos con el fin de expandir la cultura indigena y
beneficiar notablemente el nimero de ventas de los bolsos.

O Desarrollar actividades de responsabilidad social empresarial orientadas al
patrocinio de empresas del sector o alguna otra que tenga relacion con alguna

practicasocial.



4.8.2.

4.8.3.

Crear calendariosy folletos publicitarios.
Realizar sorteos entre los clientes.
Estrategias de Distribucion
Ofrecer los productos a traves de diferentes canales como internet, llamadas,
correos electrénicosy visitas al local.
Realizar una distribucion extensiva del producto ofreciéndolo en los diferentes
puntos de venta tales como supermercados, tiendas y almacenes de cadena.
Intermediarios para que de esta manera se pueda lograr una mayor coberturacon
nuestros productos del mercado.
Tener en la pagina web un mapa que le facilitaa los clientes llegar al negocio a
través del centro de la ciudad de manerafacil.
Desarrollar alianzas estratégicas con otros negocios que se dediquen a la venta de
productos del mismo sector pero que no tengan esta linea de productos, para que
asi se puedan ayudar conjuntamentey crecer en ingresos y utilidades.
Estrategias de Precio
Lanzar al mercado productos con un precio bajo, para que asi se pueda garantizar
una rapida penetracionen el mercado.
Garantizar la permanencia de precios por debajo de los de la competencia, para
que este modo se pueda ganar terreno sobre ellos y consecuentemente ganarles
mercado.
Realizar promociones por temporadas, para que asi se ofrezcan precios mas bajos

durante un lapso limitado.



4.8.4.

Realizar promociones 2 por 1 o0 que en la compra de un segundo producto se le

realizaalgln tipo de descuento al cliente.

Ofrecer cupones después de 5 compras.

Realizar regalos por la compra de cierta cantidad de unidades.

Manejar precios diferentes para los clientes mayoristas, para que asi esos cuates

la facilidad de comprar y consecuentemente ganar utilidades con su reventa.
Estrategias de Comunicacion

Email marketing: estaclase de campafias ayudara a estar en contacto constante

con los consumidoresy mantenerlos al tanto de cada una de las noticias.
Preguntarlesa los consumidores qué tal fue la compra, si permanecen contentos
con el servicio, si requieren ayuda a causa de tu equipo de atencion al comprador.
La interaccion con el comprador no terminatras venderle el producto, se debe
demostrarles que se esta interesado en que tenga la mejor vivencia con la

organizacion.

Programas de fidelizacidn: si se desea implantar una accién de esta clase en la
compaiiia, deberia aseverarse de que se da un costo agregado o un costo
diferencial en relacién con tu competencia.

Personalizacion de productos: se puede sacar ventajas de la tecnologia, para

personalizar de alguna forma los empaques de los helados o sacar maneras o
sabores exclusivos, permitiendo tal que los consumidores se sientan Unicos y
especiales.

Por medio de encuestas digitales la organizacion puede conseguir evaluar que tan

satisfechos permanecen los consumidores con lo cual se les esta ofrendando, esta



4.8.5.

4.8.6.

informacion sera eficaz para la organizacion debido a que podra desarrollar
tacticas de mejoramientoy adicionalmente tendra colaboraciones asertivas con
los consumidores para lograr conseguir de forma efectivalas metas y fines
propuestos.

Estrategias de Servicio
Desarrollar un manual con politicas claramente definidas sobre el servicioal
cliente.
Garantizar la contratacion de personal de asesoria comercial con los
conocimientosy caracteristicas basicas necesarias para brindar una experiencia
agradable al cliente respecto a la atencion recibida.
Realizar una correcta administracion de clientes a través de una estrategia de
CRM.
Capacitar al personal respecto a la atencion que se le debe dar al cliente
periddicamente, de manera que este pueda aplicar estrategias agresivas que
permitan no solamente brindarle al cliente la atencion que necesitasino
garantizar que este compre los productos de la organizacién y no de cualquier
otra.
Definir politicas de garantia, las cuales van a oscilar en un periodo de 6 meses.
Realizar encuestas periddicas para determinar el nivel de satisfaccion del cliente
y encontrar cuéles son los principales fallos presentaban el proceso y desarrollar
acciones correctivas para ellos.

Estrategias de Marketing Digital

Crear una pagina web atractivay dinamica.



Desarrollar un blog en el cual se puedan hacer publicaciones acerca del portafolio
que tiene disponible laempresay de esta manera tener un mayor acercamiento
con nuestro mercado objetivo.

Participar activamente en las diferentes redes sociales en las que se encuentra

actualmente activa la empresa.

O Desarrollar videos de marketing.
O Usar aplicaciones mdviles para realizar promociones a través de anuncios
publicitarios.
Q Crear estrategias SEO y SEM.
O Crear un canal de podcasts en Spotify donde se cuente acerca de la historiade
nuestras culturas ancestralesy milenarias.
Tipos estrategias de mercadeo (proyecciones) Recursos financieros
1. Estrategias producto o servicio $ 19.450.000
Realizar nuevas mejoras, para que de esta manera pueda tener nuevas
$ 5.000.000
utilidadesy por ende nuevas funcionesy usos.
Desarrollar colores novedosos en los bolsos para que estos tengan un
$ 2.100.000
disefio novedoso.
Ampliar la linea de productos que se tiene actualmentea lo largo de 2
$ 5.350.000
afios, permitiendo variar la cantidad de disefios y estilos ofrecidos
Desarrollar nuevas lineas que se orienten principalmentea la
$ 4.500.000

comunidad que posee un menor poder adquisitivo.

2. Estrategias de Distribucion $ 14.500.000



Ofrecer los productos a través de diferentes canales como internet,
Ilamadas, correos electrénicosy visitas al local.

Realizar una distribucion extensivadel producto ofreciéndoloen los
diferentes puntos de venta tales como supermercados, tiendas y almacenes de
cadena.

Intermediarios para que de esta manera se pueda lograr una mayor
cobertura con nuestros productos del mercado.

Tener en la pagina web un mapa que les facilitaa los clientes llegar al
negocio a través del centro de la ciudad de manera facil.

Desarrollar alianzas estratégicas con otros negocios que se dediquen
a la venta de productos del mismo sector pero que no tengan esta linea de
productos, para que asi se puedan ayudar conjuntamentey crecer en ingresos
y utilidades.

3. Estrategias de precio

Lanzar al mercado productos con un precio bajo, para que asi se
pueda garantizar una rapida penetracién en el mercado.

Garantizar la permanencia de precios por debajo de los de la
competencia, para que este modo se pueda ganar terreno sobre ellosy
consecuentemente ganarles mercado.

Realizar promociones por temporadas, para que asi se ofrezcan
precios mas bajos durante un lapso limitado.

Realizar promociones 2 por 1 0 que en la compra de un segundo

producto se le realizaalgun tipo de descuento al cliente.

6.000.000

1.500.000

4.000.000

2.000.000

1.000.000

23.500.000

3.250.000

4.000.000

4.500.000

5.500.000



Ofrecer cupones después de 5 compras.

Realizar regalos por la compra de cierta cantidad de unidades.

Manejar precios diferentes para los clientes mayoristas, para que asi
esos cuates la facilidad de comprary consecuentemente ganar utilidades con
su reventa.

4. Estrategias de promocion

Ponen anuncios en internet, principalmente en redes socialesy la
pagina web de la organizacion.

Realizar boletines electrénicos que permitan que los clientes puedan
hacer un analisis mas completo de laempresa y consecuentemente crear un
vinculo con ella.

Participar en ferias.

Desarrollar actividades o habitos con el fin de expandir la cultura
indigenay beneficiar notablemente el nimero de ventas de los bolsos.

Desarrollar actividades de responsabilidad social empresarial
orientadas al patrocinio de empresas del sector o alguna otra que tenga
relacién con alguna préacticasocial.

Crear calendariosy folletos publicitarios.

Realizar sorteos entre los clientes.

5. Estrategias de comunicacion

Email marketing: esta clase de campafias ayudara a estar en
contacto constante con los consumidores y mantenerlos al tanto de cada una

de las noticias. Preguntarlesa los consumidores qué tal fue la compra, si

3.000.000

3.500.000

750.000

22.210.000

3.000.000

3.000.000

4.000.000

4.000.000

3.210.000

2.000.000

2.000.000

8.000.000

3.000.000



permanecen contentos con el servicio, si requieren ayuda a causa de tu
equipo de atencién al comprador. La interaccion con el comprador no
terminatras venderle el producto, se debe demostrarles que se esta interesado
en que tenga la mejor vivencia con la organizacion.

Programas de fidelizacion: si se desea implantar una accion de esta
clase en la compafiia, deberia aseverarse de que se da un costo agregado o un
costo diferencial en relacion con tu competencia.

Personalizacion de productos: se puede sacar ventajas de la
tecnologia, para personalizar de alguna formalos empaques de los helados o
sacar maneras o sabores exclusivos, permitiendo tal que los consumidores se
sientan Gnicos y especiales.

6. Estrategias de servicio

Desarrollar un manual con politicas claramente definidas sobre el
servicioal cliente.

Garantizar la contratacion de personal de asesoriacomercial con los
conocimientosy caracteristicas basicas necesarias para brindar una
experienciaagradable al cliente respecto a la atencion recibida.

Realizar una correcta administracion de clientes a traves de una
estrategiade CRM.

Capacitar al personal respectoa la atencidn que se le debe dar al
cliente periédicamente, de manera que este pueda aplicar estrategias

agresivas que permitan no solamente brindarle al cliente la atencion que

2.000.000

3.000.000

13.650.000

3.500.000

2.500.000

1.500.000

2.750.000



necesita sino garantizar que este compre los productos de la organizaciény
no de cualquier otra.

Definir politicas de garantia, las cuales van a oscilar en un periodo de
6 meses.

Realizar encuestas periddicas para determinar el nivel de satisfaccion
del cliente y encontrar cuales son los principales fallos presentaba el proceso
y desarrollar acciones correctivas para ellos.

7. Estrategia de marketing digital

Crear una pagina web atractivay dinamica.

Desarrollar un blog en el cual se puedan hacer publicaciones acerca
del portafolio que tiene disponible la empresay de esta manera tener un
mayor acercamiento con nuestro mercado objetivo.

Participar activamente en las diferentes redes sociales en las que se
encuentra actualmente activa la empresa.

Desarrollar videos de marketing.

Usar aplicaciones moviles para realizar promociones a través de
anuncios publicitarios.

Crear estrategias SEO y SEM.

Crear un canal de podcasts en Spotify donde se cuente acerca de la

historia de nuestras culturas ancestralesy milenarias.

Fuente: elaboracion propia.
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1.500.000

1.900.000

16.450.000

3.000.000

2.000.000

2.500.000

2.000.000

1.500.000

3.000.000

1.450.000



4.9.Conclusiones

A partir del estudio de mercado, podemos establecer que el proyecto es bastante viable,
esto debido a que pese que tiene un alto nivel de competenciaen el sector econémico en el que
se va a desenvolver, los clientes de este segmento, usualmente no tienen una preferenciamarcada
con alguna de las empresas que compite actualmente y por consiguiente, si se elaboran
estrategias de mercadeo a partir de larealidad del mercado y correctamente estructuradas, seva a
lograr no solamente que la empresa pueda introducirse en el mercado de manera dptimasino que
en el largo plazo pueda posicionarsey ser atractivapara inversionistas localesy extranjeros.

Por otro lado, podemos apreciar que existe un alto campo de operacion, esto debido a que
la harina es un producto que consume una gran cantidad de personas y que por ende siempre van
a haber personas que constantemente los estén adquiriendo, lo que permite que pese a que
muchos no se fidelicen directamente con la marca, se garantiza que siempre se tenga clientes
mientras se posea un producto de calidad, logrando asi generar recursos para cubrir todos los
costos y gastos en los que se incurraal momento de llevar a cabo las funciones organizacionales
y ademas en generar beneficios para los socios vinculados al proyecto.

5. Estudio técnico o de ingenieria
5.1. Objetivos del estudio
QO Disefar un estudio técnico acerca de lacomposicién técnica que debe tener laempresa
con el fin de dar via al desarrollo del negocio.
O Ejecutar un analisis acercade los procesos que debe desarrollar la empresa, asi como
las guias legales y administrativas que debe implementar en el desarrollo de su

proyecto para garantizar la legalidad y correctaejecucion de este.



O Realizar un analisis para establecer cual es el tamafio 6ptimo de los niveles de
producciony a partir de alli lamaquinariay equipos que se deben utilizar para cumplir
con las expectativas del mercado.

O Desarrollar un andlisis de la macro y micro localizacion del proyecto, de manera que
se logre establecer cuales son las variables incidentes dentro de cada uno de estos
campos, permitiendo con ello una mejor estandarizacion de la zona de produccion.

5.2. Maquinariay equipos
5.2.1. Maquinaria Utilizadaen el Proceso
En la ilustracion 6 se evidenciael esquema de representacién para la produccion de

harina de popocho CORPAPOCHE.

lustracion 6. Esquemadel Equipamiento Interno.

Médulo 3
Molienda y refinacién

Médulo 1
Recepcién, lavado y picado

A
_l\

22000

Mébdulo 2: Secado

Fuente: (Bananaexpress, 2019).

Por otro lado, para el sistemade recepcion, lavado y picado raices frescas de papoche se
opto por seleccionar el equipo mostrado en la ilustracion 6. Del modelo de equipo se indago en la
minimizacion de residuos, que para tal caso se idealiz6 el potencial de dichos residuos como

material para biocombustibles.



llustracion 7. Esquemaproduccién de Harina de Papoche.

Lavadora

Desarenador

Tanque

Fuente: (Bananaexpress, 2019).

Tabla 15. Cualidades de las maquinas y equipos.

La balanza tipo colgante serd
utilizada en dos procesos, nos
ayudara a registrar un peso
aproximado para medir el
Modelo: NC-500 rendimiento que tenga un area

Capacidad:500kg/1000 | cultivada con popocho y pesar

Ib la materia prima que entra al
roceso y pesar lo que sale del
Balanza P yP g
proceso y asi poder medir el
rendimiento que tiene el

proceso.

y Esta maquina sera la encargada
Produccion: 500 a 4000 ) o )
de picar la lamina foliar para
kg/hora

Motor: diésel a6 a 9 CV
Eléctrico5a 7,5 CV
Rotacién del motor:
2500 rpm

Picadora Numero de cuchilla: 2

facilitar la realizacion de la
etapa siguiente el cual sera el
secado, ya que disminuyendo el

tamafio de la hoja favorece a la

transferencia de calor ayuda a
que el secado sea mas eficiente

y rapido.




1 utilcentre $550.000
Balanza

1 TRAPP 2.400.000
Picadora

! Hujing $25.386.667
Horno de circulaciéon de aire
caliente

! Afau $8.500.000

! Zhenying $6.500.000
Tamiz

Fuente: elaboracion propia.

5.3. Descripcion del proceso

5.3.1. Proceso de Produccién

O Se echa el popocho en el desarenador para quitar todas las impurezas no

deseadas, que se pueden presentar en la materia prima

O Se procede a pelar el popocho, en una maquina peladora especializada

O Luego se triturael popocho con el fin de facilitar la labor de molido




O Una vez molido el popocho, se procede a un secado con aire caliente, con el
propdsito de sacar la humada.
O Luego se procede la pulverizacion de la masa ya seca.
Q Por ltimo, se procede a empacar el producto.
A continuacion, se presenta el diagrama de flujos con cada proceso en el &rea productiva
de CORPAPOCHE y seguidamente se da a conocer el diagrama de flujo de procesos con los

detalles més especificos en el sistema productivo.

Ilustracion 8. Diagrama de flujo - Area Productiva CORPAPOCHE

quitar las puntas del
popocho

Agua

Fuente: Elaboracion propia.




Tabla 16. Diagrama de Flujo de Procesos — CORPAPOCHE.

| DegramaNe6  RefaNel . Rewmen

Producto: Actividad Actual Propuest  DIF
a
Harina de popocho Operaciones O 9
Actividad: Transportes = 6
Elaboracion completa Espera D 2
Método propuesto Inspeccion [ 4
Almacenamiento V 1
Lugar: Talleres de maquinariatotal y Distancia (mts) 10
ligera
Operario (s) N.° de la ficha Tiempo 1.6
(H/Hombre)
Veéase columna de observaciones Costo: Mano de Véase Texto
Compuestos por: JOJT Fecha: 12-04- obra
2021 Material
Aprobado por: JT Fecha: 17-04- Total.
2021
Descripcion Simbolos Cant. Dis Tiem Observaciones
t. po
(Mt (Min)
)
O o D OV
Recepcidon del popocho o D O \Y Descargar el popocho de
\ la bodega
Colocar en el area de (y D O V 5 3 5 Colocar en plataforma
pelado
Congelar popocho e o D OV 1 10 1 refrigerador
Esperar que se congele o o OV 1 20
Pelar el popocho DoV 1 3 Operarios



Inspeccion del pelado
Colocar en
transportadora
Fraccionado

Licuado

Inspeccidn de licuado
Transportar al area de
tamizado

Tamizar

Sedimentar
Transportar al area de
secado

Secado

Esperar a que se seque
Inspeccionar secado
Transportar al area de
molienda

Moler

Inspeccién  final  del
almidon

Transportar al area de
calidad

Empacar

O 5 Dmy 1
O D OV 1
I:}Dl:lv 1

D D O v 1
©C' 9 D Y 1
O Doy 1
SE?DDV 1

D DOV 1
O>D|:|V 1
QQDV 1
OE>|\|:|V 1
©C 9 D v 1
O D oV 1

i

O

5

N
O
0
<

o D OV 1

Fuente: Elaboracion propia.

5.4. Determinacion del tamafio 6ptimo

N N W Ol

1 operario

Colocar en plataforma

Picadora
Molino de Martillo
1 operario

Colocar en plataforma

Tamizado

Colocar en plataforma

1 horno

1 operario

Colocar en plataforma

Molino de Martillo

1 operario

Colocar en plataforma

Empacadora

La capacidad instalada de la planta de produccion CORPAPOCHE se describe a

continuacion:



Tabla 17. Capacidad Instalada

En el caso de Corpapoche la idea es sustentar la demanda de productos, en tal caso
tendremos que proyectar

Periodo:  Cantidad de producto en unidades Cantidad de producto en unidades

de 5009 de 950gr

1 dia 6.000 13.000

1 semana 36.000 74.000
1 mes 108.000 218.000

Fuente: elaboracién propia.
5.5. Estudio de la microy macro localizacién
5.5.1. Distribucionde laplanta
Para la distribucidn de equipos, areas, actividadesy procesos se han seleccionadoel

siguiente modelo ideal:

llustracién 9. Distribucién de Planta CORPAPOCHE.

LABORATORIO DE AREA DE
CONTROL 115 MANTENIMIENTO

AREA DE
PRODUCCION

CUARTO DE
26 MAQUINAS

{ AREA DE
CAFETERIA Y COMEDOR®® ALMACENAMIENTO Y

MPAQUE 59
LRI - a—

BANO Y VESTIER

98 PARQUEADERO

ZONA DE CARGUE Y PESAJE

L
i

Fuente: (Bananaexpress, 2019).



Para la tabla 18, se tomé en cuenta principalmente la reduccion de tiempo, para ello se
tiene un tipo de distribucion de planta por proceso; es decir, Produccion en linea, los criterios que
utilizamos para desarrollar el modelo de distribucidn de planta, para el calculo de la demanda se

tendra la siguiente distribucion de areas.

Tabla 18. Distribucién de planta.

Area Area Dimensiones (m?)
1 Entrada de materiales 207,2
2 Estacionamiento 140
3 Area de produccion 198,56
4 Cuarto de maquinas 33,51
5 Area de almacenamiento 40,71
6 Laboratorio de control y &rea de mantenimiento 227,76
7 Barfio y Vestier 88,48
8 cafeteriay comedor 33,6
10 area de transito de personal 310,18

Total 1.280

Fuente: elaboracion propia.
5.5.2. Estudio de Localizaciona Nivel Macro
Este método permite identificar en cual de los 3 municipios (Lorica, San Bernardo del
Viento y Moiiitos) con abundancia de cultivos de popocho, cuenta con las caracteristicas ideales

para montar la planta de produccion con una mayor cantidad de factores de éxito.



Tabla 19. Localizacion a Nivel Macro.

e Peso Lorica San Bernardo del viento Moiitos
Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
Factores geogréaficos y de infraestructura
Ubicacion de consumidores 0,07 70 4,9 62 4,34 70 4,9
Ubicacion de insumos 0,07 95 6,65 73 511 75 5,25
Vias de comunicacion 0,06 90 54 65 39 95 57
Medios de transporte 0,03 80 2,4 72 2,16 85 2,55
Factores econémicos
Perspectivade desarrollo 0,06 80 4,8 65 3,9 65 3,9
Actividades empresariales
0,04 80 3,2 70 2,8 80 3,2
conexas
Servicios auxiliares 0,03 80 2,4 75 2,25 70 2,1
Costos terrenos 0,05 80 4 85 4,25 65 3,25
Costo mano de obra 0,04 80 3,2 82 3,28 74 2,96
Servicios publicos
Energia eléctrica 0,05 65 3,25 65 3,25 65 3,25
Acueducto 0,05 65 3,25 60 3 60 3

Teléfono 0,03 30 0,9 25 0,75 25 0,75
Facilidades educacionales 0,02 95 19 85 1,7 85 1,7

Factores gubernamentales y comunitarios



Regulaciones especificas 0,03 65 1,95 60 1,8 60 1,8
Interés del municipio 0,07 85 5,95 60 4,2 40 2,8
Actitud de la comunidad 0,07 80 5,6 80 5,6 80 5,6

Factores especificos

Calidad de suelos 0,07 80 5,6 75 5,25 85 5,95
Disponibilidad de agua 0,07 80 5,6 80 5,6 85 5,95
Condiciones climaticas 0,05 65 3,25 70 3,5 75 3,75

Consideraciones ecologicas 0,04 80 3,2 75 3 85 3,4
TOTALES 1.00 77,4 69,64 71,76

Fuente: elaboracion propia.
5.5.3. Estudio micro localizacién por Método Cuantitativo De Puntos
Por medio de esta herramienta se enfatizaen cual zona del lugar macro seleccionado ofrece las mejores condiciones y

cualidades para la plata de produccion CORPAPOCHE

Tabla 20. Micro Localizacion por Puntos.

Alternativas de solucion
Factores relevantes Peso A B C

Calificacion Ponderacion Calificaciéon Ponderaciéon Calificacién Ponderacién

Costo transp. De insumos 0,1 65 6,5 60 6 80 8

Costo transp. De productos 0,1 70 7 75 7,5 70 7



Disponibilidad mano de
obra

Disponibilidad materia
prima

Costo de vida

Tarifas servicios publicos

Facilidades de

comunicacion

Disponibilidad de agua
Espacio disponible para
expansion

Costo arrendamiento

Posibilidades de

deshacerse de desechos

Actitud de los vecinos
frente al proyecto

TOTALES

0,06

0,09

0,05

0,08

0,09

0,12

0,06

0,08

0,07

0,1

1.00

100

80

55

75

80

40

100

70

82

90

6 100
7,2 75
2,75 50

6 65
7,2 95
4,8 90

6 35
5,6 70
5,74 8,5

9 90

73,79

Fuente: elaboracion propia.

6,75

2,5

52

8,55

10,8

2,1

5,6

0,595

80.8

90

78

45

65

84

80

85

75

80

85

5,4

7,02

2,25

52

7,56

9,6

51

5,6

8,5

77,23



5.5.4. Obras Civilesy Especificaciones
Para las adecuaciones de las instalaciones para el funcionamiento de la actividad

econdmica, se han identificado las siguientes obras civilesy especificaciones:

Tabla 21. Lista de Obras Civiles y Especificaciones

N.C Obras Cantidad o area
1 Limpiezay nivelacion del terreno en un area de 50 x 5 mts 1.280 mts?
2 Excavacion y cimentacion 52 mts®

Construccién de bodega para procesos industrialesy de
3 B 700 mts?
transformacion.

4 Pisos de concreto en talleres 350 mts?
5 Construccion de oficinas 220 mts?
6 Estacionamiento en un area de 25 x 20 mts 300 mts?
7 Patio para laboratoriosen un &rea de 15 x 10 mts 100 mts?
8 Sistema contra incendio

Instalaciones hidraulicas y sanitarias (aguas negras, lluvias,
? drenajes)
10 Deposito de agua de 10 x 2 x 2 32 mts?
11 Instalacion de tuberias de aire, agua, gas, oxigeno
12 Instalacion de tanques de oxigeno 2 mts®
13 Instalacion de tanques de gas butano 2 mts®
14 Cerramiento con mallade 1,80 mts de ancho 170 mts
15 Zona de cargue y pesaje

Fuente: elaboracién propia.
5.5.5. Tipo de comercio
De acuerdo con lo anteriory con el fin de brindar una solucion adecuada a la
problematicaempresarial planteada, es importante hacer un cuadro comparativo de ventajas de

cada uno de los estilos de establecimiento comercial, distinguiendo paraello, que los que se



usaron de muestra para el estudio haran parte de pequefios y medianos establecimientosy los

supermercados Colsubsidio sera tomado como gran superficie.
Tabla 22. Ventajas del proyecto.

Grandes superficies Pequefios establecimientos

) Flexibilidad en los requisitos como
Amplitud de mercado

proveedor
Mayor cobertura nacional Facilidad en la distribucion
Mayor nimero de ventas Menor exigencia de produccion
Estabilidad comercial Mejores plazos para los pagos

o Mas posibilidades de innovar en
Reconocimientode la marca o
publicidad

Fuente: elaboracion propia.

Podemos apreciar que ambos proyectos tienen ventajas bastante atractivas, sin embargo,
es mas factible como se mencion6 de manera previa realizar una introduccionen el de los
pequerios establecimientos, sobre todo teniendo en cuenta factores como la capacidad de
produccion que se puede tener inicialmente con la cantidad de recursos disponibles para el costeo
de mano de obra, compra insumos, costos indirectos de fabricacion, gastos administrativosy de
ventas, entre otros.

Por otro lado, teniendo en cuenta que inicialmente se empiezael proyecto con un déficit
por la inversionrealizada, el hecho de tener mejores plazos para los pagos va a permitir que se
pueda destinar los recursos a otras fuentes de la empresay de esta manera no se tenga que
recurrira minimizar laliquidez o aumentar el endeudamiento. A partir de alli, se exponen los
siguientes argumentos que van a permitir ejemplificar de manera 6ptima la razén por la que los

pequerios establecimientos es la opcion mas factible, siendo estos:



i ¢Asi las cosas, cual seria la mejor alternativa posible para la solucion a la
problematicaempresarial dadas las condiciones actuales de la empresa?

Una vez realizado el anélisis anterior hemos podido observar, que la mejor alternativa
para la empresaes la de ingresar en los pequefios establecimientos comerciales toda vez que al
no existir requisitos extremadamente grandes es mas factible poder cumplirlos, asi mismo y dada
la capacidad actual de produccion tampoco se puede por el momento asumir responsabilidades
productivas mayores ya que aln no se cuenta ni con la infraestructurani con el capital para
asumir un reto mayor, igualmente dada la poca experienciaen este modelo comercial, se
considera prudente empezar lanzando el producto en los pequefios establecimientos comerciales
Y POCo a poco a través de la experiencia pensar en incursionar en mercados mas grandes.

il. ¢ Qué limites existen sobre las posibles alternativas? ; Competencia? ¢ Recursos?
¢Preferencia de gestion? ¢ Responsabilidad social? ¢ Restricciones legales?

Uno de los limites que existe es el desconocimiento mismo del modelo de mercadoy su
comportamiento paralo cual se requiere que el empresario realice un ejercicio de prueba y error,
de manera que sin descuidar su mercado actual establezcauna linea directacon el
establecimiento destinando para ello tiempo y recursos con el firme propdsito de lanzarsea lo

desconocido, teniendo presente que siempre hay que tomar riesgos si se desea avanzar.

iii. ¢ Cudles son las principales alternativas disponibles para la empresa? ¢ Qué
conceptos de gestion estan involucrados que afectan estas alternativas?
Es importante que el empresario adopte una visién mas gerencial de su negocioy para
ello se requiere ciertas pautas administrativas que debe implementar para darle una mejor vision
a su empresa de manera que se cambie la visién, no como un emprendimiento sino como una

pequefia empresaen expansion y para lograrlo es importante que se capacite en herramientas



basicas de administracion tales como el modelo PHVA, (planear, hacer, verificary actuar) para
darle una mejor orientacion al negocio. De esta manera, podemos establecer las siguientes
herramientas basicas para el administrador:

O Balanced Scorecard: esta herramienta permite que se haga una medicion del
cumplimiento que se logre de los objetivos estratégicos, permitiendo de esta manera a
través del uso de indicadores evaluar el desempefio global que tiene la empresa.

O Benchmarking: realizar un seguimiento continuo a la competenciade los productos
que tiene vigentes en el mercado, permitiendo de esta manera compararlos con los
propios y asi establecer estrategias que permitan el mejoramiento.

O Gestion de calidad: esta herramientainvolucraa todos los miembros activos de la
empresa, orientdndose hacia el mejoramiento continuo en cada una de las actividades
y tareas que ejecuta la organizacion, permitiendo de esta manera mejorar la calidad de
manera gradual a lo largo del tiempo.

O Gestidn del tiempo: permite que los gerentes, teniendo en cuenta la gran cantidad de
actividades que en muchos casos deben llevar a cabo puedan desarrollar habilidades
de autogestion, planificaciony programacion, principalmente para todas aquellas
actividades relacionadas con la gerencia de proyectosy la ejecuciénde planes de
produccién.

Igualmente es imprescindible que se tomen capacitaciones pueden ser informalesen
contabilidady finanzas ya que el buen manejo de los recursos es parte fundamental en el éxito de
cualquier negocio.

iv. ¢Son las alternativas enumeradas razonables dadas en la situacion de la empresa?

¢Son légicos? ¢ Son las alternativas consistentes con los objetivos del programa de



gestidén? ¢ Son consistentes con los objetivos de la firma?

Teniendo en cuenta que la empresalleva ya algun tiempo comercializando el producto,
ya cuenta con gran parte de los requisitos legalesy sanitarios requeridos, igualmente conoce en
detalle su capacidad maximade produccién y distribucién de manera que las opciones planteadas
son ampliamente viablesy le daran el impulso que la empresarequiere.

V. ¢ Cuales son los costos de cada alternativa? ¢ Cuales son los beneficios? ¢ Cuales son
las ventajas y desventajas de cada alternativa?

Con el fin de analizar la viabilidad econémica de la alternativa propuesta, se disefié un
plan de negocio donde se establece una capacidad maxima de produccion mejorando la
infraestructuraactual y realizando una inversion realista de manera que se pueda incursionar
paulatinamente en uno o varios de los mercados seleccionados.

Asi las cosas, una utilidad de $4.002.600, y organizando legalmente al personal hace de
esta una buena alternativa parainiciar el proceso de transformacionempresarial. Una vez
revisada la situacion actual encontramos que para lograr lo anterior se requiere una inversion
minimade $11.364. 400.

vi. ¢ Que alternativa resuelve mejor el problemay minimizala creacion de nuevos
problemas dadas las restricciones anteriores?

La mejor alternativa para la empresa sera para este caso apoyar la creaciénde la pequefia
empresa a través de una correcta gestion de compras, ya que esto va a reducir notablemente las
restricciones econémicas que se puedan presentar, ya que hay muchos casos el no saber comprar
de manera factible garantiza que las utilidades se vean afectadas de manera negativay que por
consiguiente no se puedan obtener la cantidad de utilidades esperadas. A partir de alli, también

realizar una proyeccion acerca de la participacion que se puede obtener en el mercado como



conclusion del estudio de mercado previamente realizado, permitiendo establecer asi la
rentabilidad que puede llegar a obtener la organizaciény a partir de alli poder realizar un
préstamo para ajustar la cantidad de recursos necesarios para la inversiéninicial y que se tenga
claridad de la maneraen cémo ésta se va a apagar, algo que a través del estudio de mercado se
puede clarificar, esto debido a que éste recoge informacionde la tendencia de consumo actual del
mercado y por consiguiente hace una cercania a la realidad que va a enfrentar la organizacion.
vii.  Disefiar un modelo de negociacion mediante el cual podamos conocer como serian
los posibles acuerdos para adelantar con los clientes estratégicos, para analizar
ventajas y desventajas de este proyecto.

Teniendo en cuenta que inicialmente nos encontramos frente a una empresa que apenas va a
lograr un posicionamiento en el mercado, dentro de los diferentes tipos de negociacion existentes
la mas conveniente seria la colaborativa, esto debido a que en ésta los 2 negociadores salen
ganando, por lo que ambos muestran una conducta bastante asertiva con el fin de llegar a un
acuerdo que aporte el mayor beneficio para los involucrados. En este tipo de negociaciones muy
importante el manejo oportuno de las relaciones interpersonales para garantizar la mejor
interacciony trato con el otro.

Podemos decir que esta técnica es ideal para negociar dentro de la empresaya que evita al
méaximo los conflictos que se pueden presentar en otro tipo de negociaciones como la
competitiva, donde usualmente se suelen adoptar posiciones bastante agresivas que pueden

generar conflictosy por consiguiente la no realizaciénde la negociacion.

5.6. Conclusiones

Podemos concluir a partir del estudio técnico, que la empresa debe buscar personas

expertas en el manejo de las maquinas que se requieren para la produccién de la harina Popoche,



de manera que se garantice un manejo 0ptimo de las herramientasy asi se eviten retrasos en los
niveles de produccién y por consiguiente en la demanda esperada por el mercado, ya que esto
afecta negativamente los resultados organizacionales al venderse menos en el momentoy en el
largo plazo también disminuye las ventas al reducirse el nivel de confianza por parte de los
consumidores.

Podemos establecer ademas, que es muy importante que se tenga claridad acerca de la
localizacidn que tiene la empresay como a partir de ella se logra conseguir toda la materia prima
necesariapara cumplir con los niveles de produccion, destacando ademas las ventajasy
desventajas que puede tener conformea la cercaniaque se tiene con el segmento del mercado al
cual se estéd enfocando la organizacion.

6. Estudio administrativoy organizacional
6.1. Analisis y estudiode la estructuraadministrativay organizacional del proyecto.

Para el desarrollo de la construcciénde una compafia de producciony venta de harina de
popoche es sustancial conocer su base legal y el método para la constitucion de la organizacion,
para tal cual implantar la organizacion administrativay su filosofiaempresarial.

6.1.1. Constitucionde la Organizacion

Se defini6 que la compafiia de produccion y venta de harina popoche sea una Sociedad
por Acciones Simplificada (S.A.S) por tener las proximas ventajas; no posee un limite minimoni
mayor de aliados y deja la responsabilidad personal reducida a su colaboraciénen la
organizacion; lo cual le da garantiasal inversionista parasu patrimonio por fuera del plan debido
a que no se ve involucrado en los compromisos tributarios de la misma.

Las Sociedad por Acciones Simplificadatiene la obligacion de llevar a cabo el

reglamento de emision de ocupaciones. Permanecen reguladas por la ley 1258 del 2008. Tiene



independencia estatutaria, continuamente y una vez que no vayan en oposicion a leyes mejores.
No estd impuestaa tener revisor fiscal.
La construccion de una organizacién involucra diversos asuntos importantes para que en
el &mbito de los negocios la organizacion sea reconocida.
6.1.2. Razon Social.

El motivo social es el nombre por el que es popular una compafiia, es el atributo legal que
figura en la escriturao archivo de constitucion que posibilita detectar a una persona juridicay
ensefar su constitucion legal, ademas de que proporcionarael reconocimiento de parte del
comprador hacia la organizacion. El nombre que tomara la organizacion es CORPAPOCHE:
HARIANA DE POPOCHO.

6.1.3. Logotipo.

El logotipo es un disefio grafico que se utiliza para denotar el signo de la marcay el nombre
de ésta, el cual, es usado por organizacionesy empresas para que sus marcas sean de forma
sencillaidentificadas, inmediatamente populares y psicoldgicamenteen relacion con algo que

la compania desee proyectar. “CORPAPOCHE S.A.S”.

llustracion 10. Logotipo.

C ' RPAPOCHE

HARINA DE POPOCHO

Fuente: elaboracién propia.



6.1.4. Slogan
Un slogan es una sentencia cortay concisa que apoya y refuerzauna marca,
principalmente resaltando alguna caracteristica o costo de esta. El slogan de CORPAPOCHE
S.A.S. va aser: “Porque maés delicioso, si es posible” Esta oracion desea destacar las propiedades
de la compaifiia, que es dar harinas y venta con la calidad oportuna, cumpliendo con cada una de
las normatividades del Mercado que apliquen para todos los conjuntos.
6.1.5. Politicade la organizacion
Implantar un sistema de administracion de calidad que nos posibilite mejorar siempre,
para saciar de forma conveniente los requisitos de nuestros propios consumidores, o que nos
compromete en la prestacion de un asombroso servicio de producciony venta de harina de
popoche, a costos competitivosy con grupos de la mejor calidad, propiciando un ambiente de
confianza que garantice el aumento de la organizaciény de los individuos que la unen.
6.1.6. Mision.

Producir las unidades de harina de popoche necesarias para la satisfaccion de las expectativas
del mercado, respetando la reglamentacion de Colombiay haciendo un trabajo en pro de la
estabilidad de los trabajadoresy el buen climagremial.

6.1.7. Vision
CORPAPOCHE S.A.S tiene como perspectiva para el 2025 ser la organizacion estandarte
en la produccion y venta de harinas de popoche, contando con grupos de alta tecnologia que sean
intrinsecamente seguros, ofrendando un asombroso servicio al comprador y manteniendo el stock

suficiente que satisfaga las necesidades de los consumidores.

6.1.8. Finesestratégicos

Las metas estratégicas de la compafiia de producciony venta de harina de popoche son:



O Optimizar los recursos financieros, administrativos y de ingenio humano de la
compafiia en busca de alternativas que resulten beneficiosas con la intencion de
recobrar, en mayor 5 afios, la inversion desarrollada.

O Conservar los grupos para la produccion en excelentes condiciones de operacién y
simpaticas a la vista que satisfaga las necesidades de los consumidoresy usuarios.

O Conservar al ingenio humano en constante capacitacion, actualizaciony bien
remunerado para generar un buen climagremial.

6.1.9. Metas sociales

O Asequrar la sostenibilidad futura del mundo y el medio ambiente: este pertenece a

los fines sociales primordiales de una compafiia. Sin mundo no hay comercio. Es
un objetivo que cada una de las organizaciones siguen, siendo su fin asegurar la
explotacién futura de su actividad, en un ambito conveniente para la misma.

O Crear riqueza de manera eficaz y eficiente: las organizaciones poseen la tarea de

crear riqueza, ademas de realizarlo de manera eficaz. O sea, crear riqueza usando
los menores recursos probables.

U Llevar a cabo con la normativa fundada: otro de las metas de las organizaciones es

el compromiso con la normativay las obligaciones adquiridas. Por esto, las
organizaciones tienen que encargarse de supeditar que el cumplimiento de esta
normativase esta realizando de manera correcta.

O Eticay responsabilidad con los consumidores: los consumidores son uno de los

pilares de una organizacion. Sin los consumidores, inclusive la organizacion mas
enorme de todo el mundo se veria abocada a la quiebra. Por esta razén, una de las

metas sociales de las organizaciones es proteger del comprador. Ademas,



cuidandolo a la vez que ofrecemos una administracion éticay responsable.
Continuamente adaptada a sus preferenciasy no al lucroy el beneficio econémico.

Transparenciaen la administraciony batalla contra la corrupcién: entre los

primordiales fines sociales que sigue una organizacion, la transparenciatiene un
espacio destacado. En este sentido, la transparenciaen la administracion
empresarial es clave para una idénea administracién, asi como una administracion
social. La menor transparenciaen la administracion suele estar ligada a fraudes y
evasion de impuestos. Asi como, ademas, ocupaciones que no estan vinculadosa la
éticay laresponsabilidad social de las organizaciones.

Respetar a los trabajadores, asi como sus derechos y condiciones de trabajo dignas:

Otro enorme objetivo social de las organizaciones es dar unas condiciones dignas
de trabajoa sus empleados. De manera, las organizaciones no solo tienen que
intentar bien a los trabajadores, sino llevar a cabo con la normativa en temas de
derechos de los trabajadores.

Dar costo agregado a los clientes e implicarlos en la tacticade la compafiia: otro de

las metas que priman en una compafiia es el dar un costo agregado a nuestros
propios consumidores. Asi, justificando el costo ofertado. de esta forma puesto
que, la ética empresarial juega un papel determinante, aunque las labores de los
empleados de la compafiia deberian ser ejemplar en este sentido.

Optimizacidn continla de los sitios en los cuales esté establecido la compaiia: Un

enorme objetivo de la compafiia deberia ser la optimizacion continua de la
sociedad. De esta forma, una compafiia deberiaenfocarse en la promociony

optimizacion de esas comunidades a las que se enfoca su bien o servicio. Debido a



la optimizacion continua, los resultados de la organizacién se veran
correspondidos, a la vez que se genera una optimizacion social.
6.1.10. Impactos

6.1.10.1. Impacto Econémico

El departamento de Cordoba, uno de los departamentos que ha sido impactado
ampliamente por la violenciay el conflicto armado trayendo como consecuencias una mala
reputacion, esto afectade una manera adversa la inversion de capital privado, es por ello por lo
que el Gobierno Nacional busca tan ansiosamente la paz. Los dirigentes del departamento se han
propuesto ayudar a mejorar la situacion socioecondémica del departamentoy aportar un granito
de area para conseguir la paz. Es por ello CORPAPOCHE S.A.S se haencaminado en el logro de
estos objetivos mediante las politicas de contratacion de personal, entre las cuales se pueden
encontrar que el personal debe ser de la region y preferiblemente personas en condicion de
vulnerabilidad aspirando a la gestion social como poder subsidiar la educacion de los empleados
en un futuro.

CORPAPOCHE S.A.S apoya el emprendimiento de los cordobeses y la educacion como
pilares de una vida mejor tanto a nivel personal como social. Ademas:

O Contribucion a la minimizacion de la tasa de empleo, algo que se genera
debido a que se estan creando empleos para los colombianos, de manera
directae indirecta, permitiendo la misma manera contribuir al mejoramiento
de la calidad de vida de los involucrados.

Q Disminucionde los indices de pobreza, algo que se logra debido a que se
estan contribuyendo con ingresos a los hogares de las personas que laboran

directae indirectamente con la organizacién y por consiguiente esos van a



tener una mayor disponibilidad de recursos para poder subsanar sus
necesidades basicas y de lujo.

O Contribucion a la estandarizacionde la inflacidn, ya que se estd minimizando
el nivel de desempleo y de desfase entre las personas que poseen y no
recursos, generando asi que se minimice la cantidad de personas que
adquieren préstamos bancariosy por consiguiente no se afecte en gran
medida los bienes de la canasta familiar al presentarse un aumento de la
inflaciony por consiguiente disminucion de su capacidad adquisitiva.

6.1.10.2. Impacto Social

CORPAPOCHE S.A.S, El objetivo principal de cualquier negocio es crear una economia
a su alrededor, por lo que aspira a tener un impacto positivo en el municipio de San Bernardo del
Viento de muchas maneras, siendo este un negocio pionero en su campo Yy sobre todo una
iniciativade alto valor para la comunidad. Asi mismo, tiene un efecto positivoal reducir el
desempleoy el empleo informal al crear ocho nuevos empleos formales, los cuales se espera
aumenten a medida que se expanda. Por otra parte, se busca mejorar la calidad de vida de las
familias cordobesas, en especial de sus empleados, logrando asi una relacién reciproca,
principalmente lade los empleadosy de esta forma obtener una relacion de mutualismo pues es
bien sabido que un empleado con mejor calidad de vida también brindara resultados de calidad
(San Bernardo del Viento Cordoba GOV, 2020).

Plantea dentro de sus lineamientos, como es la vision empresaria expandirse en un futuro
no muy lejano generando nuevos y mejores empleosy promoviendo la circulacion fluida de la
economia por medio de la compra de materiaprimay venta de productos terminados como es la

industrializacién de varios productos correspondientes a una misma materiaprima. Ademas:



O Brindar y garantizar condiciones de trabajo justasy dignas. Esto incluye salarios,
vacaciones y periodos de descanso, seguridady cumplimiento de las leyes laborales.

U Crear una fuerza laboral diversaque asegure la igualdad de oportunidades y el
avance laboral. Esto significano discriminar por motivos de género, raza o clase y
garantizar la inclusion y la igualdad de oportunidadesy derechos de los colectivos
excluidos del mercado laboral, como las personas con discapacidad.

O Asegurar el desarrollo e implementacion de politicas ambientales equitativas que
sean relevantes para el medio ambiente, minimizar el impacto que sus actividades
puedan tener en los niveles de contaminaciondel agua o del aire, y respetar lavida y
la dignidad de los seres vivos en sus habitats.

O Garantizar que las actividades empresariales no contribuyan a la creacion o
incitacidna la injusticiaen las sociedades en las que operan.

6.1.10.3. Impacto Ambiental

Mediante aliados estratégicosy la gestion de procesosy de apoyo de CORPAPOCHE
S.A.S, el meta es ser lo méas responsable ambiental y ecoldgicamente bajo un modelo de
sostenibilidad econémica. Por ende, se busca ser ejemplo para la sociedad en el desarrollo
sostenible por medio de la técnicade la logisticainversaen la cual se pueden encontrar
estrategias como reutilizar, reciclar, recuperar y la gestionintegral de residuos so6lidos las cuales
seran ejercicio basico a diario, ensefiando al mismo tiempo a los consumidores a tener una
concienciade vida verde, también se plantea utilizar Bioenergia producida por nuestros residuos.
La organizaciontiene entre sus politicas la responsabilidad social empresarial, por medio de la
cual se brindara apoyo a los empleadosy a sus familias. La organizacidn busca promover entre

sus empleadosy clientes el respeto por el medio ambiente como es la proteccion de los



elementos de la zona en cuanto a diversidad de fauna y flora. En los sectores donde se ubique la
planta productiva debe protegerse el medio ambiente por ejemplo usando la clasificacion de los
residuos solidosy la preservacion de los recursos naturales de la zona. También se promueve la
produccidn de los recursos naturales por medio de los cultivos que llevan a cabo los campesinos.
También:

O Disminucionde la cantidad de agua utilizadaen el proceso de produccién por las
empresas textiles, ya que no se va a utilizar tela para la produccion si no bajas de
platano, minimizando asi la cantidad de agua que se contamine en el proceso.

O reduccidn de laemisionde didxido de carbono.

O Reutilizacion de materiales biodegradables por parte de los proveedores, permitiendo
asi que la organizacién pueda contribuir con su venta de bolsos y sombrerosa la
disminucion del impacto ambiental en la capa de ozono, y las condiciones climaticas.

O Garantizar condiciones salubres para los empleados, generando con ello la
minimizacion de personas qué se enferman por los quimicos que participanen el
proceso de produccion.

6.1.10.4. Nodos de transformacion

Tabla 23. Anélisis de nodos.

Nodos Impacto
La contribucién de la organizacion hacia ese no es
) o la digitalizacion que haré de sus procesos,
Humanismo Digital ) L .
contribuyendo con ello a una mejor interacciony
desarrollo laboral por parte de los colaboradores.
La organizacion enfoca su proyecto en la
Etica del buen cuidado importanciade los valoresy principios de todos

los empleados por el cuidado del medio ambiente,



Liderazgo colectivo

Desarrollo sostenible

Nuevas ciudadanias

Orientacidn al servicio

Competencias linguisticas

denotando a partir de alli que en las empresas se
haran procesos de reciclaje y ademas se ofertaran
productos de materiales amigables con el medio
ambiente.

El impacto por parte de la compafiia es el hecho de
que reconoce la importancia de tener un lider, ya
que de esta manera se van a poder orientar mejor
los proyectos y ademas que una voz guiava a
permitir motivar a los colaboradores.

La organizacién entiende el desarrollo sostenible
como un factor fundamental para su permanencia
en el mercado en el largo plazo, por lo que
desarrolla practicas ambientales y adicionalmente,
trata de crear valor agregado para sus clientesa
través de la oferta de promocionesy cupones,
logrando asi atraer una mayor cantidad de
personas.

En este punto el impacto de la empresa es por
crear personas mas comprometidas con el entorno
en el cual desarrollansu vida diaria, por lo que
podemos decir que las nuevas ciudadanias se basan
en la creacion de nuevas personas.

Sé procura la mejor atencién posible al cliente a
través de la satisfaccion de sus necesidadesy
expectativas de mercado, esto sin dejar de lado la
importancia de cuidar y atender de manera también
claraa todos los colaboradores de la entidad.

Para la empresa es importante que se maneje el
inglés, ya que se va a trabajar en potencializar el
mercado local y més adelante lograr la expansion

de los mercados que se atienden, denotando a



Habilidades tecnolodgicasy digitales

Pensamiento critico

Creatividad, innovaciony

emprendimiento.

partir de alli laimportancia que tiene el inglésal
momento de elaborar negocios, haciendo necesario
de esta manera que los empleados se capaciten
continuamente en ésta de maneraque puedan no
solamente continuar dando por la empresa sino
lograr ascender continuamente en el mercado
laboral.

Se potencializan estas por parte de la empresa al
brindarle a los empleados capacitaciones sobre el
manejo de normas tecnologias para su proceso de
venta 'y demas actividades administrativas,
contribuyendo con ello a minimizar el empleado la
ejecucion de tareas y ademas a tener cada vez un
personal méas formado.

En la organizacion se escucha, se respetay tiene
en cuenta la opinion que tienen todos los
colaboradores, fomentando a partir de alli la
importancia de respetar la opinién de los deméasy
Su pensamiento.

La organizacion considera que la creatividad e
innovacién es un factor fundamental, es a partir de
alli que aquellos empleados que le presentena la
empresa proyectos innovadores y creativos que
pueda agregar en la prestacion de su serviciovan a
recibir incentivos que pueden ir desde bonos
econodmicos hasta el pago de carreras 0 ascensos
conforme a la magnitud del impacto que se tenga

la organizacion.

Fuente: elaboracion propia.



6.1.11. Principios.
Se han propuesto los proximos principios

O Responsabilidad: pertenece a los principios mas relevantes de la organizacién pues

esto involucra el compromiso gque se consigue tanto con los proveedores como con
los consumidores, con el propoésito de llevar a cabo los peticiones en los tiempos y
segun los cronogramas establecidos por las piezas.

O Respeto: todos los miembros de la organizacion tienen que ser respetados y respetar
a los demas independientemente de su raza, creencia y/o estrato social. Promoviendo
continuamente el buen climagremial

O Integridad: los Trabajadores tienen que ser personas integras con valores de
transparenciay honestidad en el desarrollo de sus tareas cotidianas.

6.1.12. Valores
Los valores van de la mano con los principiosy son cultivados dia a dia por todos los

individuos que laboran en una organizacion

U Honestidad: hacer cada una de y todas las ocupaciones y compromisos de la
compafiia con transparenciay rectitud, siendo real y responsable en cada eleccion
que se presente.

O Profesionalismo: mostrar cualidades y amor al trabajo en todas las ocupaciones y

responsabilidades encomendadas y asignadas
O Etica: lostrabajadores deberan realizar sus ocupaciones, con un trato respetuoso para
sus compareros como para los consumidores, en los lineamientos establecidos por

la compafiia.



6.1.13. Deberes que la compafiia con los participantes

Q

No ejercer condiciones de discriminacion para operaciones iguales, que cologuen a
la competencia en situacion desventajosa ante otro adversario de condiciones
semejantes.

No prestar servicios en alguna parte de la region de Colombiaa un costo distinto de
ese al que se da en otra parte de la regidn, una vez que el fin o el impacto de la
practicasea reducir o remover lacompetenciaen dicha parte del territorioy el costo
no corresponda a la composiciénde precios de la transaccion.

No obstruir o impedir a la competencia, la entrada a los mercados o a los canales de
venta.
Los establecidosen la ley 256 de 1996, y los articulos 47, 48, y 50 del Decreto 2153

de 1992.

6.1.14. Deberes que la organizacién con el cliente

Q

Q

Dar servicios con calidad e idoneidad.

Dar servicios que retinan unos requisitos minimos de calidad e idoneidad para saciar
sus necesidades.

Brindar informacidn veraz, suficiente, estricta, adecuada e adecuada respecto de los
servicios que se ofrezcan o se pongan en circulacion, sobre los peligros que logren
originarse de su implementacion.

Atender reclamaciones por los usuarios o consumidores de los servicios ofrecidosy
dar composturaintegral, adecuada e idénea de todos los males sufridos.

Informar los peligros que logren perjudicar su salud o estabilidad al hacer uso de los

servicios ofrecidos.



6.1.15. Niveles de decision
CORPAPOCHE S.A.S. contaréa con tres areas fundamentales que permitiran el desarrollo
de su actividad empresarial, estas areas son: el area administrativay financiera, el area de
producciony el area de ventas.

6.1.15.1. Objetivos por Area Funcional

A continuacion, se presenta una descripcion de las areas funcionales, los responsables por
cada una de ellas y sus objetivos respectivos (ver Tabla 25). Seguidamente a esto, se presenta

una descripcion de cada proceso en su respectiva area. (Ver Tabla 26).



Tabla 24. Areas Funcionales y sus Objetivos

Area

Jefe de Area

Objetivos

Mercadeo y ventas
Vendedor y Publicista
Generar estrategias
comerciales para dar a

conocer el producto

Realizar proyecciones de
ventas que  vayan
enfocadas a las politicas
de laempresa
Implementar estrategias
de ventas con la
intencion de aumentar el
mayor  numero  de
clientesen laempresa
Trabajar en pro de la
satisfaccion del cliente y
su apego a la marca
Planear eventos, alianzas
y promociones para
llevar la harina

Corpapoche S.A.S a un

Produccion
Operario
Velar  por  los
estandares de
calidad del producto
segun las

sugerencias

nutricionales y
sanitarias.
Inspeccionar la

materia prima, con
el fin que cumpla
con la calidad
deseada.

Informar a alta
direccion sobre
retrasos en la cadena
de produccion.
Reportar las
problematicas que

se presenten en las

Contabilidad y finanzas
Contador

1. Manejar una sana

politica de
distribucion del
dinero

2. Registrar losegresosy

los ingresos
generados por la venta
de harina

3. Monitorear las

inversiones 'y el
manejo del dinero
perteneciente a la

empresa

4. Registrar las

principales
disposiciones que se
le den al dinero,

interna y

Administracion

Administrativo
Posicionar a Corpapoche
S.AS en

colombiano de

mercado
harinas
comestibles para el ser
humano

Estudiar e implementar
estrategias para penetrar y
perdurar en el mercado
Tomar decisiones
razonables  sobre las
politicas de inversion y
manejo del dinero de la
empresa.

Gestionar alianzas en el
ambitos politicos,
econdémicos y culturales
para alcanzar un mayor

namero de clientes



6.1.15.2.

mayor  numero  de maquinas
clientes. herramientas

trabajo

y externamente a la
de empresa
5. Sostener una sana
politica  en las
finanzas de laempresa
para prevenir futuras
dificultades

econdémicas.

Fuente: elaboracion propia.

Responsabilidadesy funciones

Tabla 25. Descripcion de Procesos Operativos.

Areas

Gerencia

Actividades

Mantener el orden y la buena convivencia en la
empresa
Implementar estrategias para penetrar en el
mercado
Revisar la produccion, la capacidad de produciry

las problematicas que se presenten

o ) Periodicidad y
Requisitos especiales

tiempo
Habilidades de liderazgo Constante
Conocimiento en planeaciones
o Constante
estratégicas
Conocimiento en productividad
Constante



Mercadeo

Examinar la relacién equilibrada entre la
produccion de la empresay el ambiente natural y
social

Tomar sanas decisiones en los aspectos
correspondientes a la disposiciony los fines del
dinero

Crear relaciones internas y externas estratégicas

para el bienestar de la empresa

Crear estrategias publicitarias usando medios

como periodicos, television, radio e internet.

Realizar campafas publicitarias en plataformas
como Facebook, Twitter, YouTube, etc. Ademas,
crear estrategias para fidelizar el cliente a la
marca (Corpapoche S.A.S)

Crear estrategias sustentadas en las perfecciones
inconscientes de las personas al momento de
comprar. Dando relacion al color del empaque, al
logotipo, etc.

Administrar las relaciones con el cliente ante

alguna queja, reclamo, inquietud o sugerencia.

Conocimiento en sostenibilidad
productivay ambiental

Conocimiento en financiamiento y

politicas de inversion

Habilidades comunicativas

Conocimiento en publicidad fisica y

virtual

Conocimiento en marketing digital,

institucional y marketing operacional

Conocimiento en neuromarketing

Conocimiento ensatisfacciony relacion

con el cliente

Constante

Constante

Constante

Al menos 4 veces al

mes

Al menos 2 veces por

Seémana

Cada 6 meses

Constante



Producto

Contabilidad y

finanzas

Administracién

Realizar inspeccion de la materia prima
(Popocho)

Manejar el inventario de materia prima
(Popocho) en la bodega, al igual que el producto

terminado (harina)

Realizar informes de produccion

Informar sobre el abreviamiento de las maquinas

0 equipos

Dar reportes de la situacion financiera de la
empresa

Informar sobre las distribucionesy fines que se le
estd dando al dinero

Manejo de ndminay destinacion de recursos para

la compra

Dar repartos proporcionales que no afecten la

solides de la empresa.

Establecer politicas internas referentes a la

responsabilidad laboral.

Conocimiento en el manejo de

herramientas de inspeccion

Conocimiento en el manejo de

inventario (Excel)

Conocimiento  en manejo  de
herramientas de control productivo
(Excel)

Conocimiento técnicas de
mantenimiento y funcionalidad de los

equipos y maquinaria
Conocimiento en contabilidad

Conocimiento en analisis de los estados
de resultadoy balance general
Conocimiento en contabilidad

empresarial

Conocimiento en contabilidad

empresarial

Conocimiento normativas y ética

laboral

Cada vez que llegue

materia prima nueva

Constante

Constante

Cuando se presente
fallas

Constante

Mensual

Mensual

Cada vez que se
realicen movimientos
financieros

Al menos 2 veces por

Seémana



Establecer y revisar politicas de gestion del

talento humano.

6.1.16. Organigrama Organizacional

humano

Fuente: elaboracion propia.

Conocimiento de gestion del talento Al menos 2 veces al

mes

La estructuraorganizacional de la empresaHARINA DE POPOCHO (CORPAPOCHE) se define de acuerdo con los grados de

responsabilidad y autoridad existentesy se distribuye en niveles jerarquicos: directivos, profesional y técnico. Dicha estructurase

presenta a continuacion:

lustracion 11. Organigrama Organizacional

Gerente

Rev. Fiscal

Secretaria

Dpto. Financiero

—

]

Ipto. Produccion

—

Contabilidad

Tesoreria

OPERARIOS

Dpto Comercial

Control de Calidad

Marketing

Ventas

Fuente: elaboracion propia.



6.1.17. SCAMPER

Tabla 26. SCAMPER.

Sustituir

Combinar

Adaptar

Modificar

Proponer

Las actividades planteadas para el desarrollo de los procesos
de produccidn, de esta manera la sustituye para maximizar su
producciony tratar de estar presente en la mayor cantidad de
unidades de negocio posible.

Combinar los colores de su presentacién para que de esta
manera se adapte a las diferentes tendencias del mercado
como es la tendencia Green, logrando asi impactar en el
clientey generar una recordacion de marca.

Adaptarse a las diferentes regulaciones y leyes existentes
dentro de la nacion tanto para la regulacién de empresas en
general como para la regulacién del sector econémico en
especifico.

La variedad de presentaciones existentes, ofreciendo la gente
una gran variedad de disefios, de manera que este pueda
escoger la que més represente lo que busca y la que maés lo
identifique.

El uso que se propone para los elementos relacionados con la
pirateriaes la actuacion para el juego, de esta manera ademas
de servir en el momento como decoracién los nifios lo van a

poder disfrutar para su entretenimiento.



Los pléasticos y polimeros utilizados en el proceso de

produccion, para que de esta manera se minimice el impacto

Eliminar _ o _
ambiental y se logra posicionar la empresa como una entidad
con concienciay criterioambiental.

Los canales de distribucion existentes y utilizados por la
Redondear

compafiia MUNDO MAGIC.
Fuente: elaboracion propia.
6.2. Conclusiones

La estructura organizacional es una de las areas mas importantes de la empresa, ya que es a través de ellaque se define las
lineas de poder, algo que permite que se tengan buenos mandos de control y de esta manera se logre realizar la supervision necesaria
que garantice cumplir con los estandares de produccidn necesarios para satisfacer las expectativas de los consumidores. por otro lado,
el hecho de definirrealizar el estudio organizacional va a permitir definir de manera correcta la planeacion estratégica, la cual es la
base necesaria para que la compafiatenga claridad acerca del rumbo que pretende seguir y de qué manera se debe organizar para

alcanzar todas las metas planteadas.



7. Estudio econdmicoy financiero

7.1. Inversiones fijasy diferidas

A continuacion se presenta el plan de inversiony financiacion del proyecto.

Tabla 27. Inversiones Requeridas escenario optimista.

PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION PROYECTO

Proveedores

Inversiones Fijas * 0
Verificacion Inversiones Fijas **

Terrenos

Construcciones y Edificios

Adecuaciones y Mejoras

Maquinariay Equipo

Mueblesy Enseres

Equipo de Transporte y Carga

Equipos de Comunicaciones, Computacion y
Herramientas

Inversion Corriente (Capital de Trabajo) * 0
Verificacion Inversion Corriente **
Efectivo

Cuentas por cobrar

Inventarios de Materia Primas

Inventarios de Productos en Proceso
Inventarios de Productos Terminados
Inversion Diferida (Total Gastos durante 0
Periodo Preoperativo) *

Verificacion Inversion Diferida**

Gastos Notariales

Matricula Mercantil

Gastos de Constitucion

Arrendamientos

Nomina Empleados (noincluye Gerente)
Nomina Operarios

Nomina Gerente Emprendedor

Honorarios Contador

ServiciosPublicos

Dotaciones

Sistema de Seguridad Industrial / Plan de
Emergencia

Seguro Todo Riesgo

Publicidady Mercadeo

Evento de Lanzamiento

Otros Diferidos Financiables No Especificados

Fondo
Emprender

0

Capital
Emprendedor

0

0

0

Total

21.508.900

4.750.000
8.440.000
5.530.000

750.000
2.038.900

134.285.751

108.913.398

8.639.043
1.416.849
6.962.028
8.354.434
27.475.000

200.000
300.000
150.000
9.500.000
2.500.000
3.000.000
675.000
6.150.000
500.000
500.000

4.000.000

Verificacion



Otros Diferidos No Financiables - 0
Total inversiones 3.269.651  80.000.000 100.000.000 183.269.651 -
Verificacion Total Inversiones ** - - - 183.269.651

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 28. Inversiones Requeridas escenario moderado.

PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION PROYECTO

Proveedores Er:[?rr:e%?j - Emcpir::dael dor Total Verificacion
Inversiones Fijas * 0 0 0 21.508.900
Verificacion Inversiones Fijas ** -
Terrenos - -
Construcciones y Edificios - -
Adecuaciones y Mejoras 4.750.000 -
Maquinariay Equipo 8.440.000 -
Muebles y Enseres 5.530.000 -
Equipo de Transporte y Carga 750.000 -
Equipos_ de Comunicaciones, Computacién y 2038.900 i
Herramientas
Inversion Corriente (Capital de Trabajo) * 0 0 0 133.673.771
Verificacion Inversion Corriente ** -
Efectivo 111.601.480 -
Cuentas por cobrar 6.125.341 -
Inventarios de Materia Primas 1.151.657 -
Inventarios de Productos en Proceso 6.725.133 -
Inventarios de Productos Terminados 8.070.159 -
Inversion Diferida (Total Gastos durante
Periodo Preoperativo() * 0 0 0 UL TR
Verificacion Inversion Diferida** -
Gastos Notariales 200.000 -
Matricula Mercantil 300.000 -
Gastos de Constitucion 150.000 -
Arrendamientos - -
No6mina Empleados (noincluye Gerente) 9.500.000 -
Nomina Operarios 2.500.000 -
Nomina Gerente Emprendedor 3.000.000 -
Honorarios Contador 675.000 -
ServiciosPublicos 6.150.000 -
Dotaciones 500.000 -
Sistema de Seguridad Industrial / Plan de 500.000 i
Emergencia
Seguro Todo Riesgo - -
Publicidady Mercadeo 4.000.000 -

Evento de Lanzamiento
Otros Diferidos Financiables No Especificados



Otros Diferidos No Financiables - 0
TOTAL INVERSIONES 2.657.671 80.000.000 100.000.000 182.657.671 -
Verificacion Total Inversiones ** - - - 182.657.671

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 29. Inversiones Requeridas escenario pesimista.

PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION PROYECTO

Fondo Capital

Proveedores Emprender  Emprendedor TOTAL Verificacion
Inversiones Fijas * 0 0 0 21.508.900
Verificacion Inversiones Fijas ** -
Terrenos - -
Construcciones y Edificios - -
Adecuaciones y Mejoras 4.750.000 -
Maquinariay Equipo 8.440.000 -
Muebles y Enseres 5.530.000 -
Equipo de Transporte y Carga 750.000 -
Equipos_ de Comunicaciones, Computacion y 2038.900 i
Herramientas
Inversion Corriente (Capital de Trabajo) 0 0 0 132.857.798
Verificacion Inversion Corriente ** -
Efectivo 115.185.591 -
Cuentas por cobrar 2.773.740 -
Inventarios de Materia Primas 798.069 -
Inventarios de Productos en Proceso 6.409.272 -
Inventarios de Productos Terminados 7.691.126 -
Inversion Diferida (Total Gastos durante
Periodo Preoperativg) * 0 0 0 UL TR
Verificacion Inversion Diferida** -
Gastos Notariales 200.000 -
Matricula Mercantil 300.000 -
Gastos de Constitucion 150.000 -
Arrendamientos - -
Nomina Empleados (no incluye Gerente) 9.500.000 -
Nomina Operarios 2.500.000 -
Nomina Gerente Emprendedor 3.000.000 -
Honorarios Contador 675.000 -
ServiciosPublicos 6.150.000 -
Dotaciones 500.000 -
Sistema de Seguridad Industrial / Plan de 500.000 i
Emergencia
Seguro Todo Riesgo - -
Publicidady Mercadeo 4.000.000 -

Evento de Lanzamiento - -
Otros Diferidos Financiables No Especificados - -



Otros Diferidos No Financiables - 0

TOTAL INVERSIONES 1.841.698 80.000.000 100.000.000 181.841.698 -
Verificacion Total Inversiones ** - - - 181.841.698

Fuente: Elaboracion Propia.
7.2. Capital del trabajo

A continuacion, se presentan el capital de trabajo de CORPAPOCHE S.A.S

Nota: Teniendo en cuenta esto, las fluctuaciones positivas o negativas se van a presentar
directamente sobre la demanda, es a partir de alli que los gastos e inversiones fijas para lograr
poner en marcha el negocio no van a tener ningdn tipo de variacion, ya que independientemente
del nivel de ventas de la empresa son recursos que se necesitan para lograr solventar la operacion

del negocio periodo a periodo, que para el caso tendran variaciones solamente los gastos, costos

e inversiones variables.

Tabla 30. Capital de Trabajo

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Capital de Trabajo
Cuentas por cobrar Descripcion
Rotacidncartera clientes Dias 4 4 4 4 4
Carteraclientes $ 2.773.740 2.773.740 2.963.980 3.161.774 3.364.022 3.548.973
Cartera clientes (var.) $ 0 -190.241 -197.794 -202.247  -184.951
Provision Cuentas por Cobrar % 5% 5% 5% 5% 6%
Provision Cuentas por Cobrar $ 138.687 152.645 167.716 183.798 199.720
Provision periodo $ 138.687 13.958 15.071 16.082 15.922
Inventarios

. ., Dias costo de
Invent. Prod. Final rotacién ventas 15 15 16 16 16
Invent. Prod. Final 3 7.691.126 7.691.126 8.217.644 9.202.819  12.145.627 15.865.417
Invent. Prod. Final variacion $ 0 -526.517 -985.176 -2.942.807 -3.719.791
Invent_.' Prod. En Proceso Dias costo 12 12 12 13 13
Rotacién produccion
Invent. Prod. Proceso $ 6.409.272 6.409.272 6.592.016 7.396.421 9.820.599 12.826.548
Invent. Prod. Proceso variacion $ 0 -182.745 -804.405 -2.424.178 -3.005.949
Invent. Materia prima rotacion Dias costo mp 13 13 14 14 14

consumida

Invent. Materia prima $ 798.069 798.069 491.072 1.053.470 1774171 3.821.683
Invent. Materia prima variacion $ 0 306.997  -562.398 -720.701 -2.047.512
Total inventario $ 14.898.467 14.898467 15.300.732 17.652.710  23.740.396 32.513.648



Anticipos y Otras Cuentas por
Cobrar

Anticipos y Otras Cuentas por
Cobrar

Anticipos y Otras Cuentas por
Cobrar (Variacion)

Cuentas por Pagar

Cuentas por Pagar Proveedores
Cuentas por Pagar Proveedores
Cuentas por Pagar Proveedores
(Variacion)

Acreedores varios

Acreedores varios (variacion)
Otros pasivos

Otros pasivos (variacion)

Dias

©H B B BH

2.500.000

2.500.000

30
1.841.698 1.841.698

0

57.850
57.850
0
0

2.550.000

50.000

31
1.133.243

-708.454

59.007
1.157
0

0

Fuente: Elaboracién Propia.

7.2.1. Estructuradel capital de trabajo

2.601.000

51.000

31
2.431.084

1.297.841

60.187
1.180
0

0

2.653.020

52.020

32
4.094.240

1.663.157

61.391
1.204
0

0

A continuacion se presenta la estructura de capital de trabajo de CORPAPOCHE S.A.S

Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual presentd una contraccion

del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera generada por la

pandemia, que debido al desempleo que aun tiene muchas personas no permiten que tengan la

cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflacién tan alta que

se presento durante el ultimo afio siendo superior al 5% que contribuyd a la pérdida de poder

adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que

ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%

sobre el total de ventas del sector econdmico) y el escenario positivo (en este caso se supone un

alto grado de aceptacion y posicionamiento de la organizacion después de su introduccional

mercado, lo que le permite que para ambos escenariostenga un 1,5% mas de captacién de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).

2.706.080

53.060

32
8.819.268

4.725.028

62.619
1.228
0

0



Tabla 31. Estructura de capital de trabajo escenario optimista.

Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Impuestos
Renta
Patrimonio $  100.000000 472.689.300 859.887493 1.231.656.325 1.540.569.892 1.704.018.347
Renta Presuntiva sobre %
patrimonio Liquido
Renta Presuntiva $ 0 0 0 0 0
Renta Liquida $ 372.689.300 387.198.194 371.768.832 308.913.567  163.448.454
Tarifa Impuesto de Renta %
Impuesto Renta
Impuestos por Pagar $ 0 0 0 0 0
Pago de Impuesto Renta $ 0 0 0 0 0
Estructura de Capital
Capital Socios $ 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000  100.000.000
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo Emprender $  80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000
Obligaciones Financieras $ 0 0 0 0
Patrimonio
Capital Social $ 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000  100.000.000
Reserva Legal Acumulada $ 0 37.268.930 50.000.000 50.000.000 50.000.000
Utilidades Retenidas $ 0 335.420.370 709.887.493 1.081.656.325 1.390.569.892
Utilidades del Ejercicio $ 372.689.300 387.198.194 371.768.832 308.913.567  163.448.454
Dividendos
Utilidades Repartibles $ 0 335.420.370 709.887.493 1.081.656.325 1.390.569.892
Dividendos % 0% 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ 0 0 0 0 0
Fuente: Elaboracién Propia.
Tabla 32. Estructura de capital de trabajo escenario moderado.
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Impuestos
Renta
Patrimonio $ 100.000.000 253.404.444 414.450.467 561.087609 646.981870 617.473443
Renta Presuntiva sobre patrimonio Liquido %
Renta Presuntiva $ 0 0 0 0 0
Renta Liquida $ 153.404.444 161.046.022 146.637.143 85.894.260 -29.508.427
Tarifa Impuesto de Renta %
Impuesto Renta
Impuestos por Pagar $ 0 0 0 0 0
Pago de Impuesto Renta $ 0 0 0 0 0
Estructura de Capital
Capital Socios $ 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo Emprender $ 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000



Obligaciones Financieras $ 0 0 0
Patrimonio
Capital Social $ 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000
Reserva Legal Acumulada $ 0 15.340.444 31.445.047 46.108.761
Utilidades Retenidas $ 0 138.064.000 283.005420 414.978.848
Utilidades del Ejercicio $ 153.404.444 161.046.022 146.637.143 85.894.260
Dividendos
Utilidades Repartibles $ 0 138.064.000 283.005420 414.978.848
Dividendos % 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ 0 0 0 0
Fuente: Elaboracién Propia.
Tabla 33. Estructura de capital de trabajo escenario pesimista.
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Impuestos
Renta
Patrimonio $  100.000.000 -38.975.363  -179.465.569 -333.004.011 -544.468.828
Renta Presuntiva sobre %
patrimonio Liquido
Renta Presuntiva $ 0 0 0 0
Renta Liquida $ -138.975.363  -140.490.206  -153.538.442 -211.464.816
Tarifa Impuesto de Renta %
Impuesto Renta
Impuestos por Pagar $ 0 0 0 0
Pago de Impuesto Renta $ 0 0 0 0
Estructura de Capital
Capital Socios $  100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000  100.000.000
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0
Obligaciones Fondo Emprender $ 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000
Obligaciones Financieras $ 0 0 0
Patrimonio
Capital Social $  100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000  100.000.000
Reserva Legal Acumulada $ 0 0 0 0
Utilidades Retenidas $ 0 -138.975.363 -279.465.569 -433.004.011
Utilidades del Ejercicio $ -138.975.363  -140.490.206  -153.538.442 -211.464.816
Dividendos
Utilidades Repartibles $ 0 0 0 0
Dividendos % 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion Propia.

100.000.000

50.000.000
496.981.870
-29.508.427

496.981.870
0%
0

Afio 5

-831.253.095

0
-286.784.268

100.000.000
0
80.000.000
0

100.000.000
0
-644.468.828
-286.784.268

0%



7.3. Gastos administrativos y de ventas

A continuacidn, se presentan los gastos de administraciény ventas CORPAPOCHE

S.AS.

Nota: Teniendo en cuenta esto, las fluctuaciones positivas 0 negativas se van a presentar

directamente sobre la demanda, es a partir de alli que los gastos e inversiones fijas para lograr

poner en marcha el negocio no van a tener ningun tipo de variacion, ya que independientemente

del nivel de ventas de la empresason recursos que se necesitan para lograr solventar la operacion

del negocio periodo a periodo, que para el caso tendran variaciones solamente los gastos, costos

e inversiones variables.

Tabla 34. Gastos Administraciony Ventas escenario optimista, moderadoy pesimista.

Cargos Primer Afio de Nro. de
Operacién Ocupantes
Administracion
Gerente General 1,0
Secretaria Ejecutiva 1,0
Referente Fiscal 1,0
Subtotal 3,0
Ventas
Gerente de Marketing 1,0
Gerente de Ventas 1,0

Cargos Adicionales a
partir del 20 Afio Ventas
Subtotal 2 O

Total

e N S I I A S

Rubros

Sueldos aempleados de
administracion
Total

_______

Rubros sNentas

Sueldos aempleados de
ventas
Total

37,2%

Salario

v Eravel] Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5

3.000.000  49.392.000 50.577.408 52.094.730 53.918.046 55.913.013
1.500.000 24.696.000 25.288.704 26.047.365 26.959.023 27.956.507
2.250.000  37.044.000 37.933.056 39.071.048 40.438.534 41.934.760
6.750.000 111.132000 113.799.168  117.213.143 121.315.603 125.804.280

2.800.000  46.099.200 47.205.581 48.621.748 50.323.509 52.185.479
2.500.000 41.160.000 42.147.840 43.412.275 44.931.705 46.594.178

87.259.200 89.353.421 92.034.023 95.255.214 98.779.657
198.391200 203.152.589  209.247.166 216.570.817 224.583.938

Valor Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mensual
113.799.168 117.213.143 121.315.603 125.804.280
111.132.000

111.132000 113.799.168  117.213.143 121.315.603 125.804.280

Valor

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Mensual

87.259.200 89.353.421 92.034.023 95.255.214 98.779.657

87.259.200 89.353.421 92.034.023 95.255.214 98.779.657

Fuente: Elaboracion Propia.



7.4. Costos y gastos
7.4.1. Costos de Fabricacion

A continuacion, se presentan los costos de fabricacionde CORPAPOCHE S.A.S.

Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual presentd una contraccién
del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera generada por la
pandemia, que debido al desempleo que aun tiene muchas personas no permiten que tengan la
cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflacién tan alta que
se presentd durante el Gltimo afio siendo superior al 5% que contribuy6 a la pérdida de poder
adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que
ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%
sobre el total de ventas del sector econémico) y el escenario positivo (en este caso se supone un
alto grado de aceptacion y posicionamiento de la organizacion después de su introducciénal
mercado, lo que le permite que para ambos escenarios tenga un 1,5% mas de captacién de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).

Tabla 35. Costos de fabricacion optimista.

T ensual | Aol | A2 | Afo3 | Atod | Anos |

Costos de Fabricacion

Rubros

Mantenimiento de fabricacion 1.000.000 12.000.000 12.288.000 12.656.640 13.099.622 13.584.308

Aseo de &rea de produccion 250.000 3.000.000 3.072.000 3.164.160 3.274.906 3.412.452

Servicios publicos 6.150.000 73.800.000 75.571.200 77.838.336 80.562.678 80.562.678

Total Costos de Fabricacion 88.800.000 90.931.200 93.659.136 96.937.206 97.559.438
Produccion Afio 1 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Costo Unitario de Fabricacion por

Producto

CU Bolsa 500g Harina Corpapoche 215,00 325,03 311,49 311,49 311,49 311,49

CU Bolsa 950g Harina Corpapoche 235,00 355,27 340,47 340,47 340,47 340,47

Costo Unitario Promedio de Fabricacion 341,66 335,29 331,54 329,95 319,77

Fuente: Elaboracion Propia.



Tabla 36. Costos de fabricacion moderado.

T ensual Aol Aoz | Afos | Aio4 | Aos

Costos de Fabricacion

Rubros

Mantenimiento de fabricacion 1.000.000 12.000.000 12.288.000 12.656.640 13.099.622 13.584.308

Aseo de &rea de produccion 250.000 3.000.000 3.072.000 3.164.160 3.274.906 3.412.452

Serviciospublicos 6.150.000 73.800.000 75.571.200 77.838.336 80.562.678 80.562.678

Total Costos de Fabricacion 88.800.000 90.931.200 93.659.136 96.937.206 97.559.438
Produccion Ao 1 Ao 3 Afio 4 Afo 5

Costo Unitario de Fabricacién por

Producto

CU Bolsa 500g Harina Corpapoche 215,00 463,45 444,15 444,15 444,15 444,15

CU Bolsa 950g Harina Corpapoche 235,00 506,56 485,46 485,46 485,46 485,46

Costo Unitario Promedio de Fabricacion 488,08 478,98 473,63 471,36 456,82

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 37. Costos de fabricacidn pesimista.

C T Wensual | Aol Aoz | Aios | Afod4 | Aios

Costos de Fabricacion

Rubros

Mantenimiento de fabricacion 1.000.000 12.000.000 12.288.000 12.656.640 13.099.622 13.584.308

Aseo de area de produccion 250.000 3.000.000 3.072.000 3.164.160 3.274.906 3.412.452

Serviciospublicos 6.150.000 73.800.000 75.571.200 77.838.336 80.562.678 80.562.678

Total Costosde Fabricacion 88.800.000 90.931.200 93.659.136 96.937.206 97.559.438
Produccion Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Costo Unitariode Fabricacién por

Producto

CU Bolsa 500g Harina Corpapoche 215,00 1.072,36 1.027,70 1.027,70 1.027,70 1.027,70

CU Bolsa 9509 Harina Corpapoche 235,00 1.172,12 1.123,30 1.123,30 1.123,30 1.123,30

Costo Unitario Promedio de Fabricacion 1.138,86 1.117,62 1.105,13 1.099,83 1.065,91

Fuente: Elaboracion Propia.
7.4.2. Costos de Materia Prima
A continuacion, se presentan los costos de materia prima de CORPAPOCHE S.A.S.
Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual present6 una contraccion
del 2% del sector econdmico como consecuencia de la crisis financiera generada por la

pandemia, que debido al desempleo que aln tiene muchas personas no permiten que tengan la



cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflacion tan alta que

se presentd durante el ultimo afio siendo superior al 5% que contribuyd a la pérdida de poder
adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que

ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%

sobre el total de ventas del sector econémico) y el escenario positivo (en este caso se supone un

alto grado de aceptacion y posicionamiento de la organizacién después de su introduccional

mercado, lo que le permite que para ambos escenarios tenga un 1,5% mas de abarcacion de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).

Tabla 38. Costos de materia prima escenario optimista.

Costos Unitarios Materia Prima por Producto Afio 1 Afio 2
Costos Unitarios Materia Prima $/ unidad $/unidad
Costo MP Bolsa 500g Harina Corpapoche 42 68
Costo MP Bolsa 950g Harina Corpapoche 133 199

Costo Total Promedio de Materia Prima 92,03 139,85

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 39. Costos de materia prima escenario moderado.

Costos Unitarios Materia Prima por Producto Afio 1 Afo 2
Costos Unitarios Materia Prima $/unidad $/ unidad
Costo MP Bolsa 500g Harina Corpapoche 42 68
Costo MP Bolsa 950g Harina Corpapoche 133 199

Costo Total Promedio de Materia Prima 93,97 142,66

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 40. Costos de materia prima escenario pesimista.

Costos Unitarios Materia Prima por Producto Afio 1 Afo 2
Costos Unitarios Materia Prima $/ unidad $/unidad
Costo MP Bolsa 500g Harina Corpapoche 42 68
Costo MP Bolsa 950g Harina Corpapoche 133 199

Costo Total Promedio de Materia Prima 102,60 155,15

Fuente: Elaboracion Propia.

Afio 3
$/ unidad
143
393
280,61

Afo 3
$/ unidad
143
393

285,96

Afo 3
$/ unidad
143
393
309,74

Afo 4
$/ unidad
219
587
421,41

Afo 4
$/ unidad
219
587

429,30

Afo 4
$/ unidad
219
587
464,38

Afio 5
$/ unidad
269
1.357
867,80

Afo 5
$/ unidad
269
1.357

891,12

Afio 5
$/ unidad
269
1.357
994,74



7.4.3. Costos de Mano de Obra Directa
A continuacidn, se presentan costos de mano de obra directa CORPAPOCHE S.A.S.
Nota: Teniendo en cuenta esto, las fluctuaciones positivas o negativas se van a presentar
directamente sobre la demanda, es a partir de alli que los gastos e inversiones fijas para lograr
poner en marcha el negocio no van a tener ningun tipo de variacion, ya que independientemente
del nivel de ventas de la empresa son recursos que se necesitan para lograr solventar la operacion
del negocio periodo a periodo, que para el caso tendran variaciones solamente los gastos, costos

e inversiones variables.

Tabla 41. CMO escenario optimista, moderadoy pesimista.

Costos de MOD

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
NUimerode Numerode NUmerode Numerode NuUmerode salario Costo
Cargo ocupantes ocupantes ocupantes  ocupantes ocupantes Anual Prestaciones Total
del cargo del cargo del cargo del cargo del cargo

Nomina
Jefe de Produccidn 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 30.000000 11.157.000 41.157.000
Operario de
Produccion 1,00 1,00 1,00 3,00 4,00 13.800.000 5.132.220 18.932.220
Operario de Control
y Calidad 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 17.400.000 6.471.060 23.871.060

Total Costo de Mano de Obra Directa

Ndmero de Empleos Generados
por Jornales
Factor Prestacional -

Componentes

Intereses sobre cesantias 1,0%
Aporte Seguridad Social — Salud 8,5%
Aporte Seguridad Social — 12,0%
Pension

Aporte Seguridad Social - ARL 6,7%
Caja de compensacion 4,0%
Parafiscales — ICBF 3,0%
Parafiscales — Sena 2,0%
Factor Prestacional Total 37,2%



Costo Unitario de Mano de

Obra Directa por Producto

Costo Unitario MOD Bolsa 500g

Harina Corpapoche

Costo Unitario MOD Bolsa 950g

Harina Corpapoche

Costo Total Unitario Promedio

Especificar duracion  proceso

productivo en una misma unidad

de tiempo. Ej:

Minuto/hombre/unid. producida
I
I

Costo Total de Mano de Obra

Directa por Producto

Costo Total MOD Bolsa 500g

Harina Corpapoche

Costo Total MOD Bolsa 950g
Harina Corpapoche

215,00

235,00

Duracion del Proceso de
Produccion por Unidad de
Tiempo

Duracion Procesos Produccion
Bolsa 500g Harina Corpapoche
Duracién Procesos Produccion
Bolsa 950g Harina Corpapoche

215,00

235,00

Duraciéon Total Proceso de
Produccion en Unidad de
Tiempo

307,32

335,90
323,04

35.943.172,96

48.017.107,04

25.146.111,09

33.593.125,16

58.739.236,25

301,58

329,64
317,01

36.805.809,12

49.169.517,60

26.238.956,77

35.053.076,61

61.292.033,38

298,21

325,95
313,47

37.909.983,39

50.644.603,13

27.331.802,44

36.513.028,06

63.844.830,50

430,62

470,68
452,66

Minutos

56.931.875,05

76.056.277,53

28.424.648,11

37.972.979,52

66.397.627,63

496,85

543,07
522,27

68.213.23384

91.127.240,03

29.517.493,78

39.432.930,97

68.950.424,75

RESUMEN Costos de Mano de Obra

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Cargo

Nomina

Jefe de Produccién 41157000 42.144.768 43.409.111 44928430 46.590.782
Operario de Produccién 18932220 19.386.593  19.968.191 62.001.233 85.727.039
Operario de Controly Calidad 23.871.060 24.443.965 25.177.284 26.058.489 27.022.653
Subtotal Némina 83.960280 85.975.327 88.554587 132.988153 150.340474
Vil Casitpes Y famo ele Do 83.960280 85.975.327 88.554587 132.988153 159.340474

Directa

Fuente: Elaboracion Propia.

7.5. Mérgenes de productos
A continuacion, se presentan los margenes por la linea de productos (Bolsa 5009 y 9509)

de CORPAPOCHE S.A.S



Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual presentd una contraccion

del 2% del sector econdmico como consecuencia de la crisis financiera generada por la

pandemia, que debido al desempleo que aln tiene muchas personas no permiten que tengan la

cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflacion tan alta que

se presentd durante el tltimo afio siendo superior al 5% que contribuyd a la pérdida de poder

adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que

ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%

sobre el total de ventas del sector econémico) y el escenario positivo (en este caso se supone un

alto grado de aceptacion y posicionamiento de la organizacion después de su introducciénal

mercado, lo que le permite que para ambos escenarios tenga un 1,5% mas de captacion de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).

Tabla 42. Margenes de productos escenario optimista.

Producto Bolsa 500g Harina Corpapoche
Ingresos Bolsa 500g Harina Corpapoche

Costo Materia Prima Consumida Bolsa 500g Harina
Corpapoche
Mano de Obra Bolsa 500g Harina Corpapoche

Margen $ Bolsa 500g Harina Corpapoche
Margen % Bolsa 500g Harina Corpapoche
Producto Bolsa 950g Harina Corpapoche
Ingresos Bolsa 9509 Harina Corpapoche

Costo Materia Prima Consumida Bolsa 950g Harina
Corpapoche
Mano de Obra Bolsa 950g Harina Corpapoche

Margen $ Bolsa 950g Harina Corpapoche
Margen % Bolsa 950g Harina Corpapoche
RESUMEN Productos

Ingresos Productos

Costo Materia Prima Consumida Productos
Mano de Obra Productos

Margen $ Productos

Margen % Productos

Afio 0

Ao 1

234.034.271
4.935.655

35.943.173
193.155.443
82,5%

543.479.585
18.983.689

48.017.107
476.478.789
87,7%

777.513.856
23.919.345
83.960.280

669.634.232

86,1%

Ao 2

245.182.182
8.264.173

36.805.809
200.112.200
81,6%

569.367.511
29.662.958

49.169.518
490.535.036
86,2%

814.549.693
37.927.131
85.975.327

690.647.236

84,8%

Fuente: Elaboracion Propia.

Afio 3

256.415.531
18.210.288

37.909.983
200.295.260
78,1%

595.453.845
61.060.647

50.644.603
483.748.595
81,2%

851.869.376
79.270.934
88.554.587

684.043.855

80,3%

Ano 4

267.468.156
28.926.364

56.931.875
181.609.918
67,9%

621.120.497
94.880.679

76.056.278
450.183.540
72,5%

888.588.653
123.807.043
132.988.153
631.793.458

71,1%

Afio 5

276.640.529
36.980.443

68.213.234
171.446.852
62,0%

642.420.784
227.777.195

91.127.240
323.516.348
50,4%

919.061.313
264.757.638
159.340.474
494.963.200

53,9%



Tabla 43. Margenes de productos escenario moderado.

Producto Bolsa 500g Harina Corpapoche
Ingresos Bolsa 500g Harina Corpapoche

Costo Materia Prima Consumida Bolsa500g Harina
Corpapoche
Mano de Obra Bolsa 500g Harina Corpapoche

Margen $ Bolsa 500g Harina Corpapoche
Margen % Bolsa 500g Harina Corpapoche
Producto Bolsa 950g Harina Corpapoche
Ingresos Bolsa 9509 Harina Corpapoche

Costo Materia Prima Consumida Bolsa 950g Harina
Corpapoche
Mano de Obra Bolsa 950g Harina Corpapoche

Margen $ Bolsa 950g Harina Corpapoche
Margen % Bolsa 950g Harina Corpapoche
RESUMEN Productos

Ingresos Productos

Costo Materia Prima Consumida Productos
Mano de Obra Productos

Margen $ Productos

Margen % Productos

Afio 0

Afio 1

156.022.847
3.290.437

34.166.802
118.565.609
76,0%

395.257.880
13.806.320

49.793.478
331.658.082
83,9%

551.280.728
17.096.756
83.960.280

450.223.691

81,7%

Tabla 44. Margenes de productos escenario pesimista.

Producto Bolsa 500g Harina Corpapoche
Ingresos Bolsa 500g Harina Corpapoche

Costo Materia Prima Consumida Bolsa500g Harina
Corpapoche
Mano de Obra Bolsa 500g Harina Corpapoche

Margen $ Bolsa 500g Harina Corpapoche
Margen % Bolsa 500g Harina Corpapoche
Producto Bolsa 950g Harina Corpapoche
Ingresos Bolsa 9509 Harina Corpapoche

Costo Materia Prima Consumida Bolsa 950g Harina
Corpapoche
Mano de Obra Bolsa 950g Harina Corpapoche

Margen $ Bolsa 950g Harina Corpapoche
Margen % Bolsa 950g Harina Corpapoche
RESUMEN Productos

Ingresos Productos
Costo Materia Prima Consumida Productos
Mano de Obra Productos

Afo 0

Ano 1

52.007.616
1.096.812

26.352.497
24.558.307
47,2%

197.628.940
6.903.160

57.607.783
133.117.997
67,4%

249.636.556
7.999.972
83.960.280

Afio 2

163.454.788
5.509.449

34.986.805
122.958.534
75,2%

414.085.463
21.573.060

50.988.522
341.523.881
82,5%

577.540.251
27.082.509
85.975.327

464.482.415

80,4%

Fuente: Elaboracion Propia.

Afo 2

54.484.929
1.836.483

26.984.957
25.663.490
47,1%

207.042.731
10.786.530

58.990.370
137.265.831
66,3%

261.527.661
12.623.013
85.975.327

Afo 3

170.943.688
12.140.192

36.036.409
122.767.087
71,8%

433.057.342
44.407.743

52.518.177
336.131.421
77,6%

604.001.029
56.547.935
88.554.587

458.898.508

76,0%

Afio 3

56.981.229
4.046.731

27.794.505
25.139.993
44,1%

216.528.671
22.203.872

60.760.081
133.564.718
61,7%

273.509.900
26.250.602
88.554.587

Afo 4

178.312.104
19.284.242

54.118.207
104.909.655
58,8%

451.723.998
69.004.130

78.869.945
303.849.922
67,3%

630.036.102
88.288.373
132.988.153
408.759577
64,9%

Ano 4

59.437.368
6.428.081

41.740.807
11.268.480
19,0%

225.861.999
34.502.065

91.247.346
100.112.588
44,3%

285.299.367
40.930.146
132.988.153

Afio 5

184.427.019
24.653.629

64.842.022
94.931.368
51,5%

467.215.115
165.656.142

94.498.451
207.060.522
44,3%

651.642.135
190.309.771
159.340.474
301.991.890

46,3%

Afo 5

61.475.673
8.217.876

50.011.974
3.245.823
5,3%

233.607.558
82.828.071

109.328.500
41.450.986
17,7%

295.083.231
91.045.947
159.340.474



Margen $ Productos 157.676.304 162.929.321 158.704.711 111.381.068 44.696.810
Margen % Productos 63,2% 62,3% 58,0% 39,0% 15,1%

Fuente: Elaboracion Propia.

7.6. Produccién

A continuacion, se presenta la Produccion en términos financieros y Contables de
CORPAPOCHE S.AS

Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual presenté una contraccion
del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera generada por la
pandemia, que debido al desempleo que alun tiene muchas personas no permiten que tengan la
cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflacion tan alta que
se presento durante el ultimo afio siendo superior al 5% que contribuyd a la pérdida de poder
adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que
ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%
sobre el total de ventas del sector econémico) y el escenario positivo (en este caso se supone un
alto grado de aceptacién y posicionamiento de la organizacion después de su introducciénal
mercado, lo que le permite que para ambos escenariostenga un 1,5% mas de captacién de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).



Tabla 45. Produccion escenario optimista.

Afio 0

Costos Variables Unitarios

Materia Prima (Costo Promedio)
Mano de Obra (Costo Promedio)
Materia Primay M.O.

$ /unid.
$ /unid.
$ /unid.

Costos Produccidn Inventariables
Unidades Producidas Estimadas
Compras Materia Prima

Costo de la Materia Prima Consumida

(CMPC)

Materia Prima de lo vendido
Mano de Obra
Costo MP + MO (de lo vendido)

Depreciacion

©$H H H B

Costos de Fabricacion

Costo de Manufactura

Costo de Produccién

Total Costo de Ventas $

Margen Bruto

Costos de Ventas
Inventario Inicial de MP

mas Compras

Inventario Final de MP
Costo de la MP Consumida
Mano de Obra Directa

Depreciacion

Costos de Fabricacién
Costo de Manufactura
Inventario Inicial del PP
Inventario Final del PP
Costo de Produccion
Inventario Inicial de PT
Inventario Final de PT
Costo de Ventas

Afo 1

92,0
323,04
4151

296.809
40.652.655
39.235.806

23.919.345
83.960.280
107.879.625
3.826.780
88.800.000
215.822.866
208.860.838
200.506.405
74,21%

0
40.652.655
1.416.849
39.235.806
83.960.280
3.826.780
88.800.000
215.822.866
0

6.962.028
208.860.838
0

8.354.434
200.506.405

Afio 2

139,8
317,01
456,9

274.362
39.403.390
39.370.106

37.927.131
85.975.327
123.902.457
3.826.780
90.931.200
220.103413
219.599.072
218.660.437
73,16%

1.416.849
39.403.390
1.450.132
39.370.106
85.975.327
3.826.780
90.931.200
220.103413
6.962.028
7.466.368
219.599.072
8.354.434
9.293.069
218.660.437

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 46. Produccion escenario moderado.

Afo 0

Costos Variables Unitarios

Materia Prima (Costo Promedio)
Mano de Obra (Costo Promedio)
Materia Primay M.O.

$ /unid.
$ /unid.
$ /unid.

Costos Produccién Inventariables
Unidades Producidas Estimadas

Ano 1
94,0
461,48
555,5

208.572

Afo 2
142,7
452,88
5955

191.738

Afio 3

280,6
313,47
594,1

289.265
84.969.414
83.290.328

79.270.934
88.554.587
167.825.521
3.826.780
93.659.136
269.330.831
267.519.619
265.311.437
68,86%

1.450.132
84.969.414
3.129.218
83.290.328
88.554.587
3.826.780
93.659.136
269.330.831
7.466.368
9.277.580
267.519.619
9.293.069
11.501.251
265.311.437

Afo 3
286,0
447 81
733,8

201.925

Afo 4

421,4
452,66
8741

302.755
133.554.357
131.638.984

123.807.043
132.988.153
256.795.195
3.826.780
96.937.206
365.391.122
361.868.125
357.559.181
59,76%

3.129.218
133.554.357
5.044.590
131.638.984
132.988.153
3.826.780
96.937.206
365.391.122
9.277.580
12.800.578
361.868.125
11.501.251
15.810.194
357.559.181

Ano 4
429,3
646,65
1.076,0

211.954

Afio 5

867,8
522,27
1.390,1

315.402
284.956.121
279.091.626

264.757.638
159.340474
424.098.112
3.826.780
97.559.438
539.818.317
533.374.183
525.484.330
42,82%

5.044.590
284.956.121
10.909.085
279.091.626
159.340474
3.826.780
97.559.438
539.818.317
12.800.578
19.244.712
533.374.183
15.810.194
23.700.047
525.484.330

Afo 5
891,1
746,10
1.637,2

220.327



Compras Materia Prima

Costo de la Materia Prima Consumida
(CMPC)
Materia Prima de lo vendido

Mano de Obra

Costo MP + MO (de lo vendido)
Depreciacion

Costos de Fabricacion
Costo de Manufactura
Costo de Produccién
Total Costo de Ventas
Margen Bruto

Costos de Ventas
Inventario Inicial de MP
mas Compras
Inventario Final de MP
Costo de la MP Consumida
Mano de Obra Directa
Depreciacion

Costos de Fabricacién
Costo de Manufactura
Inventario Inicial del PP
Inventario Final del PP
Costo de Produccion
Inventario Inicial de PT
Inventario Final de PT
Costo de Ventas

B P H P

© A

33.043.705
31.892.048

17.096.756
83.960.280
101.057.036
3.826.780
88.800.000
208.479.108
201.753.975
193.683.816
64,87%

0
33.043.705
1.151.657
31.892.048
83.960.280
3.826.780
88.800.000
208.479.108
0

6.725.133
201.753.975
0

8.070.159
193.683.816

28.098.485
28.211.036

27.082.509
85.975.327
113.057.835
3.826.780
90.931.200
208.944.342
208.577.829
207.815.815
64,02%

1.151.657
28.098.485
1.039.106
28.211.036
85.975.327
3.826.780
90.931.200
208.944.342
6.725.133
7.091.646
208.577.829
8.070.159
8.832.172
207.815.815

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 47. Produccion escenario pesimista.

Costos Variables Unitarios
Materia Prima (Costo Promedio)
Mano de Obra (Costo Promedio)
Materia Primay M.O.

Costos Produccidn Inventariables
Unidades Producidas Estimadas
Compras Materia Prima

Costo de la Materia Prima Consumida
(CMPC)
Materia Prima de lo vendido

Mano de Obra

Costo MP + MO (de lo vendido)
Depreciacion

Costos de Fabricacion

Costo de Manufactura

$ /unid.
$ /unid.
$ /unid.

B H H P

Afo 0

Ano 1

102,6
1.076,79
1.179,4

89.928
22.898.439
22.100.370

7.999.972
83.960.280
91.960.252

3.826.780
88.800.000

198.687.430

Afo 2

155,1
1.056,71
1.211,9

81.946
13.025.278
13.332.275

12.623.013
85.975.327
98.598.340
3.826.780
90.931.200
194.065.581

60.812.199
59.611.695

56.547.935
88.554.587
145.102.521
3.826.780
93.659.136
245.652.197
244.272.474
242.588.437
59,84%

1.039.106
60.812.199
2.239.611
59.611.695
88.554.587
3.826.780
93.659.136
245.652.197
7.091.646
8.471.369
244.272.474
8.832.172
10.516.209
242.588.437

Ao 3

309,7
1.044,89
1.354,6

86.071
28.602.580
28.040.183

26.250.602
88.554.587
114.805.189
3.826.780
93.659.136
214.080.685

96.467.275
95.063.904

88.288.373
132.988.153
221.276.525

3.826.780

96.937.206
328.816.042
325.763.967
322.040.511

48,89%

2.239.611
96.467.275
3.642.982
95.063.904
132.988.153
3.826.780
96.937.206
328.816.042
8.471.369
11.523.444
325.763.967
10.516.209
14.239.665
322.040.511

Ano 4

464,4
1.508,86
19732

90.858
47.017.832
46.297.131

40.930.146
132.988.153
173.918.299

3.826.780

96.937.206

280.049.269

205.611.726
201.383.081

190.309.771
159.340474
349.650.245
3.826.780
97.559.438
462.109.772
457.139.146
451.036.462
30,78%

3.642.982
205.611.726
7.871.627
201.383.081
159.340474
3.826.780
97.559.438
462.109.772
11.523.444
16.494.070
457.139.146
14.239.665
20.342.349
451.036.462

Afo 5

994,7
1.740,91
2.7357

93.986
99.819.199
97.771.687

91.045.947
159.340474
250.386.421

3.826.780

97.559.438

358.498.379



Costo de Produccién
Total Costo de Ventas
Margen Bruto

Costos de Ventas
Inventario Inicial de MP
mas Compras
Inventario Final de MP
Costo de la MP Consumida
Mano de Obra Directa
Depreciacion

Costos de Fabricacién
Costo de Manufactura
Inventario Inicial del PP
Inventario Final del PP
Costo de Produccion
Inventario Inicial de PT
Inventario Final de PT
Costo de Ventas

7.7. Ventas

7.7.1. Precios de Ventas

© A

192.278.158
184.587.032
26,06%

0
22.898.439
798.069
22.100.370
83.960.280
3.826.780
88.800.000
198.687.430
0

6.409.272
192.278.158
0

7.691.126
184.587.032

193.882.837
193.356.320
26,07%

798.069
13.025.278
491.072
13.332.275
85.975.327
3.826.780
90.931.200
194.065.581
6.409.272
6.592.016
193.882.837
7.691.126
8.217.644
193.356.320

Fuente: Elaboracion Propia.

213.276.280
212.291.105
22,38%

491.072
28.602.580
1.053.470
28.040.183
88.554.587
3.826.780
93.659.136
214.080.685
6.592.016
7.396.421
213.276.280
8.217.644
9.202.819
212.291.105

277.625.091
274.682.284
3,72%

1.053.470
47.017.832
1.774.171
46.297.131
132.988.153
3.826.780
96.937.206
280.049.269
7.396.421
9.820.599
277.625.091
9.202.819
12.145.627
274.682.284

A continuacion, se presentan los precios de ventas de los productos CORPAPOCHE

S.AS.

Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual presentd una contraccién

del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera generada por la

pandemia, que debido al desempleo que aun tiene muchas personas no permiten que tengan la

355.492.430
351.772.639
-19,21%

1.774.171
99.819.199
3.821.683
97.771.687
159.340474
3.826.780
97.559.438
358.498.379
9.820.599
12.826.548
355.492.430
12.145.627
15.865.417
351.772.639

cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflacidntan alta que

se presentd durante el Gltimo afio siendo superior al 5% que contribuy0 a la pérdida de poder

adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que

ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%

sobre el total de ventas del sector econdmico) y el escenario positivo (en este caso se supone un

alto grado de aceptacion y posicionamiento de la organizacion después de su introducciénal



mercado, lo que le permite que para ambos escenariostenga un 1,5% mas de captacién de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado). De esta manera, existe una fluctuacion

en la demanda, pero la compafiia sigue manteniendo el mismo precio, esto debido a que se

mantiene los estandares de mercado, y un aumento puede reducir la demanda existente para cada

escenario de analisis.

Tabla 48. Precio de ventay demanda escenario optimista.

Afio 0 Afio 1 Afio 2
Precios, Volumenes y Ventas Totales
Precio por Producto
Precio Bolsa 500g Harina Corpapoche $ /unid. 2.001 2.009
Precio Bolsa 950g Harina Corpapoche $ /unid. 3.802 3.817
Unidades Vendidas por Producto
Unidades Bolsa500g Harina Corpapoche unid. 116.959 122.042
Unidades Bolsa 950g Harina Corpapoche unid. 142.949 149.162
Capacidad Instalada y Utilizada
Capacidad Instalada Maquinaria y unid. 70.000 135.000
Equipos
Capacidad Utilizada Maquinaria y unid. 259.908 271.204
Equipos
% Utilizacién Capacidad Instalada % 371,3% 200,9%
Capacidad Instalada Horas / Hombre unid. 8 8
Capacidad Utilizada Horas / Hombre unid. 8 8
% Utilizacion Capacidad Instalada en % 100,0% 100,0%
H/H
Total Ventas
Precio Promedio $ 2.991,5 3.003,5
Ventas unid. 259.908 271.204
Ventas $ 777513856 814.549.693
Rebajas en Ventas
Rebaja % ventas 0,0% 0,0%
Pronto pago $ 0 0
Otros Ingresos
Otros Ingresos No operacionales $ 0 0

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 49. Precio de venta y demanda escenario moderado.

Afo 0 Afio 1 Afo 2
Precios, Volumenes y Ventas Totales
Precio por Producto
Precio Bolsa 500g Harina Corpapoche $ /unid. 2.001 2.009
Precio Bolsa 950g Harina Corpapoche $ /unid. 3.802 3.817

Ao 3

2.017
3.832

127.125
155.375

200.000
282.499

141,2%
8
8
100,0%

3.015,5
282.499
851.869.376

0,0%
0

Afo 3

2.017
3.832

Ao 4

2.023
3.844

132.208
161.587

290.000
293.795

101,3%
16
16
100,0%

3.024,5
293.795
888.588.653

0,0%
0

Ano 4

2.023
3.844

Afo 5

2.015
3.828

137.291
167.800

410.000
305.090

74,4%
16
16
100,0%

3.012,4
305.090
919.061.313

0,0%
0

Afo 5

2.015
3.828



Unidades Vendidas por Producto
Unidades Bolsa500g Harina Corpapoche
Unidades Bolsa950g Harina Corpapoche
Capacidad Instalada y Utilizada

Capacidad Instalada Maquinaria y
Equipos

Capacidad Utilizada Maquinaria Yy
Equipos

% Utilizacién Capacidad Instalada
Capacidad Instalada Horas / Hombre
Capacidad Utilizada Horas / Hombre

% Utilizacion Capacidad Instalada en
H/H
Total Ventas

Precio Promedio

Ventas

Ventas

Rebajas en Ventas

Rebaja

Pronto pago

Otros Ingresos

Otros Ingresos No operacionales

unid.
unid.

unid.

unid.

%

unid.
unid.

%

$

unid.

$

% ventas

$

77.972
103.963

70.000
181.936

259,9%
8
8
100,0%

3.030,1
181.936
551.280.728

0,0%
0

Tabla 50. Precio de venta y demanda escenario pesimista.

Precios, Volumenes y Ventas Totales
Precio por Producto

Precio Bolsa 500g Harina Corpapoche
Precio Bolsa 950g Harina Corpapoche
Unidades Vendidas por Producto
Unidades Bolsa500g Harina Corpapoche
Unidades Bolsa950g Harina Corpapoche
Capacidad Instalada y Utilizada
Capacidad Instalada Maquinaria y
Equipos

Capacidad Utilizada Maquinaria y
Equipos

% Utilizacién Capacidad Instalada
Capacidad Instalada Horas / Hombre
Capacidad Utilizada Horas / Hombre

% Utilizacion Capacidad Instalada en
H/H
Total Ventas

Precio Promedio
Ventas
Ventas

$ /unid.
$ /unid.

unid.
unid.

unid.

unid.

%

unid.
unid.

%

Afo 1

2.001
3.802

25.991
51.982

70.000
77.972

111,4%
8
8
100,0%

3.201,6
77.972
249.636.556

81.361
108.481

135.000
189.843

140,6%
8
8
100,0%

3.042,2
189.843
577.540.251

0,0%
0

Fuente: Elaboracién Propia.

Afio 2

2.009
3.817

27.120
54.241

135.000
81.361

60,3%
8

8
100,0%

32144
81.361
261.527.661

84.750
113.000

200.000
197.749

98,9%
8

8
100,0%

3.054,4
197.749
604.001.029

0,0%
0

Afo 3

2.017
3.832

28.250
56.500

200.000
84.750

42,4%
8

8
100,0%

3.227,3
84.750
273.509.900

88.138
117.518

290.000
205.656

70,9%
16

16
100,0%

3.063,5
205.656
630.036.102

0,0%
0

Afo 4

2.023
3.844

29.379
58.759

290.000
88.138

30,4%
16

16
100,0%

3.236,9
88.138
285.299.367

91.527
122.036

410.000
213.563

52,1%
16

16
100,0%

3.051,3
213.563
651.642.135

0,0%
0

Afio 5

2.015
3.828

30.509
61.018

410.000
91.527

22,3%
16

16
100,0%

3.224,0
91.527
295.083.231



Rebajas en Ventas

Rebaja % ventas 0,0% 0,0%
Pronto pago $ 0 0
Otros Ingresos

Otros Ingresos No operacionales $ 0 0

Fuente: Elaboracion Propia.

7.8. Estado de Resultados

7.8.1. Estado de Resultados

0,0% 0,0%
0 0
0 0

A continuacion se presenta el estado de resultados de CORPAPOCHE S.A.S

Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual present6 una contraccion

del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera generada por la

pandemia, que debido al desempleo que aln tiene muchas personas no permiten que tengan la

cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflacién tan alta que

se presentd durante el Gltimo afio siendo superior al 5% que contribuy0 a la pérdida de poder

adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que

ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3% y para el de 950 G de 4%

sobre el total de ventas del sector econdmico) y el escenario positivo (en este caso se supone un

alto grado de aceptacion y posicionamiento de la organizacion después de su introduccion al

mercado, lo que le permite que para ambos escenariostenga un 1,5% mas de captacion de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).

0,0%



Tabla 51. P&G escenario optimista.

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas

Devoluciones y rebajas en ventas
Materia Prima, Mano de Obra
Depreciacion

Costos de Fabricacién
Utilidad Bruta

Gasto de Administracion
Gastos de Ventas

Provisiones

Amortizacion Diferidos
Utilidad Operativa

Otros ingresos

Intereses

Otros ingresos y egresos
Utilidad antes de impuestos
Impuesto renta

Utilidad Neta Final

Ano 1

777.513.856
0
107.879.625
3.826.780
88.800.000
577.007.452
111.132.000
87.259.200
431.952
5.495.000
372.689.300
0

0

0
372.689.300
0
372.689.300

Afo 2

814.549.693
0
123.902.457
3.826.780
90.931.200
595.889.256
113.799.168
89.353.421
43.473
5.495.000
387.198.194
0

0

0
387.198.194
0
387.198.194

Afio 3

851.869.376
0
167.825.521
3.826.780
93.659.136
586.557.939
117.213.143
92.034.023
46.941
5.495.000
371.768.832
0

0

0
371.768.832
0
371.768.832

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 52. P&G escenario moderado.

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas

Devoluciones y rebajas en ventas
Materia Prima, Mano de Obra
Depreciacion

Costos de Fabricacién
Utilidad Bruta

Gasto de Administracion
Gastos de Ventas

Provisiones

Amortizacion Diferidos
Utilidad Operativa

Otros ingresos

Intereses

Otros ingresos y egresos
Utilidad antes de impuestos
Impuesto renta

Utilidad Neta Final

Afio 1

551.280.728
0
101.057.036
3.826.780
88.800.000
357.596.911
111.132.000
87.259.200
306.267
5.495.000
153.404.444
0

0

0
153.404.444
0
153.404.444

Afio 2

577.540.251
0
113.057.835
3.826.780
90.931.200
369.724.435
113.799.168
89.353.421
30.824
5.495.000
161.046.022
0

0

0
161.046.022
0
161.046.022

Afio 3

604.001.029
0
145.102.521
3.826.780
93.659.136
361.412.592
117.213.143
92.034.023
33.283
5.495.000
146.637.143
0

0

0
146.637.143
0
146.637.143

Fuente: Elaboracion Propia.

Ano 4

888.588.653
0
256.795.195
3.826.780
96.937.206
531.029.472
121.315.603
95.255.214
50.087
5.495.000
308.913.567
0

0

0
308.913.567
0
308.913.567

Afo 4

630.036.102
0
221.276.525
3.826.780
96.937.206
307.995.591
121.315.603
95.255.214
35.513
5.495.000
85.894.260
0

0

0
85.894.260
0
85.894.260

Ao 5

919.061.313
0
424.098.112
3.826.780
97.559.438
393.576.982
125.804.280
98.779.657
49.591
5.495.000
163.448.454
0

0

0
163.448.454
0
163.448.454

Afio 5

651.642.135
0
349.650.245
3.826.780
97.559.438
200.605.672
125.804.280
98.779.657
35.161
5.495.000
-29.508.427
0

0

0
-29.508.427
0
-29.508.427



Tabla 53. P&G escenario pesimista.

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas

Devoluciones y rebajas en ventas
Materia Prima, Mano de Obra
Depreciacion

Costos de Fabricacién
Utilidad Bruta

Gasto de Administracion
Gastos de Ventas

Provisiones

Amortizacion Diferidos
Utilidad Operativa

Otros ingresos

Intereses

Otros ingresos y egresos
Utilidad antes de impuestos
Impuesto renta

Utilidad Neta Final

Afo 1

249.636.556
0
91.960.252
3.826.780
88.800.000
65.049.524
111.132.000
87.259.200
138.687
5.495.000

-138.975.363

0
0
0

-138.975.363

0

-138.975.363

Afo 2

261.527.661
0

98.598.340
3.826.780
90.931.200
68.171.341
113.799.168
89.353.421
13.958
5.495.000
-140.490.206
0

0

0
-140.490.206
0
-140.490.206

Afio 3

273.509.900
0
114.805.189
3.826.780
93.659.136
61.218.795
117.213.143
92.034.023
15.071
5.495.000
-153.538.442
0

0

0
-153.538.442
0
-153.538.442

Fuente: Elaboracion Propia.

7.8.2. Balance General

Ano 4

285.299.367
0
173.918.299
3.826.780
96.937.206
10.617.083
121.315.603
95.255.214
16.082
5.495.000
-211.464.816
0

0

0
-211.464.816
0
-211.464.816

A continuacion se presenta el balance inicial dle CORPAPOCHE S.A.S

Ao 5

295.083.231
0
250.386.421
3.826.780
97.559.438
-56.689.408
125.804.280
98.779.657
15.922
5.495.000
-286.784.268
0

0

0
-286.784.268
0
-286.784.268

Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual presentd una contraccién

del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera generada por la

pandemia, que debido al desempleo que aln tiene muchas personas no permiten que tengan la

cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflaciéntan alta que

se presentd durante el Gltimo afio siendo superior al 5% que contribuy0 a la pérdida de poder

adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que

ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%

sobre el total de ventas del sector econdmico) y el escenario positivo (en este caso se supone un

alto grado de aceptacion y posicionamiento de la organizacion después de su introducciénal



mercado, lo que le permite que para ambos escenariostenga un 1,5% mas de captacién de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).

Tabla 54. Balance General escenario optimista.

| A0 | Affol | Afo2 | A3 | Afiod | Aflo5 |

BALANCE GENERAL
Activo

Efectivo
Cuentas x Cobrar
Provision Cuentas x Cobrar
Inventarios Materias Primas e Insumos
Inventarios de Producto en Proceso
Inventarios Producto Terminado
Anticiposy OtrasCx C
Total Activo Corriente:
Terrenos
Construcciones y Edificios
Adecuaciones y mejoras
Maquinariay Equipo de Operacion
Mueblesy Enseres
Equipo de Transporte
Equipo de Oficina
Total ActivosFijos:
Total Inversién Diferida:
Total Otros Activos Fijos
ACTIVO
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores
Impuestos X Pagar
Acreedores Varios
Obligaciones Financieras
Otros pasivosa LP
Obligacidn Fondo

(Contingente)
PASIVO

Patrimonio
Capital Social
Reserva Legal Acumulada
Utilidades Retenidas
Utilidades del Ejercicio
Revalorizacion patrimonio
PATRIMONIO
PASIVO + PATRIMONIO

Emprender

108.913.398
8.639.043

1.416.849
6.962.028
8.354.434

134.285.751
0

0

4.750.000
8.440.000
5.530.000
750.000

2.038.900
21.508.900

27.475.000
0
183.269.651

3.269.651
0

80.000.000

83.269.651

100.000.000
0
0
0
0
100.000.000
183.269.651

488.914.279
8.639.043
-431.952
1.416.849
6.962.028
8.354.434
2.500.000
516.354.680
0

0

4.275.000
6.752.000
4.424.000
600.000

1.631.120
17.682.120

21.980.000
0
556.016.800

3.269.651
0

57.850

0

0
80.000.000

83.327.501

100.000.000
0
0
372.689.300
0
472.689.300
556.016.800

883.436.912
9.231.563
-475.426
1.450.132
7.466.368
9.293.069
2.550.000
912.952.619
0

0

3.800.000
5.064.000
3.318.000
450.000

1.223.340
13.855.340

16.485.000
0
943.292.959

3.346.459
0

59.007

0

0
80.000.000

83.405.466

100.000.000
37.268.930
335.420.370
387.198.194
0
859.887.493
943.292.959

Fuente: Elaboracion Propia.

1.262.084.931
9.847.610
-522.366
3.129.218
9.277.580
11.501.251
2.601.000
1.297.919.224
0

0

3.325.000
3.376.000
2.212.000
300.000

815.560
10.028.560

10.990.000
0
1.318.937.784

7.221.271
0

60.187

0

0
80.000.000

87.281.459

100.000.000
50.000.000
709.887.493
371.768.832
0
1.231.656.325
1.318.937.784

1.574.362.410
10.477.527
-572.454
5.044.590
12.800.578
15.810.194
2.653.020
1.620.575.865
0

0

2.850.000
1.688.000
1.106.000
150.000

407.780
6.201.780

5.495.000
0
1.632.272.645

11.641.362
0

61.391

0

0
80.000.000

91.702.753

100.000.000
50.000.000
1.081.656.325
308.913.567
0
1.540.569.892
1.632.272.645

1.739.889.324
11.053.572
-622.045
10.909.085
19.244.712
23.700.047
2.706.080
1.806.880.778
0

0

2.375.000

0

0

0

0
2.375.000

0
0
1.809.255.778

25.174.813
0

62.619

0

0
80.000.000

105.237.431

100.000.000
50.000.000
1.390.569.892
163.448.454
0
1.704.018.347
1.809.255.778



Tabla 55. Balance General escenario moderado.

| A0 | Affol | Afo2 | Afo3 | Afod | Aflo5 |

BALANCE GENERAL
Activo

Efectivo
Cuentas x Cobrar
Provision Cuentas x Cobrar
Inventarios Materias Primas e Insumos
Inventarios de Producto en Proceso
Inventarios Producto Terminado
Anticiposy OtrasCx C

Total Activo Corriente:
Terrenos
Construcciones y Edificios
Adecuaciones y mejoras
Maquinariay Equipo de Operacion
Mueblesy Enseres
Equipo de Transporte
Equipo de Oficina

Total Activos Fijos:

Total Inversién Diferida:

Total Otros Activos Fijos

ACTIVO
Pasivo

Cuentas X Pagar Proveedores

Impuestos X Pagar

Acreedores Varios

Obligaciones Financieras

Otros pasivosa LP

obligacion Fondo
(Contingente)
PASIVO

Patrimonio
Capital Social
Reserva Legal Acumulada
Utilidades Retenidas
Utilidades del Ejercicio
Revalorizacion patrimonio
PATRIMONIO
PASIVO + PATRIMONIO

Emprender

111.601.480
6.125.341

1.151.657
6.725.133
8.070.159

133.673.771
0

0

4.750.000
8.440.000
5.530.000
750.000
2.038.900
21.508.900
27.475.000
0
182.657.671

2.657.671
0

80.000.000

82.657.671

100.000.000
0
0
0
0
100.000.000
182.657.671

272.191.822
6.125.341
-306.267
1.151.657
6.725.133
8.070.159
2.500.000
296.457.845
0

0

4.275.000
6.752.000
4.424.000
600.000
1.631.120
17.682.120
21.980.000
0
336.119.965

2.657.671
0

57.850

0

0
80.000.000

82.715.521

100.000.000
0
0
153.404.444
0
253.404.444
336.119.965

440.845.782
6.545.456
-337.091
1.039.106
7.091.646
8.832.172
2.550.000
466.567.072
0

0

3.800.000
5.064.000
3.318.000
450.000
1.223.340
13.855.340
16.485.000
0
496.907.412

2.397.938
0

59.007

0

0
80.000.000

82.456.945

100.000.000
15.340.444
138.064.000
161.046.022
0
414.450.467
496.907.412

Fuente: Elaboracion Propia.

594.857.503
6.982.252
-370.374
2.239.611
8.471.369
10.516.209
2.601.000
625.297.571
0

0

3.325.000
3.376.000
2.212.000
300.000
815.560
10.028.560
10.990.000
0
646.316.131

5.168.334
0

60.187

0

0
80.000.000

85.228.521

100.000.000
31.445.047
283.005.420
146.637.143
0
561.087.609
646.316.131

684.671.256
7.428.882
-405.887
3.642.982
11.523.444
14.239.665
2.653.020
723.753.362
0

0

2.850.000
1.688.000
1.106.000
150.000
407.780
6.201.780
5.495.000

0
735.450.142

8.406.881
0

61.391

0

0
80.000.000

88.468.272

100.000.000
46.108.761
414.978.848
85.894.260
0
646.981.870
735.450.142

658.515.961
7.837.316
-441.048
7.871.627
16.494.070
20.342.349
2.706.080
713.326.355
0

0

2.375.000

0

0

0

0

2.375.000

0

0
715.701.355

18.165.294
0

62.619

0

0
80.000.000

98.227.912

100.000.000
50.000.000
496.981.870
-29.508.427
0
617.473.443
715.701.355



Tabla 56. Balance General escenario pesimista.

| Afo0 | Afol | Afoc2 | Afo3 | Afod4 | _Afio5 |

BALANCE GENERAL
Activo
Efectivo 115.185591 -16.771.455 - 149.275726 -294.779.069 -501.583.617 -783.315.190
Cuentas x Cobrar 2.773.740 2.773.740 2.963.980 3.161.774 3.364.022 3.548.973
Provision Cuentas x Cobrar -138.687 -152.645 -167.716 -183.798 -199.720
Inventarios Materias Primas e Insumos 798.069 798.069 491.072 1.053.470 1.774.171 3.821.683
Inventarios de Producto en Proceso 6.409.272 6.409.272 6.592.016 7.396.421 9.820.599 12.826.548
Inventarios Producto Terminado 7.691.126 7.691.126 8.217.644 9.202.819 12.145.627 15.865.417
Anticiposy OtrasCx C 2.500.000 2.550.000 2.601.000 2.653.020 2.706.080
Total Activo Corriente: 132.857.798 3.262.064 -128.613.659 -271.531.300 -472.009.976 -744.746.209
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Adecuaciones y mejoras 4.750.000 4.275.000 3.800.000 3.325.000 2.850.000 2.375.000
Maquinariay Equipo de Operacion 8.440.000 6.752.000 5.064.000 3.376.000 1.688.000 0
Mueblesy Enseres 5.530.000 4.424.000 3.318.000 2.212.000 1.106.000 0
Equipo de Transporte 750.000 600.000 450.000 300.000 150.000 0
Equipo de Oficina 2.038.900 1.631.120 1.223.340 815.560 407.780 0
Total ActivosFijos: 21.508.900 17.682.120 13.855.340 10.028.560 6.201.780 2.375.000
Total Inversién Diferida: 27.475.000  21.980.000 16.485.000 10.990.000 5.495.000 0
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 181.841.698  42.924.184 -98.273.319 -250.512.740 -460.313.196 -742.371.209
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 1.841.698 1.841.698 1.133.243 2.431.084 4.094.240 8.819.268
Impuestos X Pagar 0 0 0 0 0 0
Acreedores Varios 57.850 59.007 60.187 61.391 62.619
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivosa LP 0 0 0 0 0
Obligacién Fondo Emprender  80.000.000  80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000
(Contingente)
PASIVO 81.841.698 81.899.548 81.192.250 82.491.271 84.155.631 88.881.887
Patrimonio
Capital Social 100.000.000 100.000.000 100.000.000  100.000.000 100.000.000  100.000.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 0 0 0 0
Utilidades Retenidas 0 0 -138.975.363 -279.465.569 -433.004.011 -644.468.828
Utilidades del Ejercicio 0 - -140.490.206 -153.538.442 -211.464.816 -286.784.268
138.975.363
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 100.000.000 -38.975.363 -179.465.569 -333.004.011 -544.468.828 -831.253.095
PASIVO + PATRIMONIO 181.841.698 42.924.184 -98.273.319 -250.512.740 -460.313.196 -742.371.209

Fuente: Elaboracion Propia.



7.9.Conclusiones

De acuerdo con el analisis financiero realizado de la organizacién, podemos evidenciar
que existen diferentes variables del macroentorno que pueden afectar los resultados obtenidos
por la empresa respectoa los ingresos y utilidad neta obtenida. A partir de alli, es importante
realizar estudios de mercado que permitan entender de una mejor manera cuéles son las
tendencias de consumo y también analisis del macro entorno para establecer cualesson los
cambios que va teniendo el mercado nacional, permitiendo a partir de alli que se desarrollen
acciones correctivas que puedan minimizar al maximo el impacto negativo que éstas pueden
generar en caso tal, procurando a partir de alli siempre mantenerse estandares en un escenario
moderado, para que de esta manera no se vean afectadas las utilidades de manera decreciente a
raiz del desarrollo de un escenario pesimista.
8. Evaluacion economica

8.1. Construccidn del flujode caja neto.

A continuacion se presenta el flujo de caja para los primero 5 afios de CORPAPOCHE
S.AS

Nota: para este caso responden al escenario pesimista (el cual presentd una contraccion
del 2% del sector econémico como consecuencia de la crisis financiera generada por la
pandemia, que debido al desempleo que aun tiene muchas personas no permiten que tengan la
cantidad de dinero disponible para dedicar a este tipo de bienes y ademas la inflaciéntan alta que
se presentd durante el Gltimo afio siendo superior al 5% que contribuy6 a la pérdida de poder
adquisitivo), el escenario moderado (este presenta las ventas promedio de una compafiia que
ingresa nueva al sector, siendo para la presentacion de 500 G de 3%y para el de 950 G de 4%

sobre el total de ventas del sector econémico) y el escenario positivo (en este caso se supone un



alto grado de aceptacidn y posicionamiento de la organizacion después de su introducciénal
mercado, lo que le permite que para ambos escenariostenga un 1,5% mas de captacién de

mercado de lo presupuestado en el escenario moderado).

Tabla 57. Flujo de cajaescenario optimista.

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 372.689.300 387.198.194 371.768.832 308.913.567  163.448.454
Depreciaciones 3.826.780 3.826.780 3.826.780 3.826.780 3.826.780
Amortizacion Diferidos 5.495.000 5.495.000 5.495.000 5.495.000 5.495.000
Provisiones 431.952 43.473 46.941 50.087 49,591
Impuestos 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Operativo 382.443.032 396.563.447  381.137.553 318.285435 172.819.825
Flujo de Caja Inversion

Variacién Cuentas por Cobrar -8.639.043 0 -592.520 -616.047 -629.917 -576.046
Variacion Inv. Materias Primas e insumos -1.416.849 0 -33.284 -1.679.085 -1.915.373 -5.864.495
Variacion Inv. Prod. En Proceso -6.962.028 0 -504.341 -1.811.212 -3.522.998 -6.444.134
Variacion Inv. Prod. Terminados -8.354.434 0 -938.635 -2.208.182 -4.308.944 -7.889.853
Var. Anticiposy Otros Cuentas por Cobrar -2.500.000 -50.000 -51.000 -52.020 -53.060
Variacion Cuentas por Pagar 3.269.651 0 76.809 3.874.812 4.420.090 13.533.451
Variacion Acreedores Varios 57.850 1.157 1.180 1.204 1.228
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo -22.102.702 -2.442.150  -2.040.814 -2.489.534 -6.007.956 -7.292.910
Inversiénen Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversion en Adecuaciones y Mejoras -4.750.000 0 0 0 0 0
Inversion en Maquinariay Equipo -8.440.000 0 0 0 0 0
Inversionen Muebles -5.530.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte -750.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -2.038.900 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversion Activos -21.508.900 0 0 0 0 0
Inversion Diferida -27.475.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -71.086.602 -2.442.150  -2.040.814 -2.489.534 -6.007.956 -7.292.910
Flujo de Caja Financiamiento

Desembolsos Fondo Emprender 80.000.000

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 100.000.000 0 0 0 0 0
Otros Ingresos No Operacionales 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 180.000.000 0 0 0 0 0

Neto Periodo 108.913.398 380.000.882 394.522.633  378.648.019 312.277.478  165.526.915



Saldo anterior 108.913.398 488.914.279  883.436.912 1.262.084931 1.574.362410
Saldo siguiente 108.913.398 488.914.279 883.436.912 1.262.084931 1.574.362410 1.739.889.324

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 58. Flujo de cajaescenario moderado.

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 153.404444 161.046022 146.637.143 85.894.260 -29.508.427
Depreciaciones 3.826.780 3.826.780 3.826.780 3.826.780 3.826.780
Amortizacion Diferidos 5.495.000 5.495.000 5.495.000 5.495.000 5.495.000
Provisiones 306.267 30.824 33.283 35.513 35.161
Impuestos 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Operativo 163.032491 170.398626 155.992.205 95.251.554 -20.151.485
Flujo de Caja Inversién

Variacién Cuentas por Cobrar -6.125.341 0 -420.115 -436.796 -446.630 -408.434
Variacién Inv. Materias Primas e insumos -1.151.657 0 112551  -1.200.505 -1.403.371 -4.228.645
Variacion Inv. Prod. En Proceso -6.725.133 0 -366.514 -1.379.723  -3.052.075 -4.970.626
Variacion Inv. Prod. Terminados -8.070.159 0 -762.013 -1.684.037 -3.723.457 -6.102.684
Var. Anticiposy Otros Cuentas por Cobrar -2.500.000 -50.000 -51.000 -52.020 -53.060
Variacion Cuentas por Pagar 2.657.671 0 -259.733 2.770.396 3.238.547 9.758.412
Variacion Acreedores Varios 57.850 1.157 1.180 1.204 1.228
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo -19.414.620 -2.442.150 -1.744.666  -1.980.484 -5.437.801 -6.003.809
Inversionen Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversionen Adecuaciones y Mejoras -4.750.000 0 0 0 0 0
Inversion en Maquinariay Equipo -8.440.000 0 0 0 0 0
Inversionen Muebles -5.530.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte -750.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -2.038.900 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversion Activos -21.508.900 0 0 0 0 0
Inversion Diferida -27.475.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -68.398.520 -2.442.150 -1.744.666  -1.980.484 -5.437.801 -6.003.809
Flujo de Caja Financiamiento

Desembolsos Fondo Emprender 80.000.000

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 100.000.000 0 0 0 0 0
Otros Ingresos No Operacionales 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 180.000.000 0 0 0 0 0
Neto Periodo 111.601.480 160.590.341 168.653960 154.011.721 89.813.753 -26.155.295

Saldo anterior 111.601480 272.191.822 440.845.782 594.857503 684.671.256



Saldo siguiente 111.601.480 272.191.822 440.845.782 594.857.503 684.671.256 658.515.961

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 59. Flujo de cajaescenario pesimista.

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional -138.975.363  -140.490.206 -153.538.442 -211.464.816 -286.784.268
Depreciaciones 3.826.780 3.826.780 3.826.780 3.826.780 3.826.780
Amortizacion Diferidos 5.495.000 5.495.000 5.495.000 5.495.000 5.495.000
Provisiones 138.687 13.958 15.071 16.082 15.922
Impuestos 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Operativo -129.514.896  -131.154.468 -144.201.591 -202.126.955 -277.446.566
Flujo de Caja Inversion

Variacion Cuentas por Cobrar -2.773.740 0 -190.241 -197.794 -202.247 -184.951
Variacion Inv. Materias Primase -798.069 0 306.997 -562.398 -720.701 -2.047.512
insumos

Variacion Inv. Prod. En Proceso -6.409.272 0 -182.745 -804.405 -2.424.178 -3.005.949
Variacion Inv. Prod. Terminados -7.691.126 0 -526.517 -985.176 -2.942.807 -3.719.791
Var. Anticiposy Otros Cuentas por -2.500.000 -50.000 -51.000 -52.020 -53.060
Cobrar

Variacion Cuentas por Pagar 1.841.698 0 -708.454 1.297.841 1.663.157 4.725.028
Variacion Acreedores Varios 57.850 1.157 1.180 1.204 1.228
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo -15.830.509 -2.442.150 -1.349.803 -1.301.752 -4.677.593 -4.285.008
Inversionen Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversionen Adecuaciones y Mejoras -4.750.000 0 0 0 0 0
Inversién en Maquinariay Equipo -8.440.000 0 0 0 0 0
Inversionen Muebles -5.530.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte -750.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -2.038.900 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversion Activos -21.508.900 0 0 0 0 0
Inversion Diferida -27.475.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -64.814.409 -2.442.150 -1.349.803 -1.301.752 -4.677.593 -4.285.008
Flujo de Caja Financiamiento

Desembolsos Fondo Emprender 80.000.000

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 100.000.000 0 0 0 0 0
Otros Ingresos No Operacionales 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 180.000.000 0 0 0 0 0

Neto Periodo 115.185.591 -131.957.046  -132.504.271 -145.503.343  -206.804.548 -281.731.574
Saldo anterior 115.185.591 -16.771.455 -149.275.726  -294.779.069 -501.583.617



Saldo siguiente

115.185.591

-16.771.455

-149.275.726

Fuente: Elaboracién Propia.

-294.779.069

8.2. Determinacion de los indicadores de criterios de decisién financiera

A continuacidn se presentan las salidas del proyecto como lo son los indicadores financieros,

-501.583.617

flujos de caja y rentabilidad, variables macroecondémicas asi como los criterios de decision de

CORPAPOCHE S.AS.

Tabla 60. Salidas escenario optimista.

Supuestos Macroecondémicos
Variacion Anual IPC
Devaluacion

VariaciénPIB

DTF ATA

Supuestos Operativos
Variacion precios

Variacién Cantidades vendidas
Variacién costosde produccion
Variacion Gastos Administrativos
Rotacidn Cartera (dias)
Rotacion Proveedores (dias)

Rotacion inventarios (dias del Costode
Ventas)
Indicadores Financieros Proyectados

Liquidez - Razén Corriente
Prueba Acida
Rotacion cartera (dias de ventas)

Rotacion Inventarios (dias del Costo de
Ventas)

Rotacion Proveedores (dias del Costo de MP
Consumida)

Nivel de Endeudamiento Total

Concentracion Corto Plazo
Ebitda / Gastos Financieros
Ebitda/ Servicio de Deuda
Rentabilidad Operacional
Rentabilidad Neta
Rentabilidad Patrimonio
Rentabilidad del Activo
Flujo de Cajay Rentabilidad
Flujo de Operacidn
Utilidades después de impuestos

Afio 0

Afo 1
2,40%
3,10%
2,70%
2,29%

N.A.
N.A.
N.A.
N.A.
4

30
30,0

155,2
150,1
4,0
30,0

30,0

15,0%
0

N.A.
N.A.
47,9%
47,9%
78,8%
67,0%

372.689.300
372.689.300

Afio 2
3,00%
3,10%
2,70%
3,16%

0,4%
4.3%
5,1%
2,4%
4

31
30,0

268,1
262,7
4,1
30,0

30,6

8,8%
0

N.A.
N.A.
47,5%
47,5%
45,0%
41,0%

387.198.194
387.198.194

Ao 3
3,50%
3,50%
3,00%
4,05%

0,4%
4,2%
21,8%
3,0%
4

31
32,4

178,2
175,0
4,2
32,4

31,2

6,6%
0

N.A.
N.A.
43,6%
43,6%
30,2%
28,2%

371.768.832
371.768.832

Afo 4
3,70%
4,20%
2,80%
4,63%

0,3%
4,0%
35,3%
3,5%
4

32
339

138,5
135,6
4,2
33,9

31,8

5,6%
0

N.A.
N.A.
34,8%
34,8%
20,1%
18,9%

308.913.567
308.913.567

-783.315.190

Ao 5
3,10%
4,20%
2,80%
5,14%

-0,4%
3,8%
47 4%
3,7%
4

32
36,9

71,6
69,5

4,3
36,9

32,5

5,8%
0

N.A.
N.A.
17,8%
17,8%
9,6%
9,0%

163.448.454
163.448.454



Depreciacion +  Amortizacion
Agotamiento + Provisiones
Flujo de Inversion

Flujo de Financiacion
Flujo de caja para evaluacion
Tasa de descuento Utilizada
Factor
Flujo de caja descontado

+

-183.269.651
180.000.000
-183.269.651

1,00
-183.269.651

Criterios de Decision
Tasa minima de rendimientoa la que aspirael

emprendedor

TIR (Tasa Interna de Retorno)
VAN (Valor actual neto)

PRI (Periodo de recuperacién de la inversién)
Duracionde la etapa improductiva del negocio (fase de
implementacion). En meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en
cuenta losrecursos del fondo emprender. (AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la primeraexpansion del
negocio (Indique el mes)

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del
negocio (Indique el mes)

9.753.732

-2.442.150
0
384.885.182
10%

1,10
349.895.620

9.365.253

-2.040.814
0
398.604.261
10%

121
329.425.009

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 61. Salidas escenario moderado

Supuestos Macroeconémicos
Variacién Anual IPC
Devaluacién

VariaciénPIB

DTF ATA

Supuestos Operativos
Variacion precios

Variacién Cantidades vendidas
Variacion costos de produccion
Variacion Gastos Administrativos
Rotacidn Cartera (dias)
Rotacion Proveedores (dias)

Rotacion inventarios (dias del Costode
Ventas)
Indicadores Financieros Proyectados

Liquidez - Razén Corriente
Prueba Acida
Rotacion cartera (dias de ventas)

Rotacion Inventarios (dias del Costo de
Ventas)

Afio 0

Afio 1
2,40%
3,10%
2,70%
2,29%

N.A.
N.A.
N.A.
N.A.
4

30
29,6

109,2
103,3
4,0
29,6

Afio 2
3,00%
3,10%
2,70%
3,16%

0,4%
4,3%
3.4%
2,4%

31
29,4

189,9
183,0
4,1
29,4

9.368.721

-2.489.534
0
383.627.087
10%

1,33
288.224.708

10%

216,10%
2.225.382.187
0,27

4 mes

45,44%

36 mes

48 mes

Afo 3
3,50%
3,50%
3,00%
4,05%

0,4%
4,2%
17,1%
3,0%

31
31,5

119,6
1155
4,2
31,5

9.371.867

-6.007.956
0
324.293.391
10%

1,46
221.496.750

Afo 4
3,70%
4,20%
2,80%
4,63%

0,3%
4,0%
33,4%
3,5%

32
32,9

85,5
82,0

4,2
32,9

9.371.371

-1.791.373.876
0
1.964.193.700
10%

1,61
1.219.609.751

Afo 5
3,10%
4,20%
2,80%
5,14%

-0,4%
3,8%
40,3%
3,7%

32
35,7

39,1
36,7

4,3
35,7



Rotacion Proveedores (dias del Costo de MP
Consumida)
Nivel de Endeudamiento Total

Concentracion Corto Plazo
Ebitda / Gastos Financieros
Ebitda/ Servicio de Deuda
Rentabilidad Operacional
Rentabilidad Neta
Rentabilidad Patrimonio
Rentabilidad del Activo
Flujo de Cajay Rentabilidad
Flujo de Operacion
Utilidades después de impuestos

Depreciacion +  Amortizacion +
Agotamiento + Provisiones
Flujo de Inversién

Flujo de Financiacion
Flujo de caja para evaluacion
Tasa de descuento Utilizada
Factor
Flujo de caja descontado

-182.657.671
180.000.000
-182.657.671

1,00
-182.657.671

Criterios de Decision
Tasa minima de rendimientoa la que aspirael

emprendedor

TIR (Tasa Interna de Retorno)
VAN (Valor actual neto)

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion)
Duracidnde la etapa improductiva del negocio (fase de
implementacion). En meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en
cuenta losrecursos del fondo emprender. (AFE/AT)
Periodo en el cual se planteala primeraexpansiondel
negocio (Indigue el mes)

Periodo en el cual se plantea la segundaexpansion del
negocio (Indique el mes)

30,0

24,6%
0

N.A.
N.A.
27,8%
27,8%
60,5%
45,6%

153.404.444
153.404.444
9.628.047

-2.442.150
0
165.474.641
10%

1,10
150.431.492

30,6

16,6%
0

N.A.
N.A.
27,9%
27,9%
38,9%
32,4%

161.046.022
161.046.022
9.352.604

-1.744.666
0
172.143.293
10%

1,21
142.267.184

Fuente: elaboracién propia.

31,2

13,2%
0

N.A.
N.A.
24,3%
24,3%
26,1%
22,1%

146.637.143
146.637.143
9.355.063

-1.980.484
0
157.972.690
10%

1,33
118.687.220

10%

94,99%
721.830.830
0,71

4 mes

45,25%

36 mes

48 mes

31,8

12,0%
0

N.A.
N.A.
13,6%
13,6%
13,3%
11,7%

85.894.260
85.894.260
9.357.293

-5.437.801
0
100.689.354
10%

1,46
68.772.184

32,5

13,7%
0

N.A.
N.A.
-4,5%
-4,5%
-4,8%
-4,1%

-29.508.427
-29.508.427
9.356.941

-703.539.871
0
683.388.385
10%

1,61
424.330.420



Tabla 62. Salidas escenario pesimista.

Supuestos Macroecondémicos Afo 0

Variacion Anual IPC

Devaluacion

VariaciénPIB

DTF ATA

Supuestos Operativos

Variacion precios

Variacion Cantidades vendidas

Variacion costos de produccion

Variacion Gastos Administrativos

Rotacidn Cartera (dias)

Rotacion Proveedores (dias)

Rotacion inventarios (dias del Costo
de Ventas)

Indicadores Financieros
Proyectados

Liquidez - Razén Corriente

Prueba Acida

Rotacion cartera (dias de ventas)

Rotacion Inventarios (dias del Costo
de Ventas)

Rotacidn Proveedores (dias del Costo
de MP Consumida)

Nivel de Endeudamiento Total

Concentracion Corto Plazo
Ebitda/ Gastos Financieros
Ebitda/ Servicio de Deuda
Rentabilidad Operacional
Rentabilidad Neta
Rentabilidad Patrimonio
Rentabilidad del Activo
Flujo de Cajay Rentabilidad
Flujo de Operacion
Utilidades después de impuestos
Depreciacion + Amortizacion +
Agotamiento + Provisiones
Flujo de Inversién

Flujo de Financiacion
Flujo de caja para evaluacion
Tasa de descuento Utilizada
Factor
Flujo de caja descontado

-181.841.698
180.000.000
-181.841.698

1,00
-181.841.698

Criterios de Decision

Afo 1
2,40%
3,10%
2,70%
2,29%

N.A.
N.A.
N.A.
N.A.

30
29,1

1,7
-6,1
4,0
29,1

30,0

190,8%
0

N.A.
N.A.
-55,7%
-55,7%
356,6%
-323,8%

-138.975.363
-138.975.363
9.460.467

-2.442.150

0
-127.072.746
10%

1,10
-115.520.678

Afio 2
3,00%
3,10%
2,70%
3,16%

0,4%
4,3%
0,8%
2,4%

31
28,5

-107,9
-120,7
41
28,5

30,6

-82,6%
0

N.A.
N.A.
-53,7%
-53,7%
78,3%
143,0%

-140.490.206
-140.490.206
9.335.738

-1.349.803

0
-129.804.665
10%

1,21
-107.276.583

Tasa minima de rendimientoa la que aspirael

emprendedor

Afo 3
3,50%
3,50%
3,00%
4,05%

0,4%
4,2%
10,0%
3,0%

31
29,9

-109,0
-116,1
4,2
29,9

31,2

-32,9%
0

N.A.
N.A.
-56,1%
-56,1%
46,1%
61,3%

-153.538.442
-153.538.442
9.336.851

-1.301.752

0
-142.899.839
10%

1,33
-107.362.764

10%

Afo 4
3,70%
4,20%
2,80%
4,63%

0,3%
4,0%
30,2%
3,5%

32
31,1

-113,6
-119,3
4,2
311

31,8

-18,3%
0

N.A.
N.A.
-74,1%
-74,1%
38,8%
45,9%

-211.464.816
-211.464.816
9.337.862

-4.677.593

0
-197.449.362
10%

1,46
-134.860.571

Ao 5
3,10%
4,20%
2,80%
5,14%

-0,4%
3,8%
28,0%
3,7%

32
33,3

-83,8
-87.,5
4,3
33,3

32,5

-12,0%
0

N.A.
N.A.
-97,2%
-97,2%
34,5%
38,6%

-286.784.268
-286.784.268
9.337.702

746.905.469

0
-1.024.352.035
10%

1,61
-636.042.021



TIR (Tasa Interna de Retorno) N.A.

VAN (Valor actual neto) -1.282.904.314
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) -0,56
Duracidnde la etapa improductiva del negocio (fase de

implementacion). En meses 4 mes
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 0
cuenta losrecursos del fondo emprender. (AFE/AT) 45,01%
Periodo en el cual se planteala primeraexpansiondel

negocio (Indigue el mes) 36 mes

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del 48
negocio (Indique el mes) mes

Fuente: elaboracién propia.

8.3. Conclusiones

Como el VPN>0 el proyecto es viabley para cualquier funcionario del Fondo Emprender,
ya que a partir de alli la compafiiaesta creando valor para los socios y accionistas de la empresa,
permitiéndoles asi que la cantidad de dinero que tengan invertido en la empresapueda ir
creciendo en lugar de tener detrimento. Esto sucede para los escenarios optimistay moderado, ya
que en el pesimista, al disminuir la demanda, obtiene un VPN negativo, por ende, se destruye
valor para todos los socios participantes del proyecto.

Por otro lado, podemos ver que la TIR es mayor a los costos generados en la empresa por
su endeudamiento, y por ende costo promedio de capital, permitiendo de esta manera que genere
suficientes recursos para lograr cubrir los costos asociados al patrimonioy a la deuda con
entidades bancarias y seguir generando beneficios para los participantes, obteniendo en este caso
una tasa de 2,16 para el escenario optimistay de 0,95 para el escenario moderado , concluyendo
a partir de alli que la empresaesta en un estado 6ptimo pero que sin embargo debe tratar de
minimizar los costos asociados a su producciony fabricacion, ya que estos han tenido un avance
en algunos afos superior incluso al aumento de las ventas y por consiguiente generan que las

utilidades netas y el flujo de caja obtenido tenga minimizacion es constante afio tras afio. Sin



embargo, para el escenario positivo al obtener resultados tan negativos en los flujos de caja, la
compafiia no logra generar una tasa de rentabilidad optima.

Por otra parte, tenemos la PRI (periodo de recuperaciénde la inversion) el cual permite
medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion
recuperen su costo o inversioninicial. Este proyecto cuenta con PRI = 0,27 en el escenario
optimistay en 0,71 en el escenario moderado, algo que se da principalmente porque se mantiene
una demanda que crece constantemente, y por ende, pese a que al haber una mayor demanda los
beneficios econdmicos se recuperan mas rapido, en el escenario moderado también es factible
introducir la compafiia al mercado, y pese a que no lo hace a pasos agigantados lo hace de
manera mesuraday por consiguiente permite que vaya teniendo una mayor participacionen el
mercado con la misma cantidad de recursos humanos y tecnologicos, lo que le garantiza mayores
niveles de produccidn a escalas de costos no tan altas. Por su parte, con una disminucion del 2%
sobre la demanda, nos damos cuenta de que el periodo de recuperaciones negativo, indicando a
partir de alli, que se necesitan mas de 5 afios para lograr recuperar todo lo que se invierte, un
escenario poco atractivo para los inversionistas.

9. Conclusionesy recomendaciones del estudio.

Corpapoche SAS se concibe como un proyecto que integra diferentes estrategias con alto
sentido de ética, trabajo en equipo, sentido social, responsabilidad social, sostenibilidad,
transformacién industrial y compromiso en la implementacion de procesos que permitan la
mejora en el uso de los recursos disponiblesen la zonay el desarrollo de la economia regional
que motive a la realizacion de mayores inversiones en el agro.

Asi mismo el trabajo avanza a través de diferentes limitaciones que enfocan tiempo,

disposicidnde los entrevistados y horarios tanto de los emprendedores (investigadores)y los



entrevistados para lo cual se realizaron modificaciones en pro de la recoleccion de datos.
Partiendo de ello, los resultados de dicha herramienta de recoleccion de datos permitié conocer
de forma directa la percepcion frente al lanzamiento de un nuevo producto en las tiendas
ubicadas del municipio, en donde destacan opiniones en cuanto a desconocimiento del potencial
del Popocho en la fabricacion de productos derivados de él, las preferencias de los consumidores
en cuanto a la presentacion del producto, expectativas en cuanto a calidad, tipos de harina, nivel
de novedad y factores relacionados con la aceptacion del producto en el mercado. El anélisis de
las diferentes opiniones indica que la harina del popocho es un producto innovador que requiere
de esfuerzos al momento de la comercializacion, debido a desconocimiento de las funciones y
apoyo a los almacenes para lograr la salida esperada de los productos.

Recopilada la informacion necesaria, se desarrollael contenido del proyecto que abarca
el mercado, aspectos técnicosy organizacionalesy finanzas de la empresa, durante el desarrollo
de dichos mddulos se construyen conceptos basicos que permiten el fortalecimiento de
estrategias que permitana la empresa desempefiarse en el mercado (por ejemplo en términos de
periodo de compra), ademas se determinala viabilidad de la ejecucion del proyecto, esto se
concluye gracias a los resultados y andlisis financiero en donde el VPN>0 para el escenario
optimistay moderado y VPN<O en el escenario pesimista, donde no es conveniente emprender,
lo que lo hace potencialmente apto para cualquier funcionario del Fondo Emprender, entidad
financierao capital semilla.

Es un proyecto con altas probabilidades de éxito, pues demuestraser rentable, esto se
debe a que la tasa maximaque soportariael proyecto seriadel TIR>=42% vy el proyectoarroja un
resultado de superior en el escenario moderado, y también en caso de que se llegue a dar el

escenario optimista. Sin embargo, en el escenario negativo no representaninguna rentabilidad



por el sobrecosto que se genera a raiz de los costos, gastos e inversiones fijas que se deben
cubrir,
9.1. Recomendaciones
Teniendo en cuenta los resultados y hallazgos del desarrollo del presente documento se
realizan las siguientes recomendaciones para ser consideradas a futuro:

O La herramientade recoleccion de datos elegida por excelenciaes la entrevista
semiestructurada, no obstante, los resultados fueron en su mayoria de enfoque
cualitativo lo cual deja de lado los hallazgos cuantitativos de la investigacion,
haciendo que la complementacidnde la informacion tenga mayor dificultad.
Partiendo de ello, es recomendable en futuras investigaciones laimplementacion de
herramientas adicionales de recoleccién de datos que desarrolle informacién
cuantitativaa través de respuestas cerradas, como la encuesta.

O En caso de implementar herramientas de recoleccion que permitan la recoleccion de
datos cuantitativos, complementar los resultados de graficasy porcentajes con la
informacion cualitativa del mercado, asi nutrir la informacion relacionada con el
proyecto.

O Evaluar la posibilidad de ampliacién de la gama de los productos, es decir, hacer uso
de diferentes materias primas que son abundantes en la region, tales como: platano,
yuca y fiame, productos con altos valores nutricionales.

QO Identificar posibles fuentes de financiacion alternasa las contempladasen el
proyecto, las cuales pueden ser de caracter internacional y que pueden ser altamente

beneficiosas, asi mismo pueden examinarse alternativas como Blockchain.



O Ya que con el proyecto se desea apoyar el agro y los campesinos, es importante
visualizar posibles alianzas y asociaciones para fortalecer el proyecto y la captacion
de inversionistas.

O Se recomienda la construccidnde la metodologia de investigacion separada del
maodulo de mercado, esto con el fin de obtener una apreciacion mas ampliay
enfocada a todo el documento.

O Debido a los inconvenientes surgidos referente al tiempo de la poblacién objeto de
la entrevista, en futuras ocasiones optar por alternativas que puedan motivar a las
personas a dicha participacion, ejemplo obsequios.

Q Priorizar la organizacion para el desarrollo de la informacion, asi como el
cumplimiento del cronograma de actividades con el fin de cumplir con cada una de
ellas en el tiempo definido.

O Ejecutar revisiones periodicas de los estados financieros con el fin de evaluar su
estado y asi mismo se puedan generar las estrategias pertinentes en caso de
variaciones, sean estas positivas o negativas ya que implican una oportunidad de
fortalecimiento para la unidad productiva.

9.2. Conclusiones
De acuerdo con la informaciény hallazgos expuestos teéricamente y que han sido
sustentados a traves del trabajo de campo, el proyecto de creacion de la empresa Corpapoche
SAS es viable y beneficioso para competir en el mercado, ademas se compone de solidas fuentes
de informacidn que cumplen con los objetivos del proyecto ubicados en la seccion de mercado.
La puesta en marcha en el proyecto asegura la contribucion al crecimiento de cultivos en

laregion, estilo de vida de los campesinos y dinamismo econémico debido al enfoque y



desarrollo de los procesos de produccion, lo cual eventualmente impulsael desarrollo del sector
agro en la region y responde ante la oportunidad de emprendimiento que ofrece los municipios
de Cordoba (debido al potencial de los recursos disponibles).

Ante los hallazgos de la investigacidn es imperativo seguir actividades y alternativas para
lamejora de futuros proyectos o para incorporar en laempresa ya en funcionamiento, tales como
técnicas de recoleccion de datos que ofrecen mayor facilidad de recoleccion como las encuestas,
actualizacion de informacion sobre el mercado, ampliacion de la gama de productos
(diversificacion), evaluar fuentes de financiacion alternas, examinar y evaluar alianzas
empresariales que promuevan el crecimiento de la empresay el reconocimiento en el mercado, y
la ejecucion de revisiones periddicas para una toma de decisiones correcta e intervenir en caso de
novedades.

Es importante que la empresalleve a cabo la ejecucion de este proyecto y de la misma
manera realice investigaciones desde el area de gestion de compras solo si se llega a dar un
escenario moderado o en su defecto optimista, ya que en caso contrario solo va a representar
pérdidas econdmicas para los participantes, paraque eso se dediquen a buscar nuevos
proveedores o0 analizar que genera un costo tan alto en la produccion, ya que se puede apreciar
que esta tenido un crecimiento constante y en algunos casi el doble de lo del afio anterior pese a
que las ventas no aumentan en ese ritmo, lo que hace necesario que la empresa reestructure el
area de compra de mercancia haciendo un correcto andlisis de los proveedores disponiblesen el
mercado y de la gama de precios que ofrecen, minimizando de esta manera que el crecimiento de
los costos por factores como la inflacidon que en algunos casos es superior al crecimiento de los
precios de venta afecte las utilidades de la compafiia en el largo plazo, ya que puede llegara

escenarios donde ésta pueda ser casi nula o negativa por no hacerse un manejo a tiempo.
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Anexos

Tabla 63. Preguntas Entrevista
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PREGUNTAS ENTREVISTA
¢Cudles son las expectativas frente a un producto de harina?
¢ Queé tipos de harina comercializaen su establecimiento?
¢ Como describiria usted la salidadel inventario de harina (ventas)?
¢Al momento de la venta, que presentacion prefiere el cliente frente al producto?
Seguln su experiencia, ¢ Qué aspectos son considerados al momento de comprar un
producto de harina?
¢ Cual es su opinidn frente a la harina de Popocho y ser participe del lanzamiento de
un nuevo producto?
¢Considera que este producto es novedoso y beneficioso para el pablico?
¢Qué cualidades del producto considera méas importante?
¢ Como podria usted ser un gran motor de este nuevo producto?
¢Cudles cree usted que son los factores o estrategias para la aceptacion de este

producto en su negocio?

Fuente: Elaboracion Propia.

Imagen 1. Terreno para la construccion de la planta.




Imagen 2. Evidencia 2 Entrevista

Imagen 3. Evidencia 3 Entrevista.




Imagen 4. Evidencia 4 Entrevista.

Imagen 5. Evidencia 5 Entrevista.




Imagen 6. Evidencia 6 Entrevista

Imagen 7. Evidencia 7 Entrevista.




