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Native Life en la ciudad de Neiva. Este estudio se realiza bajo la metodologia desarrollada por Fondo
Emprender y FONADE, con el animo de buscar la adquisicién del capital semilla para la puesta en marcha
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Los Bizcochos de Achira Huilense con Denominacion de Origen Protegida son el producto inicial con el que
el proyecto Native Life iniciara, teniendo como estrategia de marketing un enfoque cultural, en el sentido de
configurar una propuesta de valor que integra el valor intrinseco del producto tipico tradicional del Huila con
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identifican como producto de origen.

Este trabajo se desarrollé6 durante aproximadamente un afio y medio y su Unico fin es preservar los valores
autéctonos de la cultura Huilense y Colombiana desde una perspectiva que sea financieramente sostenible.

ABSTRACT: (Maximo 250 palabras)

This Business plan contains the market, technical and financial study for the creation of the Native Life
company in the city of Neiva. This study is carried out under the methodology developed by Fondo
Emprender and FONADE, with the aim of seeking the acquisition of seed capital for the implementation of the
project; the formulation of this project was recognized with the first position in the business category of the
Surcolombiana Emprende prize, carried out by the entrepreneurship center of the Surcolombiana University
and the Governorate of Huila.

Achira Huilense biscuits with protected designation of origin are the initial product with which the Native Life
project began, having a cultural approach as a marketing strategy, in the sense of configuring a value
proposition that will allow you to penetrate markets, so far, unexplored. On the other hand, the study identifies
the potential of an innovation of processes by identifying new production techniques that allow to increase
productivity by 400% in relation to the artisan processes that are carried out, without prejudice to the quality of
the product and the attributes that indentify it as a product of origin.

This work was carried out for about a year and_a half and its only purpose is to preserve the indigenous
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INTRODUCCION
Native Life es un emprendimiento que busca la preservacion de los productos tipicos y
autoctonos de Colombia, en este proyecto en especificos se desarrolla un estudio de cada uno de
los aspectos a tener en cuenta para la puesta en marcha de una empresa que produzca y

comercialice Bizcochos de Achira Huilense con Denominacion de Origen Protegida.

El método utilizado es la guia metodoldgica de Fondo Emprender y FONADE, en la que se
tienen en cuenta aspectos de mercado, técnicos y financieros. Que permiten evaluar la viabilidad
del proyecto y adjudicar los recursos necesarios como capital semilla para la puesta en marcha
del emprendimiento. EI proyecto expuesto a continuacion hace parte de la convocatoria nimero
73, la cual busca financiar proyectos que hagan parte de la economia naranja por hasta
$20.0007000.000. El proyecto aplica a la economia naranja al tratarse de la produccion y

comercializacion de un producto tipico perteneciente a la cultura del departamento.
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JUSTIFICACION
Sin lugar a dudas para iniciar un proyecto y todo su estudio en los diferentes aspectos debe
basarse en argumentos objetivos mas alla de las pasiones que una determinada idea pueda
generar, un sector o actividad econdmica. Los Bizcochos de Achira Huilense es uno de los
productos autéctonos mas reconocido a nivel nacional, lo que llevo a la SIC (superintendencia de
industria y comercio) en el afio 2012 a otorgarle el sello distintivo a la Denominacion de Origen
Protegida, con esto el producto se catapultaba hacia ese grupo de productos que posee un valor

cultural el cual es importante preservar.

No obstante, la falta de entrenamiento de los productores ha hecho que por el contrario el
producto se encuentre en via de extincién debido a sus elevados costos de produccién, la fatal de
orientacion al mercado y a la aparicién de nuevos competidores con productos sustitutos con
costes mas bajos. Los nuevos competidores producen y comercializan bizcochos bajos el nombre
de bizcochos de achira sin embargo en su composicion y atributos organolépticos estan lejos de
ser similares al producto tipico que fue distinguido con la denominacién, aunado a lo anterior
estos competidores nuevos poseen costes de produccion menores lo que les permite
comercializar sus productos por debajo del precio del producto tipico, estos a su vez genera que
los productores se vean obligados a disminuir la calidad del producto para poder solventar los
cotos de produccion y a lado tener recursos cada vez mas limitados ya que su precio de venta no

puede aumentar.

Es en esta situacion en donde se genera la oportunidad de Mercado de Native Life ya el

producto al poseer Denominacion de Origen protegida, ser Free Gluten y ser elaborado con
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insumos 100% naturales agrupa todas las caracteristicas demandas con las necesidades de los
nuevos segmentos de mercado que se generan en las tiendas aeroportuarias, tiendas de pequefias
y medianas superficies, etc. En la que enriqueciendo la propuesta de valor con una estrategia de
comunicacion que le haga saber al mercado sus cualidades de calidad en su saber y su
composicion ademas de valioso significado cultural que posee el producto; se puede lograr el
éxito empresarial de Native Life y la preservacion de un producto que es parte de la cultura

colombiana y de la humanidad.
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METODOLOGIA
El plan de negocio Native Life se desarroll6 bajo la metodologia usada por Fondo
Emprender y FONADE para la formulacion y evaluacion de los proyectos que participan en sus
convocatorias con el objetivo de lograr la adjudicacion del capital semilla e iniciar sus

emprendimientos. Esta guia esta compuesta por los siguientes médulos:

e Datos generales

e ¢ Quién es el protagonista?

e (Existe oportunidad en el mercado?
e ¢ Cual es misolucién?

e ¢CbOmo desarrollo mi solucion?

e ¢ Cual es el futuro de mi negocio?

e (Qué riesgos enfrento?
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL
Definir la viabilidad de mercados, técnica, econdmica y social para crear una empresa
producto de Bizcochos de Achira Huilense con Denominacion de Origen protegida en la ciudad

de Neiva - Huila.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢Quién es el protagonista?

o Describir el perfil de su cliente junto a su localizacion.

o Identificar las necesidades a satisfacer de los potenciales clientes/consumidores

¢ Existe oportunidad en el mercado?

e Describir la tendencia de crecimiento del mercado en el que se encuentra el plan
negocio.
e Realizar un andlisis de la competencia, alrededor de los criterios mas relevantes del plan

negocio.

¢Cual es mi solucién?

e Describir la alternativa o solucion que propone el plan de negocio para satisfacer las
necesidades de los clientes/consumidores.

e Validar la aceptacion en el mercado del plan de negocio.

o Describir el avance logrado a la fecha para la puesta en marcha de su proyecto, en los
aspectos: técnico-productivo, comercial y legal.

e Elaborar una ficha técnica para cada uno de sus productos que componen su portafolio.
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¢ Como desarrollo mi solucion?

Describir la estrategia de generacién de ingresos para su proyecto.

Describa las condiciones comerciales que aplican para el portafolio de sus productos.
Realizar la proyeccién de cantidades y precios de venta, sefiale la forma de pago.
Describir la normatividad para el portafolio definido anteriormente: Identificacion de la
norma, procesos, costos y tiempos asociados al cumplimiento de la normatividad.
Describir las condiciones técnicas mas importantes que se requieren para la operacion

del negocio.

Defina los requerimientos en: Infraestructura

Identificar los requerimientos de inversion

Detallar las condiciones técnicas de infraestructura: areas requeridas y distribucion
Detallar las condiciones técnicas de infraestructura: areas requeridas y distribucion de
espacios.

Disefar el proceso para la produccion del producto

Determinar la capacidad productiva de la empresa

Equipo de trabajo

Establecer el perfil del emprendedor, el rol que tendria dentro de la empresa y su
dedicacion

Determinar que cargos requiere la empresa para su operacion.

¢ Cudl es el futuro de mi plan de mi negocio?

Determinar las estrategias utilizara para lograr la meta de ventas y su presupuesto.

Definir el periodo de arranque del proyecto.
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e Establecer el periodo improductivo que exige el primer ciclo de produccién.
e Proyectare los ingresos de plan de negocios.

e Proyectar los costos de plan de negocios.

e Proyectar los gastos de plan de negocio.

e Determinar las inversiones financieras del plan de negocio.

o Establecer el capital de trabajo para el plan de negocio.

¢ Qué riesgos enfrento?

¢ Identificar qué actores externos e internos son criticos para la ejecucion del negocio.
e Sefialar los factores externos e internos pueden afectar la operacion del negocio, y cual

es el plan de accion para mitigar estos riesgos.
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CAPITULO I - DATOS GENERALES

NOMBRE

Miguel Angel Rodriguez Delgado

DESCRIPCION
El objetivo es crear la empresa NATIVE LIFE S.A.S, cuyo objeto social es la produccién y
comercializacion de Bizcocho de Achira Huilense con denominacion de origen protegida,

producto tipico de Colombia.

LOCALIZACION

Neiva - Huila

ACTIVIDAD ECONOMICA

Industrial

Cliu

1081 — “Elaboracion de productos de panaderia”
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CAPITULO Il - ;QUIEN ES EL PROTAGONISTA?

1. Describa el perfil de su cliente, junto a su localizacion.

Tabla 1 Perfil de cliente B2B

Cliente Tiendas en terminales aeroportuarias y terrestres, cafeterias gourmet,
Cines y tiendas de medianas y pequefias superficies (B2B).
Establecimientos de comercio al por menor en terminales terrestres y
aeroportuarias:
e Inventario de productos tipicos nacionales y regionales.
e Snacks en general y productos de soda.
Cafeterias gourmet:
Perfil e Inventario que encaje con el consumo café y sus variaciones: Panes,
tortas, galletas, bizcochos, etc.
Tiendas de medianas y pequefas superficies:
e Inventario en general de la canasta familiar.
e Inventario con productos comestibles especializados.
Cines
¢ Inventario con snacks pequerios de entre 25 gr y 45 gr para ver en
las funcionas.
Localizacién Neiva, Bogot4, Medellin, Cali, Bucaramanga, Santa Marta, Cartagena

y Barranquilla.

Justificacion

La seleccion de este perfil de cliente B2B (Bussines to Bussines) se
hace con base al identificar que el consumidor objetivo frecuenta estos
establecimientos, por lo tanto se perfila como el canal de distribucion
idéneo para los productos Native Life.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 2Perfil de cliente B2C

Consumidor

Publico en general que frecuenta los canales de distribucion

seleccionados anteriormente (Cliente B2C).

Perfil

El segmento de consumidores expone los siguientes aspectos:

Demograficos: Hombres y mujeres de entre 20 y 39 afios
(Centennials y Millennials), con estudios académicos de pre-grado y post-
grado y con ingresos superiores a los 1.5 Smmlv.

Psicoldgicos: Personas con una personalidad autentica que buscan el
equilibrio y la tranquilidad, desean estar armonia con su entorno y
desarrollarse como personas. Son sociables y sus niveles de discriminacién
racional, de género, religion, etc., es casi imperceptible y poseen empatia
por sus amigos y familiares

Motivacién: Buscan consumir productos que refuercen su
personalidad autentica, que cuiden su salud, que les permitan compartir
experiencias con su entorno social y que de alguna forma les ayude a
preservar la cultura universal.

Percepcidén: Tienen una autopercepcion de ser personas auténticas,
que se preocupan por las personas que estan a su alrededor, por cuidar el
medio ambiente y se preocupan su autorrealizacion personal profesional y

econdmicamente.

Localizacién

Neiva, Bogot4, Medellin, Cali, Bucaramanga, Santa Marta, Cartagena

y Barranquilla.

Justificacion

Los Bizcochos de Achira Huilense posee atributos como: hecho con
insumos 100% naturales, Gluten Free, Denominacion de Origen Protegida
y producto tipo Snacks. Estos atributos generan un encaje perfecto con
relacion a las necesidades y motivaciones que tienen los consumidores

objetivo.

Fuente: Elaboracién propia.




PLAN DE NEGOCIO — NATIVE LIFE 20

2. ¢Cudles son las necesidades que usted espera satisfacer de sus potenciales

clientes/consumidores?

Tabla 3 Necesidades Cliente - Consumidor

Clientes

Funcionales - Estructurar un inventario con productos que:
e Sean de alta calidad.
e Se adapten sus a sistemas de informacién (cddigos de barra)
e tengan demanda y rotacion.
e Sean rentables y generen utilidades
Sociales - Ejecutar su propuesta de valor a través de un inventario que:
e Les ayude a desarrollar su objeto social.
e Encaje con las necesidades especificas de los clientes.
e Le de competitividad con sus competidores directos.
Emocionales - Gestionar sus establecimientos con un inventario que:
e Se adapte al merchandising de sus espacios.
e Les brinde herramientas para satisfacer la experiencia del cliente,

Consumidores

Consumir productos que
Funcionales
e Componente nutricional de su dieta.
e Elaborado con insumos 100% naturales.
e Que sean Gluten Free
Sociales
e Les permitan reforzar su personalidad autentica, equilibrada y
preocupada por preservar los valores culturales de la humanidad.
e Compartir momentos con sus amigos y familiares.
e Llevar un presente o regalar un premio.
Emocionales:
e Recargar energias y darse un antojo.
e Calmar el estrés en determinadas situaciones.

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO I - ;EXISTE UNA OPORTUNIDAD DE MERCADO?
3. Describa la tendencia del mercado en el que se encuentra su negocio.

De acuerdo a la ruta del emprendimiento (Plan de desarrollo Nacional Colombia 2018-2022)
se trazaran acciones para remover los obstaculos y transformarlos en oportunidades que hagan
posible crecer y acelerar la economia y la equidad de oportunidades, con esto quiero decir que en
Colombia se necesita desarrollar su potencial productivo manera que sean los emprendedores y
el sector privado los protagonistas de creacion de empleo y bienestar para millones de

colombianos. (PDN 2018)

Asi mismo estas estrategias permitiran potenciar sectores como la agroindustria y la
economia naranja en su gran matrimonio con el turismo, que tiene todo el potencial para
convertirse en el petréleo de Colombia (PDN 2018), al mismo tiempo el pacto con Colombia, en
el Plan de desarrollo Nacional, se promueve la proteccion y promocién de nuestra cultura,
proteger y salvaguardar la memoria y el patrimonio cultural de la Nacion. (Ministerio de Cultura,

2018)

Es necesario recalcar las actividades que conforman la Economia Naranja son aquellas que
hacen parte de las artes y el patrimonio cultural material e inmaterial, las industrias culturales y
las creaciones funcionales. (Ministerio de Cultura, 2018), Se determinaron categorias prioritarias
de la economia naranja en base a las definiciones de esta, el presente proyecto hace parte de esta
categoria Turismo y patrimonio cultural material e inmaterial, Artesanias, antigliedades, laudaria
y productos tipicos, (La economia naranja: una oportunidad infinita. Banco Interamericano de

Desarrollo, 2013.)
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Con respeto al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia ha definido el
ecoturismo, el turismo de aventura y el turismo cultural como productos turisticos de talla
mundial. (Apuestas productivas en el Plan Regional Huila de competitividad, ciencia, tecnologia,
e innovacion del Huila, 2015), ya que la Apuesta Productiva Turistica en el departamento del
Huila, ha tenido un entorno econémico muy favorable pues la tendencia del turismo
contemporaneo anima al turista a consumir productos cuyas principales actividades estén
relacionadas con el contacto con la naturaleza y la interaccion con la cultura local. Estas
actividades captan la decision de viaje del 38% de los turistas del mundo. (Apuestas productivas

en el Plan Regional Huila de competitividad, ciencia, tecnologia, e innovacion del Huila, 2015)

Dado que sin duda alguna favorecen el 101 mercado turistico que el Huila debe aprovechar
para colocar sus productos turisticos en el mercado internacional. (Apuestas productivas en el
Plan Regional Huila de competitividad, ciencia, tecnologia, e innovacion del Huila, 2015). En
cuanto al motivo de viaje del turista, mientras en el Huila el Ocio (o descanso) motiva al 18% de
turistas, en Colombia 65.8% de quienes la visitan lo hace por esta razon. Al mismo tiempo,
quienes visitan a Colombia por negocios son 15% de los turistas que llegan. En el Huila, estos
visitantes hacen el 82%, mas de cinco veces la cifra nacional. (Apuestas productivas en el Plan

Regional Huila de competitividad, ciencia, tecnologia, e innovacion)

A su vez se investigaron en otras fuentes secundarias, En el pais, este mercado de los snacks
que incluye, entre otros, productos de panaderia, confiteria, bebidas no alcoholicas, frituras y
frutos secos, alcanzé un valor de US$393,8 millones el afio pasado. (Revista Dinero, 2018). Algo
semejante ocurre en la Camara de Comercio de Cali, uno de ellos es la diferenciacion del
producto en términos de empaque, ingredientes, sabores, tecnologias y procesos, con el objetivo

de acceder a nuevos mercados. (Revista Dinero, 2018).
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Igualmente, José Fernando Ochoa, vicepresidente de marketing de Colombia, dice que este
mercado presenta indices crecientes en volimenes y una valorizacion de su portafolio; a la vez
que se evidencia un crecimiento relevante en el consumo de pasa bocas saludables, lo que ha
generado un ambiente propicio para la innovacion con diferentes propuestas que dinamizan el

mercado. (Revista Dinero, 2018)

En contraste a lo anterior los consumidores estan buscando productos auténticos y
diferentes, ademas de experiencias que les permitan expresar su individualidad” (Portafolio,
2019), de modo que se afirma que los Millennials suelen consumir mas categorias que estan
relacionadas con el bienestar y el placer del momento, es decir, productos como gaseosas,

chocolates, cervezas, alimento para mascotas, fragancias y snacks. (Portafolio, 2019).

En el sector de alimentos y bebidas alcanzd ventas por 13.200 millones de ddlares en 2017 y
tuvo mas presentacion en las industrias de molineria, panaderia y reposteria, con un 31%;
seguido de los lacteos, harinas, confiteria, snacks, frutas, legumbres, aceites, salsas, carnicos,
helados y postres”, sefial6 Juan Gabriel Pérez, director ejecutivo de Invest in Bogota. (Portafolio,

2018).
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4.

Realice un analisis de la competencia, alrededor de los criterios mas relevantes para

su negocio

4.1 Productores artesanales

Localizacion: Fortalecillas

Productos: Bizcochos de Achiras Huilense

Precios: $100 unidad a granel, mas un 20% en producto cuando el volumen de compra
super los $1.000.

Logistica de distribucion: Se comercializa en fortalecillas en puestos locales 30% aprox y
en la plaza civica de Neiva en puestos ambulantes 70% aprox.

Otros, ¢Cuéal?: Nulo nivel de penetracién a canales formales de comercializacion y

produccion con bajos estandares fitosanitarios exigidos por el INVIMA.

4.2 La Mejor

Localizacion: Fortalecillas

Productos: Bizcochos de Achira Huilense

Precios: $108 unidad a granel, mas un 10% cuando el volumen de compra supera los
$10.000

Logistica de distribucion: Su comercializacion se da en un 100% en el punto de venta
ubicado en la calle 21 con carrera 5, en Neiva.

Otros, ¢ Cuél?: Nulo nivel de penetracién a canales formales de comercializacion,
ausencia de presentaciones del producto dirigidas a las necesidades especificas del cliente

y baja orientacion al mercado.
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4.3 Achiras Tradicion

e Localizacion: Palermo (Kilometro 1 via Bogotd)

e Productos: Achiras Huilenses

e Precios: $100 unidad a granel.

e Logistica de distribucion: Su comercializacion se da en un 100% en el punto de venta.

e Otros, ¢Cuél?: Bajo nivel de penetracion a canales formales de comercializacion.

4.4 El Embajador

e Localizacion: Neiva Carrera 53 #23-11

e Productos: Tosti Achiras

e Precios: $1.400

e Logistica de distribucion: Comercializacion T.A.T a través de distribuidores
independientes y mediano nivel de penetracion en canales de comercializacion formal.

e Otros, ¢Cual? A pesar de contar con la licencia de uso del sello de la denominacién de
origen protegida, las caracteristicas de su producto no se asemejan a las exigidas en el
manual de la misma. Aspectos como la forma rectangular, la crocancia, el color y demés

atributos de su producto lo alejan del producto autéctono tradicional.
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4.5 Achiras del Huila

Localizacion: Neiva

Productos

Precios

Logistica de distribucidn: Su comercializacion se da a través de supermercados de
grandes superficies, tiendas en terminales terrestres y aeroportuarias del pais, y una
cafeteria propia en el centro comercial san pedro plaza Neiva.

Otros, ¢Cual?: A pesar de llevar en su marca el nombre de Achira del Huila, su producto
nada tienes que ver con el producto autoctono tradicional tomando como referencia las
caracteristicas especificas del producto plasmadas en el manual de uso de le

denominacién de origen protegida de las achiras huilenses.

4.6 Ramo

Localizacién: Bogota

Productos: Achiras Ramo x 6 und x 17 g c-u x 102 g peso neto

Precios: $64.61 x gramo.

Logistica de distribucion: Su comercializacion se da a través de plataformas digitales
como Rappi, supermercados de grandes superficies, tiendas en terminales terrestres y
aeroportuarias del pais.

Otros, ¢Cual?: Alto nivel de orientacion al mercado
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En el analisis de la competencia encontramos distintas empresas dedicadas a la produccién y
comercializacion tal y como se relaciona anteriormente. Por su tamafio se pueden clasificar como
micro, pequefias y medianas empresas. Lo anterior es conclusion de una investigacion donde se
realiza un analisis cuidadoso de los metodos de comercializacion, de las caracteristicas fisicas de

sus productos, empaques y denominaciones de comerciales de cada uno de los competidores.

En consecuencia, se llego a la conclusién que la competencia directa en relacion a la venta
de los Bizcochos de Achira Huilense son las pequefias y medianas empresas que se encuentran
realizando el mercadeo de sus productos en diferentes canales de comercializacion como
supermercados de grande superficies, tiendas aeroportuarias y terminales terrestres. Estas
empresas estan ofertando sus productos bajo el nombre de Achiras Huilenses, siendo estos
totalmente diferentes en su composicion y caracteristicas organolépticas a las Achiras Huilenses

que poseen la denominacién de origen protegida segun su manual de uso.
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CAPITULO IlI - ; CUAL ES MI SOLUCION?

5. Describa la alternativa o solucion que usted propone para satisfacer las necesidades
de los clientes - consumidores.

5.1 Concepto de negocio

Native Life se presenta ante nuestros protagonistas (cliente/consumidor) como una
alternativa que abarca dos conceptos que son mega tendencia a nivel mundial, los alimentos
saludables y la preservacion cultural a través de los productos tipicos. Las achiras al ser
preparadas con insumos 100% naturales y ser libres de gluten son una potencial fuente de
nutricion saludable para aquellos que se preocupan por el bienestar de su cuerpo, por otro lado, al

ser un producto autoctono del ha recibido el sello de la denominacion de origen protegida.

5.2 Componente innovador o factor diferencial
La razon del componente innovador de este producto (Bizcochos de Achira Huilense), es
que los clientes lo prefieran antes que el de la competencia por tener una ventaja competitiva o

un elemento diferenciador.

Esta propuesta de innovacién integra diversos componentes en la oferta del producto, para
dar soluciones a un conjunto de necesidades que tienen los clientes, con el fin de buscar un
beneficio mutuo; en primer lugar, al cliente medio la oferta de un producto que satisfaga sus
necesidades y le genere valor, y para la empresa la garantia de una sostenibilidad a corto

mediano y largo plazo.

En desarrollo de este concepto, se ha estimado que el proyecto tiene los siguientes

componentes innovadores, en concordancia con lo planteado en el tema de concepto del negocio;
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pues este consiste basicamente en la implementacién de un cambio cualitativo en el proceso de la

elaboracion, en su etapa de distribucién y ventas, ademas de ser un producto saldable.

Tabla 4 Componente diferenciador native Life

Variable Descripcion de la innovacién

e Ofertar las Achiras Huilenses como un conjunto

Concepto del negocio de simbolismos para las personas que proyectan
una imagen ante la sociedad de ser cuidadosos
con su salud a través de la nutricion saludable, asi
como también de ser solidarios con la
preservacion de valores culturales de la
humanidad.

e Industrializacidon de producto sin perder sus
atributos(forma, composicidn, sabor , etc.) y
autoctono como nuevo modelo de negocio y
propuesta de valor.

e Llevar el producto autdctono original a canales
formales de distribucién como tiendas de cadena
y grandes superficies, tiendas en terminales
aéreo y terrestre, cafeterias gourmet, hoteles y
cines.

e Mediante un sistema de equipos novedosos

Proceso de distribucion y ventas parara la fabricacidn se logra aumentar la
productividad significativamente frente a los
procesos llevados a cabo de forma artesanal.

e Enlaelaboracién se aumenta de 8.000 unidades
por persona en un turno de 5 horas de forma
manual, a 10.100 Unidades/Hora.

e El proceso de tostado pasa de 6 horas a 30
minutos con el uso del horno rotatorio.

e Producto autdctono con denominacidn de origen
Producto o servicio protegida.

e Alimento saludable con insumos 100% naturales.
e Envasado en un empaque tricapa con un disefio

estilizado pensado en los gustos (colores, formas,

arquetipos, etc.) de los Millennials y Centennials.

Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta las categorias o clases de innovacion, para este tipo de proyecto en
particular, esta corresponderia a una innovacion de mercado y proceso, por cuanto lo que se
pretende es llevar el valor del producto a nuevos mercados y aumentar la productividad en su
produccion. Las razones para que se consideren componentes innovadores se explican como

sigue:

Comercializacion como producto con valor cultural

Los Bizcochos de Achira Huilense son un producto tipico y autéctono del departamento del
Huila lo que le merecio la adjudicacion de la denominacion de origen protegida por parte de la
S.I1.C y a su vez los posiciona en la categoria Arte y patrimonio, siendo un producto tipico y

gastrondmico, de la economia naranja.

No obstante, en el mercado se oferta productos bajo etiquetas de Achiras Huilenses con
atributos diferentes a los que tiene el producto autdctono original, aunado a ello el encaje del
producto a las necesidades puntuales del mercado no se ha direccionado de la forma correcta por
lo que el nivel de penetracion del mercado tanto del producto original como del paralelo, es

minimo e irrisorio.

Native Life entiende esta dindmica y llevara una propuesta de valor que enmarca el producto
tipico original dentro de un conjunto de simbolos y valores que se dirigen directamente las
necesidades de los consumidores actuales de: 1. Consumir un producto saludable con insumos
100% naturales, 2. Solidaridad y preservacion de valores culturales de la humanidad y 3. Disefio

de marca y empaques coherentes con la estética moderna.
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Industrializacion del producto como un nuevo modelo de negocio y propuesta de valor.

La industrializacion de la produccién de Bizcochos de Achira Huilense, se da porque en la
actualidad los procesos de produccion manual son muy artesanales y rudimentarios, con
deficiencias en las buenas practicas salubridad. EI proceso que se llevara a cabo en Native Life
para la elaboracién de dicho producto, se describe en las siguientes etapas: 1. Recepcidon de
insumos (Queso, Almidon de Achira, Mantequilla, Huevos.); 2 Mezclado de insumos, se procede
al prensado del queso y mezclado de los insumos; 3. Elaboracion, la elaboracion del producto de
forma automatizada, horneado y tueste del mismo; 4. Empacado, Se empaca en un envase tricapa
el cual permite preservar los atributos organolépticos de los bizcochos por un periodo de tiempo

sustancialmente alto, aproximadamente 13 meses.

Lo anterior describe el desarrollo del proceso industrializado que incide en la mejora de la

propuesta de valor frente a los competidores.

Sistema de quipo novedoso para la produccion del producto.

La empresa para realizar su produccion, se soportara en una tecnologia novedosa y
diferencial, que consiste en elaborar los Bizcochos con la Galletera industrial modelo Champion,
la cual ha presentado al mercado una nueva técnica en sus moldes que logra mantener la forma
ovalada del producto. De esta forma se asegura por un lado aumentar la productividad de forma
significativa ya que se pasa de una capacidad de produccién de 1.000 unid/hora (método
artesanal) a 10.200 und/hora y por otro lado se logra mantener una de las cualidades distintivas

del producto como lo es su forma.
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Producto

La empresa Native Life desde una perspectiva de producto integrado enriquecera la
propuesta de valor de los bizcochos de Huilense con un empaque tricapa de alta calidad y con el
que se dirige al mercado descrito en el punto 1. comercializacion como producto con valor

cultural.

6. ¢Cdmo valido la aceptacion en el mercado de su proyecto?
La validacion del producto se realiz6 con la metodologia de encuestas de seleccion multiple

aplicadas al consumidor (B2C) y al cliente — canal de distribucién (B2B).

6.1 Resultados encuestas al Consumidor (B2C)

Grafico 1 Encuesta B2C

Sitio de Encuesta

169 respuestas

@ Tienda terminal areroportuario y/o
terrestre

@ Cafeteria Gourmet
@ Cine
@ Tienda media y pequefia superficie

Fuente: Elaboracion propia.

El 49.1 % de los encuestados se encontraba en una tienda de media y pequefia superficie, el
17.8% en una tienda en terminal terrestre o aeroportuaria, el 22.5% en una cafeteria gourmet y el

10.7% en el cine.



PLAN DE NEGOCIO — NATIVE LIFE

Grafico 2 Encuesta B2C

Genero

172 respuestas

@® Hombre
@ Mujer
@ Prefiero no decirlo

Fuente: Elaboracién propia.

El 55.8 % de los encuestados fueron mujeres y el 42.2% hombres.

Grafico 3 Encuestas B2C

Rango de edad

174 respuestas

@ 18-24 afos
@ 25-39 afios
@ 40-60 afios
@ 60-80 afios

Fuente: Elaboracion propia.

El 45.4% de los encuestado tiene entre 40 y 60 afios, el 39.7% entre 25 y 39 afios, el 8%

entre 18 y 24 afos y el 6,9% entre 60 y 80 afios.

33
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Grafico 4 Encuestas B2C

¢Cual es su actividad principal?

173 respuestas

@® Empleado

@ Independiente
@ Estudiante
@ Pensionado

Fuente: Elaboracion propia.

El 61.3 % de los encuestados es empleado, el 17.9% independiente, el 9.8% estudiante y el

11% pensionado.

Grafico 5 Encuestas B2C
¢Consume Snacks?

169 respuestas

@ si
@® No

Fuente: Elaboracion propia.

El 99.4% responder que si consume Snacks y tan solo el 0.6% manifestd no hacerlo.
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Grafico 6 Encuesta B2C

¢Porque compra snacks?

173 respuestas

@ Para comer como refrigerio en el
break

@ Como complemento del desayuno o
lacena

@ Para llevar un presente o dar un
premio

@ Calmar antojos y/o recargar energias

@ Para compartir momentos con amigos
y familiares

Fuente: Elaboracién propia.

A la pregunta de “;Por qué compra Snacks?” el 30.1% respondi6 que, como complemento
del desayuno o la cena, el 24.9% para calmar antojos o recargas energias, el 2.7% para compartir
momentos con amigos y familiares, el 15.6 para comer como refrigerio en el break y el 5.8 %

para llevar un presente o dar un premio.

Grafico 7 Encuesta B2C

¢Que tipo de Snack consume?

173 respuestas

@ Bizcochos

® Galletas

@ Pan artesanal

@ Mani, arandanos, maiz, etc.

@ Papas fritas, platanos, cheetos, etc.

Fuente: Elaboracion propia

Los encuestado a la pregunta “;Qué tipo de Snacks consume?”” respondieron el 30.1% papas
fritas, platanos, cheeto, etc.; el 20.2% Galletas; el 19.7% Bizcochos; el 15.6 Pan artesanal y el

14.5% Mani, arandanos, maiz, etc.
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Grafico 8 Encuesta B2C

Cuando consume Bizcochos ;Con que le gusta acompanarlos?

173 respuestas

@ café

@ Jugo de fruta
© Gaseosa

@ Agua

@ Otro

Fuente: Elaboracién personal

Los encuestado respondieron que cuando consumen bizcochos los prefieren acompariiar con
café un 41%, con gaseosa un 27.2%, con agua un 16.2% con jugo de fruta un 9.8% y con otra

bebida el 5,8%.

Grafico 9 Encuesta B2C

¢Con que frecuencia consume snacks?

174 respuestas

@ Diario

@ Semanal
@ Quincenal
@ Mensual

Fuente: Elaboracion propia.

Los encuestados tienen una frecuencia de consumo de snacks de diario 38.5%, semanal

37.9%, quincenal 12.6% y mensual 10.9%
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Grafico 10 Encuesta B2C

Cuando consume snacks, ;cuanto gasta?

174 respuestas

@ MMenos de $1.000

@ Entre $1.000 y $2.500
@ Entre $2.500 y $5.000
@ Entre $5.000 y $7.000
@ Mas de $7.000

Fuente: Elaboracion propia.

El gasto de los escuentado cuando consume snacks es mas de $7.000 un 36.8%. entre
$2.500 y $5.000 un 32.2%, entre $1.000 y $2.500 un 15.5%, entre $5.000 y $7.000 un 14.4% y

menos de $1.000 1.1%.

Grafico 11 Encuesta B2C

¢Donde compra los snacks que consume con frecuencia?

174 respuestas

@ Tienda de mediana y pequefia
superficie

@ Cafeteria gourmet

@ Tienda terminal aeroportuario o
terrestre

@ Cine

Fuente: Elaboracion propia.

El sitio de compra de snacks de los encuestados es 64.9% tienda de mediana y pequefia
superficie, 20.7% cafeteria gourmet, 7.5% tiendas terminal terrestre o aeroportuario y 6.9% en el

cine.
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Grafico 12 Encuesta B2C

¢Que elementos influyen en la eleccion del snack?

173 respuestas

@ Composicion nutricional (Calorias,
fibra, proteina, vitaminas, etc.)

@ Atributos fisicos ( sabor, olor, forma,
crocancia, color, etc)

@ Atributos externos (Marca, disefio del
empaque, etc)

@ Elementos saludable ( free gluten,
insumos 100% naturales, etc.)

Fuente: Elaboracion propia

Los elementos que influyen en la compra de snacks en los encuestados son 54.3% atributos

fisicos, 26 % atributos externos, 11.6% elementos saludables y 8.1% composicion nutricional.

Grafico 13 Encuesta B2C

¢Le gustaria ver los bizcochos de Achira Huilense envasado en un
empagque con un disefo estilizado, con presentaciones especificas para
cada ocasion ?

174 respuestas

@®si
@ No

Fuente: Elaboracion propia.

Los encuestados al ser si preguntados “;si les gustaria ver los Bizcochos De Achira
Huilenses envasadas en un empaque con un disefio estilizado, con presentaciones especificas
para cada ocasion?” respondieron 97.1% de forma positivas y tan solo el 2.9% de forma

negativa.
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Grafico 14 Encuesta B2C

¢Cuanto cree que vale esta presentacion de 25 gr de Bizcochos de
Achira Huilense?

174 respuestas

@ $1.600
@ $2.100

$2.600
@ $3.100

Fuente: Elaboracién propia.

A los encuestados se les ensefio el producto minimo viable y se pregunto en los diferentes
escenarios (canales de comercializacion) se les pregunto “;Cuanto cree que vale esta
presentacion de 25 gr de Bizcochos de Achira Huilense?” a lo que respondieron un 52.3%

$2.600, un 23.6% $3.100, un 23% $2.100 y tan solo un 1.1% $1.600.

Grafico 15 Encuesta B2C

¢Que presentacion de Bizcochos de Achira Huilense compraria mas?

174 respuestas

@ Personal 25 gr
@ You and Me 75 gr
Special Edition 250 gr.

"4

Fuente: Elaboracion propia.

A los encuestados se les ensefiaron fotografias de las presentaciones que se pondréan en
oferta en la ejecucion del proyecto y se les pregunto “;Qué presentaciéon compraria mas’” a lo
que ellos respondieron un 43?7% Special Edition 250gr, un 17.2% You and Me 75 gr y el 39.1%

Personal 25 gr.
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6.2 Resultados encuestas al Cliente - canal de distribucion (B2B)

Grafico 16 Encuesta B2B

Tipo de Negocio

13 respuestas

@ Tiendas de medianas y pequefias
superficies

@ Cafeterias gourmet

@ Cines

@ Tiendas en terminales aeroportuarias
y terrestres

Fuente: Elaboracion propia.

Los Clientes (Canales de distribucion) encuestados fueron 30.8% tiendas mediana y
pequefas superficies, 30.8% Cafeterias gourmet, Tiendas en terminales terrestres y

aeroportuarias 23.1% y Cine 15.4%.

Grafico 17 Encuesta B2B

Localizacion

13 respuestas

@ Neiva
@ Bogota
® Cali

@ Wedellin

Fuente: Elaboracion propia.

Los encuestado se ubicaron en un 38.5% en Bogota, 30.8% Neiva, 15.4 Medellin y 15.4%

en Cali.
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Grafico 18 Encuesta B2B

Tiene un departamento de compras que gestione los productos que
integran el inventario?

13 respuestas

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia.

El canal encuestado tiene un departamento de compras que gestiona los productos que

integran el inventario en un 69.2% el 30.8% restante no tiene un departamento de compras.

Grafico 19 Encuesta B2B

Cual es el canal que usa para realizar sus compras?

13 respuestas

@ En el punto de venta del proveedor

@ En el punto de venta propio

@ Toma de pedido via digital ( Correo y/
o teléfono)

-

Fuente: Elaboracion propia.

Los canales que usan los clientes encuestados son un 92.3% por toma de pedidos via digital

y el 7.7% en el punto de venta propio.
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Grafico 20 Encuesta B2B

Con qué frecuencia realiza las compras?

13 respuestas

@® Semanal

@ Quiencenal

@ Mensual

@ WMayor a un mes

Fuente: Elaboracion propia.

La frecuencia de compra que tiene son semanal 69.2% semanal, el 15.4% quincenal y el

15.4 mayor a un mes.

Grafico 21 Encuestas B2B

Cual es el margen de comercializacion con el que trabajan?

13 respuestas

@® 20%-30 %
@ 30% - 40%
@ 40% - 50%

Fuente: Elaboracion propia.

El margen de comercializacion exigido por los diferentes clientes (canales de

comercializacion) es de 40% - 50% un 53.8%, 30%-40% un 30.8% y 205-30% un 15.4%.
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Grafico 22 Encuesta B2B

Cuales son sus plazos de pago? D

4
Il inmediato M Semanal W 15a30dfas M 30 - 90 dlas

Pagos

Fuente: Elaboracion propia.

Con relacion al plazo de pagos que tiene establecido el 30% es inmediato, el 30% es de 90 a

30 dias, el 20% semana 'y el 20% de 15 a 330 dias.

Grafico 23 Encuesta B2B

Cual es volumen de compras que tiene en los snacks? 0

Il 1-5milones M@ 15-10 millones WM 10 - 20 millones @@ Mas de 20 millones

Compras

Fuente: Elaboracion propia.

El volumen de compras en snacks para los clientes encuestados es de 1-5 millones para el

54.5%, de 10-20 millones para el 18.2% y de méas de 20 millones para el 27.3%.
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Grafico 24 Encuesta B2B

Qué aspectos en el producto (snacks) considera indispensables para
ingresarlo a sus inventario

13 respuestas

Registro sanitario INVIMA 8 (61,5 %)

Etiquetado integral (Lotes de 8 (61,5 %)
produccio. ..

Empaque - Disefio estilisado, 7 (53,8 %)

hermetico ...

Identificado con Codigos barras

el L)
GTIN e

Fuente: Elaboracion propia.

En los aspectos relacionado con el producto los clientes (canales de distribucion) consideran
indispensable el registro sanitario en un 65.5%, el etiquetado integral en un 61.5 %, el empaque —

disefio — calidad en un 53.8% y que este identificado con codigo de barras GTIN en un 46.2%.
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7. Describa el avance logrado y su producto minimo viable.
El avance del producto minimo viable se ha llevado a cabo con la presentacion de 25 gr la
cual se ha denominado personal, esta presentacion ya se comercializa en tiendas de terminales
aeroportuarias de las ciudades de Neiva y Bogota, de igual forma se han comercializado via

internet a través de la tienda virtual Native Life y pedidos de entorno del equipo emprendedor.

A continuacion, iméagenes del producto desarrollado:
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8. Elabore una ficha técnica para cada uno de los productos que componen su

portafolio

Tabla 5 Ficha Técnica - Presentacion personal.

ftem Descripcién

Producto Achiras Huilenses

especifico

item Descripcion

Nombre Achiras Huilenses — Personal

comercial

Unidad de 25gr

medida

Descripcion Bizcochos de achira Huilense

general e Bizcochos hechos con cuajada fresca, almiddn de achira, mantequillay
huevos.

e Libre de gluten y Denominacién de origen protegida.
e Fuente de proteina.

e Hecho con productos 100% naturales

Condiciones Mantener en un lugar seco y fresco

especiales

Composicidn | Informacién nutricional

e Tamarnio de la Procién (10gr aprox.)

e Cantidad por porcidn: Calorias: 50; calorias de grasa:20; Grasa total: 2g
— 6%; Grasa saturada 8g — 40%; Grasa Trans Og; Colesterol 5mg — 2%,;
Sodio 80mg — 3%; Carbohidrato Total 5g — 12%; Fibra dietaria 0g — 0%;
Azucares 0 g; Proteina 2g; Vitamina A 0%; Vitamina C 0%; Calcio 6%;
Hierro 0%. Los porcentajes de Valores Diarios estan basados en una
dieta de 2000 calorias. Sus valores diarios pueden ser mayores o
menores dependiendo de sus necesidades caldricas. Calorias 2000-
2500.Grasa Total, calorias menos de, 65 g-2000, 80 g-2500; Calorias
2000-2500; Grasa Sat., calorias menos de, 20 g-2000, 25 g-2500;
Colesterol, calorias menos de, 300 mg-2000, 300 mg-2500; Sodio,
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calorias menos de, 2400 mg-2000, 2400 mg-2500; Calorias 2000-2500;
Carb. Total, 300 g-2000, 375 g-2500; Fibra dietaria, 25 g-2000, 30 g-
2500;

Otros, éCual?

Disefo de presentacién

e Esta presentacidon contiene 2.5 porciones que encaja perfectamente
con la necesidad puntual de una persona de calmar antojos, dar como
premio o regalo y complemento de desayuno o cena.

e Este envasado en un empaque tricapa (Pet Transparente + Pet
Metalizado + PEBD Coextruido) que garantiza la conservacién de los
atributos organolépticos del producto.

e Eldisefio del empaque es de 6cmx20cm, color dorado mate, con el
disefo del logo NATIVE LIFE y Achiras Huilenses color negro, el disefo

del logo de la denominacién de origen protegida y el gluten free son

de color Verde Esmeralda y Negro.
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Tabla 6 Ficha técnica - Presentacién You and Me.

51

item

Descripcion

Producto especifico

Achiras Huilenses

item

Descripcion

Nombre comercial

Achiras Huilenses — You And Me

Unidad de medida

75 gr

Descripcion general

Bizcochos de achira Huilense
Bizcochos hechos con cuajada fresca, almidon de
achira, mantequilla y huevos.
Libre de gluten y Denominacion de origen
protegida.
Fuente de proteina.

Hecho con productos 100% naturales

Condiciones especiales

Mantener en un lugar seco y fresco

Composicion

Informacion nutricional
Tamafio de la Procion (10gr aprox.)
Cantidad por porcion: Calorias: 50; calorias de
grasa:20; Grasa total: 2g — 6%; Grasa saturada 8g
— 40%; Grasa Trans 0g; Colesterol 5mg — 2%;
Sodio 80mg — 3%; Carbohidrato Total 5g — 12%;
Fibra dietaria 0g — 0%; Azucares 0 g; Proteina
2g; Vitamina A 0%; Vitamina C 0%; Calcio 6%;
Hierro 0%. Los porcentajes de Valores Diarios
estan basados en una dieta de 2000 calorias. Sus
valores diarios pueden ser mayores 0 menores
dependiendo de sus necesidades caldricas.
Calorias 2000-2500.Grasa Total, calorias menos
de, 65 g-2000, 80 g-2500; Calorias 2000-2500;
Grasa Sat., calorias menos de, 20 g-2000, 25 g-

2500; Colesterol, calorias menos de, 300 mg-
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2000, 300 mg-2500; Sodio, calorias menos de,
2400 mg-2000, 2400 mg-2500; Calorias 2000-
2500; Carb. Total, 300 g-2000, 375 g-2500;
Fibra dietaria, 25 g-2000, 30 g-2500;

Otros , (Cual?

Disefio de presentacion

Esta presentacion contiene 7.5 porciones que
encaja perfectamente con la necesidad puntual de
dos o tres personas de calmar antojos, compartir
en un momento social, complemento de
desayuno o cena.

Este envasado en un empaque tricapa (Pet
Transparente + Pet Metalizado + PEBD
Coextruido) que garantiza la conservacion de los
atributos organolépticos del producto.

El disefio del empaque es de 14cmx24cm, color
Verde Esmeralda Mate, con el disefio del logo
NATIVE LIFE y Achiras Huilenses color
Dorado, el disefio del logo de la denominacion de
origen protegida y el gluten free son de color
Dorado y Negro.
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Tabla 7 Ficha Técnica - Presentacion Special Edition.

item

Descripcion

Producto especifico

Achiras Huilenses

item

Descripcion

Nombre comercial

Achiras Huilenses — Especial Edition

Unidad de medida

250 gr

Descripcion general

Bizcochos de achira Huilense
Bizcochos hechos con cuajada fresca, almidon de
achira, mantequilla y huevos.
Libre de gluten y Denominacion de origen
protegida.
Fuente de proteina.

Hecho con productos 100% naturales

Condiciones especiales

Mantener en un lugar seco y fresco

Composicion

Informacion nutricional
Tamafio de la Procion (10gr aprox.)
Cantidad por porcion: Calorias: 50; calorias de
grasa:20; Grasa total: 2g — 6%; Grasa saturada 8g
— 40%; Grasa Trans 0g; Colesterol 5mg — 2%;
Sodio 80mg — 3%; Carbohidrato Total 5g — 12%;
Fibra dietaria 0g — 0%; Azucares 0 g; Proteina
2g; Vitamina A 0%; Vitamina C 0%; Calcio 6%;
Hierro 0%. Los porcentajes de Valores Diarios
estan basados en una dieta de 2000 calorias. Sus
valores diarios pueden ser mayores 0 menores
dependiendo de sus necesidades caloricas.
Calorias 2000-2500.Grasa Total, calorias menos
de, 65 g-2000, 80 g-2500; Calorias 2000-2500;
Grasa Sat., calorias menos de, 20 g-2000, 25 g-

2500; Colesterol, calorias menos de, 300 mg-
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2000, 300 mg-2500; Sodio, calorias menos de,
2400 mg-2000, 2400 mg-2500; Calorias 2000-
2500; Carb. Total, 300 g-2000, 375 g-2500;
Fibra dietaria, 25 g-2000, 30 g-2500;

Otros , (Cual?

Disefio de presentacion
Esta presentacion contiene 25 porciones que
encaja perfectamente con la necesidad puntual de
una persona de dar como premio o regalo y
compartir momentos con amigos y/o familiares.
Este envasado en un empaque tricapa (Pet
Transparente + PEBD Coextruido) que garantiza
la conservacién de los atributos organolépticos
del producto.
El disefio del empaque es de xxxcm, color xxx
mate, con el disefio del logo NATIVE LIFE y
Achiras Huilenses color Dorado, el disefio del
logo de la denominacion de origen protegida y el
gluten free son de color verde esmeralda y

Dorado.
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CAPITULO IV - ; COMO DESARROLLO MI SOLUCION?
9. ¢(Cbmo obtendra ingresos? Describa la estrategia de generacion de ingresos para su
proyecto.
9.1 Estrategia de mercadeo y ventas
Como se indico en el desarrollo del punto nimero uno del presente estudio, se identificaron

dos tipos de clientes objetivos, para la colocacion del producto:

e Tiendas en terminales aeroportuarias y terrestres, cafeterias gourmet, hoteles, cines y
tiendas de medianas y pequefias superficies.

e Hombres y mujeres entre las edades de 20 y 39 afios (Centennials y Millennials), con
estudios académicos de pre-grado y post-grado y con ingresos superiores a los 1.5

Smmlv.

La empresa Native Life S.A.S tiene previsto lanzar al mercado los Bizcochos de Achira

Huilense con Denominacién de Origen protegida en tres presentaciones:

Tabla 8 Presentaciones y precios.

Presentacion Contenido Precio de venta
Personal 25¢gr $1.600.00

You and Me 75gr $4.500.00
Special Edition 250 gr $14.750.00

Fuente: Elaboracion propia.

Esta determinacion se toma con base al estudio de mercado, en busca de encajar las
necesidades de los consumidores con los atributos del producto en su composicion, forma 'y

presentacion.
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Por tal razon se conformara un equipo comercial compuesto por un jefe de mercadeo y dos
representes de ventas que se encargaran de crear alianzas estratégicas con los clientes
seleccionados quienes cumpliran el rol de canal de distribucion, como plataforma para llevar los
Bizcochos de Achira Huilense hasta los consumidores. Los clientes potenciales seleccionados se
ubican en las principales ciudades del pais Neiva, Bogota, Medellin, Cali, Bucaramanga, Santa

Marta, Cartagena y Barranquilla.

Para esto se ha disefiado un esquema estratégico que deberan llevar a cabo los
representantes de venta, este se divide a su vez en dos Sub-Esquemas: Esquema del proceso de
alianza con cliente y Esquema del proceso de alianza con cliente. Estos detallan como es el
proceso para lograr una buena y eficiente alianza con el cliente (canal de distribucién) y se logra
visualizar cuales son las etapas y cual debe ser el tiempo promedio que la empresa debe tardar en
llevar los productos hasta alcance de los consumidores en los escenarios anteriormente

mencionados.

Tabla 9 Esquema del proceso de alianza con cliente.

Esquema del proceso de alianza con cliente

Contacto area de . Envi6 de .
. Gestion de Cierre de
compras del cliente cita Propuesta muestras Espera de alianza
Fase (Estudio de estructura . comercial de areas decision - Y Total
o exposicion - - primero
organizacional, de propuesta producto estratégicas | del cliente edido
portafolio, costos, etc.) prop del cliente P
Tiempo en 15 3 3 1 5 3 30
dias
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 10 Esquema del proceso de adquision de un consumidor
Esquema del proceso de adquisicion de un consumidor
Alianza con .. | Envio al | Exhibicidn
Fase . Produccion | 7. Venta | Total
el cliente cliente en stands
Tiempo en dias 30 1 4 1 7 43

Fuente: Elaboracion.
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10. Describa las condiciones que aplican para el portafolio de sus productos

Tabla 11 Condiciones comerciales - Cliente B2B.

Cliente B2B

Tiendas en terminales terrestres y aeroportuarias, cafeterias gourmet,
hoteles, cines y tiendas de medianas y pequeiias superficies.

¢Cuales son los volimenes y

su frecuencia de compra?

Los voliumenes de compra se determinan con relacién a la
rotacion del inventario dependiendo del tamafo del canal y la
demanda del producto.

La frecuencia de compra normalmente es semanal en los
canales mas pequefios y en los grandes se presentan periodos
de entre 15 y 30 dias.

¢Qué caracteristicas se

exigen para la compra?

Alta calidad del producto.

Cédigo de barras

Registro sanitario

Empaque hermético que de alta durabilidad al producto.

Sitio de compra

En los canales pequefios se da en el punto de venta y de forma
personal.

En los canales mas grandes se realiza a través del
departamento de compras via correo o electrdnico o
telefénico.

Forma de pago

En los canales pequefios el pago es inmediato o en un plazo no
mayor a una semana.

En los canales mas grandes en pago se da via transferencia
bancaria en plazos de entre 15 y 90 dias.

Precio

Terminales terrestres y aeroportuarias el precio de ventas a
publico es $120/gramo aproximadamente.

Cafeterias gourmet, hoteles y cines el precio de ventas a
publico es $95/gramo aproximadamente.

Tiendas de medianas y pequeiias superficies el precio de
ventas a publico es $80/gramo aproximadamente.

Requisitos post-venta

Control de calidad y trazabilidad del producto integrada (
Lotes, fecha de vencimiento, voliumenes, etc.)

Garantias

Cambio de productos defectuosos o de mala calidad.
Reposicién del 25% en productos que sobrepasen la fecha de
vencimiento.

Margen de comercializacién

El margen de comercializacién en las tiendas de terminales
terrestres y aeroportuarias esta entre el 40% y 50%.

En las cafeterias gourmet, cines y hoteles es de entre el 30% y
40%.

En las tiendas de medianas y pequefias superficies es de entre
20% y 30%.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 12 Condiciones comerciales - Cliente B2C.

Consumidor (B2C)

B2C Hombres y Mujeres de edades entre los 20 y 39 afios.

¢ Cuales son los
volimenes y su

frecuencia de compra?

¢ Qué caracteristicas se

exigen para la compra?

Producto saludable con insumos 100% naturales.
Producto con valor cultural.

Empaque biodegradable amigable con el medio ambiente.
Disefio estilizado con colores y formas llamativas.
Presentaciones idoneas para cada ocasion: calmar antojos,
dar un detalle o compartir con amigos y familiares.

Sitio de compra

Tiendas en terminales terrestres y aeroportuarias, cafeterias
gourmet, hoteles, cines y tiendas de medianas y pequefias
superficies.

Forma de pago

Pago de contado en efectivo y/o tarjetas débito y crédito.

Precio

Terminales terrestres y aeroportuarias el precio de venta al
publico es $120/gramo aproximadamente.

Cafeterias gourmet, hoteles y cines el precio de venta al
publico es $95/gramo aproximadamente.

Tiendas de medianas y pequefias superficies el precio de
venta al publico es $80/gramo aproximadamente.

Fuente: Elaboracion propia.

11. Realice la proyeccion de cantidades y precios de venta.
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12. Describa la normatividad que debe cumplirse para el portafolio definido
anteriormente: Identificacion de la norma, procesos, costos y tiempos asociados al
cumplimiento de la normatividad.

12.1 Normatividad empresarial (constitucion empresa)

Forma de constitucion

Diligenciar el Registro Unico empresarial con sus anexos en los centros de atencion
empresarial C.A.E, en la sede de la cdmara de comercio de Neiva. Para lo cual se establecen los

siguientes requisitos:

e Consulta de Nombre en los médulos de Auto consulta de los C.A.E (si lo requieren).
e Direccion del Establecimiento (si va a tener establecimiento abierto al pablico).

e Consulta de uso del suelo para la apertura del establecimiento.

e Fotocopia de Cédula de Ciudadania.

e Consulta de actividad econémica. Codigo ClIU.

e Inscripcion en el RUT.

Tiempo 8 dias habiles. Costos: $150.000

12.2 Normatividad tributaria

El modelo de sociedad que se constituira serd una Sociedad Simplificada por Acciones
S.A.S., la cual es contribuyente declarante del régimen ordinario del impuesto sobre la renta y
sus complementarios. En el impuesto sobre las ventas — VA seran responsables (sujetos pasivos
juridicos) siempre que realicen el hecho generador consagrado en el articulo 420 del Estatuto
Tributario. En este caso no aplicaria este impuesto, pero en su reemplazo es responsable de

Impuesta Nacional al Consumo. Son contribuyentes del impuesto de industria y comercio cuando
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realicen actividades industriales, comerciales o de servicios que no estén excluidas o exentas;

igualmente tendran la calidad de agentes retenedores a titulo de renta, IVA e ICA, segun el caso.

Los accionistas responderan hasta el monto de sus aportes y no seran responsables por las
obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en las que incurra la sociedad.
Igualmente, sobre las obligaciones de tipo comercial, administrativo, disciplinario, excepto
cuando los accionistas y los administradores que hubieren realizado, participado o facilitado
actos por fraude, responderan solidariamente por las obligaciones nacidas de tales actos y por los

perjuicios causados a la ley o a terceros.

12.3 Normatividad técnica (Permisos, licencias de funcionamiento, registros,

reglamentos)

12.3.1 Salud

Adquirir el concepto sanitario.

Solicitar ante la Secretaria de Salud Municipal el concepto sanitario, teniendo en cuenta que
el objeto social es el expendio de productos alimenticios. Igualmente, todos los empleados que
hagan parte de la empresa y que manipulen alimentos, deben contar con su certificado de

manipulacion de alimentos vigente.

Tiempo 15 dias habiles. Costos: 0
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12.3.2 Adquirir la Notificacion Sanitaria.

Solicitar ante el INVIMA la Notificacion Sanitaria, teniendo en cuenta que el objeto es la
fabricacion, envasado y expendio de bebidas alimenticias. Igualmente, cumpliendo con los
requisitos técnicos de normas para el registro que son la Resolucion 719, Resolucién 2674-2013

y Resolucion 5109-2005

Tiempo 22 dias habiles. EI Costos: $4°420.339

Tabla 13 Tarifas INVIMA

Notificacion Sanitaria de Alimentos "NSA" de Bajo Riesgo
$2°732.783

(variedades de 1 a 10)

Anélisis de laboratorio para verificar la calidad de los alimentos,
bebidas y otros materiales para consumo y uso humano: 2056 analisis | $ 1.687.556

microbioldgico de alimentos

" Fuente: INVIMA.

12.3.3 Diligenciar el certificado de uso de suelos.
Diligenciar en la oficina de planeacion municipal o quien haga sus veces, el certificado de
uso de suelos. El objetivo de este certificado, es que la autoridad competente certifique que la

actividad desarrollada por el establecimiento, puede desarrollarse en el lugar.

Tiempo 8 dias habiles. Costos: $4.500
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12.3.4 Concepto técnico cuerpo oficial de bomberos.
Solicitar ante el cuerpo técnico de bomberos municipal la evaluacion del establecimiento
para determinar que es de bajo riesgo, capacitandose en normas de seguridad industrial y

formularios de autoevaluacion.

Tiempo 8 dias habiles. Costos: 0

12.3.5 Control de pesas y medidas.
Las pesas y medidas que se utilicen en el establecimiento de comercio, debes estar
debidamente “calibradas” de manera tal que cumplan con su objetivo de forma exacta, puesto

que vender productos con medidas y pesos diferentes a los reales, es sancionable.

Tiempo 0 dias habiles. Costos: 0

12.3.6 Normatividad laboral

Inscribirse ante la Administradora de Riesgos Laborales.

Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones ante las Entidades

Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

« Afiliar a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

* Inscribirse en una caja de Compensacion Familiar del Huila “COMFAMILIAR DEL

HUILA”.

Tiempo 8 dias habiles. Costos: 0

Es importante aclarar que estas actividades de llevaran a cabo a la par con el desarrollo de

las adecuaciones, las cuales estan proyectadas para los meses 1y 2 de la etapa pre-operativa.
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Aportes parafiscales: Equivalentes al nueve por ciento de la ndmina mensual (en caso que
tenga trabajadores). Este porcentaje se distribuira asi: 4% para la caja de compensacion, 3% para
el ICBF y 2% para el Sena. Si una SAS hace parte de las mipymes tiene muchos beneficios,
como descuentos en los aportes parafiscales por tres afios de funcionamiento, distribuidos de la

siguiente manera: en el primer afo el 75%, en el segundo del 50% y en el tercer afio del 25.

Teniendo en cuenta el Decreto 1072 de 2015 y su actualizacion mediante la Resolucion
1111 27-03-2017. Por la cual se definen los Estandares Minimos del Sistema de Gestion de
Seguridad y Salud en el Trabajo para la Implementacion de dicho sistema en las mipymes se

requiere:
Paso 1. La evaluacion inicial

Debe realizarse solamente una vez y es el cimiento de todo el sistema. Es un diagndstico en

el que deben incluirse al menos 8 elementos:

Normatividad y estandares minimos del Sistema de Garantia de Calidad del Sistema General

de Riesgos Laborales para empleadores

Descripcion de los peligros identificados hasta el momento

e Identificacion de amenazas y evaluacion de vulnerabilidad frente a ellas

e Evaluacion de la eficacia de las medidas de control aplicadas hasta el momento

e Verificacion de cumplimiento del programa anual de capacitacion

e Historicos de enfermedad y accidentalidad, estadisticas y descripcion sociodemogréafica
del personal

Evaluacion de los indicadores de SG-SST formulados hasta el momento

Para mayor informacién consulte nuestro articulo Evaluacion inicial del SG-SST.
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Paso 2. Riesgos y peligros

El paso 2 comprende la identificacion de los peligros y la valoracion, evaluacion y gestion
de los riesgos. Se debe realizar anualmente, cuando ocurra un accidente mortal o u evento

catastrofico, o cuando haya cambio de procesos, de equipos o instalaciones.

La organizaciéon debe adoptar una metodologia para realizar este proceso. En la “Guia
técnica de implementacion del SG-SST para MIPYMES”, del Ministerio de Trabajo, se propone
una metodologia, con su respectivo formato, para organizaciones que no tengan actividades de
alto riesgo. También se hace un listado de las diferentes metodologias que pueden utilizarse

(GTC 45, DELPHI, etc.).

En esta fase se deben disefiar las medidas de prevencion y control para enfrentar, mitigar y/o

minimizar cada uno de los peligros y riesgos detectados.

Consulte nuestro resumen sobre la GTC-45, guia para identificacién de los peligros y amplie

la informacion sobre la matriz de riesgos y los peligros prioritarios.
Paso 3. Politica y objetivos

La politica de SG-SST debe plantearse por escrito y se revisa cada afio. Es necesario que
incluya la fecha y la firma del representante legal de la organizacion. Contiene los siguientes

puntos:

e Nombre y actividad de la empresa
e Alcance (referencia a todos los centros de trabajo y todos los trabajadores, contratistas y

subcontratistas)
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e Lineamientos frente a los peligros y al tamafio de la empresa
e Compromiso de la empresa frente al SG-SST
e CoOmo se articula con las demaés politicas de gestidn

e Documentacion

La politica debe ser difundida en todos los niveles de la organizacion.

Los objetivos, por su parte, deben ser claros, medibles, cuantificables y contener metas
especificas. Es muy importante que resulten coherentes con el plan de trabajo anual y con todos
los deméas componentes del sistema, incluyendo la normatividad vigente. También es necesario

que estén documentados y que sean comunicados a toda la organizacién. Se revisan anualmente.

Consulte nuestra guia para elaborar la politica de SST y algunos ejemplos de politica de

seguridad y salud en el trabajo.
Paso 4. Plan de trabajo anual

El plan de trabajo anual es la herramienta que permite aplicar el SG-SST, durante el lapso
de un afio. Es, basicamente, la carta de navegacion de todo el sistema. Debe incluir al menos:
metas, responsables, recursos (técnicos, financieros y de personal) y cronograma. Se exige que

vaya firmado por el responsable del SG-SST dentro de la organizacion y por el empleador.

Amplie la informacidn sobre este entregable en nuestro articulo: el plan de trabajo anua del

SG-SST es Unico para cada empresa.

Paso 5. Programa de capacitacion
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Incluye el curso de induccién y reinduccion y los diferentes cursos o capacitaciones sobre
seguridad y salud en el trabajo, con base en los peligros identificados y los riesgos valorados y

evaluados.
Para elaborar el plan de capacitacion deben tomarse en cuenta los siguientes aspectos:

e Identificacion de las necesidades de capacitacion, entrenamiento y/o actualizacion

e Temas bésicos requeridos por: brigada, COPASST o vigia, alta direccion y trabajadores
e Objetivo

e Alcance

e Contenido

e Personas a capacitar

El proposito final es el de definir cuél es la formacion que debe impartir la empresa para
garantizar que los funcionarios ejecuten su labor de una manera segura para ellos mismos y para
todo el sistema. Obviamente, es necesario determinar los recursos que se requieren para cumplir
con las exigencias de capacitacion. Si aun no lo ha hecho, el responsable del SG-SST debe

iniciar con la capacitacién virtual en el SG-SST.

Paso 6. Manejo de emergencias

En esta fase se debe elaborar un Plan de prevencion, preparacion y respuesta ante
emergencias. El producto central es el Plan de emergencias. Para desarrollar este paso, se deben
identificar las amenazas que pueden dar lugar a una emergencia, los recursos disponibles para

enfrentarla y el grado de vulnerabilidad de la empresa frente a cada emergencia potencial.
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El Plan de prevencion, preparacion y respuesta ante emergencias, implica entonces:

Valoracion y evaluacion de los riesgos y su alcance

Disefio de procedimientos para prevenir o mitigar el impacto de las emergencias

e Asignacion de recursos

e Elaboracion de planos, rutas de evacuacion y otras herramientas para reducir la
vulnerabilidad

e Informacion, capacitacion y entrenamiento para enfrentar emergencias

e Planificacion de simulacros (minimo 1 al afio)

e Capacitacion y dotacion de la brigada de emergencias

e Planificacién de revisiones para equipos de emergencia y sefializacion

e Articulacion del plan con los actores del entorno de la organizacion

e Amplie la informacion en nuestro articulo: El plan de emergencias, una herramienta

invaluable.

Paso 7. Reporte e investigacion

Las empresas tienen la obligacién de hace un reporte de todos los accidentes y
enfermedades laborales a las ARL, con copia al trabajador. EI trdmite debe hacerse maximo 2
dias después de haberse registrado el hecho. Si el accidente es grave o mortal, también debe

reportarlo a la Direccién Territorial del Ministerio de Trabajo.

También se consagra la obligacion de investigar todos los accidentes e incidentes de trabajo,
dentro de los 15 dias siguientes a los hechos. En caso de accidente grave o mortal, la empresa

debe remitir la investigacion a la ARL.
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La investigacion debe estar orientada por lo sefialado en la Resolucién 1401 de 2007 y tiene
que generar acciones de mejora. Se debe adoptar una metodologia especifica para determinar las

causas del evento.

Paso 8. Adquisicion de bienes y contratacion de servicios

Toda organizacion debe establecer unos requisitos especificos para contratar servicios y un
procedimiento concreto para adquirir bienes. Respecto a la contratacion, basicamente deben
verificar que los contratantes estén afiliados al Sistema de Riesgos Laborales y cumplan con la

normatividad del SG-SST.

En cuanto a la adquisicion de bienes, la empresa debe definir los requerimientos que deben
cumplir los bienes y/o servicios para que preserven la salud y la integridad de los trabajadores y

de las instalaciones.

La organizacion debe encargarse de difundir sus lineamientos en materia de SG-SST a todos

los interesados.

Tenga en cuenta algunos gastos como los examenes médicos para los contratistas que lleven

mas de un afio con contrato en la empresa.

Paso 9. Medicion y evaluacion de la gestion

Las organizaciones estan obligadas a disefiar indicadores de estructura, proceso y resultado,
con su respectiva ficha técnica. En su orden, miden el acceso de todo el personal a los recursos y
politicas del SG-SST, el grado de desarrollo e implementacion del sistema y los cambios

alcanzados durante un periodo determinado.
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Otra instancia para evaluar la gestion son las auditorias internas, que deben realizarse al
menos una vez al aflo. En la “Guia técnica de implementacion del SG-SST para MIPYMES”, el
Ministerio de Trabajo incluye el “Formato de programa de auditoria interna del sistema de

gestion de la seguridad y salud en el trabajo, propuesto por el ministerio de trabajo”.

Finalmente, dentro de la medicion y evaluacion de la gestion se debe incluir la revision
anual del SG-SST por la alta direccion. En esta instancia la alta direccion debe examinar todos
los aspectos incluidos en el Articulo 2.2.4.6.31 del Decreto 1072 de 2015. El proceso tiene que
estar documentado y ser difundido al COPASST o Vigia de Seguridad y Salud en el Trabajo y al
responsable del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo SG-SST. Estos, a su

vez, tomaran las medidas correctivas del caso.

Paso 10. Acciones preventivas o correctivas

A partir de la informacion aportada por las inspecciones, investigaciones, auditorias,
revisiones y todas aquellas actividades que hagan seguimiento y evaluacién al SG-SST, la
organizacion debe plantear medidas de prevencion o correccion para el sistema. El resultado de

este proceso es un plan de accion.

En la “Guia técnica de implementacion del SG-SST para MIPYMES”, el Ministerio de

Trabajo incluye el “Formato para el tratamiento de acciones preventivas y acciones correctivas”.

12.3.7 Normatividad ambiental

En materia ambiental no se requiere de manera obligatoria cumplir con legislacién
especifica ambiental; sin embargo, el impacto ambiental que generara Native Life S.A.S. sera de
bajo impacto para lo cual se establecen las acciones como son la debida clasificacion de los

residuos organicos (Cascaras de huevos) los cuales seran gestionados a través de cooperativas o
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asociaciones que realizan tratamiento a este material para la produccién de abonos organicos y/o
compostaje, asi mismo residuos solidos como son elementos de papel, cartdn, plastico y vidrio
tendrén sus canecas bien definidas para su debida disposicion. De otra parte, se reducira el
consumo de energia utilizada en la produccion mediante la utilizacidén de equipos eco eficientes;
reduciendo la cantidad de agua empleada y el control en los sanitarios, utilizando equipos que

disminuyan el desperdicio de agua.

12.3.8 Registro de marca — propiedad intelectual

Si la empresa requiere registrar una marca para protegerla debidamente, el empresario debe
dirigirse a edificio de la cAmara de comercio - piso 11 — oficina registro de merca en Neiva y
puede Consultar los requerimientos. Recuerde que la consulta de marcas existentes puede hacerla
en los Mddulos de auto consulta de los CAE. Tiempo 15 dias habiles. Costos: $ 94.000. El

registro de una marca tiene en Colombia un costo aproximado de $809.000.00.

e Presentar una solicitud formal de registro de marca indicando cudl es la marca, para qué
productos o servicios y pagar la tasa oficial establecida.

e Tras su publicacion en la Gaceta oficial, se dan 30 dias habiles para que se presenten las
oposiciones a ese registro.

e Paso seqguido, se verifica que la marca que se pretende registrar no tenga ningin
impedimento de registro. Esto es una consulta de antecedentes marcarios para establecer
si existen 0 no marcas semejantes o idénticas registradas o en trdmite. Este proceso no se
realiza antes de 6 meses.

El funcionario recordd que la mayoria de las solicitudes de marca provienen de sectores

como: alimentos, vestidos, farmacéutico, electrodomésticos, entre otros.
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13. Describa las condiciones técnicas mas importantes que se requieren para la
operacién del negocio

Teniendo en cuenta el Codigo Internacional Recomendado de Préacticas de Principios
Generales de Higiene de los alimentos emitidos por la Secretaria del Programa Conjunto
FAO/OMS sobre Normas Alimentarias Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura
y la Alimentacion, Viale Delle Terme di Caracalla; es necesario prestar atencion a unas buenas
condiciones de higiene en el proyecto y las instalaciones. En funcion de la naturaleza de las
operaciones y de los riesgos que las acomparien, los edificios, el equipo y las instalaciones deberan

emplazarse, proyectarse y construirse de manera que se asegure que:

e Sereduzca al minimo la contaminacion;

e El proyecto y la disposicion permitan una labor adecuada de mantenimiento, limpieza,
desinfeccion, y reduzcan al minimo la contaminacion transmitida por el aire;

e Las superficies y los materiales, en particular los que vayan a estar en contacto con los
alimentos, no sean toxicos para el uso al que se destinan y, en caso necesario, sean
suficientemente duraderos y faciles de mantener y limpiar;

e Cuando proceda, se disponga de medios idoneos para el control de la temperatura, la
humedad y otros factores; y - haya una proteccién eficaz contra el acceso y el anidamiento

de las plagas.

En cuanto a Manipulacién, almacenamiento y transporte se desarrollaran actividades para:

e Seleccionar los alimentos y sus ingredientes con el fin de separar todo material que
manifiestamente no sea apto para el consumo humano; - eliminar de manera higiénica toda

materia rechazada; y
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e Proteger los alimentos y los ingredientes para alimentos de la contaminacion de plagas o
de contaminantes quimicos, fisicos o microbioldgicos, asi como de otras sustancias

objetables durante la manipulacion, el almacenamiento y el transporte.

Debera tenerse cuidado en impedir, en la medida en que sea razonablemente posible, el
deterioro y la descomposicion, aplicando medidas como el control de la temperatura y la humedad

y/u otros controles.

En cuanto a equipos se instalaran de tal manera que:

e Permita un mantenimiento y una limpieza adecuados;
e Funcione de conformidad con el uso al que esta destinado; y

e Facilite unas buenas précticas de higiene, incluida la vigilancia.

Para la Eliminacion de desechos se debe disponer de sistemas e instalaciones adecuados de
desague y eliminacion de desechos. Estaran proyectados y construidos de manera que se evite el

riesgo de contaminacion de los alimentos o del abastecimiento de agua potable.

Limpieza: Debera haber instalaciones adecuadas, debidamente proyectadas, para la limpieza
de los alimentos, utensilios y equipo. Tales instalaciones deberan disponer, cuando proceda, de un

abastecimiento suficiente de agua potable caliente y fria.

Servicios de higiene y aseos para el personal: Debera haber servicios de higiene adecuados
para el personal, a fin de asegurar el mantenimiento de un grado apropiado de higiene personal y
evitar el riesgo de contaminacion de los alimentos. Cuando proceda, las instalaciones deberan

disponer de:
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e Medios adecuados para lavarse y secarse las manos higiénicamente, con lavabos y
abastecimiento de agua caliente y fria (o con la temperatura debidamente controlada);

e Retretes de disefio higiénico apropiado; y - vestuarios adecuados para el personal.

Dichas instalaciones deberan estar debidamente situadas y sefialadas.

Almacenamiento: En caso necesario, deberd disponerse de instalaciones adecuadas para el
almacenamiento de los alimentos, sus ingredientes y los productos quimicos no alimentarios, como

productos de limpieza, lubricantes y combustibles.

Cuando proceda, las instalaciones de almacenamiento de alimentos deberéan estar proyectadas

y construidas de manera que:

e Permitan un mantenimiento y una limpieza adecuados; - eviten el acceso y el anidamiento
de plagas;

e Permitan proteger con eficacia los alimentos de la contaminacion durante el
almacenamiento; y - en caso necesario, proporcionen unas condiciones que reduzcan al
minimo el deterioro de los alimentos (por ejemplo, mediante el control de la temperatura y

la humedad).

Aseo personal: Quienes manipulan los alimentos deberan mantener un grado elevado de aseo
personal y, cuando proceda, llevar ropa protectora, cubre-cabeza y calzado adecuados. Los cortes
y las heridas del personal, cuando a éste se le permita seguir trabajando, deberan cubrirse con

vendajes impermeables apropiados.

El personal debera lavarse siempre las manos, cuando su nivel de limpieza pueda afectar a la

inocuidad de los alimentos, por ejemplo:
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e Antes de comenzar las actividades de manipulacion de alimentos;

e Inmediatamente después de hacer uso del retrete; y - después de manipular alimentos sin
elaborar o cualquier material contaminado, en caso de que éstos puedan contaminar otros
productos alimenticios; cuando proceda, deberan evitar manipular alimentos listos para el

consumao.

14. Defina los requerimientos en: infraestructura-adecuaciones, maquinaria y equipos,
muebles y enseres, y demas activos.
14.1 ¢ Para el funcionamiento del negocio es necesario un lugar fisico?
Si, se requiere un espacio fisico el cual tenga una infraestructura que integre una planta de
produccion para alimentos bajo los requisitos del INVIMA y un &rea destina para la

administracion.
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14.2  ldentifique los requerimientos de inversion

14.2.1 Infraestructura y adecuaciones

Tabla 14 Adecuaciones

Descripcion Adecuaciones de planta de produccién y oficina administrativa
Cantidad 1
Valor unitario $13.000.000
Fuente de_ ) Fondo Emprender
financiacion

Requisitos técnicos

Demolicion de piso existente
- Instalacion de nuevo piso
- Enchape en muros altura 2 m y bordes acabados en media cafa
- Estucada y Pintura a dos manos
- Placa entrepiso bloquelon
- Estructura metélica columnas, vigas, zapatas y pintura en aceite
- Division en superboard y puerta
- Puntos eléctricos 220V
- Puntos de Gas Natural
- Instalacion de 2 puntos hidraulicos y cambio de lugar de un punto
- Demolicion y adecuacion para porton
- Reja exterior sobre antejardin h= 1.70m
- Acometida bifasica trifilar, con totalizador, contador y tramite
ante Electrohuila

Fuente: Proveedor.
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12.2.2 Maquinaria y equipo

Tabla 15 Maquinaria y equipo.

Descripcion Horno rotatorio Delta 11
Cantidad 1
Valor Unitario 35.010.000.00
fi Fger!tg de Fondo Emprender
inanciacion
Horno Rotatorio capacidad 18 latas de 45 x 65 cm., modelo
Delta ultima tecnologia, en el manejo de aire y energia, tablero de
mandos digital (control de temperatura y control de tiempo) y
analogo, voltaje 220 V., trifasico, construido con lamina de acero
inoxidable cal. 20 Ref. 430 satinado, recAmara interna en acero
inoxidable Ref.; 304, cortinas en chapa de acero Ref.304, piso
Requisitos lamina HR con marco en angulo de acero inoxidable, extractor de
técnicos calor independiente. Combustion a gas natural o propano.

Quemador Italiano con sistema de seguridad, calentamiento por
intercambiador de calor en acero para alta temperatura (retiene el
calor por més tiempo). Dos coches extraibles en acero inoxidable
espacio entre lata 9 cm

Motores 0.25 HP, 0.75 HPy 2.0 HP

Medidas;(A/H/F)160 X 200/235 X 117 cm aprox.

Fuente: Proveedor.

Tabla 16 Maquinaria y equipo.

Descripcion Amasadora ADO25

Cantidad 1
Valor Unitario 8.135.000.00
Fuente dg ) Fondo Emprender
financiacion

Requisitos técnicos

Amasadora modelo Delta Ref. AD025, capacidad 1@ harina, 25
libras /harina, dos velocidades (primera velocidad incorpora los
ingredientes, Segunda velocidad homogeniza los ingredientes/
amasa), instalacion trifasica 220 Voltios. Fabricacion nacional, para
trabajo pesado.

Fuente: Proveedor.
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Tabla 17 Maquinaria y equipo

Descripcion

Galletera Industrial Modelo Champion

Cantidad 1

Valor Unitario 22.896.000.00

Fuentq de. , Fondo Emprender
inanciacion

Requisitos técnicos

Tolva de alimentacion en acero inoxidable, estructura en lamina,
terminacion pintura horneable, dosificacion por alambre de corte en
Acero Inoxidable. Rodillos en teflon. Tres moldes para galletas.
Produccion aproximada de 12000 u/h tamafio pequefio 0 6000u/h
tamano grande. (Galletas, achiras, merengues, polvorosas, pan de
queso, besitos, rosquillas, etc.) Motor de 3/4Hp 220 V, trifésico.
Fabricacion nacional, para trabajo pesado.

Fuente: Proveedor.

Tabla 18 Maquinaria y equipo.

Descripcion Latas de 24x65

Cantidad 1
Valor Unitario 1.978.375.00
Fuente de_ ; Fondo Emprender
financiacion

Requisitos técnicos

Latas en Aluminio , troqueladas.
Medidas estandar 24x65

Fuente: Proveedor.

Tabla 19 Maquinaria y equipo.

Descripcion Selladora Horizontal

Cantidad 1
Valor Unitario 3.800.000.00
Fuente de_, Fondo Emprender
financiacion

Requisitos técnicos

Modelo EURO-S. CONST- 810I1l, con fechador, informacion
eléctrica 110V 50W, con velocidad de produccion Max 12
metros/minuto, un ancho de sellado 10mm grafilado, rango de
temperatura, 0-300°C, de 1 a 4 cm de distancia desde la cinta de
sellado hasta la banda transportadora.

Medidas banda transportadora 1kg, peso méaximo sobre la banda
transportadora 3kg, dimensiones externas de la maquina
95x55x82,5 cm y peso de la maquina 35kg.
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Tabla 20 Maquinaria y equipo.

Descripcion Congelador Calender CH 396
Cantidad 1
. $
Valor unitario 1,711,000.00
Fuentq de. , Fondo Emprender
inanciacion

Requisitos técnicos

535 Litros, Blanco.

- 2 chapas de seguridad.

- Rodachinas para facil desplazamiento.

- Contrapuerta en ABS de facil limpieza, mejor apariencia, mayor
durabilidad y mayor resistencia al manchado.

- Gabinete interno y externo en lamina galvanizada prepintada.
- Condensador interno que facilita la limpieza.

- Sistema dual de temperaturas (refrigerador y congelador).

- Empaque magnético removible para facilitar su limpieza.
-Bajo nivel de ruido.

- Canastillas Plasticas de gran resistencia.

Fuente: Proveedor.

Tabla 21 Maquinaria y equipo.

financiacion

Descripcion Prensa de Cuajada

Cantidad 1
Valor unitario $3,500,000.00
Fuente de

Fondo Emprender

Requisitos técnicos

Prensa para queso, en acero inoxidable referencia 304 con
soldadura en argén totalmente selladas con medidas 100x80x20,
soporta un peso de hasta 45 toneladas.

Fuente: Proveedor.

Tabla 22 Maquinaria y Equipo.

financiacién

Descripcion Molino Industrial

Cantidad 1
Valor unitario $ 2,000,000.00
Fuente de

Fondo Emprender

Requisitos técnicos

Molino Motor de 2hp con polea, de doble carril, tipo v suiche,
pintura electrostatica.

Fuente: Proveedor.
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Tabla 23 Maquinaria y equipo

Descripcion Lavamos de accionamiento no Manual

Cantidad 1
Valor unitario $850,000.00
Euentg de. , Fondo Emprender
financiacion

Requisitos técnicos

Lavamanos de pedal pequefio de 44*44*30*90 de alto fabricado en
acero inoxidable tipo 304 en calibre 18 y 20, incluye canastilla
grifo.

El lavamanos es fabricado teniendo en cuenta los estandares de
higiene manteniendo superficies lisas y planas para evitar los focos
de infeccion.

Trabajo con un Sistema de pedal Tipo bola.

Fuente: Proveedor.

12.2.2 Equipos de computo

Descripcion Computador Toshiba

Cantidad 1

Valor unitario 1.200.000.00

Fuente de

financiacion Recursos del Emprendedor
AMD Dual-Core E1-2100 Acelerado Procesador, AMD® con Gréaficos

Requisitos Integrados de 4GB DDR3L 1600MHz (la Memoria no es ampliable por

Genicos el usuario, instalado en fabrica, el Unico) disco duro de 500GB (5400

rpm, Serial ATA) DVD-SuperMulti drive (+/-R doble capa) de 15.6"
1366 x 768 HD TruBrite LED Retro iluminada

Fuente: Proveedor.

Tabla 24 Equipo de computo

Descripcion Computador Asus
Cantidad 1
Valor unitario 3.500.000.00

Fuente de

financiacién

Recursos del Emprendedor
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Requisitos

técnicos

Tarjeta Grafica: NVIDIA GTX1050 4GB GDDRS5, Disco Duro: 1TB,
Procesador: Intel Core i5-7300HQ Processor 2.5 GHz (6M Cache.),
Memoria RAM: 8GB, Pantalla: 15.6" FHD 1920x1080 y Sistema
Operativo: Windows 10 (64bit).

80

Fuente: Proveedor.

12.2.4 Muebles y enseres

Tabla 25 Muebles y enseres.

Descripcion Estante para almacenamiento de producto terminado
Cantidad 2
Valor unitario $ 197,000.00

Fuente de financiacion

Fondo Emprender

Requisitos técnicos

Estanteria Ventilada 18" de 5 niveles Negra, Cada
nivel resiste hasta 70 kg, tiene orificios para
productos que requieren ventilacion.

Fuente: Proveedor.

Tabla 26 Muebles y enseres.

Descripcion Canastilla Industrial
Cantidad 16
Valor unitario $ 20,000.00

Fuente de financiacion

Fondo Emprender

Requisitos técnicos

Canastilla Industrial VVanyplas, peso 2kg, ancho
60cm, alto 24,8 y largo 39.5 cm.

Fuente: Proveedor.

Tabla 27 Muebles y enseres

Descripcion Estante para almacenamiento de materia prima

Cantidad 2

Valor unitario $ 383,000.00

Fuentg dg ) Fondo Emprender
inanciacion

Requisitos Estanteria Liviana de frente 90 cm X fondo 45 cm X alto 2 mt,

técnicos con cinco niveles metalicos.

Fuente: Proveedor.

Tabla 28 Muebles y enseres.

Descripcion

Ponchera 20 litros

Cantidad
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Valor unitario

$ 17,900.00

Fuente de financiacion

Requisitos técnicos

Fondo emprender
Peso 10.3 kg
Dimensiones 35.0 x 36.0 x 20.5 cm
Azul, Blanco

Fuente: Proveedor.

Tabla 29 Muebles y enseres.

Descripcion Escritorio Vidrio Negro
Cantidad 1
_ Valor $194.900.00
unitario
fi Ft_Jen_t,e de Recursos del Emprendedor
inanciacion
Largo 60 centimetros, Ancho 110 centimetros, Alto 74
Requisitos centimetros, Color Negro, Material cubierta Vidrio templado,
A Material estructura Metal, Peso 20 kilogramos, Incluye Manual
técnicos . ) ] N
de ensamblaje y herrajes de armado, Garantia 1 afio por defectos
de fabricacion.

Fuente: Proveedor.

Tabla 30 Muebles y enseres.

Descripcion

terminado

Estante para almacenamiento de producto

Cantidad

Valor unitario

$ 157,000.00

Fuente de financiacion

Fondo emprender

Requisitos técnicos

productos que requieren ventilacion.

Estanteria Ventilada 14.5" de 4 niveles Negra,
Cada nivel resiste hasta 70 kg, tiene orificios para

Fuente: Proveedor.

81
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14.3 Produccion

La planta de produccion se ubicara en el barrio villa esmeralda a norte de la ciudad de
Neiva. Se cuenta con una edificacion cuyo espacio 69m2 aproximadamente de los cuales estaran
distribuidos en dos areas una administrativa que contara con un espacio de 22.7 m2 equivalente
al 43.7 %; en esta area se encontrara el Gerente y el Jefe de Ventas. Una segunda area de
produccion que contara con 29.3 m2 equivalente al 56.3% estara organizada con la siguiente
estructura: 01. Zona de produccién cuenta con un area de 19.6 m2 alli se desarrollaran todos los
procesos productivos. 02. Zona de empaque cuenta con un area de 7.29 m2 alli se desarrollaran
todos los procesos de empaque y almacenamiento. 03. Zona de vestier cuenta con un area de

2.439 m2 alli los operarios se preparan para entrar a la zona de empaque y produccion.
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15. ¢Cuales es el proceso que se debe seguir para la produccion del bien o prestacién del

servicio?

Tabla 31 Proceso de produccion presentacion personal

Producto No.1

PROCESO PRODUCTIVO BIZCOCHO DE ACHIRA HUILENSE PERSONAL 25 GR

Unidades a producir | 690 und (paquetes)

Ite | Actividad del Descripcion de Tiempo Cargos Numero Maquinaria

m proceso proceso estimado que de requerida /
de participan | personas Capacidad de
realizaciéon | enla que produccidén

(minutos) | actividad | interviene

n por
cargo
1 Compra y recepcion de insumos
1.1 | Compra de empaques Gerente 1
1.1. | Contactor con | Llamar 10 Gerente 1
1 empresa representante
proveedora comercial y
solicitar precios
actualizados de
empaques con
caracteristicas
especificas
1.1. | Intercambio Recepcion de 240 Gerente 1
2 de cotizacion, envié
informaciony | de disefios de
puesta en empaque,
marcha aprobacion de
disefio y puesta en
marcha
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1.1. | Pagode Pago de 50% del 10 Gerente
3 anticipo valor total de la
requisicion y
puesta en marcha
de la produccién
1.1. | Recepcion de | Recepcion de 60 Gerente
4 empaques empaquesy
prueba de calidad
a conformidad
1.1. | Pago de saldos | Pago de saldos 10 Gerente
5 pendiente 50%
1.2 | Compra de queso
1.2. | Planeacion Calculo de 15 Gerente
1 produccién necesidad de
gueso segun nivel
de produccion
semanal
1.2. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y
proveedora requisicion de
queso
1.2. | Recepcionde | Recepcidnenla 60 Gerente CONGELADOR
3 insumo plata del insumo'y CHALLENGER
prueba de calidad CH-396
a conformidad
1.2. | Pagode Pago de insumos 10 Gerente
4 compra repcionado y
verficados
1.3 | Compra de almiddn de achira
1.3. | Planeacion Calculo de 15 Gerente
1 produccion necesidad de
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almiddn de achira

segun nivel de

produccién
semanal
1.3. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y
proveedora requisicion de
queso
1.3. | Recepcionde | Recepcidnen la 60 Gerente
3 insumo plata del insumo y
prueba de calidad
a conformidad
1.3. | Pagode Pago de insumos 10
4 compra repcionado y
verficados
1.4 | Compra de Mantequilla
1.4. | Planeacion Calculo de 15 Gerente
1 produccion necesidad de
mantequilla seguin
nivel de
produccién
semanal
1.4. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y
proveedora requisicion de
queso
1.4. | Recepcion de | Recepcidnen la 60 Gerente
3 insumo plata del insumo y

prueba de calidad

a conformidad
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1.4. | Pagode Pago de insumos 10 Gerente
4 compra repcionado y
verficados
1.5 | Compra de Huevos
1.5. | Planeacion Calculo de 15 Gerente
1 produccién necesidad de
Huevos segun nivel
de produccion
semanal
1.5. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y
proveedora requisicion de
queso
1.5. | Recepcionde | Recepcidnenla 60 Gerente
3 insumo planta del insumo
y prueba de
calidad a
conformidad
1.5. | Pagode Pago de insumos 10 Gerente
4 compra repcionado y
verficados
2 Alistamiento a produccion
2.1 | Usode los operarios al 10 Jefe de
dotacién EPP iniciar labores produccié
debe portar a n-
cabalidad la Auxiliar de
dotacién EPP; produccié
Uniforme Blanco, n

Guantes,
Tapabocas, Cofia,

Botas.
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3 Proceso de produccion
3.1 | Prensado de queso
3.1. | Puestaen Se introduce 30 kg | 5 Jefe de
1 marcha queso en un talego produccié
de tela trilobar n-
Auxiliar de
produccié
n
3.1. | Prensado de Se introduce el 35 Jefe de Prensa
2 queso queso en la produccié (3.6@/40)
prensa, se coloca n-
latapadela Auxiliar de
prensa vy se inicia produccié
el apalancamiento n
con el gato. Se
extrae el sueroy la
mantequilla hasta
que se reduzca
entreun 36%y
50%.
3.1. | Extraccion Se retirala tapa,se | 5 Auxiliar de Prensa
2 abre la malla de produccié (3.6@/40)
polipropileno y se n
traslada el queso a
un recipiente de
polipropileno
duro.
3.2 | Pesaje de insumo
3.2. | Pesajede De 30 kg de queso | 3 lefe de
1 queso se obtienen produccié
aproximadamente n
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15 kg de queso
seco.
3.2. | Pesajede Como punto de 12 Jefe de
2 materia prima | referencia del peso produccié
del queso seco se n-
alista un 7.5 kg de Auxiliar de
almidon de achira produccié
(50%), 650 gr de n
mantequilla(6%) y
9 und 0 525 gr de
huevos(3.5%).
3.3 | Mezclado de materia prima
3.3. | Introduccién Se introducenenla | 5 Jefe de AMASADORA
1 de materia amasadora 15 kg produccié CHAMPION
prima queso seco se n- (1,2@ /7.5
alista + 7.5 kg de Auxiliar de min)
almidoén de achira produccié
(50%) + 650 gr de n
mantequilla(6%) +
9 und 0 525 gr de
huevos(3.5%).
3.3. | Mezclado de Se inicia el proceso | 25 Jefe de AMASADORA
2 materia prima | de mezclado produccié CHAMPION
durante 30 n- (1,2@ /7.5
minutos Auxiliar de min)
aproximadamente produccié
o hasta alcanzar n

una contextura

uniforme
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Extraccion

Terminado el
proceso se extrae
la mezcla
homogéneay se
introduce en un
recipiente el cual
continua la

molienda

Auxiliar de
produccié

n

3.4

Molido

3.4.

Puesta en

marcha

Se enciende el
molino y se alistan
los recipientes: 1.
recipiente que
recibe la mezcla
molida
directamente del
molino y otro que
va almacenando el
acumulado de a

mezcla

Auxiliar de
produccié

n

Molino (4,7 @/
30 min)

Molido

Progresivamente
con una vasija
pequeiia se saca la
mezcla
homogénea del
recipiente que la
contiene y se va
introduciendo en
la tolva del molino,
luego de esto la
mezcla ya molida

se saca del

28

Auxiliar de
produccié

n

Molino (4,7 @/
30 min)
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recipiente que la
recibe
directamente del
molino y se dirige
al recipiente que
contiene el
acumulado.
3.5 | Amasado
3.5. | Introduccién Se introducenenla | 5 Jefe de AMASADORA
1 de la materia amasadora 22.5kg produccié CHAMPION
prima de la mezcla del n- (1,2@ /7.5
Queso con el Auxiliar de min)
almidon de achira produccié
y se le adiciona n
650 gr de
mantequilla + 9
und o 525 gr de
huevos.
3.5. | Amasado Se inicia el proceso | 30 Jefe de AMASADORA
2 de mezclado produccié CHAMPION
durante 30 n- (1,2@ /7.5
minutos Auxiliar de min)
aproximadamente produccié
o hasta alcanzar n
una contextura
uniforme
3.5. | Extraccion Terminado el 5 Auxiliar de
3 proceso se extrae produccié
la mezcla n

homogéneay se

introduce en un
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recipiente el cual
continua la
elaboracién

3.6 | Elaboracion del producto

3.6. | Puestaen Se enciende la 5 Jefe de GALLETERA

1 marcha galleteray se produccié INDUSTRIALCH
disponen las latas n- AMPION GI.120
necesarias para el Auxiliar de (10.208 und
proceso vy el produccié bizcochos / 60
carrito que las n min)
contendra ya con
el producto
elaborado

3.6. | Elaboracion Se alimenta la 40 Jefe de GALLETERA

2 del producto tolvadela produccié INDUSTRIALCH
galletera con la n- AMPION GI.120
mezcla Auxiliar de (10.208 und
homogénea produccié bizcochos / 60
mientras que de n min)
forma simultanea
se colocan las latas
en la banda
transportadora, se
recepccionany
colocan en el carro
del horno.

3.7 | Horneado

3.7. | Puestaen Se encienden los 2 Jefe de Horno

1 marcha controles del produccié Rotatorio Delta
horno rotatorio n I

(10.208 und
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bizcocho/ 30

min)
3.7. | Introduccion Se introduce el 2 Auxiliar de Horno
2 del carro carro con la latas produccié Rotatorio Delta
que contienen en n 1]
producto (10.208 und
elaborado bizcocho/ 30
min)
3.7. | Horneado Se programa un 30 Jefe de Horno
4 ciclo de 30 a 350 produccié Rotatorio Delta
Grados n Il
Centigrados (10.208 und
bizcocho/ 30
min)
3.7. | Extraccion Terminado el 2 Auxiliar de Carro Horno
5 proceso de produccié rotatorio
horneado se n
extrae el carro con
el producto.
3.8 | Enfriamiento
3.8. | Enfriamiento Se deja el carro 30 Auxiliar de
1 con el producto a produccié
temperatura n
ambiente (24
Grados
centigrados).
3.8 | Tostado
3.9. | Puestaen Se encienden los 2 Jefe de Horno
1 marcha controles del produccié Rotatorio Delta
horno rotatorio n I

(10.208 und
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bizcocho/ 15

min)
3.9. | Introduccion Se introduce el 2 Auxiliar de Horno
2 del carro carro con la latas produccié Rotatorio Delta
que contienen en n 1]
producto (10.208 und
elaborado bizcocho/ 15
min)
3.9. | Horneado Se programa un 15 Jefe de Horno
3 ciclode 15a120 produccié Rotatorio Delta
Grados n Il
Centigrados (10.208 und
bizcocho/ 15
min)
3.9. | Extraccion Terminado el 2 Auxiliar de Carro Horno
4 proceso de produccié rotatorio
horneado se n
extrae el carro con
el producto.
3.1 | Enfriamiento
3.1 | Enfriamiento Se deja el carro 30 Auxiliar de Carro Horno
0.1 con el producto a produccié rotatorio
temperatura n
ambiente (24
Grados
centigrados).
3.1 | Extraccion Los bizcochos ya 20 Auxiliar de
0.2 terminados se produccié
sacan de las n

bandejas y se

disponen en un
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recipiente de

plastico y se dirige

alazonade
empaque
3.1 | Empanaday etiquetado
1
3.1 | Alistamiento a | Se alistan 690 5 Jefe de Selladora
1.1 | produccién empaques, se produccié HorizontalEUR
enciende la n- O-S.CONST-
selladora Auxiliar de 810l
horizontal semi- produccié (1000
automaticay se n paquetes / 60
programa la min)
referencia de lote
y fecha de
vencimiento
3.1 | Envasado Se llena cada 30 Auxiliar de Gramera Y
1.2 empaque con 10 produccié Rallador
und( bizcochos) o n (20.416 und
25 gr. bizcochos/ 60
min)
3.1 | Sellado Se pasa a través de | 30 Auxiliar de Selladora
1.3 la selladora el produccié HorizontalEUR
empaque con el n 0O-S.CONST-
producto ya 810l
contenido. (1000
paquetes / 60
min)
3.1 | Apilado Se depsoitan los 30 Auxiliar de Canastilla +
1.4 empaques ya produccié Estante
sellado en las n
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canastillas y se
disponen en los
estantes de

almacenamiento.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 32 Proceso de produccion presentacion You and Me

Producto No.2

PROCESO PRODUCTIVO BIZCOCHO DE ACHIRA HUILENSE YOU AND ME 75 GR

Unidades a producir

320 und (paquetes)

Item | Actividad del Descripcidn de Tiempo | Cargos Ndmero | Maquinaria
proceso proceso estimad | que de requerida /
ode particip | personas | Capacidad de
realizaci | anenla | que produccidén
on activida | intervien
(minuto | d en por
s) cargo
1 Compra y recepcion de insumos
1.1 Compra de empaques Gerente | 1
1.1. | Contacto con Llamar 10 Gerente |1
1 empresa representante
proveedora comercial y solicitar
precios
actualizados de
empaques con
caracteristicas
especificas
1.1. | Intercambio de | Recepcién de 240 Gerente |1
2 informacion y cotizacion, envié de

puesta en

marcha

disefios de
empaque,

aprobacion de
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disefio y puesta en

marcha
1.1. | Pagode Pago de 50% del 10 Gerente
3 anticipo valor total de la
requisicion y puesta
en marcha de la
produccién
1.1. | Recepcion de Recepcion de 60 Gerente
4 empaques empaques y prueba
de calidad a
conformidad
1.1. | Pago de saldos Pago de saldos 10 Gerente
5 pendiente 50%
1.2 Compra de queso
1.2. | Planeacidn Calculo de 15 Gerente
1 produccién necesidad de queso
segun nivel de
produccién
semanal
1.2. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedoresy
proveedora requisicion de
queso
1.2. | Recepcion de Recepcion en la 60 Gerente CONGELADOR
3 insumo plata del insumoy CHALLENGER CH-
prueba de calidad a 396
conformidad
1.2. | Pago de compra | Pago de insumos 10 Gerente
4 repcionado y
verficados
13 Compra de almidon de achira
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1.3. | Planeacién Calculo de 15 Gerente
1 produccién necesidad de
almidodn de achira
segun nivel de
produccién
semanal
1.3. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y
proveedora requisicion de
queso
1.3. | Recepcion de Recepcién en la 60 Gerente
3 insumo plata del insumo y
prueba de calidad a
conformidad
1.3. | Pago de compra | Pago de insumos 10
4 repcionado y
verficados
1.4 Compra de Mantequilla
1.4. | Planeacidn Calculo de 15 Gerente
1 produccion necesidad de
mantequilla seguin
nivel de produccién
semanal
1.4. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y
proveedora requisicion de
queso
1.4. | Recepcion de Recepcién en la 60 Gerente
3 insumo plata del insumo y

prueba de calidad a

conformidad
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1.4. | Pago de compra | Pago de insumos 10 Gerente
4 repcionado y
verficados
15 Compra de Huevos
1.5. | Planeacién Calculo de 15 Gerente
1 produccién necesidad de
Huevos segun nivel
de produccion
semanal
1.5. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y
proveedora requisicion de
queso
1.5. | Recepcion de Recepcidén en la 60 Gerente
3 insumo planta del insumo y
prueba de calidad a
conformidad
1.5. | Pago de compra | Pago de insumos 10 Gerente
4 repcionado y
verficados
2 Alistamiento a produccion
2.1 Uso de dotacion | los operarios al 10 Jefe de
EPP iniciar labores debe producci
portar a cabalidad on -
la dotacién EPP; Auxiliar
Uniforme Blanco, de
Guantes, producci
Tapabocas, Cofia, on
Botas.
3 Proceso de produccion
3.1 Prensado de queso
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3.1. | Puestaen Seintroduce42kg |5 Jefe de
1 marcha gueso en un talego producci
de tela trilobar on -
Auxiliar
de
producci
on
3.1. | Prensado de Se introduce el 35 Jefe de Prensa (3.6@/40)
2 queso gueso en la prensa, producci
se coloca la tapa de on -
la prensa vy se inicia Auxiliar
el apalancamiento de
con el gato. Se producci
extrae el sueroy la on
mantequilla hasta
que se reduzca
entre un 36%y
50%.
3.1 Extraccion Se retira la tapa,se | 5 Auxiliar Prensa (3.6@/40)
2 abre la malla de de
polipropileno y se producci
traslada el queso a on
un recipiente de
polipropileno duro.
3.2 Pesaje de inusmos
3.2. | Pesajede queso | De 42 kg de queso | 3 Jefe de
1 se obtienen producci
aproximadamente on

21.5 kg de queso

seco.
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3.2. | Pesajede Como punto de 12 Jefe de
2 materia prima referencia del peso producci
del queso seco se on -
alista un 10.75 kg Auxiliar
de almidon de de
achira (50%), 1290 producci
gr de on
mantequilla(6%) y
12 und 0 750 gr de
huevos(3.5%).
3.3 Mezclado de materia prima
3.3. | Introduccion de | Seintroducenenla |5 Jefe de AMASADORA
1 materia prima amasadora 15 kg producci CHAMPION (1,2@
gueso seco se alista on - /7.5 min)
+10.75 kg de Auxiliar
almiddn de achira de
(50%) + 1290 gr de producci
mantequilla(6%) + on
12 und 0 750 gr de
huevos(3.5%).
3.3. | Mezclado de Se inicia el proceso | 25 Jefe de AMASADORA
2 materia prima de mezclado producci CHAMPION (1,2@
durante 30 minutos on - /7.5 min)
aproximadamente Auxiliar
o hasta alcanzar de
una contextura producci
uniforme on
3.3. | Extraccién Terminado el 5 Auxiliar
3 proceso se extrae la de
mezcla homogénea producci
y se introduce en on

un recipiente el
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cual continua la

molienda

3.4

Molido

3.4.

Puesta en

marcha

Se enciende el
molino y se alistan
los recipientes: 1.
recipiente que
recibe la mezcla
molida
directamente del
molino y otro que
va almacenando el
acumulado de a

mezcla

Auxiliar
de
producci

6n

Molino (4,7 @/
30 min)

Molido

Progresivamente
con una vasija
pequeiia se saca la
mezcla homogénea
del recipiente que
la contiene y se va
introduciendo en la
tolva del molino,
luego de esto la
mezcla ya molida se
saca del recipiente
que la recibe
directamente del
molino y se dirige al

recipiente que

28

Auxiliar
de
producci

on

Molino (4,7 @/
30 min)
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contiene el

acumulado.

3.5 | Amasado
3.5. | Introduccion de | Seintroducenenla |5 Jefe de AMASADORA
1 la materia amasadora 25.75 producci CHAMPION (1,2@
prima kg de la mezcla del on - /7.5 min)
Queso con el Auxiliar
almidon de achiray de
se le adiciona 1290 producci
gr de mantequilla + on
12 und 0 750 gr de
huevos.
3.5 Amasado Se inicia el proceso | 30 Jefe de AMASADORA
2 de mezclado producci CHAMPION (1,2@
durante 30 minutos on - /7.5 min)
aproximadamente Auxiliar
o hasta alcanzar de
una contextura producci
uniforme on
3.5. | Extraccion Terminado el 5 Auxiliar
3 proceso se extrae la de
mezcla homogénea producci
y se introduce en on

un recipiente el
cual continua la

elaboracion
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3.6 Elaboracion del producto
3.6. | Puestaen Se enciende la 5 Jefe de GALLETERA
1 marcha galleteray se producci INDUSTRIALCHAM
disponen las latas on - PION GI.120
necesarias para el Auxiliar (10.208 und
proceso y el carrito de bizcochos / 60
que las contendrd producci min)
ya con el producto on
elaborado
3.6. | Elaboracion del | Se alimenta latolva | 56 Jefe de GALLETERA
2 producto de la galletera con producci INDUSTRIALCHAM
la mezcla on - PION GI.120
homogénea Auxiliar (10.208 und
mientras que de de bizcochos / 60
forma simultanea producci min)
se colocan las latas on
en la banda
transportadora, se
recepccionany
colocan en el carro
del horno.
3.7 Horneado
3.7. | Puestaen Se encienden los 2 Jefe de Horno Rotatorio
1 marcha controles del horno producci Delta ll
rotatorio on (10.208 und
bizcocho/ 30 min)
3.7 Introduccién del | Se introduce el 2 Auxiliar Horno Rotatorio
2 carro carro con la latas de Delta ll
que contienen en producci (10.208 und
producto elaborado on bizcocho/ 30 min)
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3.7. | Horneado Se programa un 30 Jefe de Horno Rotatorio
4 ciclo de 30 a 350 producci Delta Il
Grados Centigrados on (10.208 und
bizcocho/ 30 min)
3.7. | Extraccién Terminado el 2 Auxiliar Carro Horno
5 proceso de de rotatorio
horneado se extrae producci
el carro con el on
producto.
3.8 Enfriamiento
3.8. | Enfriamiento Se deja el carro con | 30 Auxiliar
1 el producto a de
temperatura producci
ambiente (24 on
Grados
centigrados).
38 |1
3.9. | Puestaen Se encienden los 2 Jefe de Horno Rotatorio
1 marcha controles del horno producci Delta Il
rotatorio on (10.208 und
bizcocho/ 15 min)
3.9. | Introduccion del | Se introduce el 2 Auxiliar Horno Rotatorio
2 carro carro con la latas de Delta Il
gue contienen en producci (10.208 und
producto elaborado on bizcocho/ 15 min)
3.9. | Horneado Se programa un 15 Jefe de Horno Rotatorio
3 ciclode 15a 120 producci Delta ll
Grados Centigrados on (10.208 und
bizcocho/ 15 min)
3.9. | Extraccién Terminado el 2 Auxiliar Carro Horno
4 proceso de de rotatorio
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horneado se extrae producci
el carro con el on
producto.

3.1 Enfriamiento

3.10 | Enfriamiento Se deja el carro con | 30 Auxiliar Carro Horno

d el producto a de rotatorio
temperatura producci
ambiente (24 on
Grados
centigrados).

3.10 | Extraccion Los bizcochos ya 20 Auxiliar

.2 terminados se de
sacan de las producci
bandejas y se on
disponen en un
recipiente de
plastico y se dirige
alazonade
empaque

3.11 | Empanaday etiquetado

3.11 | Alistamiento a Se alistan 320 5 Jefe de Selladora

N produccion empaques, se producci HorizontalEURO-
enciende la on - S.CONST-810lll
selladora horizontal Auxiliar (1000 paquetes /
semi-automatica y de 60 min)
se programa la producci
referencia de lote y on

fecha de

vencimiento
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3.11 | Envasado Se llena cada 30 Auxiliar | 2 Gramera Y

2 empaque con 30 de Rallador
und( bizcochos) o producci (20.416 und
75 gr. on bizcochos/ 60

min)

3.11 | Sellado Se pasa atravésde | 15 Auxiliar | 2 Selladora

3 la selladora el de HorizontalEURO-
empaque con el producci S.CONST-810lll
producto ya on (1000 paquetes /
contenido. 60 min)

3.11 | Apilado Se depsoitan los 30 Auxiliar | 2 Canastilla +

4 empaques ya de Estante
sellado en las producci
canastillas y se on

disponen en los
estantes de

almacenamiento.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 33 Proceso de produccion presentacion Special Edition.

Producto No.3

PROCESO PRODUCTIVO BIZCOCHO DE ACHIRA HUILENSE ESPECIAL EDITION 250 GR

Unidades a producir 39 und (paquetes)
Item | Actividad del Descripcion de Tiempo | Cargos Numero | Maquinaria
proceso proceso estimad | que de requerida /

ode particip | personas | Capacidad de
realizaci | anenla | que produccidén
6n activida | intervien
(minuto | d en por
s) cargo

1 Compra y recepcion de insumos

1.1 Compra de empaques Gerente | 1
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1.1. | Contacto con Llamar 10 Gerente
1 empresa representante
proveedora comercial y solicitar
precios
actualizados de
empaques con
caracteristicas
especificas
1.1. | Intercambio de | Recepcién de 240 Gerente
2 informacion y cotizacién, envio de
puesta en disefos de
marcha empaque,
aprobacién de
disefo y puesta en
marcha
1.1. | Pagode Pago de 50% del 10 Gerente
3 anticipo valor total de la
requisicion y puesta
en marcha de la
produccién
1.1. | Recepcion de Recepcion de 60 Gerente
4 empaques empaques y prueba
de calidad a
conformidad
1.1. | Pago de saldos Pago de saldos 10 Gerente
5 pendiente 50%
1.2 Compra de queso
1.2. | Planeacién Calculo de 15 Gerente
1 produccion necesidad de queso

segun nivel de
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produccién
semanal

1.2. | Contacto con Contacto con 10 Gerente

2 empresa proveedoresy

proveedora requisicion de

queso

1.2. | Recepcion de Recepcion en la 60 Gerente CONGELADOR

3 insumo plata del insumo y CHALLENGER CH-
prueba de calidad a 396
conformidad

1.2. | Pago de compra | Pago de insumos 10 Gerente

4 repcionado y
verficados

1.3 Compra de almidon de achira

1.3. | Planeacidn Calculo de 15 Gerente

1 produccién necesidad de
almidén de achira
segun nivel de
produccién
semanal

1.3. | Contacto con Contacto con 10 Gerente

2 empresa proveedoresy

proveedora requisicion de

queso

1.3. | Recepcion de Recepcion en la 60 Gerente

3 insumo plata del insumo y
prueba de calidad a
conformidad

1.3. | Pago de compra | Pago de insumos 10

4 repcionado y

verficados
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1.4 Compra de Mantequilla
1.4. | Planeacién Calculo de 15 Gerente
1 produccion necesidad de

mantequilla segun

nivel de produccién

semanal
1.4. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedores y

proveedora requisicion de

queso
1.4. | Recepcion de Recepcion en la 60 Gerente
3 insumo plata del insumo y

prueba de calidad a

conformidad
1.4. | Pago de compra | Pago de insumos 10 Gerente
4 repcionado y

verficados
1.5 Compra de Huevos
1.5. | Planeacidn Calculo de 15 Gerente
1 produccién necesidad de

Huevos segun nivel

de produccion

semanal
1.5. | Contacto con Contacto con 10 Gerente
2 empresa proveedoresy

proveedora requisicion de

queso
1.5. | Recepcion de Recepcion en la 60 Gerente
3 insumo planta del insumo y

prueba de calidad a

conformidad
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1.5. | Pago de compra | Pago de insumos 10 Gerente
4 repcionado y
verficados
2 Alistamiento a produccion
2.1 Uso de dotacion | los operarios al 10 Jefe de
EPP iniciar labores debe producci
portar a cabalidad 6n -
la dotacién EPP; Auxiliar
Uniforme Blanco, de
Guantes, producci
Tapabocas, Cofia, on
Botas.
3 Proceso de produccion
3.1 Prensado de queso
3.1. | Puestaen Se introduce 17kg | 5 Jefe de
1 marcha qgueso en un talego producci
de tela trilobar 6n -
Aucxiliar
de
producci
on
3.1 Prensado de Se introduce el 35 Jefe de Prensa (3.6@/40)
2 queso queso en la prensa, producci
se coloca la tapa de on -
la prensa y se inicia Auxiliar
el apalancamiento de
con el gato. Se producci
extrae el sueroy la on

mantequilla hasta

gue se reduzca
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entre un 36%y
50%.

3.1. | Extraccion Se retira latapa,se |5 Auxiliar Prensa (3.6@/40)
2 abre la malla de de
polipropileno y se producci
traslada el queso a 6n
un recipiente de
polipropileno duro.
3.2 Presage de inusmos
3.2. | Pesaje de queso | De 17 kg de queso 3 Jefe de
1 se obtienen producci
aproximadamente on
8.5 kg de queso
seco.
3.2. | Pesajede Como punto de 12 Jefe de
2 materia prima referencia del peso producci
del queso seco se on -
alista un 3.75 kg de Auxiliar
almidon de achira de
(50%), 450 gr de producci
mantequilla(6%) y 4 on
und o 262 gr de
huevos(3.5%).
3.3 Mezclado de materia prima
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3.3. | Introducciéon de | Seintroducenenla |5 Jefe de AMASADORA
1 materia prima amasadora 8.5 kg producci CHAMPION (1,2@
gueso seco se alista on - / 7.5 min)
+3.75 kg de Auxiliar
almidon de achira de
(50%) + 450 gr de producci
mantequilla(6%) + on
4 und o0 262 gr de
huevos(3.5%).
3.3. | Mezclado de Se inicia el proceso | 25 Jefe de AMASADORA
2 materia prima de mezclado producci CHAMPION (1,2@
durante 30 minutos on - /7.5 min)
aproximadamente Auxiliar
o hasta alcanzar de
una contextura producci
uniforme on
3.3. | Extraccion Terminado el 5 Aucxiliar
3 proceso se extrae la de
mezcla homogénea producci
y se introduce en 6n
un recipiente el
cual continua la
molienda
3.4 Molido
3.4. | Puestaen Se enciende el 2 Auxiliar Molino (4,7 @/
1 marcha molino y se alistan de 30 min)
los recipientes, un producci
recipiente que on

recibe la mezcla
molida
directamente del

molino y otro que
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va almacenando el
acumulado de a

mezcla

Molido

Progresivamente
con una vasija
pequeia se saca la
mezcla homogénea
del recipiente que
la contiene y se va
introduciendo en la
tolva del molino,
luego de esto la
mezcla ya molida se
saca del recipiente
que la recibe
directamente del
molino y se dirige al
recipiente que
contiene el

acumulado.

28

Auxiliar
de
producci

on

Molino (4,7 @/
30 min)

3.5

Amasado

3.5.

Introduccién de
la materia

prima

Se introducen en la
amasadora 12.25kg
de la mezcla del
Queso con el
almiddén de achiray
se le adiciona 450
gr de mantequilla +
4 und 0 262 grde

huevos.

lefe de
producci
on -
Auxiliar
de
producci

on

AMASADORA
CHAMPION (1,2@
/ 7.5 min)
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3.5. | Amasado Se inicia el proceso | 30 Jefe de AMASADORA

2 de mezclado producci CHAMPION (1,2@
durante 30 minutos on - / 7.5 min)
aproximadamente Auxiliar
o hasta alcanzar de
una contextura producci
uniforme on

3.5. | Extraccion Terminado el 5 Auxiliar

3 proceso se extrae la de
mezcla homogénea producci
y se introduce en on
un recipiente el
cual continua la
elaboracion

3.6 Elaboracion del producto

3.6. | Puestaen Se enciende la 5 lefe de GALLETERA

1 marcha galleteray se producci INDUSTRIALCHAM
disponen las latas on - PION GI.120
necesarias para el Aucxiliar (10.208 und
proceso vy el carrito de bizcochos / 60
que las contendra producci min)
ya con el producto on
elaborado

3.6. | Elaboracion del | Se alimenta latolva | 22 lefe de GALLETERA

2 producto de la galletera con producci INDUSTRIALCHAM
la mezcla 6n - PION GI.120
homogénea Auxiliar (10.208 und
mientras que de de bizcochos / 60
forma simultanea producci min)
se colocan las latas on

en la banda

transportadora, se
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recepccionany
colocan en el carro

del horno.

3.7 Horneado
3.7. | Puestaen Se encienden los 2 lefe de Horno Rotatorio
1 marcha controles del horno producci Delta Il
rotatorio on (10.208 und
bizcocho/ 30 min)
3.7 Introduccién del | Se introduce el 2 Auxiliar Horno Rotatorio
2 carro carro con la latas de Delta Il
gue contienen en producci (10.208 und
producto elaborado on bizcocho/ 30 min)
3.7 Horneado Se programa un 30 Jefe de Horno Rotatorio
4 ciclo de 30 a 350 producci Delta ll
Grados Centigrados on (10.208 und
bizcocho/ 30 min)
3.7 Extraccidn Terminado el 2 Auxiliar Carro Horno
5 proceso de de rotatorio
horneado se extrae producci
el carro con el on
producto.
3.8 Enfriamiento
3.8. | Enfriamiento Se deja el carro con | 30 Auxiliar
1 el producto a de
temperatura producci
ambiente (24 on

Grados

centigrados).

3.8
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3.9. | Puestaen Se encienden los 2 Jefe de Horno Rotatorio
1 marcha controles del horno producci Delta Il
rotatorio on (10.208 und
bizcocho/ 15 min)
3.9. | Introduccién del | Se introduce el 2 Auxiliar Horno Rotatorio
2 carro carro con la latas de Delta Il
gue contienen en producci (10.208 und
producto elaborado on bizcocho/ 15 min)
3.9. | Horneado Se programa un 15 Jefe de Horno Rotatorio
3 ciclode 15a120 producci Delta ll
Grados Centigrados on (10.208 und
bizcocho/ 15 min)
3.9. | Extracciéon Terminado el 2 Auxiliar Carro Horno
4 proceso de de rotatorio
horneado se extrae producci
el carro con el on
producto.
3.1 Enfriamiento
3.10 | Enfriamiento Se deja el carro con | 30 Aucxiliar Carro Horno
N el producto a de rotatorio
temperatura producci
ambiente (24 on
Grados
centigrados).
3.10 | Extraccion Los bizcochos ya 20 Auxiliar
2 terminados se de
sacan de las producci
bandejas y se on

disponen en un
recipiente de

plastico y se dirige
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alazonade

empaque

disponen en los
estantes de

almacenamiento.

3.11 | Empanaday etiquetado

3.11 | Alistamiento a Se alistan 39 5 lefe de Selladora

Ad produccion empaques, se producci HorizontalEURO-
enciende la on - S.CONST-810llI
selladora horizontal Auxiliar (1000 paquetes /
semi-automatica y de 60 min)
se programa la producci
referencia de lote y on
fecha de
vencimiento

3.11 | Envasado Se llena cada 30 Auxiliar Gramera Y

2 empaque con 100 de Rallador
und( bizcochos) o producci (20.416 und
250 gr. on bizcochos/ 60

min)

3.11 | Sellado Se pasaatravésde |5 Auxiliar Selladora

3 la selladora el de HorizontalEURO-
empaque con el producci S.CONST-810lll
producto ya 6n (1000 paquetes /
contenido. 60 min)

3.11 | Apilado Se depsoitan los 30 Aucxiliar Canastilla +

4 empaques ya de Estante
sellado en las producci
canastillas y se on

Fuente: Elaboracién propia.
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16. ¢ Cuédl es la capacidad productiva de la empresa? (Cantidad de bien o servicio por

unidad de tiempo)

La planta contara con una capacidad instalada mes de mes de 25.176 unidades (paquetes) de
todas las presentaciones de jugo de cafa que equivalen a 1.224 Kg de Bizcochos de Achira
Huilense, que equivale al 100% de la capacidad productiva. El primer afio contara con 8 meses
de etapa productiva y una tasa de utilizacion del 70%, se prevé un crecimiento minimo anual del
4% el cual permitirad durante el quinto afio acercarse a una tasa de utilizacion del 86% con la

produccién de 251.488 unidades.

Tabla 34 Capacidad de produccion.

Capacidad de produccion \ Dia Semana

Unidades Participacion
Produccién (Bizcocho 122,496 | 489,984 | 5,879,808 enla
neta 2.5 gr) produccién
Kg 306 1,225 14,700
250 gr 39 234 936 11,232
75 gr 320 1,920 7,680 92,160 31%
25 gr 690 4,140 16,560 | 198,720 66%
Total 1,049 6,294 | 25,176 | 302,112 100%
Fuente: Elaboracion propia.

Presentaciones
(paquetes)

Tabla 35 Proyeccion de utilizacion.

Proyeccion de crecimiento

Ao - % \ Utilizacion ‘ 25 gr 75 gr

Ano 1 70% 140,986 92,736 43,008 5,242
Ao 2 74% 223,563 144,668 67,092 8,178
Afo 3 78% 232,505 150,455 69,776 8,505
Afo 4 82% 241,806 156,473 72,567 8,845
Afio 5 86% 251,478 162,732 75,470 9,199

Fuente: Elaboracion propia.
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17. Equipo de trabajo

17.1 ¢ Cudl es el perfil del emprendedor, rol que tendria dentro de la empresay su
dedicacion?
o Perfil:

1. Formacion: Administrador de Empresas y candidato a Especialista en Gerencia de
Mercadeo Estratégico de la Universidad Surcolombiana

2. Experiencia: Administrador de Fabrica de Achiras LA FORTALEZA entre junio
2016 y mayo de 2018. Las funciones desarrolladas fueron: Gestion total de la
produccion, implementacion del registro sanitario INVIMA, liderar equipo de ventas
T.A.T y gestion del talento humano (nomina, contratos, etc.)

3. Investigador de mercados para proyecto Native Life y ganador del primer puesto en la
categoria empresarial del Premio Surcolombiana Emprende 2018.

e Rol: Gerente emprendedor, encargado de liderar toda la planeacién, organizacion,
direccion y control de cada uno de los procesos llevados a cabo en la empresa.

Dedicacion: Tiempo completo.
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17.2

Tabla 36 Cargos - Gerente.
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¢ Qué cargos requiere la empresa para su operacion (primero afio)?

Descripcion y perfil de cargo

Nombre del cargo

Gerente - Emprendedor

Funciones principales

Planear, organizar, dirigir y controlar todos los procesos y recursos de la
empresa.

*Direccidn financiera: Planificar los objetivos de ventas, gastos y utilidades; y
supervisar el registro contable.

*Direccidn de la produccidn: Planificacién de la produccién, gestidn de compras
de insumos e inventarios.

* Gestion del talento humano: Contratacién, liquidacidon de ndmina 'y
capacitacién del personal.

*Direccidon de Mercadeo: Disefio de estrategias de marketing, objetivos de
ventas, relaciones publicas con canales de distribuciéon, posicionamiento de
marca, etc.

Perfil requerido

Formacion

Administrador de empresas, postgrado en mercadeo

Experiencia general

5 afios de experiencia es liderazgo de equipos de ventas, direccién de
produccidn, planeacién financiera y administracion en general

Experiencia especifica

1 afio de experiencia en direccion de produccién de productos comestibles e
implementacion del registro sanitario INVIMA.

Tipo de contratacidn Nomina Dedicacidn Completa
Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacion 12
Valor remuneracién $900,000.00 Otros gastos( Prestaciones/auxtransporte) | $ 97,032.00

Valor con Prestaciones

$1,435,956.00 | Valor remuneracién primer afio $17,231,472.00

Valor solicitado FondoEmprender

S - Aporte emprendedores $8,615,736.00

Ingresos por ventas

N/A

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 37 Cargos - Jefe de ventas.
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Descripcion y perfil de cargo

Nombre del cargo

Jefe de ventas

Funciones principales

Ejecutar los procesos de promocidn, comunicacién y distribucién.

Lo cuales deben reflejarse en el alcance de los objetivos de ventas.

Perfil requerido

Formacion

Administrator de Empresas

Experiencia general

3 afios de experiencia en mercadeo y ventas.

Experiencia especifica

1 aio en direccion de equipo de ventas

Tipo de contratacidn Nomina Dedicacion Completa

Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacion 8

Valor remuneracion $900,000.00 | Otros gastos( S
Prestaciones/auxtransporte) 97,032.00

Valor con Prestaciones

$1,435,956.00

Valor remuneracién primer afio

$11,487,648.00

Valor solicitado

FondoEmprender

$2,871,912.00

Aporte emprendedores

Ingresos por ventas

N/A

Fuente: Elaboraciédn propia.
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Tabla 38 Cargos - Jefe de produccion.

Descripcion y perfil de cargo

Nombre del cargo Jefe de produccién

Funciones principales Dirigir la produccién y llevar a cabo todos los planes y registros
fitosanitarios reglamentados por el INVIMA.

Perfil requerido

Formacion Técnico o tecndlogo en panaderia, alimentos o careras afines.

Experiencia general 10 aios en produccién de productos comestibles de panaderia,
preferiblemente en la fabricacién de bizcocho de achira huilense.

Experiencia especifica 3 afios dirigiendo plantas de produccidn de achiras huilenses

Tipo de contratacion Nomina Dedicacion Completa

Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacion 8

Valor remuneracién $1,400,000.00 | Otros gastos( S 97,032.00

Prestaciones/auxtransporte)

Valor con Prestaciones

$2,179,802.67

Valor remuneracién primer afio

$17,438,421.33

Valor solicitado

FondoEmprender

$4,359,605.33

Aporte emprendedores

Ingresos por ventas

N/A

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 39 Cargos - Auxiliar de produccion 1.

Descripcion y perfil de cargo

Nombre del cargo Auxiliar de produccion

Funciones principales Apoyar todos los procesos de produccion.

Perfil requerido

Formacion Técnico o tecnélogo en panaderia, alimentos o careras afines.

Experiencia general 2 afios en produccién de productos comestibles de panaderia,
preferiblemente en la fabricacidn de bizcocho de achira huilense.

Experiencia especifica 1 afio en produccidn de achiras huilenses

Tipo de contratacion Nomina Dedicacion Completa

Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacion 8

Valor remuneracién $900,000.00 | Otros gastos( S

Prestaciones/auxtransporte) 97,032.00

Valor con Prestaciones $1,435,956.00 | Valor remuneracidn primer afio $11,487,648.00

Valor solicitado Aporte emprendedores

FondoEmprender $2,871,912.00

Ingresos por ventas N/A

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 40 Cargos - Auxiliar de produccion 2.

Descripcion y perfil de cargo

Nombre del cargo Auxiliar de produccién 2

Funciones principales Apoyar todos los procesos de produccion.

Perfil requerido

Formacién Técnico o tecndlogo en panaderia, alimentos o careras afines.

Experiencia general 2 afios en produccion de productos comestibles de panaderia,
preferiblemente en la fabricacién de bizcocho de achira huilense.

Experiencia especifica 1 afio en produccidn de achiras huilenses

Tipo de contratacion Nomina Dedicacion Completa

Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacion 8

Valor remuneracién $900,000.00 | Otros gastos( S

Prestaciones/auxtransporte) 97,032.00

Valor con Prestaciones $1,435,956.00 | Valor remuneracién primer afio $11,487,648.00

Valor solicitado Aporte emprendedores

FondoEmprender $2,871,912.00

Ingresos por ventas N/A

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 41 Cargos - Contador.

Descripcion y perfil de cargo

Nombre del cargo Contador

Funciones principales ¢ Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por
concepto de activos, pasivos, ingresos y egresos, mediante el
registro numérico de la contabilizacién de cada una de las
operaciones, asi como la actualizacién de los soportes adecuados
para cada caso, a fin de llevar el control sobre las distintas partidas
gue constituyen el movimiento contable y que dan lugar a los
balances y demas reportes financieros.

e Verificar que las facturas recibidas en el departamento contengan
correctamente los datos fiscales de la empresa que cumplan con las
formalidades requeridas.

e Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través del
sistema computarizado administrativo para mantener actualizadas
las cuentas por pagar.

¢ Revisar el cdlculo de las planillas de retencion de Impuesto sobre la
renta del personal emitidas por los empleados, y realizar los ajustes
en caso de no cumplir con las disposiciones.

¢ Llevar mensualmente los libros generales de Compras y Ventas,
mediante el registro de facturas emitidas y recibidas a fin de realizar
la declaracion de IVA.

¢ Elaborar los comprobantes de diario, mediante el registro
oportuno de la informacidn siguiendo con los Principios Contables
generalmente Aceptado, a objeto de obtener los estados
financieros.

¢ Cualquier otra actividad fijada por el Gerente Administrativo de la
empresa.

e Cumplir y hacer cumplir todas las recomendaciones de tipo
contable, administrativo y fiscal, formuladas por el Contralor
Interno, Asesor fiscal / financiero.

¢ Llevar todos los movimientos o registros contables al Programa
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que es el software utilizado por la organizacién para dicha actividad.

¢ Elaboracion de cheques para el recurso humano de la empresa,

proveedores y servicios.

e Llevar libros contables (Diario, mayor y inventarios).
e Control y ejecucidn de solvencias de Seguro Obligatorio.

e Realizacidn de la relacidn de las Cuentas por Cobrar y por Pagar.

Perfil requerido

Formacion

Titulo de contador publico, con tarjeta profesional.

Experiencia general

Experiencia minima de dos(2) afios en trabajos relacionados.

Experiencia especifica

Experiencia minima de un (1) afios en contabilidad y finanzas.

Tipo de contratacion Servicios Dedicacion

Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacidn 12

Valor remuneracién $350.00 Otros gastos( S
Prestaciones/auxtransporte) -

Valor con prestaciones Valor remuneracion primer afio $4,200.00

Valor solicitado S Aporte emprendedores $0.00

FondoEmprender 2,100.00

Ingresos por ventas N/A

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 42 Cargos - Representate de ventasl.

Descripcidn y perfil de cargo

Nombre del cargo Representante de ventas

Funciones principales * Abrir mercado en los canales y ciudades seleccionadas para el proyecto.
* Realizar negocios con los diferentes canales de distribucion.

* Gestionar push en el canal para alcanzar los objetivos de ventas.

Perfil requerido

Formacién Administrador de empresas, administrador comercial o carreras afines.
Experiencia general 10 afios en el mercadeo y ventas
Experiencia especifica 3 aflos en equipos de ventas, administracion de cuentas, canales T.A.T, etc.
Tipo de contratacion Servicios Dedicacién
Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacién 8
Valor remuneracion $500,000.00 Otros gastos( Prestaciones/auxtransporte) S -
Valor con Prestaciones Valor remuneracion primer afio $4,000,000.00
Valor solicitado Aporte emprendedores $0.00
FondoEmprender $1,000,000.00
Ingresos por ventas

$1,310,085.00

Fuente: Elaboracion.
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Tabla 43 Cargos - Representantes 2.

Descripcidn y perfil de cargo

Nombre del cargo

Representante de ventas 2

Funciones principales

* Abrir mercado en los canales y ciudades seleccionadas para el proyecto.

* Realizar negocios con los diferentes canales de distribucién.

* Gestionar push en el canal para alcanzar los objetivos de ventas.

Perfil requerido

Formacién

Administrador de empresas, administrador comercial o carreras afines.

Experiencia general

10 afios en el mercadeo y ventas

Experiencia especifica

3 afios en equipos de ventas, administracion de cuentas, canales T.A.T,

etc.
Tipo de contratacion Servicios Dedicacidn
Unidad de medida Meses Tiempo de vinculacién 8
Valor remuneracion $500,000.00 Otros gastos( $ -

Prestaciones/auxtransporte)

Valor con Prestaciones Valor remuneracion primer afio $4,000,000.00
Valor solicitado Aporte emprendedores $0.00
FondoEmprender $1,000,000.00

Ingresos por ventas

$1,310,085.00

Fuente: Elaboracién propia.

128
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CAPITULOV ¢(CUAL ES EL FUTURO DE MI NEGOCIO?

18. ¢ Qué estrategias utilizara para lograr la meta de ventas y cual es su presupuesto?

Tabla 44 Estrategia de promocion

Estrategia de promocion (Nombre): Native Life Presentation
Propésito: Presentar la empresa frente a los clientes.

Responsable
(Nombre del
cargo lider del
proceso)

Actividad Recursos requeridos Mes de ejecucion Costo

Disefio y compra de tarjetas
de presentacion, carnets, 3 | Jefe de ventas S 300,000.00
portafolio fisico y digital.

Compra de material de
presentaciéon

Entrega de muestras de

las diferentes 3% del costo variable sobre
p.resentauones d.e los I:.as ver)tas d(lestlnado a 4,5,6,7,8,9,10,11 Jefe de ventas $ 880,389.51
biscochos de achira financiar el area de y 12.
Huilense a areas mercadeo.
estratégicas del cliente.
Costo Total $1,180,389.51

Fuente: Elaboracidon propia.

Tabla 45 Estrategia de comunicacion.

Estrategia de comunicacion (Nombre): Marketin Digital
Propdsito: Atraer y posicionar la marca en nuevos consumidores.

Responsable (
Actividad Recursos requeridos Mes de ejecucion | Nombre del cargo Costo
lider del proceso)

Empresa creativa de audio,

fi 4 .
video y fotografia, 3 | Jefe de ventas S 400,000.00

Creation de contend

Anuncio de contenido 4,5,6,7,8,9,10,11

en Facebook Computador e internet v12. Jefe de ventas S 300,000.00
Anuncio de contenido Computador e internet 4,5,6,7,8,9,10,11 Jefe de ventas S 300,000.00
en Instagram y 12.
' i 10,11
Anuncio de contenido Computador e internet 4,3,6,7,8,3,10, Jefe de ventas $ 300,000.00
en Red Google y 12.
Costo Total $1,300,000.00

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 46 Estrategia de distribucion.
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Estrategia de distribucidon (Nombre): Comisidén Variable a representantes de ventas.
Propdsito: Llevar a cabo el push en los canales (clientes) que permitan cumplir los objetivos de ventas.

Actividad

Recursos requeridos

Mes de
ejecucién

Responsable (
Nombre del
cargo lider del
proceso

Costo

Liquidar comisiones en
ventas, representante
de ventas 1.

97% del plan de
comisiones, degustaciones
y muestras

4,5,6,7,8,9,10,11
y 12

Jefe de ventas

$14,232,963.75

Liquidar comisiones en
ventas, representante
de ventas 1.

97% del plan de
comisiones, degustaciones
y muestras

4,5,6,7,8,9,10,11
y 12

Jefe de ventas

$14,232,963.75

Costo Total

$28,465,927.49

Fuente: Elaboracion propia.

19. ¢Cual es el periodo de arranque del proyecto?

Se estima un periodo de arranque del proyecto de cuatro (4) meses, donde se perfeccionen

los aspectos contractuales y legales de toma de las instalaciones mediante arrendamiento donde

se desarrollaran las operaciones de la empresa. Anexo carta intencion de arrendamiento de

instalaciones.

20. ¢ Cuadl es el periodo improductivo que exige el primer ciclo de produccion?

Se estima un periodo improductivo de cuatro (4) meses donde se lleven a cabo las

actividades de adecuaciones locativas y compra e instalacion de maquinaria y equipos, teniendo

en cuenta que ya se tienen identificados los diferentes proveedores, con sus respectivas

condiciones comerciales y asi mismo, la vinculacion de personal operativo necesarios para

iniciar las etapas productivas de la empresa, que a su vez permita la comercializacion de los

productos.
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21. Estado de Resultados
Tabla 47 Estado de resultados proyectado.
ESTADO DE
RESULTADOS Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 A0 5
\entas 419,233,100 674,277,749 722,987,573 774,464,289(829,606,146
Materia Prima, Mano de
Obra 242,811,645 372,141,219 397,256,866 423,764,881/452,059,624
Depreciacion 20,116,198 20,116,198 20,116,198 20,116,198| 20,116,198
Costos de Fabricacion 30,592,768 47,311,716 48,778,379 50,241,730| 51,748,982
Utilidad Bruta 125,712,489 234,708,616 256,836,131 280,341,480(305,681,342
Gasto de Administracion 40,807,968 63,388,019 65,353,047 67,359,469 69,380,253
Gastos de Ventas 51,523,310 82,274,175 87,605,396 93,212,266, 99,199,427
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Diferidos 115,161,586 0 0 0 0
Utilidad Operativa -81,780,374 89,046,423 103,877,688 119,769,744(137,101,662
Utilidad antes de
impuestos -81,780,374 89,046,423 103,877,688 119,769,744/137,101,662
Impuesto renta 0 0 0 0 0
Utilidad Neta Final -81,780,374 89,046,423 103,877,688 119,769,744(137,101,662

Fuente: Elaboracion propia.
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22. Flujo de Caja

Tabla 48 Flujo de caja.

132

FLUJO DE CAJA

Afio 0

Afo 1

Afio 2

Afio 3

Afo 4

Afo 5

Flujo de Caja
Operativo

Utilidad
Operacional

-81,780,374

89,046,423

103,877,688

119,769,744

137,101,662

Depreciaciones

20,116,198

20,116,198

20,116,198

20,116,198

20,116,198

Amortizacion
Diferidos

115,161,586

Neto Flujo de
Caja Operativo

53,497,409

109,162,621

123,993,886

139,885,942

157,217,860

Flujo de Caja
Inversion

Variacion Inv.
Prod. En
Proceso

-24,460,051

-12,170,710

-2,215,193

-2,330,947

-2,483,500

Variacion del
Capital de
Trabajo

-24,460,051

-12,170,710

-2,215,193

-2,330,947

-2,483,500

Inversion en
Adecuaciones y
Mejoras

-13,000,000

Inversion en
Maquinaria y
Equipo

-80,382,589

Inversién en
Muebles

-2,198,400

Inversién en
Equipos de
Oficina

-5,000,000

Inversion Activos

-100,580,989

Inversién
Diferida

-115,161,586

Neto Flujo de
Caja Inversion

-240,202,626

-12,170,710

-2,215,193

-2,330,947

-2,483,500

Flujo de Caja
Financiamiento
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Desembolsos
Fondo
Emprender

180,464,567
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Capital

33,913,458

Otros Ingresos No
Operacionales

Neto Flujo de
Caja
Financiamiento

214,378,025

0

0

0

0

0

Neto Periodo

-25,824,601

53,497,409

96,991,910

121,778,693

137,554,995

154,734,360

Saldo anterior

-25,824,601

27,672,808

124,664,719

246,443,412

383,998,407

Saldo
siguiente

-25,824,601

27,672,808

124,664,719

246,443,412

383,998,407

538,732,767

Fuente: Elaboracién propia.

23. Balance

Tabla 49 Balance General

BALANCE GENERAL

Afo 0

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Ao 4

Afo 5

Activo

Efectivo

27,672,808

124,664,719

246,443,412

383,998,407

538,732,767

Cuentas X
Cobrar

Provision
Cuentas X
Cobrar

Inventarios
Materias Primas
e Insumos

Inventarios de
Producto en
Proceso

24,460,051

24,460,051

36,630,761

38,845,954

41,176,901

43,660,400

Inventarios
Producto
Terminado

Anticipos y
OtrasCx C
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Total Activo -1,364,550 52,132,859 161,295,480 285,289,365 425,175,307 582,393,167
Corriente:
I\Aﬂ‘i‘}}g;’:sc'ones y 13,000,000 13,000,000 13,000,000 13,000,000 13,000,000 13,000,000
Depreciacion
Acumulada A y -2,600,000 -5,200,000 -7,800,000 -10,400,000 -13,000,000
M
Adecuaciones y 13,000,000 10,400,000 7,800,000 5,200,000 2,600,000 0
mejoras
Magquinaria y
Equipo de 80,382,589 80,382,589 80,382,589 80,382,589 80,382,589 80,382,589
Operacion
Depreciacion
Ao ok -16,076,518 -32,153,036 -48,229,553 -64,306,071 -80,382,589
Magquinaria y
Equipo de 80,382,589 64,306,071 48,229,553 32,153,036 16,076,518 0
Operacion
E"nﬁ?;s y 2,198,400 2,198,400 2,198,400 2,198,400 2,198,400 2,198,400
Depreciacion
Aenr s -439,680 -879,360 -1,319,040 -1,758,720 -2,198,400
Muebles y 2,198,400 1,758,720 1,319,040 879,360 439,680 0
Enseres
(Ej‘f*iuc'i‘;‘;de 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000
Depreciacion -1,000,000 -2,000,000 -3,000,000 -4,000,000 -5,000,000
Acumulada
:fjg’;' Activos 100,580,989 80,464,791 60,348,593 40,232,396 20,116,198 0
Activos
Diforidos 115,161,586 115,161,586 115,161,586 115,161,586 115,161,586 115,161,586
Amortizacion -115,161,586 -115,161,586 -115,161,586 -115,161,586 -115,161,586
Acumulada
Total Activos 115 161,586 0 0 0 0 0
Diferidos:
ACTIVO 214,378,025 132,597,650 221,644,073 325,521,761 445,291,505 582,393,167
Pasivo
Obligacion
Fondo 180,464,567 180,464,567 180,464,567 180,464,567 180,464,567 180,464,567
Emprender
(Contingente)
PASIVO 180,464,567 180,464,567 180,464,567 180,464,567 180,464,567 180,464,567
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Patrimonio
Capital Social 33,913,458 33,913,458 33,913,458 33,913,458 33,913,458 33,913,458
iese“’a Legal 0 0 0 8,904,642 16,956,729 16,956,729
cumulada
Utilidades
Retenidas 0 0 -81,780,374 -1,638,594 94,187,007 213,956,751
Utilidades del 0 81,780,374 89,046,423 103,877,688 119,769,744 137,101,662
Ejercicio
PATRIMONIO 33,913,458 -47,866,916 41,179,506 145,057,194 264,826,938 401,928,600
PASIVO +
PATRIMONIO 214,378,025 132,597,650 221,644,073 325,521,761 445,291,505 582,393,167
Fuente: Elaboracién propia.
24. Plan de inversion y financiamiento
Tabla 50 Plan de inversion y financiamiento.
PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION PROYECTO
Fuente Fondo Emprender | Capital Emprendedor TOTAL
Inversiones Fijas * $ 95,236,989 | $ 5,344,000 | $100,580,989
Verificacion Inversiones
Fijas **
Terrenos $ -
Construcciones y Edificios $ -
Adecuaciones y Mejoras $ 13,000,000 $ 13,000,000
Maquinaria y Equipo $ 80,382,589 $ 80,382,589
Muebles y Enseres $ 1,854,400 | $ 344,000 | $ 2,198,400
Equipo de Transporte y
Carga $ - $ -
Equipos de Comunicaciones,
Computacion y Herramientas $ 5,000,000 | $ 5,000,000
Inversion Corriente (Capital
de Trabajo) * $ - $ - $ (1,364,550)
Verificacién Inversion
Corriente **
Efectivo $ (25,824,601)
Cuentas por cobrar $ -
Inventarios de Materia
Primas $ - $ -
Inventarios de Productos en
Proceso $ 24,460,051
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Inventarios de Productos
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Terminados $ - $ -
Inversion Diferida (Total

Gastos durante Periodo

Preoperativo) * $ 85,227,578 $ 28,569,458 $ 115,161,586
Verificacién Inversion

Diferida **

Gastos Notariales $ 80,000 $ 80,000
Matricula Mercantil $ 143,522 $ 143,522
Gastos de Constitucion $ 50,000 $ 50,000
Arrendamientos $ 12,000,000 $ 12,000,000
Nomina Empleados (no

incluye Gerente) $ 500,000 $ 3,000,000
Nomina Operarios $ 32,541,828 $ 32,541,828
Nomina Gerente

Emprendedor $ 7,529,056 | $ 7,529,056
Honorarios Contador $ 2,100,000 $ 2,100,000
Servicios Publicos $ 11,220,000 $ 11,220,000
Dotaciones $ 1,035,000 $ 1,035,000
Sistema de Seguridad

Industrial / Plan de

Emergencia $ 1,400,000 | $ 1,400,000
Seguro Todo Riesgo $ 1,135,450 | $ 1135450 | $ 1,135,450
Publicidad y Mercadeo $ 600,000 $ 600,000
Evento de Lanzamiento $ 1,000,000 $ 1,000,000
Otros Diferidos Financiables

No Especificados $ 35,095,300 | $ 6,231,430 | $ 41,326,730
Otros Diferidos No

Financiables $ -
TOTAL INVERSIONES 3 180,464,567 $ 33,913,458 $ 214,378,025

Fuente: Elaboracién propia.
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25. Indicadores de decisiéon

Tabla 51 Indicadores de decision.

Criterios de Decisiéon

Tasa minima de rendimiento a

la que aspira el emprendedor 10%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 36.67%
VAN (Valor actual neto) 207,013,126
PRI (Periodo de recuperacion 184

de la inversion)

Duracién de la etapa
improductiva del negocio ( fase 4 mes
de implementacién).en meses

Nivel de endeudamiento inicial
del negocio, teniendo en cuenta
los recursos del fondo
emprender. ( AFE/AT)

Fuente: Elaboracion propia.

84.18%
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