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INTRODUCCION

Buscando nuevas alternativas para comercializar nuestro producto con paises que posean
economias altamente activas, iniciamos la profundizacion de la basqueda de mercados y
encontramos a Alemania, ya que por ser una potencia economica y teniendo un potencial de
compra mucho mayor al de muchos paises europeos, representa una oportunidad de comercio que
muy pocos han llegado a ello. Analizaremos distintos aspectos de este pais que ayudaran a
generar una vision mas clara, detallada y global, con la cual podremos llegar a generar nuevos
horizontes comerciales mas amplios. El conocimiento de su forma de consumo y su poder
adquisitivo se veran reflejados en el transcurso de este proyecto, ademas de nuestra competencia y

su fuerza de ventas en Alemania nos daré la idea de una exportacion riesgosa o no.

La metodologia a utilizar es por medio de la consulta y el analisis de noticias, documentos e
informes de organizaciones de caracter mundial y nacional encontrados en el internet, extrayendo
de ellos la informacién mas relevante para la construccion del informe. Buscando dotar de la
mayor informacion posible a quienes deseen buscar en este proyecto un norte para alcanzar
mercados en el extranjero. Ademas veran el proceso desde el inicio, la creacion de una empresa;
la adquisicion del producto, su estudio, la forma de consumo del pais objetivo y llevar este

producto en la manera en que la demanda lo desee..

Este proyecto dara a conocer la mayor informacion sobre la logistica de exportacion de
uchuvas sin capacho hacia Alemania, teniendo en cuenta también el estudio de todos sus costos,
gastos y requisitos para poder llevar a cabo este plan de negocio. Llevaremos la investigacion de

acuerdo con las variables que nos puedan dar la confianza de exportar y hacer la negociacion

13



debida o nos den la claridad de que en las condiciones que analizamos este mercado no es viable

que se pueda efectuar este proyecto.

14



| METODOLOGIA
1.1 FORMULACION DE LA IDEA

Estudio de perfil preliminar para Comercializadora internacional de uchuva.
Compra de uchuva fresca a productores nacionales, seleccion de la fruta de acuerdo a la calidad
exigida por el mercado internacional para su posterior venta con o sin capacho, en fresco o

trasformado.

1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

1.2.1 DIAGNOSTICO

La uchuva ha logrado gran aceptacion en los mercados extranjeros por ser considerada una
fruta exdtica, la cual es de buena aceptacion debido a su gran exquisitez y que ademas de ello
posee propiedades nutricionales y medicinales.! Purifica la sangre, ayuda a disminuir la albimina
de los rifiones, fortifica el nervio Optico, limpia las cataratas y alivia las afecciones de garganta.
Condiciones que para el consumidor en el exterior le da mas valor agregado. Colombia cuenta
con varios departamentos productores como Antioquia, Boyaca, Cundinamarca, Huila y Narifio
aumentando sus capacidades de produccién del fruto anualmente. Segln el Ministerio de
Agricultura y Desarrollo Rural, el area cosechada ha crecido en promedio 44% anual. La
participacion de Colombia en los mercados internacionales le ha permitido al empresario ocupar
un lugar de importancia, teniendo en cuenta que el reto de eficiencia y competitividad le exige

trabajar sobre la base de mejoramiento de calidad y tecnificacion de sus sistemas de produccion.

' Florez, Fischer y Sora (2000)
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En el mercado internacional se vende preferiblemente en punto de venta exclusivos para frutas
exoticas. También en grandes supermercados, hoteles y restaurantes en presentacion de pasantes o
postre.

La uchuva de Colombia compite con la producida en otros paises como Sudafrica, Kenya,
Zimbabwe, Ecuador, Peru, Bolivia, México por su color atractivo y grado de dulzura,
convirtiéndose este aspecto en fortaleza para el producto colombiano.

De acuerdo con el ICA, Colombia es el principal exportador de esta fruta en el mundo. El afio
pasado (2010) las exportaciones ascendieron a los 8,9 millones de ddlares. Los principales
departamentos productores son Cundinamarca con el 84%, seguido de Antioquia y Boyacéa con
13,6%. Holanda es el principal destino de la uchuva colombiana seguido de Alemania, Gran
Bretafia y Francia, debido al gran potencial que ha demostrado esta fruta, su cultivo se ha
popularizado entre los pequefios y medianos productores.

De acuerdo con el analisis hecho en el sector de la union europea, se observa una oportunidad de
negocio en Alemania por sor su consumo de de frutas tropicales y su gran capacidad de

importacion de productos de todo el mundo.?

1.2.2 JUSTIFICACION

El proyecto tiene como finalidad promover y fortalecer el campo agropecuario del territorio
nacional en cuanto a la produccion y venta de frutas exoticas en el extranjero, creando empleos,
tanto directos como indirectos y ayudar afianzar los productos nacionales en los mercados

internacionales logrando mayor expansion y aceptacion de los bienes cosechados en Colombia.

2 (www.cci.org.co/cci/cci_x/Sim/.../UCHUVA-13.pdf)
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Para el equipo de trabajo es una oportunidad de negocio exportar uchuvas hacia Alemania por
la gran demanda que tienen las frutas exdticas en este pais, la uchuva no se produce en Europa a
pesar de ser una fruta exética esto nos da una gran opcion de llevar este producto desde Colombia.
Ademas de ello hay un buen comportamiento de compra de los productos colombianos en
Alemania dandonos la posibilidad de hacer muy buenos negocios y crecer como empresa.
Nosotros como estudiantes de comercio internacional aplicaremos en este trabajo todo lo
aprendido en el trascurso de la carrera llevandonos como base todas materias vistas de

investigacion de nuevas oportunidades de negocio a nivel internacional.

1.2.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

El mercado europeo carece de la uchuva para su consumo interno, considerando esta una

opcion importante para la exportacion.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 GENERAL

Desarrollar un plan de negocios para el montaje de una comercializadora internacional de uchuva.

1.3.2 ESPECIFICOS
- Efectuar una estructura metodolégica que direccione el trabajo.
- Obtener informacion a través de entrevistas para poder desarrollar los estudios.
- Efectuar estudios de mercado técnico, organizacional, legal y financiero.

- Sustentacion y presentacion del trabajo.

17



CUADRO 1. TRABAJO DE CAMPO

ENTREVISTA SOBRE LAS
EXPORTACIONES COLOMBIANAS DE
UCIIUVA A LA UNION EUROI'LA 2010-2011

MIOMBRE DE LM EMIPRESA FREUTIREYES MIT. DIRECCION

WIT- 850.117 145-4| Granada Curdinamarca
TELEFOMO 5712530120 CARGO | TIEMPO DEL CARGO

COMPRAS I I JEFE DELOGISTICA I X | JEFE BDDEG:’-‘J I 12 AHOS
NAZOM SOCIAL ANCA |
NOMBRE | Gilberl APELLIDOS | Reyes SEXO
jul

EMAIL lgilbert@frutirevemcom MURNICIPIO | Granada Cundinamarca

AQUEPAIS EXPORTAN DELA UET HOLANDA, EELGICA, SUIZA, PAISES BAIDS | ALEMANIA

0N CIF FRECLIFMCIAST

semanaL [ x |mensusall ) semestracl ) anuad [ ]

EN JUE CANTIDADT POR PEDIDO, DEFENDE DA LA EPOICA DELHﬁO

TON X [KIL

LUE RELUISH U8 EXIEEN DARA EL INGGRESD DE LA FRU LAY

MO DEBE TEMER RESIDUALIDAD DE ASROGUINMICOS, MO ENFERMEDADES Ml PLAGAS, NO SOBREMADURACION, MO
MAGULLAMICHTD, NO RAJADA, NO WLCRLCL, NO PEQUEﬁA, CAPACIIO LIMPIO, PCSO SUPCRIOR A TRLCS GRAMOS PCPA

LA CARGA DEEE DF IH KFFRIGERADA Y A (1AM A | FNMIPERA ILHAT

DE BOGOTA A CARTAGENA: TEFMOGRAFQS 7-11 “CY HUMEDAD 75%. DE CARTAGENA A UE
4°C

QUE TERMING DE MEGOCIACIOM SE UTILIZAY

FOB CARTAGEMA
QUL CLASC DCCMPAQUL CKIGCN FARA CXPORTACIONT
CAMAITILLA PLASTICA CON TRUTA CN CAPACIIO , FCSO DC 125 gr PARA QUL PICRDA 25 gr CN CLWVIAIC

CUANTA CANTIDAD DC CONSCAWVANTLS ¥ DC TUNGUISIDAD PCRMITEN?

CERD COMSEEVAMITES Y AGROUIPAAICOS DEFEMNDIEMDO DE SU IMNGEELIEN TE ACTIVO, DEEBE |EMNERSE EMCUEM LA EL
TIEMPO DE CARENCIA DE AGROQUIMICOS Y DOSIS DURANTE EL CULTIVO. 5E DEBE MANEJAR SOLO AGRDQUIMICOS
MAPROCADOS POR LA CMPRCEA Y QUC TCMCAM RCCISTRO 1CA,

C.I HEALING BITS S.A.S

CUADRO 1
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I ESTUDIOS

2.1 ESTUDIOS DE MERCADOS

2.1.1 ANALISIS DEL MERCADO

De acuerdo con el analisis del sector, se observa una oportunidad de negocio. El consumo de
fruta en Alemania es de 177 kilos persona/afo, un volumen que ha ido creciendo al 5% anual. El
valor de las exportaciones desde Colombia asciende a unos US $ 249.930.118 anuales (afio 2010)

FOB., de donde se exportan 1.937 toneladas de uchuva anuales que equivalen US $ 9 millones.

Por otra parte, las politicas comerciales que ha acordado Colombia por un periodo no menor a
10 afios con la Union Europea, donde esta incluido Alemania, pais objetivo, con el que se tiene
una participacion del 0.09% de las importaciones, un pais donde el ingreso per capita se aproxima
a los 20.730 euros anuales. La poblacion de Alemania tiene tendencia a consumir los productos,

exoticos, dietéticos, y naturales, entre los que figura la uchuva con un alto grado de preferencia.

El mercado aleman resulta interesante para los exportadores de frutas tropicales y exoticas y de
verduras en fresco, tanto por su tamafio como por la dinamica de sus importaciones, y
especialmente por el interés de los consumidores en productos exoéticos. La uchuva no se produce

en Europa, en alguna época atras existio una pequefia produccion en la isla portuguesa de azores.

19



Alemania tiene un gran numero de Consumidores que cuentan con uno de los mayores
ingresos per capita de Europa. Donde también cuentan con una Estructura industrial basadas en
las Pymes, Sélo un 1.7% de su planta industrial corresponde a grandes empresas. Sus
Importaciones anuales son de méas de 670 Billones USD, es el primer exportador de la Union
Europea, Cuenta con un PIB de 3.673.000 millones de ddlares (tercera economia del mundo). Su

poblacion es de 82 millones de habitantes, el pais con la mayor poblacion de Europa.

¢Por qué Exportar hacia Alemania?

Principal importador y tercer exportador de alimentos de Europa. Infraestructura de transporte
que garantiza la méxima eficiencia. Economia estable y dindmica con alto potencial de

crecimiento. Posicién geogréfica estratégica para entrar al mercado europeo.’

2.1.2 SEGMENTACION

El segmento principal esté entre las personas de 15-60 afios, ya que esta fruta es rica en
vitamina C, y sus atributos singulares la hacen de consumo masivo entre jovenes y adultos con

problemas de diabetes, rifiones, sangre y 0jos que les gusten la fruto terapia.

*http://www.colombiatrade.com.col/sites/default/files/Perfil%20comercial%20Colombia%20-
%20Alemania%202010.pdf
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Los clientes potenciales seran: Mercado detallista de uchuva; restaurantes, hoteles, mercados

moviles y tiendas especializadas.

2.1.3 MEZCLA DE MERCADEO

2.1.3.1 Producto

La produccién y comercializacion de uchuva se encuentra en crecimiento, ya que se ha visto
un aumento en Alemania de sus importaciones de uchuva y vemos que ya el mercado esta en
aceptacion de la uchuva. Hay que posicionar la marca y salir a competir con los demas

distribuidores existentes en el mercado aleman.

Presentacion de libra en canastilla de plastico o bandeja de 250/300 y 500 grs. Con capacho o

sin capacho.

Las caracteristicas de la uchuva se distinguen por ser un producto especial, ya que el

consumidor es el que escoge comprar el producto, este no es una necesidad, sino mas bien que lo

buscan por sus grandes beneficios para la salud, y sus propiedades nutricionales.
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2.1.3.2 Precio

Para este mercado fijaremos precios a través de los existentes en el. En Alemania el precio de
la uchuva por libra es aproximadamente de USD $8, segtn lo investigado en dicho pais.* Pero de
acuerdo al termino de negociacion a utilizar que en esta caso serd FCA Rionegro, el precio de la

uchuva sera de USD $3.2

2.1.3.3 Plaza

El lugar donde llegaremos y donde empezaremos a abrir mercado sera Berlin, ya que es la
capital y cuenta con gran parte del comercio de Alemania, ademas tiene la mayor poblacion de las
ciudades de este pais lo cual dara una oportunidad de ser reconocidos por una gran parte de

Alemania y luego nos iremos expandiendo hacia otras ciudades.

2.1.3.4 Estrategia de Publicidad.

La publicidad sera virtual, llegando a posibles clientes a través de correos y en paginas de
internet que estén relacionadas con frutas de este tipo. Ademas una publicidad gréfica, que
podrian ser impresas en periddicos, volantes y también en las paginas amarillas de la union

europea en la seccién alemana de frutas, esto tendra un costo aproximado de 5.000.000 $ col.’

*http://www.slideshare.net/central555/plan-de-exportacion-uchuvas-frescas-a-
alemania

* http://www.europages.de/unternehmensverzeichnis/psrw/cc-
DEU/Deutschland/obstimport.html
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2.1.3.5 Estrategia de promociones.

La estrategia de promocion estara basada en economia a escala, entre méas grande sea el

pedido de fruta se podra manejar un descuento adicional que hara mas atractivo el producto tanto

para el canal de distribucion como para el consumidor final.

2.1.4 MARCA

Producto: Uchuvas

Marca: HEALING BITS

Eslogan: Heilenden Friichten

¥

HEILENDEN FRUCHTEN

Esta marca es la que se dara a conocer en el pais de destino, indicando solo con su nombre que
la fruta rica en cualidades curativas, lo cual la hara méas atractiva para el consumidor. Su
traduccidn al espafiol significa la “fruta curativa“. Enfocar el producto que mas alla de ser fruto
con un sabor dulce y exquisito, dar a conocer sus grandes propiedades y beneficios que ayudaran

a estar saludables.
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2.15 DISTRIBUIDOR

Los distribuidores en Alemania seran Mayoristas, los cuales, se encargaran de vender los
productos a clientes minoristas, que seran los que lleven la fruta al consumidor final. El tipo de

canal a utilizar serd el Largo
2.1.6 ANALISIS DE COMPETENCIA

Nuestra principal competidor colombiano es la empresa Frutireyes, esta empresa maneja las
ultimas técnicas de produccion, sin quimicos y siempre llevando una fruta sana a su lugar de
destino, ademas estos tienen sus propias granjas y cultivos los cuales pueden manejar sus precios
de una manera mas conveniente. Esta empresa lleva sus productos a varios paises de la Unién

Europea y en especial a Alemania.

2.1.7 PROVEEDORES

Seran productores nacionales los cuales nos daran la uchuva requerida segun las

especificaciones de cada cliente en el exterior.

La siguiente tabla muestra lo que ofrecen los proveedores, lo cual ayudara a tomar la

decision.

24



CUADRO 2. Proveedores

Proveedor |Localizacion |Productos Precio de Venta [Ventajas y Desventajas
Ofrecidos

Albeiro  [Marinilla, |Uchuva con o sin |COP$2500/kg |La mayor ventaja es el

Ramirez [Antioquia |capacho transporte y la rapidez de
entrega que hay. Una
desventaja es el precio
alto, pero nos da
diferentes formas de
pago, puede ser a crédito
0 contado.

Libardo [Marinilla, |Uchuva con o sin [COP$2300/kg |Una gran ventaja es el

Garcia  |Antioquia  [capacho transporte y la rapidez

de entrega, también su
precio es muy asequible,
pero para su compra
debe ser 100%

anticipado.

CUADRO 2
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CUADRO 3. PRESUPUESTO DE VENTAS

1° Afo de 9 meses

CANAL DE COMERCIALIZACION

LARGO
Precio en
PRODUCTO Cantidad en Libras |USD Total USD
Uchuva sin capacho 54.000 (3,2 172.800
2° Afio de 12
meses
CANAL DE COMERCIALIZACION
LARGO
Precio en
PRODUCTO Cantidad en Libras |USD Total USD
Uchuva sin capacho 79.200 |3,52 278.784,00
3° Afio de 12
meses
CANAL DE COMERCIALIZACION
LARGO
Precio en
PRODUCTO Cantidad en Libras |USD Total USD
Uchuva sin capacho 87.120 (3,872 337.328,64
CUADRO 3
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111 ESTUDIO TECNICO

3.1 DESCRIPCION DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

El proceso de comercializacion va desde una comunicacion con el cliente, ya sea por llamadas
telefénicas o medios tecnoldgicos. En esta parte tenemos una negociacion del precio que al final
acordamos para tomar el pedido, luego se hace un pedido al productor d la uchuva, el cual tiene
un tiempo determinado de entrega a las bodegas de Healing Bits. De ahora en adelante ya es
nuestra responsabilidad y manejo de nuestro tiempo, la seleccidn, empaque y transporte de la

uchuva hacia su lugar de salida del pais.
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3.1.1 TECNICAS DE ANALISIS DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

Diagrama de bloques

CUADRO 4. Proceso de compra y venta de 200 Libras de uchuvas

TOMA DE PEDIDO 0.5 HORAS

Y

ORDEN DE COMPRA AL PROVEEDOR 1 HORA

v

ENTEGA PRODUCTO EN BODEGA 24 HORAS

v

REVISION Y EMPAQUE DE LA FRUTA 24
HORAS

ELABORACION FACTURA 1 HORA

\"

TRAMITES ADUANEROS 48 HORAS

\

ENTREGA AL TRANSPORTISTA'Y LLEGADA AL AEROPUERTO 24 HORAS

CUADRO 4

Nota: los tiempos de entrega de producto dependen de la cantidad pedida. Este esquema es para
un pedido de 200 libras en un término de negociacion FCA aeropuerto José Maria

Cordova (Rionegro-Antioquia)

28



CUADRO 5. CAPACIDAD INSTALADA POR UNIDAD DE TIEMPO. PASO 1

NOMBRE DE TIEMPO
ACTIVIDAD PREDECESORA
LA ACTIVIDAD (HORAS)
1 Toma de pedido 0.5
Orden de compra
1 1
2 al proveedor
Entrega producto
2 24
3 en bodega
Revision y
3 24
4 empaque
Elaboracion
4 1
5 factura
Tramites
5 48
6 aduaneros
Entrega al
transportista y
6 24
Ilegada al
7 aeropuerto

CUADRO 5



CUADRO 5.1. CAPACIDAD INSTALADA POR UNIDAD DE TIEMPO. PASO 2

Elaboracién de la ruta:

5
98.5

295\ 505

e

49.5 .50.5 5/ \98. 98.5

24

CUADRO 5.1

NOTA: El tiempo de la Gltima actividad es la terminacion temprana y tardia indican la
duracion del proyecto, para este caso el tiempo de compra y venta del producto tiene una
duracion de 122.5 horas que equivalen a 4.6 dias para una exportacion de la fruta en

términos FCA Rionegro.
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CUADRO 6. BALANCE DE MAQUINARIA'Y EQUIPOS

VIDA UTIL FORMA

(DEPRECIACION/ | pE
DESCRIPCION |CANTIDAD |PRECIO IVA | TOTAL ANOS) PAGO
Bascula 1 462.000 16% [550.000 10 Contado
Escritorio 2 252.000 16% |300.000 5 Contado
Impresoras 2 252.000 16% |{300.000 3 Contado
Fax 1 184800 16% |220.000 3 Contado
PC 2 17528.800 16% |1°820.000 |3 Crédito
Teléfono 2 134.400 16% (160.000 5 Contado
Mesa revision 2 1°537.200 | 16% |1°830.000 |5 Crédito
Canastilla 50 273.000 16% |[325.000 5 Contado
Cava 1 16°800.000 [16% |20°000.000 (10 Crédito
GRAN TOTAL 25°505.000

CUADRO 6
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CUADO 7. CALENDARIO DE REINVERSIONES

MAQUINARIA
PERIODO |1|2(3|4|5|6|7|8|9|10

BASCULA $ 550.000

CAVA $ 20.000.000

VALOR TOTAL $ 20.550.000

MUEBLES Y ENSERES

PERIODO 213415 6(7]8 10

ESCRITORIOS $300.000 $300.000

TELEFONOS $ 160.000 $ 160.000

MESA REVISION $ 1.830.000 $ 1.830.000

CANASTILLAS $ 325.000 $ 325.000

VALOR TOTAL $2.615.000 $2.615.000

COMPUTADORES

PERIODO 3 5|6 71819 10

IMPRESORAS $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000

FAX $220.000 $220.000 $220.000

PC $ 1.820.000 $ 1.820.000 $ 1.820.000

VALOR

TOTAL $ 2.340.000 $ 2.340.000 $ 2.340.000
CUADRO 7

NOTA: El periodo indica el horizonte del proyecto y los valores establecidos indican los

momentos en los cuales hay que hacer nuevas inversiones. Las cifras estan dadas en COP.
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3.2. DISENO DE PRODUCTO

Peso: 1 libra

Forma Geométricas: redondas (uchuvas) rectangular (empaque clamshell)

Tamafio: empaque 25.4cm de largo x 18.8 cm de ancho x 15 cm de alto
Componentes:

Calorias 54

Agua 79.6

Proteina 1.1 gr.

Grasa 0.4 gr.
Carbohidratos 13.1 gr.
Fibra 4.8, gr.

Ceniza 1.0 gr.

Calcio 7.0 mg.

Fosforo 38 mg.

Hierro 1.2 mg.
Vitamina A 648 U.1.
Tiamina 0.18 mg.
Riboflavina 0.03 mg.
Niacina 1.3 mg.

Acido ascorbico 26 mg.

(1) Composicion nutricional por cada 100 gramos de pulpa



3.3 ESTRUCTURA DE COSTOS

Aqui tendremos en cuenta el primer elemento del Costo, los materiales directos (lo que se

puede visualizar en el producto terminado), y el tercer elemento del costo que serian los CIF

(Costos indirectos de fabricacion, no se logra observar en el producto). El segundo elemento que

es mano de obra directa estara en el estudio Organizacional.

CUADRO 8. CALCULO DE MATERIALES A PARTIR DE UN PROGRAMA DE

PRODUCCION

Define el tipo, la cantidad de materiales requeridos y la calidad para operar niveles de

produccidn, es necesario ademas tener en cuenta los niveles de Inventarios y las politicas de

compra. Se establece un Costo de produccion variable por ser de produccién.

Balance de materiales

Volumen de produccion

Unidad de Costo (Unidad de Tiempo)
Material Medida Cantidad Unitario (3) Total (§)
UCHUVA Kg 3000 $ 1700 $ 5.100.000
CLAMSHELL |UNIDAD 6000 $230 $1.380.000
MOD HORAS 600 $2700 $1.620.000
ARRIENDO Mes 1 $1.000.000 $1.000.000
SERVICIOS Mes 1 $500.000 $ 500.000
FLETE FINCA- | NUmero de viajes| 30 $15.000 $450.000
BODEGA

TOTAL $10.050.000
CUADRO 8
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3.4 DISENO DE EMPAQUE

El empaque primario seran contenedores de plastico con tapa (clamshells) en forma
rectangular y sus bordes curvos. Dimensiones: 25.4cm de largo x 18.8 cm de ancho x 15 cm de

alto

Su empaque secundario seran cajas de carton que tendran capacidad para 64 clamshells.

Su empaque terciario sera un pallet de madera como se muestra a continuacion:
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CUADRO 9. LOCALIZACION

Meétodo Cualitativo por puntos

Rionegro Marinilla Medellin
FACTORES PESO
Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion

Mano de

0.25 6 1.5 5 1.25 5 1.25
Obra
Proveedores | 0.40 7 2.8 8 3.2 3 1.2
Cercania
proveedores | 0.15 8 1.2 9 1.35 3 0.45
a bodega
Cercania a

0.20 9 1.8 7 14 4 0.8
aeropuerto
TOTALES 1.00 7.3 7.2 3.7

CUADRO 9

La mayor evaluacion ponderada la obtuvo Rionegro, por ello es el sitio ideal para el montaje de la

bodega para la seleccion, empaque de la uchuva y envio de la uchuva al aeropuerto.

36




3.5 DISTRIBUCION DE LA PLANTA U OFICINA

‘mu '

AT GOAYS siul

Comollegar  Mis sitios

]

0 Rionegro, Antidquia, Colombia "
e José Maria Cardova, Rionegro - Antioquia, Col

Afadir destino - Mostrar opciones
COMO LLEGAR

Igeridas
Calle 47 5,3 km, 19 min
Ruta 6,5 km, 25 min
Indicaciones de ruta en coche para

Aeropuerto Internacional José Maria
Cordova
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Planos Bodega y oficina de C.I Healing bits S.A.S

10 mts

15 mts

Z0ONA DE
SELECCION,
EMPAQUE Y
ZONA DE ALMACENAMIENTO
CARGUE Y
DESCARGUE
OFICINA
ENTRADA
PRINCIFAL,
ACCESO
PEATONAL Y
CAMIONES

38



1IV_ESTUDIO ORGANIZACIONAL

CUADRO 10. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ACCIONISTAS
OUTSOURCING | — — — — — ADMINISTRADOR
INGENIERO AGRONOM] CONTADOR COMPRAS NACIONALES COMERCIO EXTERIOR
SECRETARIA JEFE DE BODEGA
OPERARIA OPERARIA
CUADRO 10
4.1VISION

En el afio 2016 Ser reconocida como empresa lider en la formulacion y ejecucion de
estrategias para la comercializacion de uchuva, generando empleo y calidad en los productos,
basada en procesos éticos y actualizados. Ademas Tener un crecimiento del 60% de nuestra

produccién en el mercado internacional caracterizandonos por el buen trabajo en equipo y el

cuidado ambiental.
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4.2 MISION

Efectuar operaciones de comercializacion de uchuvas, en el &mbito internacional, orientando
sus actividades hacia la promocion de frutas exdticas colombianas como la uchuva en los
mercados mundiales, garantizando la satisfaccion de sus clientes, basandose en solidos valores

éticos que aseguran el desarrollo integro de su objeto social.

4.3 PRINCIPIOS ORGANIZACIONALES

Actuacion ética.

Nos sentimos comprometidos con el respeto de los derechos de las personas, por ello, nuestra

actuacion se rige por principios morales y cumplimiento de las leyes.

Humanismao.

Creemos que nuestras relaciones deben ser siempre presididas por este valor.

Vocacién de liderazgo.

Transmitir la vision de ser lideres en todos los sectores que operamos.

Alta calidad en el servicio a los clientes.

Estamos convencidos que un buen servicio es el medio de la satisfaccion de nuestros clientes.
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Crecimiento empresarial y patrimonial.

No sélo para el beneficio de los accionistas, sino de todos los que colaboran o participen en

nuestras actividades.

Responsabilidad Social.

Apegar las acciones diarias al servicio de la sociedad, como contribucion a la responsabilidad

que nos corresponde en el desarrollo de la misma.

Busqueda permanente de la eficacia.

En todas nuestras acciones en todo momento
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CUADRO 11. SELECCION DE PERSONAL

IDENTIFICACION

DEL CARGO

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

Nombre del cargo Administrador

Datos aspirante:

Seccion o Area para el cual se aspira; Administrador

Cargo jefe inmediato: Socios

Nombre del analista:

Fecha de analisis:

FUNCIONES,
TAREAS QUE
COMPONEN EL

CARGO

Labores principales:

-Contratar todas las posiciones gerenciales.

-Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las funciones
de los diferentes departamentos.

-Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales
y entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacion de los socios
-Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, y proveedores para
mantener el buen funcionamiento de la empresa.

-Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que hacer y no hacer lo

que ellas quieren hacer.
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EXIGENCIAS DEL CARGO

DE CONOCIM.

GRADO DE INSTRUCCION:

Administrador de empresas

EXPERIENCIA: 3 afios

DE HABILIDAD

CONOCIMIENTOS ESPECIALES: Administracion General

RESPONSABILIDAD DE LA SUPERVISION:
- Supervisar el trabajo de las personas que ejecutan labores rutinarias.
- Supervisa el trabajo de personas que ejecutan labores técnicas

- Supervisa el trabajo de un grupo de personas que realizan distintas labores

. RESPONSABILIDAD POR CONTACTO:

- Maneja asuntos confidenciales con organismos externos

RESPONSABILIDAD POR MANEJO DE DOCUMENTOS NEGOCIABLES Y
DINERO:
- Maneja documentos y dinero hasta diariamente

- Maneja documentos ocasionalmente.

ESFUERZO MENTAL
- Antes de iniciar las tareas diarias debe aplicar su criterio para Planear su linea
de accion.

- Durante toda la jornada ejecuta tareas que requieren de esfuerzo mental.

OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)
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Firma Empleado

Firma Jefe Inmediato

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

IDENTIFICACION

Nombre del cargo Secretaria

DEL CARGO

Datos aspirante:

Seccion o Area para el cual se aspira; Administracion

Cargo jefe inmediato: Administrador General

Nombre del analista:

Fecha de analisis:
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FUNCIONES,
TAREAS QUE

COMPONEN EL

Labores principales:
1. Reclutar las solicitudes de servicios por parte del departamento de Servicio

al cliente.

CARGO 2. Hacer una evaluacion periddica de proveedores para verificar el
cumplimiento y servicios de estos.
3. Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el departamento
correspondiente para que todo estemos informados y desarrollar bien el
trabajo asignado.
4. Atender y orientar al publico que solicite los servicios de una manera cortes
y amable para que la informacion sea mas fluida y clara.
5. Hacer y recibir llamadas telefonicas para tener informado a los jefes de los
compromisos y demas asuntos.
6. Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas por su jefe.
GRADO DE INSTRUCCION:
Secretariado
> EXPERIENCIA: 2 afios
O
@)
% CONOCIMIENTOS ESPECIALES: conocimientos basicos Contabilidad, Atencion al
O
|.{|3J cliente, Redaccién, manejo de office.
HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA
- Ejecuta labores rutinarias y repetitivas.
. - Cualquier inquietud sobre la forma de realizar el trabajo debe ser consultada.
]
8 - Toma pequefias decisiones siguiendo lineamientos ya definidos pero con
<
o
1 caracteristicas de elegibilidad.
®) L
Q o . o
g 2 - Planea el trabajo en forma general y en detalle para presentarlo a revisoria.
S e
-
L
A ©
2 ﬁ a RESPONSABILIDAD POR CONTACTO:
3 g
% % - Mantiene contacto directo con personas externas a la organizacion para recibir o
o o0 . -
% 1 dar informacion.
w T
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RESPONSABILIDAD POR MANEJO DE DOCUMENTOS NEGOCIABLES Y
DINERO:

- Maneja documentos y dinero hasta por montos de $500.000 diariamente

ESFUERZO MENTAL
- Antes de iniciar las tareas diarias debe aplicar su criterio para Planear su linea
de accion.

- Durante toda la jornada ejecuta tareas que requieren de esfuerzo mental.

ESFUERZO VISUAL
- Debe atender pequefios detalles en la ejecucion diaria de la tarea que

demandan de un esfuerzo visual permanente.

EXIGENCIAS DEL
FISICO

DE ESFUERZO

CARGO

OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)

Firma Empleado Firma Jefe Inmediato
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IDENTIFICACION

DEL CARGO

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

Nombre del cargo Compras Nacionales

Datos aspirante:

Seccion o Area para el cual se aspira: Compras

Cargo jefe inmediato: Administrador

Nombre del analista:

Fecha de analisis:
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FUNCIONES,
TAREAS QUE
COMPONEN EL

CARGO

Labores principales:

1. - La Planificacion de Compras. Esta se concreta en un documento, el Plan
Anual de Compras, que se integra a su vez en el Presupuesto Anual de la
compafiia y en el que, a partir de las tiradas previstas y los correspondientes
consumos, se fijan las fechas y cantidades de materiales a adquirir.

2. - La seleccidn de los proveedores, entre todas las empresas susceptibles de
trabajar para la compafiia, asi como la negociacion de las condiciones con
éstos, constituye la segunda gran responsabilidad de la Seccién de Compras.

3. - Realizacion del pedido. Este viene determinado, fundamentalmente, por la
necesidad real de compra, surgida del consumo de los materiales almacenados
y de la obligatoriedad de su reposicion para mantener el ciclo productivo.
Otros factores de naturaleza financiera y logistica pueden tener también una
gran importancia en la forma y tiempo en que se realice el pedido.

4. - Control de las compras. Cuando el proveedor ha servido la mercancia
solicitada, justificandolo con un albaran de entrega, y después de que ésta ha
pasado los controles de calidad establecidos, Almacén envia a Compras el
albaran sellado o firmado, en sefial de conformidad, junto a la copia del
pedido.

GRADO DE INSTRUCCION:

Logistica

DE CONOCIM.

EXPERIENCIA: 1 afio

DE

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA
- Ejecuta labores rutinarias y repetitivas.
- Cualquier inquietud sobre la forma de realizar el trabajo debe ser consultada.
- Toma pequefias decisiones siguiendo lineamientos ya definidos pero con

caracteristicas de elegibilidad.

Planea el trabajo en forma general y en detalle para presentarlo a revisoria.

EXIGENCIAS DEL CARGO

HABIL IDAD

RESPONSABILIDAD DE LA SUPERVISION:
- Supervisar el trabajo de las personas que ejecutan labores rutinarias.
- Supervisa el trabajo de personas que ejecutan labores técnicas

- Supervisa el trabajo de un grupo de personas que realizan distintas labores
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. RESPONSABILIDAD POR CONTACTO:
- Mantiene contacto directo con personas externas a la organizacion para recibir o
dar informacion.
- Mantiene contacto directo con personas externas a la organizacion para vender
servicios.

- Maneja asuntos confidenciales con organismos externos

RESPONSABILIDAD POR PROCESQS:
- Ejecuta labores intermedias en el proceso, sus errores son detectables y
corregibles.
- Un error ocasiona la suspensién del proceso productivo, hasta que subsana la

falla.

RESPONSABILIDAD POR MANEJO DE DOCUMENTOS NEGOCIABLES Y

DINERO:

Maneja documentos y dinero diariamente

ESFUERZO MENTAL
- Antes de iniciar las tareas diarias debe aplicar su criterio para Planear su linea
de accion.

- Durante toda la jornada ejecuta tareas que requieren de esfuerzo mental.

EXIGENCIAS DEL

CARGO

DE ESFUERZO

ESFUERZO VISUAL
- Debe atender pequefios detalles en la ejecucion diaria de la tarea que

demandan de un esfuerzo visual permanente.

FISICO
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OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)

Firma Empleado

Firma Jefe Inmediato

IDENTIFICACION

DEL CARGO

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

Nombre del cargo Comercio exterior

Datos aspirante:

Seccion o Area para el cual se aspira: Departamento de Comercio Exterior

Cargo jefe inmediato: Administrador General

Nombre del analista:

Fecha de analisis:

50



FUNCIONES,
TAREAS QUE
COMPONEN EL
CARGO

Labores principales:

Formacion de un banco de datos.

Vinculacién con otros bancos de datos.

Manejo de Internet.

Conducir las investigaciones en los mercados externos.

Evaluar la participacion en Ferias, Exposiciones y Rondas de Negocios.
Organizar viajes de negocios al exterior.

Evaluacion y seguimiento de las actividades de nuestros competidores en el
pais y en el exterior.

Evaluacion y seguimiento de la cartera de clientes (informes comerciales).
Seleccidn y contratacién de Agentes comerciales, Distribuidores.
Preparacion de los contratos internacionales.

Determinar las condiciones del despacho aduanero, del transporte y del seguro
internacional de transporte. Evaluacion de los intermediarios.

Gestiones ante las entidades financieras.

Determinar la politica de Precios. Fijacion del Precio de venta.
Confeccion de la Oferta de Exportacion.

Cerrar operaciones de venta y controlar su desarrollo.

Controlar el cumplimiento de los contratos.

Capacitar permanentemente al personal.

Responsabilidad en las comunicaciones con los clientes, representantes.
Seguimiento de todo el proceso de exportacion.

Control de toda la cadena de distribucidn fisica de la mercaderia.
Organizar los archivos.

GRADO DE INSTRUCCION:
s Comercio Internacional
é EXPERIENCIA: 2 afios
8 CONOCIMIENTOS ESPECIALES: Ingles
B
HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA
8 - Ejecuta labores rutinarias y repetitivas.
EE - Cualquier inquietud sobre la forma de realizar el trabajo debe ser consultada.
o - Toma pequefias decisiones siguiendo lineamientos ya definidos pero con
m caracteristicas de elegibilidad.
o <D,: - Planea el trabajo en forma general y en detalle para presentarlo a revisoria.
g % RESPONSABILIDAD DE LA SUPERVISION:
% m - Supervisar el trabajo de las personas que ejecutan labores rutinarias.
'-('DJ % - Supervisa el trabajo de personas que ejecutan labores técnicas
5 |_|QJ - Supervisa el trabajo de un grupo de personas que realizan distintas labores
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. RESPONSABILIDAD POR CONTACTO:
- Mantiene contacto directo con personas externas a la organizacion para recibir o
dar informacion.
- Mantiene contacto directo con personas externas a la organizacion para vender.
- Maneja asuntos confidenciales con organismos externos

RESPONSABILIDAD POR PROCESOS:
- Ejecuta labores intermedias en el proceso, sus errores son detectables y
corregibles.
- Un error ocasiona la suspensién del proceso productivo, hasta que subsana la
falla.

OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)

Firma Empleado Firma Jefe Inmediato
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IDENTIFICACION

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

Nombre del cargo: Jefe de bodega

Datos aspirante:

DEL CARGO
Seccion o Area para el cual se aspira: Bodega
Cargo jefe inmediato: Compras nacionales
Nombre del analista:
Fecha de anélisis:
FUNCIONES, Labores principales: Recibir mercancias.
TAREAS QUE Almacenar.
COMPONEN EL Organizar.

CARGO Manejo de inventarios.
Despachos.
GRADO DE INSTRUCCION:
) Manejo y despacho de mercancia.
=
g EXPERIENCIA: 1 afio
z
8 CONOCIMIENTOS ESPECIALES: manejo de inventarios
L
a
o) HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA
o
@
g - Ejecuta labores rutinarias y repetitivas.
-
I-IDJ a - Cualquier inquietud sobre la forma de realizar el trabajo debe ser consultada.
2 |3
@) n__ol - Toma pequefias decisiones siguiendo lineamientos ya definidos pero con
G | <
L
Qo - caracteristicas de elegibilidad.
X w
] a
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- Planea el trabajo en forma general y en detalle para presentarlo a revisoria.

Supervisar el trabajo de las personas que ejecutan labores rutinarias.

Supervisa el trabajo de personas que ejecutan labores técnicas

Supervisa el trabajo de un grupo de personas que realizan distintas labores

. RESPONSABILIDAD POR CONTACTO:
- Mantiene contacto directo con personas externas a la organizacién para
recibir o dar informacion.
RESPONSABILIDAD POR PROCESQS:
- Sus labores son aisladas y no tienen secuencias con otros
procesos.
- Ejecuta labores intermedias en el proceso, sus errores son

detectables y corregibles.

- Un error ocasiona la suspensién del proceso productivo, hasta que

subsana la falla.

RESPONSABILIDAD POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPOS:

- El manejo inadecuado de las herramientas ocasiona dafios
reparables en los materiales.

- El manejo inadecuado de materiales ocasiona dafio en las
herramientas, subsanable.
ESFUERZO MENTAL
- Antes de iniciar las tareas diarias debe aplicar su criterio para Planear su
linea de acciodn.

- Durante toda la jornada ejecuta tareas que requieren de esfuerzo

mental.

EXI

GEN

ESFUERZO VISUAL
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- Debe atender pequefios detalles en la ejecucion diaria de la tarea que demandan de

un esfuerzo visual permanente.

ESFUERZO FISICO

-
(]
[a)
L
2
H RIESGOS DEL CARGO (Accidentes, enfermedades profesionales)
) O
O] S .
(E) g - Puede sufrir lesiones de mlsculos y huesos.
o o
OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)

Firma Empleado Firma Jefe Inmediato
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IDENTIFICACION

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

Nombre del cargo Operarias

Datos aspirante:

DEL CARGO Seccion o Area para el cual se aspira: Produccion
Cargo jefe inmediato:
Nombre del analista:
Fecha de anlisis
FUNCIONES, Labores principales:
TAREAS QUE Seleccion de la fruta que seréd exportada, de acuerdo a los requerimientos del

COMPONEN EL

CARGO

cliente.
Empaque de la fruta en sus respectivos contenedores.

Llevar la fruta empacada a la cava.

=
)
e}
z
)
O
L
0

GRADO DE INSTRUCCION:

Conocimiento en la seleccion de uchuvas.

EXIGENCIAS DEL CARGO

DE HABILIDAD

EXPERIENCIA: 6 meses

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

Ejecuta labores rutinarias y repetitivas.

Cualquier inquietud sobre la forma de realizar el trabajo debe ser
consultada.

Toma pequefias decisiones siguiendo lineamientos ya definidos pero con
caracteristicas de elegibilidad.

Planea el trabajo en forma general y en detalle para presentarlo a revisoria.
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RESPONSABILIDAD POR PROCESOS:

Sus labores son aisladas y no tienen secuencias con otros procesos.
Ejecuta labores intermedias en el proceso, sus errores son detectables y
corregibles.

Un error ocasiona la suspensién del proceso productivo, hasta que subsana

la falla.

RESPONSABILIDAD POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y
EQUIPOS:

El manejo inadecuado de las herramientas ocasiona dafios reparables en los
materiales.

El manejo inadecuado de materiales ocasiona dafio en las herramientas,

subsanable.
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OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)

Firma Empleado

Firma Jefe Inmediato
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HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

IDENTIFICACION

DEL CARGO

Nombre del cargo Contador

Datos aspirante:

Seccion o Area para el cual se aspira: Contabilidad

Cargo jefe inmediato: Administrador

Nombre del analista:

Fecha de analisis

FUNCIONES,

TAREAS QUE
COMPONEN EL

CARGO

Labores principales:

Lleva los libros o registros de contabilidad de la empresa, registrando los
movimientos monetarios de bienes y derechos. Realizar los estados

contables o estados financieros, los presupuestos y las rendiciones de cuentas o
balances de ejecuciones presupuestales.

Registrar conforme a la normativa aplicable los movimientos u operaciones
econémicos que hace la compafiia, de forma que se puedan publicar esos resultados
con vistas a informar a accionistas, inversores, proveedores y demas personas

interesadas (como trabajadores, entidades publicas, entidades financieras, etc.).

También se ocupara de la liquidacién de impuestos y de la revisién de informes

financieros elaborados por la secretaria.
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EXIGENCIAS DEL CARGO

DE CONOCIM.

GRADO DE INSTRUCCION:

Contador Publico.

DE HABILIDAD

EXPERIENCIA: 2 afios
HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

- Ejecuta labores rutinarias y repetitivas.

- Cualquier inquietud sobre la forma de realizar el trabajo debe ser

consultada.
- Toma pequefias decisiones siguiendo lineamientos ya definidos pero con

caracteristicas de elegibilidad.

- Planea el trabajo en forma general y en detalle.

RESPONSABILIDAD POR PROCESOS:
- Sus labores no son aisladas y tienen secuencias con otros
procesos.

- Ejecuta labores intermedias en el proceso, sus errores son

detectables y corregibles.
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OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)

Firma Empleado

Firma Jefe Inmediato
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IDENTIFICACION

DEL CARGO

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

Nombre del cargo Ingeniero Agrénomo

Datos aspirante:

Seccion o Area para el cual se aspira: Asesor técnico de Calidad.

Cargo jefe inmediato: Administrador

Nombre del analista:

Fecha de analisis

FUNCIONES,
TAREAS QUE

COMPONEN EL

Labores Principales:
Dirigir el disefio, mejoramiento, innovacién y la operacién de los sistemas de

produccion de la uchuva. Contribuir al mejoramiento de la produccién, todo

CARGO bajo criterios de conservacion del medio ambiente.
Este profesional puede evaluar, planificar y administrar sistemas de a
produccion de uchuva de acuerdo a los pedidos del cliente en el exterior. Y
asegurando que las uchuvas estén libres de plagas y que la uchuva siempre
este sana desde su recoleccion hasta llegar a las manos del consumidor final.

r GRADO DE INSTRUCCION:

L

a . | 610 Aaré

m > ngeniero Agrénomo.

S |8

@)

Z @ Z

[T o

o g°

L
5 38
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DE HABILIDAD

EXPERIENCIA: 1 afio

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

Ejecuta labores rutinarias y repetitivas.

Cualquier inquietud sobre la forma de realizar el trabajo debe ser
consultada.

Toma pequefias decisiones siguiendo lineamientos ya definidos pero con
caracteristicas de elegibilidad.

Planea el trabajo en forma general y en detalle

RESPONSABILIDAD POR PROCESOS:

Ejecuta labores intermedias en el proceso, sus errores son detectables y
corregibles.
Un error ocasiona la suspension del proceso productivo, hasta que subsana

la falla.

63



OBSERVACIONES (Empleado, Jefe, Analista)

Firma Empleado

Firma Jefe Inmediato
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CUADRO 12. SALARIOS

ADMINISTRADOR

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.
CARGO SALARIOISOCIALES PARAFISC. |SOCIAL
Horas extras 0
Cesantias Caja de
Administrador  |1.800.000 8.33% Comp. 4%  |Salud
Sub Transpo. 149.940 72.000 Empleador 8.5%
1.800.000 |Prima 8.33% |IBF 3% 153.000
149.940 54.000 Empleado 4%
\Vacaciones
4.17% Sena 2% 72.000
75.060 36.000 Pensiones
Intereses 1% Empleador 12%
18.000 216.000
empleado 4%
72.000
ARP 3%
18.000
TOTAL 392.940 162.000 531.000
LIQUIDACION
MES
SALARIO 1800000
Prestaciones 392940
Aportes Paraf. 162000
Seg. Social 531000
Deducciones
Salud 72000
Pensiones 72000
Horas extras
Sub Transporte
Dotacién
TOTAL 2.741.940
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JEFE DE COMPRAS NAL

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.
CARGO SALARIOISOCIALES PARAFISC. |SOCIAL
Horas extras 0
Caja de Comp.
compras nacionales [800.000  |Cesantias 8.33% 4% Salud
Sub Transpo. 61.500 71.763 32.000 Empleador 8.5%
861.500 |Prima 8.33% IBF 3% 68.000
71.763 24.000 Empleado 4%
\/acaciones
4.17% Sena 2% 32.000
33.360 16.000 Pensiones
Intereses 1% Empleador 12%
8.615 96.000
empleado 4%
32.000
ARP 3%
8.000
TOTAL |185.501 72.000 236.000
LIQUIDACION
MES
SALARIO 861500
Prestaciones 185501
Aportes Paraf. 72000
Seg. Social 236000
Deducciones
Salud 32000
Pensiones 32000
Horas extras
Sub Transporte 61500
Dotacion 12500
TOTAL 1.365.001
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COMERCIO EXTERIOR

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.
CARGO SALARIOISOCIALES PARAFISC. |SOCIAL
Horas extras 0
Caja de Comp.
vendedor 950.000 |Cesantias 8.33% {4% Salud
Sub Transpo. 61.500 84.258 38.000 Empleador 8.5%
1.011.500 [Prima 8.33% IBF 3% 80.750
84.258 28.500 Empleado 4%
\Vacaciones
4.17% Sena 2% 38.000
39.615 19.000 Pensiones
Intereses 1% Empleador 12%
10.115 114.000
empleado 4%
38.000
ARP 3%
9.500
TOTAL [218.246 85.500 280.250
LIQUIDACION
MES
SALARIO 1011500
Prestaciones 218246
Aportes Paraf. 85500
Seg. Social 280250
Deducciones
Salud 38000
Pensiones 38000
Horas extras
Sub Transporte 61500
Dotacion 25000
bonificacion 3%
TOTAL 1.605.996
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JEFE DE BODEGA

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.
CARGO SALARIOISOCIALES PARAFISC. [SOCIAL
Horas extras 0
Caja de Comp.
jefe de bodega 800.000 |Cesantias 8.33% 4% Salud
Sub Transpo. 61.500 71.763 32.000 Empleador 8.5%
861.500 |Prima 8.33% IBF 3% 68.000
71.763 24.000 Empleado 4%
\/acaciones
4.17% Sena 2% 32.000
33.360 16.000 Pensiones
Intereses 1% Empleador 12%
8.615 96.000
empleado 4%
32.000
ARP 3%
16.000
TOTAL |185.501 72.000 244.000
LIQUIDACION
MES
SALARIO 861500
Prestaciones 185501
Aportes Paraf. 72000
Seg. Social 244000
Deducciones
Salud 32000
Pensiones 32000
Horas extras
Sub Transporte 61500
Dotacion 25000
TOTAL 1.385.501
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OPERARIOS

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.
CARGO SALARIO|SOCIALES PARAFISC. |SOCIAL
Horas extras 0
Caja de Comp.
operarios 629.700 |Cesantias 8.33% 4% Salud
Sub Transpo. 61.500 57.577 25.188 Empleador 8.5%
691.200 |Prima 8.33% IBF 3% 53.525
57.577 18.891 Empleado 4%
\Vacaciones
4.17% Sena 2% 25.188
26.258 12.594 Pensiones
Intereses 1% Empleador 12%
6.912 75.564
empleado 4%
25.188
ARP 2%
12.594
TOTAL 148.324 56.673 192.059
LIQUIDACION
MES
SALARIO 691200
Prestaciones 148324
Aportes Paraf. 56673
Seg. Social 192059
Deducciones
Salud 25188
Pensiones 25188
Horas extras
Sub Transporte 61500
Dotacion 25000
TOTAL 1.124.380
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SECRETARIA AUXILIAR CONTABLE

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.
CARGO SALARIOISOCIALES PARAFISC. [SOCIAL
Horas extras 0
Caja de Comp.
secretaria 800.000 |Cesantias 8.33% 4% Salud
Sub Transpo. 61.500 71.763 32.000 Empleador 8.5%
861.500 |Prima 8.33% IBF 3% 68.000
71.763 24.000 Empleado 4%
\Vacaciones
4.17% Sena 2% 32.000
33.360 16.000 Pensiones
Intereses 1% Empleador 12%
8.615 96.000
empleado 4%
32.000
ARP 2%
16.000
TOTAL [185.501 72.000 244.000
LIQUIDACION
MES
SALARIO 861500
Prestaciones 185501
Aportes Paraf. 72000
Seg. Social 244000
Deducciones
Salud 32000
Pensiones 32000
Horas extras
Sub Transporte 61500
Dotacion 25000
TOTAL 1.385.501
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AGRONOMO

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.

CARGO SALARIOISOCIALES PARAFISC. [SOCIAL
Horas extras 0
agronomo 1.500.000
Sub Transpo.

1.500.000

TOTAL [0 0
LIQUIDACION
MES
SALARIO 1500000
Prestaciones 0
Aportes Paraf. 0
Seg. Social 0
Deducciones
Salud 0
Pensiones 0
Horas extras
Sub Transporte
Dotacion
TOTAL 1.500.000
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CONTADOR

LIQUIDACION MENSUAL

PREST. APOR. SEGURIDAD.

CARGO SALARIOISOCIALES PARAFISC. [SOCIAL
Horas extras 0
contador 1.500.000
Sub Transpo.

1.500.000

TOTAL [0 0
LIQUIDACION
MES
SALARIO 1500000
Prestaciones 0
Aportes Paraf. 0
Seg. Social 0
Deducciones
Salud 0
Pensiones 0
Horas extras
Sub Transporte
Dotacion
TOTAL 1.500.000
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4.4 ESTRUCTURA SALARIAL

Administrador: termino fijo.

Secretaria: término indefinido.

Compras: término indefinido.

Comercio Exterior: termino fijo.

Jefe de Bodega: término indefinido.
Operarias: término indefinido.

Ingeniero agronomo: Prestacion de servicios.

Contador: Prestacion de servicios.

4.5 ASUNTOS LEGALES

Cualquier proyecto se debe someter a las condiciones de juridicas existentes, a continuacion se

establece algunos impactos legales en los diferentes estudios de un proyecto:

Estudio de Mercado

Legislaciones sanitarias, presentacion de los productos.
Elaboracion de contratos con proveedores y clientes.
Exencidn de impuestos.

Preferencias arancelarias.

Partidas arancelarias.
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Estudio Técnico

Prohibiciones ambientales por ciertos procesos productivos.

Estudio Organizacional

Legislacion laboral.

Legislacion sobre seguridad industrial.

Estudio Financiero

Asuntos tributarios.
Tratamiento fiscal en depreciaciones, amortizaciones.

Reglamentaciones financieras.
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V ESTUDIO FINACIERO

5.1 INVERSION INICIAL

5.1.1 ACTIVOS FIJOS

Depreciacion
Can ACTIVO Vr. UNITARIO. Vr. TOTAL (afios)
1|Bascula 462.000 535.920 3
2 | Escritorio 252.000 584.640 3
2 | Impresoras 252.000 584.640 3
1| Fax 184.800 214.368 3
2|PC 764.400 1.773.408 3
2 | Teléfono 67.200 155.904 3
2 | Mesa para revision 768.600 1.783.152 3
50 | Canastilla 6.500 377.000 3
1| cava de refrigeracion 16.800.000 19.488.000 3
Dotacion oficina 1.000.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 26.497.032
CUADRO 13

5.1.2 GASTOS PREOPERATIVOS O INVERSIONES DIFERIDAS

GASTO Vr. TOTAL | Diferido (afios)

Registro Camara de Comercio 150.000 3
Mejoras local 5.000.000 3
Registro Notaria 350.000 3
Papeleria 100.000 3
registro INVIMA 2.802.793 3
registro higiene 72.000 3
Microsoft Office 2003 Basico OEM 600.000 3
programa sag-xp 4.000.000 3
Agente de aduana 4.800.000 3
Publicidad 5.000.000 3
TOTAL GASTOS

PREOPERATIVOS 22.874.793

CUADRO 14




5.1.3 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo sera lo necesario para cancelar TRES meses de costos

y gastos

Capital de trabajo

90.233.097

TOTAL INVERSION INICIAL $

139.604.922

5.14 HORIZONTE DEL PROYECTO

TRES ANOS

CUADRO 15

5.1.5 FUENTES DE FINANCIACION INVERSION INICIAL

; .
40% Recursos propios 55.841.969
60% Préstamo a través de terceros
83.762.953
TOTAL INVERSION 139.604.922
CUADRO 16

5.2 PRESUPUESTOS COSTOS Y GASTOS

5.2.1 COSTOS FIJOS

VR.
CONCEPTO TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
MES
Servicios plblicos | 500.000 | 6.000.000 | 6.420.000 | 6.869.400
Arrendamiento 1.000.000 | 12.000.000 | 12.840.000 | 13.738.800
Transporte 200.000 2.400.000 2.568.000 | 2.747.760
salarios admén.  10.098.438 | 121.181.256 | 129.663.944 | 138.740.420
Otros 500.000 | 6.000.000 | 6.420.000 | 6.869.400
TOTAF']J%%STOS 12.298.438 | 147.581.256 | 157.911.944 | 168.965.780
CUADRO 17
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5.2.2 COSTOS VARIABLES

VR.
CONCEPTO TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
MES
Insumos 13.245.000 | 119.205.000 | 170.065.800 | 181.970.406
jede de bodega 1.385.501 | 16.626.012 | 18.519.252 | 19.815.599
mod 2.248.760 | 22.487.600 | 28.874.078 | 30.895.264
Otros 900.000 8.100.000 | 11.556.000 | 12.364.920
TOTAL COSTOS
VARIABLES 17.779.261 | 166.418.612 | 229.015.130 | 245.046.189
CUADRO 18
523 TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES
VR. . . .
CONCEPTO TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
MES
FIJOS 12.298.438 | 147.581.256 | 157.911.944 | 168.965.780
VARIABLES 17.779.261| 166.418.612 | 229.015.130 |245.046.189
TOTAL FIJOS Y
VARIABLES 30.077.699 | 313.999.868 | 386.927.074 [414.011.969
NOTA: los Costos y Gastos tendran un incremento anual del 7%
PARA LIQUIDAR EL CAPITAL DE TRABAJO 90.233.097
NECESARIO PARA TRES MESES B
NOTA: LOS INSUMOS SE PAGARAN A 15 DIAS
VARIABLES
ANO 1 3 4
CONTADO 112.582.500 162.979.725 |174.388.306
CREDITO 6.622.500 |7.086.075 7.582.100
TOTAL 112.582.500 169.602.225 |181.474.381 |7.582.100
CUADRO 19
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5.3 PRESUPUESTO DE VENTAS

PRESUPUESTO MENSUAL

CANALES DE COMERCIALIZACION

PRODUCTO CORTO

Cantidad Precio Total

UCHUVA 6.000| $ 5.920,00 $  35.520.000,00

35.520.000

NOTA 1: LAS VENTAS SE HARAN A 30 DIAS
NOTA 2: EL PRIMER ANO SOLO SE TOMAN 9 MESES
NOTA 3: HAY UNA POLITICA DE CRECIMIENTO DEL10%

TOTAL ANUAL PRIMER ANO

UCHUVA 319.680.000,00

TOTAL ANUAL SEGUNDO ANO

UCHUVA 468.864.000,00

TOTAL 468.864.000,00
TOTAL ANUAL TERCER ARO

UCHUVA | 515.750.400,00

CUADRO 20
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5.4 LIQUIDACION DEL CREDITO

No de Cuota | Préstamo Cuota fija Intereses Abono a capital Saldo
0| 83.762.953 83.762.953
1 4.037.547 1.005.155 3.032.392 80.730.561
2 4.037.547 968.767 3.068.781 77.661.781
3 4.037.547 931.941 3.105.606 74.556.175
4 4.037.547 894.674 3.142.873 71.413.302
5 4.037.547 856.960 3.180.588 68.232.714
6 4.037.547 818.793 3.218.755 65.013.959
7 4.037.547 780.168 3.257.380 61.756.579
8 4.037.547 741.079 3.296.468 58.460.111
9 4.037.547 701.521 3.336.026 55.124.085
10 4.037.547 661.489 3.376.058 51.748.027
11 4.037.547 620.976 3.416.571 48.331.456
12 4.037.547 579.977 3.457.570 44.873.886
13 4.037.547 538.487 3.499.061 41.374.825
14 4.037.547 496.498 3.541.049 37.833.776
15 4.037.547 454.005 3.583.542 34.250.234
16 4.037.547 411.003 3.626.545 30.623.689
17 4.037.547 367.484 3.670.063 26.953.626
18 4.037.547 323.444 3.714.104 23.239.522
19 4.037.547 278.874 3.758.673 19.480.849
20 4.037.547 233.770 3.803.777 15.677.072
21 4.037.547 188.125 3.849.422 11.827.650
22 4.037.547 141.932 3.895.616 7.932.034
23 4.037.547 95.184 3.942.363 3.989.671
24 4.037.547 47.876 3.989.671 0

TOTAL 96.901.136 13.138.182
Liquidgc_ic’)n Ta(;s]% é?it\(j;es Factor Cuota T~ote}l primer Tgtal_ segundo
del crédito aflo intereses afo intereses
mensual
83.762.953 1,20% 0,048202065 4.037.547 9.561.500 3.576.682

CUADRO 21
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5.5 DEPRECIACIONES

ACTIVO FIJO ANO1 | ANO2 | ANO3
Bascula 178.640 | 178.640 | 178.640
Escritorio 194.880 | 194.880 | 194.880
Impresoras 194,880 | 194.880 | 194.880
Fax 71.456 71.456 71.456
PC 591.136 | 591.136 | 591.136
Teléfono 51.968 51.968 51.968
Mesa para revision 594.384 | 594.384 | 594.384
Canastilla 125.667 | 125.667 | 125.667
cava de refrigeracion 6.496.000 | 6.496.000 | 6.496.000
Dotacion oficina 333.333 | 333.333 | 333.333
TOTAL DEPRECIA. PERIODO | 8.832.344(8.832.344 (1 8.832.344

CUADRO 22
5.6 ESTADO DE RESULTADOS
CUENTA Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Ingreso por Ventas 319.680.000 | 468.864.000 | 515.750.400
Costo de Venta 159.796.112 | 228.551.555 | 244.550.164 | 7.582.100
Utilidad bruta en Ventas 159.883.888 | 240.312.445|271.200.236 | -7.582.100
Gastos de Operacion, administracién y
de Ventas 147.581.256 | 157.911.944 | 168.965.780
Depreciacion 8.832.344| 8.832.344| 8.832.344 0
Amortizaciones 7.624.931| 7.624.931| 7.624.931
Utilidad Operacional (UAII) -4.154.643| 65.943.226| 85.777.181|-7.582.100
Gastos Financieros 9.561.500| 3.576.682 0 0
Utilidad antes de impuestos -13.716.143| 62.366.544 | 85.777.181|-7.582.100
Impuestos (33%) -4.526.327 | 20.580.959| 28.306.470 0
Utilidad Neta -9.189.816| 41.785.584| 57.470.711|-7.582.100
CUADRO 23
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5.6 PRESUPUESTO DE EFECTIVO

ENTRADAS DE
EFECTIVO

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

Caja

90.233.097

50.413.227

53.396.656

115.941.701

Ventas de Contado

319.680.000

468.864.000

515.750.400

Cobro de Cartera

Venta de Activos

Préstamo

83.762.953

Aportes Socios

55.841.969

TOTAL ENTRADAS DE
EFECTIVO

139.604.922

401.714.835

508.891.682

557.764.114

113.622.867

SALIDAS DE
EFECTIVO

Compras de Contado

159.796.112

228.551.555

244.550.164

7.582.100

Compras a crédito

0

Gastos de Contado

147.581.256

157.911.944

168.965.780

Gastos a crédito

Pago Préstamos

48.450.568

48.450.568

Impuestos

-4.526.327

20.580.959

28.306.470

Inversién temporales

Inversiones Permanentes

Inversiones del Proyecto

49.371.825

TOTAL SALIDAS EN
EFECTIVO

49.371.825

351.301.608

455.495.026

441.822.414

7.582.100

DIFERENCIA
ENTRADAS Y SALIDAS

90.233.097

50.413.227

53.396.656

115.941.701

106.040.766

CUADRO 24
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5.8 EVALUACION FINANCIERA DEL VPN Y TIR

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
FLUJO DE
CAJA LIBRE
PARA EL -90.233.097 50.413.227|53.396.656 | 115.941.701 | 106.040.766
PROYECTO
Valor Minimo de Rentabilidad de la inversion
C.0. 30%
Valor Presente Neto $ 70.042.518
Tasa Interna de Retorno 65%
CUADRO 25
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VI SENSIBILIZACION DEL PROYECTO EN SUS VENTAS MENSUALES

En esta parte del proyecto veremos cOmo reacciona de acuerdo a unos cambios hechos en las
ventas mensuales, pasando de 6000 libras por mes a 5.627 libras por mes. Con esta cantidad de
producto vendido se obtiene que si se venden menos de 5627 libras mensuales, el proyecto no

dara ninguna ganancia, como se muestra a continuacion:

6.1 INVERSION INICIAL

6.1.1 ACTIVOS FIJOS

Can ACTIVO Vr. UNITARIO. | Vr. TOTAL |Depreciacion (afios)
1|Bascula 462.000 535.920 3
2 | Escritorio 252.000 584.640 3
2 | Impresoras 252.000 584.640 3
1| Fax 184.800 214.368 3
2|PC 764.400 1.773.408 3
2 | Teléfono 67.200 155.904 3
2 | Mesa para revision 768.600 1.783.152 3
50 | Canastilla 6.500 377.000 3
1| cava de refrigeracion 16.800.000 19.488.000 3

Dotacion oficina 1.000.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 26.497.032
CUADRO 26
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6.1.2 GASTOS PREOPERATIVOS O INVERSIONES

DIFERIDAS

GASTO Vr. TOTAL Diferido (afios)
Registro Camara de Comercio 150.000 3
Mejoras local 5.000.000 3
Registro Notaria 350.000 3
Papeleria 100.000 3
registro INVIMA 2.802.793 3
registro higiene 72.000 3
Microsoft Office 2003 Bésico 3
OEM 600.000
programa sag-xp 4.000.000 3
Agente de aduana 4.800.000 3
Publicidad 5.000.000 3
TOTAL GASTOS
PREOPERATIVOS 22.874.793

CUADRO 27

6.1.3 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo sera lo necesario para cancelar TRES meses de

costos y gastos.

Capital de trabajo

90.233.097

TOTAL INVERSION INICIAL $

139.604.922

6.1.4 HORIZONTE DEL PROYECTO

TRES ANOS

CUADRO 28

84



6.1.5 FUENTES DE FINANCIACION INVERSION INICIAL

. .
40% Recursos propios 55.841.969
60%Préstamoo a través de
terceros 83.762.953
TOTAL INVERSION 139.604.922
CUADRO 29

6.2 PRESUPUESTO COSTOS Y GASTOS

6.2.1 COSTOS FIJIJOS

VR.
CONCEPTO TOTAL | ANO1 ANO 2 ANO 3
MES
Servicios publicos 500.000 | 6.000.000 | 6.420.000 | 6.869.400
Arrendamiento 1.000.000 12'080'00 12.840.000 13'788'80
Transporte 200.000 | 2.400.000 | 2.568.000 | 2.747.760
salarios admon. 10'028'43 121'51681'2 129.663.944 138'27040'4
Otros 500.000 | 6.000.000 | 6.420.000 | 6.869.400
TOTAL COSTOS FI1JOS 12'238'43 14755681'2 157.911.944 16899065'7
CUADRO 30
6. 2.2 COSTOS VARIABLES
CONCEPTO VR',\;E)ST AL ANO 1 ANO 2 ANO 3
Insumos 13.245.000 11962005'0 170.065.800 181696704
jede de bodega 1.385.501 16'636'01 18.519.252 19'835'59
mod 2.248.760 22'437'60 28.874.078 30'825'26
Otros 900.000 | 8.100.000 | 11.556.000 12'334'92
TOTAL COSTOS 166.418.6 245.046.1
VARIABLES 17.779.261 19 229.015.130 89
CUADRO 31
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6.2.3 TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES

CONCEPTO

VR.
TOTAL
MES

ANO 1

ANO 2

ANO 3

FIJOS

12.298.43
8

147.581.256

157.911.944

168.965.7
80

VARIABLES

17.779.26
1

166.418.612

229.015.130

245.046.1
89

TOTAL FIJOS Y
VARIABLES

30.077.69
9

313.999.868

386.927.074

414.011.9
69

NOTA: los Costos y Gastos tendran un incremento anual del 7%

PARA LIQUIDAR EL CAPITAL DE TRABAJO
NECESARIO PARA TRES MESES

90.233.097

NOTA: LOS INSUMOS SE PAGARAN A 15 DIAS

VARIABLE
S

ANO

CONTADO

112.582.500

162.979.725

174.388.306

CREDITO

6.622.500

7.086.075

7.582.100

TOTAL

112.582.500

169.602.225

181.474.381

7.582.100

CUADRO 32
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6.3 PRESUPUESTO DE VENTAS

PRESUPUESTO MENSUAL

CANALES DE
COMERCIALIZACION
PRODUCTO CORTO
Cantidad Precio Total
UCHUVA 5627 | $ 5.920,00 $  33.311.840,00

NOTA 1: LAS VENTAS SE HARAN A 30 DIAS
NOTA 2: EL PRIMER ANO SOLO SE TOMAN 9 MESES

NOTA 3: HAY UNA POLITICA DE CRECIMIENTO DEL 10%

TOTAL ANUAL PRIMER ANO
UCHUVA 299.806.560,00
TOTAL 299.806.560,00

TOTAL ANUAL SEGUNDO ANO

UCHUVA 439.716.288,00
TOTAL 439.716.288,00

TOTAL ANUAL TERCER ANO
UCHUVA ‘ 483.687.916,80

CUADRO 33

33.311.840
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6.4 LIQUIDACION DEL CREDITO

go de Préstamo Cuota fija Intereses Abor_10 a Saldo
uota capital
0| 83.762.953 83.762.953
1 4.037.547 1.005.155 3.032.392 | 80.730.561
2 4.037.547 968.767 3.068.781| 77.661.781
3 4.037.547 931.941 3.105.606 | 74.556.175
4 4.037.547 894.674 3.142.873 | 71.413.302
5 4.037.547 856.960 3.180.588 | 68.232.714
6 4.037.547 818.793 3.218.755 | 65.013.959
7 4.037.547 780.168 3.257.380 | 61.756.579
8 4.037.547 741.079 3.296.468 | 58.460.111
9 4.037.547 701.521 3.336.026 | 55.124.085
10 4.037.547 661.489 3.376.058 | 51.748.027
11 4.037.547 620.976 3.416.571 | 48.331.456
12 4.037.547 579.977 3.457.570 | 44.873.886
13 4.037.547 538.487 3.499.061 | 41.374.825
14 4.037.547 496.498 3.541.049 | 37.833.776
15 4.037.547 454.005 3.583.542 | 34.250.234
16 4.037.547 411.003 3.626.545 | 30.623.689
17 4.037.547 367.484 3.670.063 | 26.953.626
18 4.037.547 323.444 3.714.104 | 23.239.522
19 4.037.547 278.874 3.758.673 | 19.480.849
20 4.037.547 233.770 3.803.777 | 15.677.072
21 4.037.547 188.125 3.849.422 | 11.827.650
22 4.037.547 141.932 3.895.616 | 7.932.034
23 4.037.547 95.184 3.942.363| 3.989.671
24 4,037.547 47.876 3.989.671 0
TOTAL 96.901.136| 13.138.182
Tasa de Total
Liquidgc_ién Inter_éss Eactor Cuota T~otql primer segtjndo
del credito efectiva afio intereses afio
mensual intereses
83.762.953 1,20% | 0,048202065 4.037.547 9.561.500| 3.576.682
CUADRO 34
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6.5 DEPRECIACIONES

ACTIVO FIJO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Bascula 178.640 178.640 178.640
Escritorio 194.880 194.880 194.880
Impresoras 194.880 194.880 194.880
Fax 71.456 71.456 71.456
PC 591.136 591.136 591.136
Teléfono 51.968 51.968 51.968
Mesa para revision 594.384 594.384 594.384
Canastilla 125.667 125.667 125.667
cava de refrigeracion 6.496.000 6.496.000 6.496.000
Dotacion ofician 333.333 333.333 333.333
TOTAL DEPRECIA.
PERIODO 8.832.344 8.832.344 8.832.344

CUADRO 35
6.6 ESTADO DE RESULTADOS
CUENTA Afo 1 ARo 2 ARfo 3 ARfo 4
Ingreso por Ventas 299.806.560 | 439.716.288 | 483.687.917
Costo de Venta 159.796.112 | 228.551.555| 244.550.164 | 7.582.100
Utilidad bruta en Ventas 140.010.448 | 211.164.733 | 239.137.753| -7.582.100
Gastos de Operacién, administracion y de
Ventas 147.581.256 | 157.911.944 | 168.965.780
Depreciacion 8.832.344| 8.832.344 8.832.344 0
Amortizaciones 7.624.931| 7.624.931 7.624.931
Utilidad Operacional (UAII) -24.028.083 | 36.795.514| 53.714.698| -7.582.100
Gastos Financieros 9.561.500| 3.576.682 0 0
Utilidad antes de impuestos -33.589.583 | 33.218.832| 53.714.698| -7.582.100
Impuestos (33%o) -11.084.563 | 10.962.215| 17.725.850 0
Utilidad Neta -22.505.021 | 22.256.617| 35.988.847| -7.582.100
CUADRO 36
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6.7 PRESUPUESTO DE EFECTIVO

ENTRADAS DE

EFECTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Caja 90.233.097 | 37.495.491 | 21.791.262 |64.127.800
Ventas de Contado 299.806.560 | 439.716.288 | 483.687.917
Cobro de Cartera
Venta de Activos
Préstamo 83.762.953
Aportes Socios 55.841.969
TOTAL ENTRADAS DE
EFECTIVO 139.604.922 | 382.238.864 | 467.667.543 | 495.369.595 | 62.845.244
SALIDAS DE EFECTIVO
Compras de Contado 159.796.112 | 228.551.555 | 244.550.164 | 7.582.100
Compras a crédito 0
Gastos de Contado 147.581.256 | 157.911.944 | 168.965.780
Gastos a crédito
Pago Préstamos 48.450.568 | 48.450.568
Impuestos -11.084.563 | 10.962.215 | 17.725.850 0
Inversion temporales
Inversiones Permanentes
Inversiones del Proyecto 49.371.825
TOTAL SALIDAS EN
EFECTIVO 49.371.825 | 344.743.373 | 445.876.281 | 431.241.794 | 7.582.100
DIFERENCIA ENTRADAS
Y SALIDAS 90.233.097 | 37.495.491 | 21.791.262 | 64.127.800 |55.263.144
CUADRO 37

90




6.8 EVALUACION FINANCIERA DEL VPN Y TIR

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
FLUJO DE CAJA
LIBRE PARA EL -90.233.097 37.495.491 1 21.791.262 | 64.127.800 | 55.263.144
PROYECTO
Valor Minimo de Rentabilidad de la inversién

C.0. 30%

Valor Presente Neto $41.792

Tasa Interna de Retorno 30%

CUADRO 38
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VIl SENSIBILIZACION DEL PROYECTO CON LA TASA DE CAMBIO USD A COP

INFERIOR

En esta parte del proyecto veremos cOmo reacciona de acuerdo a unos cambios hechos en la

tasa de cambio anteriormente planeada, pasando de COP 1850/ USD A COP 1735/USD. Con esta

tasa de cambio se obtiene que, el proyecto no dara la ganancia deseada y si por algin motivo la

tasa de cambio llegara a bajar 1 Centavo de dolar dara pérdidas, como se muestra a continuacion:

7.1 INVERSION INICIAL

7.1.1 ACTIVOS FIJOS

Can|ACTIVO Vr. UNITARIO. |Vr. TOTAL Depreciacion (afios)
1 Bascula 462.000 535.920 3

2 Escritorio 252.000 584.640 3

2 Impresoras 252.000 584.640 3

1 Fax 184.800 214.368 3

2 PC 764.400 1.773.408 3

2 | Teléfono 67.200 155.904 3

2 Mesa para revision 768.600 1.783.152 3

50 |Canastilla 6.500 377.000 3

1 cava de refrigeracion 16.800.000 19.488.000 3

Dotacion ofician 1.000.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 26.497.032
CUADRO 39
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7.1.2 GASTOS PREOPERATIVOS O INVERSIONES

DIFERIDAS
GASTO Vr. TOTAL Diferido (afos)
Registro Camara de Comercio |150.000 3
Mejoras local 5.000.000 3
Registro Notaria 350.000 3
Papeleria 100.000 3
registro INVIMA 2.802.793 3
registro higiene 72.000 3
Microsoft Office 2003 Bésico 3
OEM 600.000
programa sag-xp 4.000.000 3
Agente de aduana 4.800.000 3
Publicidad 5.000.000 3
TOTAL GASTOS
PREOPERATIVOS 22.874.793

CUADRO 40

7.1.3 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo sera lo necesario para cancelar TRES meses de

costos y gastos.

Capital de trabajo

90.233.097

TOTAL INVERSION INICIAL $

139.604.922

7.14 HORIZONTE DEL PROYECTO

TRES ANOS

CUADRO 41
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7.1.5 FUENTES DE FINANCIACION INVERSION INICIAL

40% Recursos propios 55.841.969

60% Préstamo a través de

terceros 83.762.953

TOTAL INVERSION 139.604.922
CUADRO 42

7.2 PRESUPUESTO COSTOS Y GASTOS

7.2.1 COSTOS FIJIIOS

VR.
CONCEPTO TOTAL |ANO1 ANO 2 ANO 3
MES
Servicios pablicos 500.000 |6.000.000 6.420.000  |6.869.400
Arrendamiento 1.000.000 32'000'00 12.840.000 13.738.800
Transporte 200.000 |2.400.000 |2.568.000 | 2.747.760
salarios admén. ;0'098'43 221'181'2 129.663.944 |138.740.420
Otros 500.000 |6.000.000 |6.420.000  |6.869.400
TOTAL COSTOS FIJOS ;2'298'43 ég7'581'2 157.911.944 |168.965.780
CUADRO 43
7.2.2 COSTOS VARIABLES
CONCEPTO \I\CIFESTOTAL ARNO1  |ARO?2 ARO 3
Insumos 13.245.000 339'205'0 170.065.800 |181.970.406
jede de bodega 1.385.501 %6'626'01 18.519.252 |19.815.599
mod 2.248.760 32'487'60 28.874.078 | 30.895.264
Otros 900.000 8.100.000 |11.556.000 |12.364.920
TOTAL COSTOS 166.418.6
ToraL 093 17.779.261 |1 229.015.130 | 245.046.189
CUADRO 44
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7.2.3 TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES

CONCEPTO \I\//IFESTOTAL ANO1 |ARO?2 ARO 3

FIJOS 12.298.438 232'581' 157.911.944 |168.965.780

VARIABLES 17.779.261 222'418' 229.015.130 | 245.046.189

Lo TaL oS 30077609 [555°%% |386.927.074 |414.011.969

NOTA: los Costos y Gastos tendran un incremento anual del 7%

PARA LIQUIDAR EL CAPITAL DE TRABAJO |0 o0 oo

NECESARIO PARA TRES MESES

NOTA: LOS INSUMOS SE PAGARAN A 15 DIAS

VARIABLES

ARO 2 3 2

CONTADO | 112.582.500 162.979.725 | 174.388.306

CREDITO 6.622500 |7.086.075 |7.582.100

TOTAL 112.582.500 160.602.225 |181.474.381 |7.582.100
CUADRO 45
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7.3 PRESUPUESTO DE VENTAS

PRESUPUESTO MENSUAL

CANALES DE COMERCIALIZACION

PRODUCTO CORTO

Cantidad Precio Total
UCHUVA 6.000 $ 5.552,00 $ 33.312.000,00
33.312.000

NOTA 1: LAS VENTAS SE HARAN A 30 DIAS
NOTA 2: EL PRIMER ANO SOLO SE TOMAN 9 MESES
NOTA 3: HAY UNA POLITICA DE CRECIMIENTO DEL

10%

TOTAL ANUAL PRIMER ANO

UCHUVA

299.808.000,00

TOTAL

299.808.000,00

TOTAL ANUAL SEGUNDO ANO

UCHUVA

439.718.400,00

TOTAL

439.718.400,00

TOTAL ANUAL TERCER ANO

UCHUVA | 483.690.240,00

CUADRO 46
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7.4 LIQUIDACION DEL CREDITO

2'0 de Préstamo Cuota fija Intereses Abqno a Saldo
uota capital
0 83.762.953 83.762.953
1 4.037.547 1.005.155 3.032.392 | 80.730.561
2 4.037.547 968.767 3.068.781 | 77.661.781
3 4.037.547 931.941 3.105.606 | 74.556.175
4 4.037.547 894.674 3.142.873|71.413.302
5 4.037.547 856.960 3.180.588 | 68.232.714
6 4.037.547 818.793 3.218.755 | 65.013.959
7 4.037.547 780.168 3.257.380 | 61.756.579
8 4.037.547 741.079 3.296.468 | 58.460.111
9 4.037.547 701.521 3.336.026 | 55.124.085
10 4.037.547 661.489 3.376.058 | 51.748.027
11 4.037.547 620.976 3.416.571 | 48.331.456
12 4.037.547 579.977 3.457.570 | 44.873.886
13 4.037.547 538.487 3.499.061 | 41.374.825
14 4.037.547 496.498 3.541.049 | 37.833.776
15 4.037.547 454.005 3.583.542 | 34.250.234
16 4.037.547 411.003 3.626.545 | 30.623.689
17 4.037.547 367.484 3.670.063 | 26.953.626
18 4.037.547 323.444 3.714.104 | 23.239.522
19 4.037.547 278.874 3.758.673 | 19.480.849
20 4.037.547 233.770 3.803.777 | 15.677.072
21 4.037.547 188.125 3.849.422 | 11.827.650
22 4.037.547 141.932 3.895.616 | 7.932.034
23 4.037.547 95.184 3.942.363 | 3.989.671
24 4,037.547 47.876 3.989.671 |0
TOTAL 96.901.136| 13.138.182
Tasa de Total
LiquiQagién Interés Eactor Cuota Tf)ta_l primer S(Egundo
del crédito | efectiva afio intereses | afio
mensual intereses
83.762.953 |1,20% 0,048202065 4.037.547 9.561.500| 3.576.682
CUADRO 47
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7.5 DEPRECIACIONES

ACTIVO FIJO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Bascula 178.640 178.640 178.640
Escritorio 194.880 194.880 194.880
Impresoras 194.880 194.880 194.880
Fax 71.456 71.456 71.456
PC 591.136 591.136 591.136
Teléfono 51.968 51.968 51.968
Mesa para revision 594.384 594.384 594.384
Canastilla 125.667 125.667 125.667
cava de refrigeracion 6.496.000 6.496.000 6.496.000
Dotacién ofician 333.333 333.333 333.333
TOTAL DEPRECIA.
PERIODO 8.832.344 8.832.344 8.832.344
CUADRO 48
7.6 ESTADO DE RESULTADOS
CUENTA Ano 1 ARo 2 Ao 3 Ao 4
Ingreso por Ventas 299.808.000 | 439.718.400 | 483.690.240
Costo de Venta 159.796.112 | 228.551.555 | 244.550.164 | 7.582.100
Utilidad bruta en Ventas 140.011.888|211.166.845|239.140.076 | -7.582.100
Gastos de Operacion, administracién y
de Ventas 147.581.256 | 157.911.944 | 168.965.780
Depreciacion 8.832.344 |8.832.344 8.832.344 |0
Amortizaciones 7.624.931 |7.624.931 |7.624.931
Utilidad Operacional (UAII) -24.026.643 |36.797.626 |53.717.021 |-7.582.100
Gastos Financieros 9.561.500 |[3.576.682 |0 0
Utilidad antes de impuestos -33.588.143 [ 33.220.944 |53.717.021 |-7.582.100
Impuestos (33%) -11.084.087 [10.962.911 [17.726.617 |0
Utilidad Neta -22.504.056 |22.258.032 [35.990.404 |-7.582.100
CUADRO 49
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7.7 PRESUPUESTO DE EFECTIVO

ENTRADAS DE

EFECTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Caja 90.233.097 |37.496.427 |21.793.552 |64.131.555

Ventas de Contado 299.808.000 |439.718.400 | 483.690.240

Cobro de Cartera

Venta de Activos

Préstamo 83.762.953

Aportes Socios 55.841.969

TOTAL ENTRADAS DE

EFECTIVO 139.604.922 | 382.240.275 | 467.670.530 | 495.374.116 | 62.848.924

SALIDAS DE EFECTIVO

Compras de Contado 159.796.112 | 228.551.555 | 244.550.164 | 7.582.100

Compras a crédito 0

Gastos de Contado 147.581.256 | 157.911.944 | 168.965.780

Gastos a crédito

Pago Préstamos 48.450.568 |48.450.568

Impuestos -11.084.087 |10.962.911 |17.726.617 |0

Inversion temporales

Inversiones Permanentes

Inversiones del Proyecto 49.371.825

TOTAL SALIDAS EN

EFECTIVO 49.371.825 |344.743.848 |445.876.978|431.242.561 | 7.582.100

DIFERENCIA ENTRADAS

Y SALIDAS 90.233.097 |37.496.427 |21.793.552 |64.131.555 |55.266.823
CUADRO 50
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7.8 EVALUACION FINANCIERA DEL VPN Y TIR

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
FLUJO DE
CAJA
LIBRE -90.233.097 37.496.427 |21.793552  |64.131.555 |55.266.823
PARA EL .233. 496. .793. 131, .266.
PROYECT
O

Valor Minimo de Rentabilidad de la inversién C.O. |30%

Valor Presente Neto $ 46.864

Tasa Interna de

Retorno 30%

CUADRO 51
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CONCLUSIONES

Se concluye que en todo este proceso de investigacion se arrojaron datos importantes los
cuales hacen nuestro mercado objetivo mucho mas atractivo para los comercializadores de frutas
exoticas como lo es la uchuva, ademas se vio que nos da la opcién de determinar rumbos y

medidas en el establecimiento de relaciones comerciales.

Se muestra que la negociacion entre los dos paises se hace facil ya que el producto que los
demandantes alemanes desean se obtiene en Colombia con facilidad ya que Colombia es un
productor muy importante a nivel mundial, lo que lleva a que el precio que se ofrece para el
mercado aleman sea mucho mas atractivo que precios dados por los otros paises competidores, lo
cual nos da un punto a favor, ya que, primero que todo el aleman busca calidad, lo cual se tiene
con la produccion nacional, pero teniendo calidad y un buen precio la negociacion sera de

ganancia por parte y parte.

A modo de conclusién, aunque sea un buen lugar para comercializar la uchuva debido a su
demanda y el precio pagado, se vio que no somos ni seremos los Unicos a exportar este producto a
Alemania, la demanda internacional puede ser superada facilmente por lo anteriormente dicho de
las cualidades de la uchuva colombiana, pero la mayor dificultad seria la competencia local que
exporta a este mismo pais en las mismas condiciones que Healing Bits, ya que, hay empresas con
mayor produccion de la fruta y maneja la produccién a escala lo cual se verda como un problema

en el futuro.
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Hemos sabido concluir que después de todo el proceso de investigacion de mercado, la
negociacion, toda la logistica de entrega segun el termino pactado, sumandole todos los costos,
gastos y todo en lo que incurre el proyecto en planeacion de ventas y demds, vemos que este
proyecto es viable de desarrollar y dara una utilidad buena en un periodo de 3 afios, pero este se
veria afectado negativamente si ocurren cambios como el no cumplimiento de sus ventas o el
cambio del délar americano llegara a caer respecto al peso colombiano como lo muestra el estudio
financiero. Con todo esto se quiere decir que habria que ser muy cuidadosos con estos dos

factores ya que estos nos podrian causar problemas en el desarrollo del proyecto
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