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RESUMEN

El objetivo de esta investigacion, es hacer el Plan de Negocio para determinar la

viabilidad de crear una empresa comercializadora de queso.

En este proyecto se dan los pasos mas relevantes para poder llevar a cabo la

puesta n marcha la empresa comercializadora de quesos.

Uno de los primeros pasos para ver si el proyecto es viable o no, es el estudio de

mercados.

También se realizo una evaluacioén financiera, para conocer la inversion necesaria
para el desarrollo del proyecto, entré los puntos importantes se encuentra el
montaje del negocio, la maquinaria y equipo necesaria para la comercializacion de

queso, ademas del personal y otros.
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INTRODUCCION

Para poder llevar a cabo la realizacion de un Plan de Negocio es necesario
realizar el estudios que nos indiquen la factibilidad de este, por lo tanto también se
debe hacer una investigacion minuciosa del mercado y de las diferentes etapas
para su creacion, en este caso se realizan los estudios para comercializar y
distribuir queso, en la localidad de Kennedy en la UPZ Kennedy central y que se

encontrara ubicado en el barrio ciudad Kennedy central.

La localidad de Kennedy es bastante extensa y con variedad de comercio ademas
de esto, Ciudad Kennedy Central, es uno de los barrios mas extensos y poblados
de esta localidad con un nimero bastante grande de habitantes, por lo tanto es un
excelente lugar para crear un negocio, en este caso uno enfocado en la

comercializacion de queso.

En esta localidad, exactamente en Kennedy central en el barrio ciudad Kennedy
central, donde es amplio el comercio, alli encontramos variedad de negocios
pero no se ve uno dedicado solo a la venta de queso, a parte de los
supermercados, charcuterias Yy cigarrerias de barrio que lo venden, pero no

enfocado solo en este producto.

Por lo tanto la propuesta es, un negocio dedicado a la venta de quesos, iniciando
con gqueso campesino, ya que se puede vender al menudeo y también a los
clientes que tengan cigarrerias o supermercados en este barrio aumentando la

rentabilidad del negocio.

14



1. TEMA

Se basa en una idea para desarrollar un plan de negocios realizando el estudio de
factibilidad de este, enfocada en la comercializacién y distribuciéon de queso en la

localidad de Kennedy, en la UPZ de Kennedy central.

LINEA DE Plan de Negocio
INVESTIGACION:
SUB LINEA DE Estudio de Factibilidad de una comercializadora de
INVESTIGACION Queso
AREA TEMATICA O Comercializacion y distribucion
TEMA:
TITULO: Creacion de una comercializadora de queso
PALABRAS CLAVE: Comercializacion y distribucion, Sector empresa,
factibilidad, estrategia.
LOCALIZACION Localidad de Kennedy (UPZ Kennedy Central )

Figura 1. Ubicacion Ciudad Kennedy Central

F. Unidades de Planeamiento Zonal -UPZ-

Tintal Morfe
B

S imizn

FON\I'ENGONFS
] vimite: bacalidod
Caracterizacion de UPZ
‘ Tips 1, Rexichncic! do whanizocion ncempleia

W Tipe 7. Predominants Induskicl
L- T B Predeminant Datesicnel

Fuente:
http://www.google.com.co/imgres?imgurl=http://1.bp.blogspot.com/_M4KK5SY4J8K/TNXI6UX NdI/AAAAAAAAAAD/02u9prQ4d3Q/s1600/kenn
edy-por-upz.jpg&imgrefurl=http:/milocalidadoctava.blogspot.com/2010/10/kennedyla-8.html&h=387&w=442&sz=38&tbnid=18t80-
UkigPFdM:&tbnh=84&tbnw=96&prev=/search%3Fq%3Dlocalidad%2Bde%2Bkennedy%26tbm%3Disch%26tbo%3Du&zoom=1&g=localidad+d
e+kennedy&hl=es&usg=__3yun8iV3COReVnQi6bHSWvcespQ=&sa=X&ei=WbggTvKZMsu00AGtmsifAw&ved=0CDoQ9QEWAwW&dur=387
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Este proyecto nace como una oportunidad de negocio teniendo como obijetivo
principal la comercializacion de queso, en la localidad de Kennedy ya que en la
UPZ Kennedy Central. Son pocos los negocios que lo venden en buena
cantidad, los que lo hacen, son negocios como pequefias charcuterias que a su

vez venden embutidos y otros productos para salsamentarias y comidas réapidas.

Los otros negocios que comercializan este producto son cigarrerias y
supermercados, los cuales lo venden pero en una cantidad minima y un poco
mas costoso, por lo tanto se tendria una ventaja en el precio ayudando a la
economia del hogar y al desarrollo y crecimiento del negocio dedicado a la

comercializacién de queso.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Evaluar la, factibilidad y viabilidad para la creacion de una empresa dedicada a
la comercializacién de queso en la localidad de Kennedy (UPZ Kennedy
Central).

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un estudio de mercados para determinar la demanda y principales
competidores, precios del mercado, desarrollo de marketing mix,

comercializacion y distribucion.
Realizar un estudio técnico para determinar la mejor ubicacion en esta

localidad, el tamafio, precioy procesos para la comercializacién de queso.

Realizar un estudio organizacional para determinar el enfoque y la estructura
de la empresa, en la politica de personal y el marco juridico legal para la
creacion de ésta.

Realizar un estudio financiero para determinar la factibilidad econémica para

un horizonte de cinco afios.

17



4. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Este proyecto se llevara a cabo con el fin de cubrir necesidades del mercado; en
este momento el producto que se comercializara es queso, no se trata de
competir, si no de cubrir las variables de tiempo y costo; ademas de ser una
nueva oportunidad de negocio, con una buena propuesta para los posibles
compradores, abasteciendo también a los clientes potenciales para su

comercializacion, brindando un producto de calidad y alto valor nutricional.

18



5. MARCO REFERENCIAL

5.1 MARCO TEORICO

El marco tedrico para el presente trabajo esta enfocado en la teoria clasica
administrativa que nos habla sobre los aspectos mas importantes, entre los que
encontramos responsabilidad, unidad de mando unidad de direccion, cadena

escalar y divisién del trabajo.*

También es necesario el complemento como las funciones también sefialadas en

esta teoria, las cuales son:

Funcion técnica: *

Relacionado al servicio y atencion al cliente

Funcion comercial:

Relacionados a la compra y venta del producto en este caso queso campesino y
doble crema.

Funcidn financiera:

Se relacionada en la necesidad de un crédito pasado un tiempo para surtir de mas
productos el negocio para su sostenibilidad.

Funcién de seguridad:

Esta tratandose de los empleados y su bienestar.

Funcion contable:

Se relaciona a todos los controles en cuanto a la inversion

Funciones Administrativas:

El componente organizacional en cuanto a las Plantacion, organizacion direccion y

control de la empresa.

! ALCARAZ. Rafael. El emprendedor de Exito. Editorial Mcgraw-hill. 32 edicién). 2003
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Para el presente proyecto es importante el citar el modelo de Porter el cual nos

encamina a una ventaja competitiva trabajando las cinco fuerzas competitivas que

nos guian a esta.’

Figura 2. Las Cinco Fuerzas Competitivas

Proveedores

Competencia

Potencial

Fuente: La autora

b

Competidores de G COmpradores

este sector

I

Sustitutos

Por medio de este modelo se puede diferenciar el producto para que se pueda
comercializar adoptando una forma para llegar al mercado

2 PORTER. Michael. Las Cinco fuerzas. Estrategias Competitivas Profesor de la Harvard Business

School. 1980.
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6. METODOLOGIA

6.1 ESTUDIO DE MERCADOS

El tipo de estudio que se realizara en este capitulo, y para la creacion del plan de
negocio, comercializadora de queso campesino, se hizo usando el método
descriptivo donde podremos identificar las caracteristicas demogréaficas y
opiniones de las personas

Las técnicas que utilizaremos en este capitulo seran encuestas y observacion; las
encuestas se aplicaran a clientes potenciales y clientes finales las cuales tendran
10 preguntas las cuales se realizaran personalmente a los encuestados las cuales
se les realizaran a los negocios donde se pueda comercializar el producto o que

ya lo tengan y a las personas que compren en estos negocios.

La observaciéon permite analizar el punto de vista de las personas o comerciantes
frente a este tipo de negocio y asi poder ver la posibilidad de un negocio de esta
caracteristica en la UPZ Kennedy Central de la localidad de Kennedy Yy asi llevar
a la practica su desarrollo en el mercado con bases sélidas de acuerdo a la

informacién recogida y la confiabilidad de esta.

Para apoyar la informacién también se utiliza la ayuda de las fuentes tales como el
Internet y DANE.

6.2 ESTUDIO TECNICO

Para el estudio técnico se realizo un estudio de la ubicacion para saber mas sobre
cuales podrian ser los posibles clientes, buscando que el negocio quede en una

zona de transito peatonal, y cerca a otros negocios de venta de alimentos, pero
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que no manejen el mismo producto, también se hizo un estudio y se elaboro un
presupuesto para la estructura de las instalaciones y para determinar los equipos

necesarios para el montaje de la comercializadora, Lacteos Lupita

6.3 ESTUDIO ADMINISTRATIVO JURIDICO LEGAL

Para desarrollar el estudio juridico legal se hizo uso de las fuentes
proporcionadas por el Internet a su vez libros relacionados con los diferentes
procesos administrativos, como. Los tramites, estructura organizacional, manual
de funciones, el reglamento interno de la empresa, la estructura organizacional,
procedimientos laborales y clima organizacional, todo lo relacionado con el marco

juridico legal

6.4 ESTUDIO FINANCIERO
Se realizo a partir de las cedulas financieras con una proyeccion de cinco afos

con el fin de identificar los costos, las ventas, la inversion, la tasa de oportunidad y

el capital que se necesita para la factibilidad del plan de negocios
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7. ESTUDIO DE MERCADOS

En la actualidad el comercio es una de las fuentes de ingresos mas importantes a
nivel mundial, ya que en este momento, el mercadeo, es una actividad que se
encuentran en aumento y como generador de ingresos para muchos hogares, es
importante e interesante poder ingresas a esta actividad, los alimentos son por lo
general de venta diaria, entre los cuales encontramos el queso que tiene buena
salida especialmente para los fines de semana, es por esto que se ve la viabilidad
factibilidad de crear una empresa de comercializacion de queso. (Lacteos Lupita)
en la UPZ de Kennedy Central, por lo tanto se realizara un estudio del entorno,

ubicacion, segmento del mercado y marketing.

7.1 ANALISIS DEL SECTOR

Segun el estudio realizando por la embajada de Espafia en Bogota Dentro de la
produccién de alimentos de origen vegetal la leche es sin lugar a duda uno de los
productos de mayor produccién y consumo seguido de la carne, los atunes, las

sardinas, el pollo y los huevos.

La cadena lactea estda fundamentada a partir de la relacibn entre ganaderos

acopiadores, cooperativas y empresas procesadoras.

En Colombia esta compuesta por dos principalmente; el primero donde se
encuentra la leche cruda que se produce mediante el sistema de tipo
especializado o de doble proposito (es decir produccion de carne y leche) el
segundo el industrial, bajo el cual encontramos todos los productos procesados
como la leche pasteurizada, evaporados en polvo, mantequilla y los quesos entre

otros.
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Los quesos se enmarcan dentro del sector lacteo que a su vez forma parte del

sector de Industria Manufacturera que aporta el 16% del PIB Nacional

Segun informacion manufacturera del 2001 la produccién para el sector lacteo
asciende $ 1.118 millones de dolares aproximadamente generando asi cerca de

13.000 empleos.

Las ventas del sector ascienden a 559 millones de Délares en el 2002 con lo cual
la cadena lactea se ha consolidado como una de las industrias de mayor
crecimiento dentro del sector alimenticio, esto se debe en parte al desarrollo de
lacteos procesados, los cuales tienen una participacion de mas del 60% del valor

de la industria.

El sector genera cerca de 13.000 empleos los cuales representa el 27% de los
empleos generados por la industria sin embargo en los Ultimos 11 afios el
personal ocupado se ha incrementado en una tasa anual de 0,5% mientras que el
empleo total de la industria decrecio a razon de 2,6% anual. Esto ha permitido al

sector mantener estable su participacion dentro del empleo total.

Analizando los quesos los cuales son el objeto de este estudio la produccion
nacional para el afio 2002 ascendié a 75. millones de délares, con respecto a las
exportaciones el sector ha venido experimentando una mayor penetracion en los
mercados internacionales, es por esto que las empresas productoras y
comercializadoras tienen una ventaja orientada a la exportacion los cuales los
paises de destino para estas exportaciones son Venezuela, estados Unidos y
Ecuador.

Segun datos del DANE (Departamento Administrativo Nacional de estadisticas), el
tamafo del mercado de las partidas seleccionadas en el 2001 fue de 70 millones
de ddlares de los cuales el 8,14% fue de exportaciones y el 0,83% importado,

dentro de los productores nacionales encontramos tres empresas por ser las que
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tienen mayor participacion en las ventas nacionales, estas son Alpina, Colanta y
Proleche.?

La principal fuente para seleccionar las empresas fueron las entrevistas realizadas
a los almacenes que comercializan este tipo de productos. También se recurrié a
bases de datos que se manejan en la Oficina Comercial

Tabla 2. Participacion ventas Nacionales Principales Empresa

Cooperativa Lechera | 259.049.818 | Productora y comercializadora de lacteos

Colanta Ltda. y sus derivados.

Alpina Productos 148.253.391 | Cooperativa productora y

Alimenticios S.A. comercializadora de lacteos y sus
derivados.

Proleche 53.526.771 Empresa productora y comercializadora
de lacteos y sus derivados.

Fuente: Oficina comercial y DANE

Figura 3. Distribucion Por Rama Econdémica
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Fuente DANE Cuentas Nacionales Trimestrales 2000- 2009

¥ CADENA DE LACTEOS. /En linea/ Disponible en: http://www.biblioteca.cotecnova.edu.co/
material_ biblioteca/agropecuaria/fernandogomez/agrocadenas/agrocadena/Cadena_lacteos.pdf
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Figura 4. Distribucion UPZ Localidad de Kennedy
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Fuente: http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/observatorio/documentos/localidades
/kenedy.pdf

Segun la revista de alimentos edicion 8, las estadisticas confirmar el enorme
potencial que este tipo de producto tiene en el pais, donde en el mercado se
venden hoy 42.593 toneladas y $487.505 millones de pesos afio movil, “El sector
paso de un crecimiento sostenido del 18% en valor durante los Ultimos 3 afios a
un 14% en valor durante el 2008, sin tener en cuenta el mercado informal, que es

aproximadamente el 60% del total del mercado”.*

Este ultimo dato resulta clave en el analisis del sector, la categoria cuenta con un
entorno competitivo, donde los lideres son Colanta y Alpina, con 30% y 18% de
participacibn en pesos respectivamente. El 50% restante, se encuentra
conformado por pequefios productores y otras marcas regionales enfocadas en
explotar volumenes via promociones y precios, especialmente en el segmento de

quesos frescos.

Los quesos mas vendidos en Colombia eran el queso blanco y el quesito,
mientras que en 2003 en la composicion de las ventas ya se encontraban,
ademas de los quesos frescos (78%), los quesos hilados (11%), para untar (9%) y

madurados (2%).

* REVISTA DE ALIMENTOS. Edicién 8. /En linea/ Disponible en: http://www.revistaialimentos.
com.co/ediciones/edicidn-8/sector-destacado-lacteos/ ha-cambiado-el-mercado-de-quesos.htm
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“El mercado colombiano no ha cambiado ostensiblemente en los Ultimos cinco

afos, pues los quesos frescos siguen siendo preferidos en un 70%”, en 2008 tuvo

un crecimiento del 343% en la venta de queso blanco o campesino, un producto

muy recomendado por su bajo contenido en grasa.

7.2 ANALISIS DOFA

Esta herramienta nos permite analizar las caracteristicas del negocio y como debe

actuar Quesos Lupita para la comercializacion del producto.

7.2.1 Fortalezas

Ubicacion ya que se hara en un lugar estratégico de la localidad de Kennedy,
UPZ Kennedy Central en la zona comercial de ciudad Kennedy Central donde
existe la oportunidad comercial de este producto.

Se contara con excelente recurso humano para su crecimiento y desarrollo.
Producto de buena calidad y exquisito sabor, logrando la fidelidad y confianza.
Excelente fuerza de ventas trabajando con motivacion para el reconocimiento

de la empresa.

7.2.2 Amenazas

La competencia, ya que en la zona hay almacenes de cadena reconocidos.
Posible competencia por parte de los trabajadores al conocer el
funcionamiento del negocio

Fidelidad de los consumidores con los almacenes de cadena por su

Escasez del producto en época de verano, por baja produccion de leche,

materia prima del queso.
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7.2.3 Oportunidades
e Reconocimiento y confianza con el tiempo en la zona

e Facilidad para poder abastecer los negocios con el producto ya que se
manejar al mayor.

e Descuentos por parte de los proveedores por el volumen de compra de queso.

7.2.4 Debilidades
e Poca variedad del producto, y otros al inicio del negocio

e Otros proveedores del producto a los negocios

e Alza de precios de compra en época de escasees del producto por el verano

7.3 IDENTIFICACION DE CARACTERISTICAS Y DEMANDA DEL PRODUCTO

7.3.1 Caracteristicas del Producto. Lacteos Lupita comercializara un queso con
un alto valor nutricional ya que este sera rico en proteinas, calcio y otros
nutrientes, bajo en grasas, semiduro el cual estara dentro de los estandares de
calidad, conservando su aroma sabor texturas y caracteristicas del producto

Lacteos Lupita busca vender en un futuro otras variedades de este.

7.3.2 Identificacion de la Demanda. La demanda para venta de quesos forma
parte de la informacién recogida por medio de la comercializacion de productos
similares como almojabanas, cavanos y arepas Boyacenses; por medio de la cual
a medida que se realizaba la visita a los negocios donde se comercializaba estos
productos, se pudo identificar que no todos tenian queso para le venta, lo que se
quiere con Lacteos Lupita es penetrar en este mercado para poder establecer una
oportunidad de negocio, como es el de la comercializacion de quesos, esto con el
fin de facilitar a los negocios de la zona que lo comercializan la comodidad de

tener cerca un proveedor que los pueda abastecer con este.
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7.4 CLIENTES POTENCIALES

Los posibles clientes a quienes lacteos Lupita ofrecerd el producto para su

comercializacién y consumo son dos; los comerciantes y consumidor final.
e Comerciante

Los comerciante, tienen varias opciones para la compra de queso, ya que llega un
gran volumen de este; de diferentes regiones lecheras, pero para esto, en
algunas ocasiones, tienen que desplazarse a los puntos donde lo comercializan ya
qgue no siempre se los llevan al negocio, utilizando un tiempo que se podria ocupar
en otras  actividades, por lo tanto Lacteos Lupita podria proveer de este
producto, a estos comerciante de la UPZ Kennedy Central ahorrandose tiempo y

dinero.
e Cliente final

El consumidor final estéd bien atendido en la ciudad de Bogot4, aun asi; existe un
buen mercado para la comercializacion de este producto; los consumidores
buscan; calidad, sabor y precio, en este caso hablamos de queso. (Lacteos

Lupita), busca satisfacer estas necesidades de los consumidores finales.

7.5 IDENTIFICACION DEL MERCADO OBJETIVO

Se encuentra ubicado en la UPZ Kennedy Central de la localidad de Kennedy y
esta dirigido todos los habitantes del barrio Ciudad Kennedy Central, ya que este
sector es estrato 3 y tiene la capacidad economica para adquirir nuestro producto,
ademas de los clientes que lo necesiten para surtir su negocio, como cigarrerias,

supermercados y charcuterias.
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7.4.1 Justificacion Del Mercado Objetivo. La UPZ Kennedy Central, es un sector
estrato 3; ademas es bastante comercial y alberga habitantes de las diferentes
regiones de nuestro pais, siendo este una buena opcién para comercializar el

producto.

Los negocios que se encuentran alli manejan poco este producto (queso), ya
que no lo rotan rdpidamente, por lo tanto hace falta un negocio que maneje un
buen volumen de este y que satisfaga las necesidades del consumidor final, con
un producto de buena de buena calidad, logrando de esta manera que los
clientes tengan un punto de referencia para su compra y también el poder
abastecer las tiendas, supermercados, cigarrerias y charcuterias de la zona

ayudado asi a economizar tiempo y dinero.

7.4.2 Perfil del Consumidor. El perfil de nuestros futuros clientes esta perfilado

de la siguiente manera, consumidor final y cliente potencial.

Cliente Potencial

Todos Los negocios como cigarrerias, supermercados y charcuterias, ubicados en
la UPZ de Kennedy Central Barrio Ciudad Kennedy Central, a los cuales se les
puede ofrecer el producto para la venta estos negocios estan clasificados en un

nivel socioecondémico 3y quienes les interese economizar tiempo y dinero.

7.2.3 Consumidor Final. Todos los habitantes de las diferentes edades que
puedan consumir nuestro producto, iniciando en la Localidad de Kennedy UPZ
Kennedy Central barrio Ciudad Kennedy Central, ya que para comprarlo no se
necesita una edad determinada, ni tampoco tener un poder adquisitivo alto, por ser
un producto econdémico y con un alto valor nutricional, se puede vender en

diferentes medidas.
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7.4.3 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Producto derivado de la leche con alto valor nutricional e ideal para acompafar

comidas, vinos o comer solo, por su exquisito sabor.

Tabla 2. Ficha Nutricional

Tamarfo Bloque Queso Doble Crema 2500 grs.
Proteinas 6 grs.
Grasas 8 grs. 12%
Carbohidratos <2grs.1%
Calorias 60

Tamarfo Bloque Queso Campesino 3000 grs.
Calorias 84 Keal
Proteinas 20,5 grs.
Grasa Total 22,5 grs.
Sodio 70 mg
Hierro 0,5 mg
Vitamina A 315 U.l
Calcio 82 mg

Fuente: La autora
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Tabla 3. Ingredientes

* Leche Pasteurizada

* Sal

* Cuajo

* Cloruro de Sodio

* Estabilizante

Tabla 4. Portafoilio

Queso campesino

Queso doble crema

Queso doble crema Tajado

Almojabana

Arepa Boyacense

Arepa Paisa grande

Arepa Paisa Mediana

Arepa Paisa Pequeiia

Arepa de Queso

Cavanos

Jamon de Res

Jamoén de Cerdo

Jamon de Pollo

Fuente: La autora
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7.4.4 Promedio Venta y Costo Productos Catalogo. En la siguiente tabla se
muestra los costos de los otros productos que se venderian para el sostenimiento
y desarrollo del plan de negocio ya que no es suficiente trabajar solo queso; estos

precios son de compra y el promedio mensual que se necesitaria vender.

Tabla 5. Promedio Costo Compra de Productos Portafolio

QUESO CAMPESING LIBRA

Cantidades a comprar 1000 12.000 12,600 13.230 13.882 14.586
Precio unitario de compra 2700 2.700| & 2835 | & 2877 | & 3126 | 8§ 3.282
SUBTOTAL § 2.700.000 32.400.000 (5 35.721.000 § 39.382.403] S 43.419.099 $ 47.869.556
Cantidades a comprar 1400 16.800 17640 18522 19448 20421
Precio unitario de compra 5 3.000 3.000( % 3.080 | 5 3183 | § 32T | 8 3.377
SUBTOTAL 4.200.000 50.400.000 5 54.507.600]| S 55.949.969| 5 63.754.392 5 638.950.375
QUESO MOZARELLA TAJADO | LIBRA

Cantidades a comprar 500 5.600 10080 10584 11113 11669
Precio unitario de compra 5 3200 | % 3200 (% 3285 | 8 3.395 | § 3487 | 5 3.602
SUBTOTAL 2.560.000 5 30.720.000 § 33.223.680| § 35.931.410| § 38.859.820 5 42.026.895
ALMOJABANA BOYACENSE UND

Cantidades a comprar 2500 30.000 31.500 33.075 34725 36.465
Precio unitario de compra 450 | § 450 [ 5 473 | & 4596 | & S21 |8 Sav |
SUBTOTAL S 1.125.000 $ 13.500.000(S 14.883.750 S 16.409.334| § 18.091.291 $ 19.945.648
Cantidades a comprar 2500 30.000 31.500 33.075 34725 36.465
Precio unitario de compra 5 420 [ 5 420 [ 5 441 | & 453 | & 486 | § 511
SUBTOTAL 1.050.000 5§ 12.600.000|5 13.591.500 § 15.315.379] S 16.885.205 $ 18.615.939
AREPA PAISA GRANDE PQ X 5 PQ

Cantidades a comprar 400 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
Precio unitario de compra 5 Too s 650 | § 683 [ § e - TS2 | 8 780
SUBTOTAL 280.000 $ 3.120.000(S 3.439.800 $ 3.792.330 $4.181.098 $ 4.609.661
AREPA PAISA MEDIANA PQ X 4 PQ

Cantidades a comprar Soo §.000 5.300 6615 6.946 7253
Precio unitario de compra 450 | § 450 | 5 4T3 | § 4595 | § S21 | § 547
SUBTOTAL § 225.000 $ 2.700.000(8 2.976.750 § 3.281.567| S 3.618.253 $ 3.989.130
Cantidades a comprar Soo 6000 5.300 6615 6.946 7253
Precio unitario de compra 5 450 | 5 450 | 5 473 | 5 455 | 5 21|35 547
SUBTOTAL 225.000 § 2.700.000 (S 2.976.750 5 3.281.867| S 3.618.258 § 3.989.130
REPA DE QUESO PQ X & PQ

antidades a comprar 400 4.800 5.040 5.252 5557 5.834
‘gcio unitario de compra 360 1400 | & 140018 1470 | & 1544 |1 8 16821 | § 1.702
UBTOTAL 560.000 $ 6.720.000($ 7.408.500 § 8.165.202 § 9.005.443 § 9.928.501
ABANO PQ

antidades a comprar 144 1.728 1.814 1.805 2.000 2100
"gcio unitario de compra 445 | 8 445 | 8 487 | B 481 | & S15 [ % 541
UBTOTAL 5 64.080 § 768.960(5 847.778 $934.676] §1.030.480 $ 1.136.104
antidades a comprar 1000 12000 12.600 13.230 13.852 14.588
‘ecio unitario de compra 3 28008 2800158 2840 | 3 3087 [ 8 3241 | 8 3.403
UBTOTAL 2.800.000 | 5§ 33.600.000]% 37.044.000 § 40.841.010] § 45.027.214]  § 49.642.503
AMON DE CERDO LIBRA

antidades a comprar 1000 12.000 12,600 13.230 13.892 14.585
‘ecio unitario de compra -] 1.800 [ & 1.800 | S 1.880 | 8§ 1985 | % 2084 | 5 2188
UBTOTAL 1.800.000 | § 21.600.000]5 23.5814.000 § 26.254.9356| § 25.946.066| 531.913.038
AMON DE POLLO LIBRA

antidades a comprar 1000 12.000 12.600 13.230 13.852 14.585
‘gcio unitario de compra g 1700 | & 1700 | 8 1785 | & 187418 1888 | 8 2.088
UBTOTAL 1.700.000 | § 20.400.000]5 22.491.000 § 24.796.328| § 27.337.951 $ 30.140.091

Fuente: La autora



7.5 IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA

No tiene mayor competencia en la UPZ Kennedy Central ya que la mayoria de
los negocios estan enfocados en calzado, ropa y restaurantes, no en un negocio
enfocado en la comercializacion de queso, por lo tanto tendriamos una ventaja;
también se puede surtir con mas variedades de queso, otros derivados de la

leche y otros productos.

7.5.1 Competencia Directa

La competencia directa en este caso son los almacenes de cadena de Kennedy,
y las 4 charcuterias ubicadas sobre la Cl. 36 con CR. 80 cerca a Carulla esto en
cuanto al la comercializacién del producto como tal. Pero no en cuanto a precio ya
que este almacén maneja precios altos y tenemos como competencia indirecta

los establecimientos que tengan como finalidad la comercializacion de quesos

7.5.2 Fortalezas y Debilidades de la Competencia

* Fortalezas
e Experiencia en el mercado
e Variedad del producto
e Son importadores
¢ Reconocimiento y confianza en el sector

e Publico final en general.
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* Debilidades
e Precios altos
e No son distribuidores

e Varian los precios de acuerdo a los costos de transporte

7.5.3 lIdentificacion de los Canales de Distribucion. Este sector esta
identificado, por manejar la comercializacion de forma directa con el cliente, ya
gue son en la mayoria, almacenes de calzado, ropa y restaurantes; los cuales,
pocos manejan paginas Web revista o volantes, estas las utilizan los almacenes
de cadena cercanos reconocidos como éxito, los otros negocios como cigarrerias,
supermercados y charcuterias de la zona, no manejan paginas Web ni volantes
con la informacion por su variedad de productos, pero si tarjetas con la

informacion necesaria este.

7.6 INVESTIGACION DE MERCADOS.

7.6.1 Recoleccién de la Informacidn. Se elaboro una encuesta con 10 preguntas
para hallar la poblacion de posibles clientes finales, utilizando también informacién
del DANE de la poblacion de la Localidad de Kennedy donde se determino la
poblacion a la que se quiere llegar de la UPZ Kennedy Central, recolectada en el
censo del 2005 la cual es de 146.132 habitantes, para tener idea de los posibles
clientes se hizo una visitas a negocios como cigarrerias y supermercados del
barrio Ciudad Kennedy Central donde se piensa ubicar la empresa, los cuales
fueron de 100.

Para hallar el nimero de encuestados, y poder tener una idea de los posibles

clientes se dividio el total de la poblacion de la UPZ Kennedy Central por el total
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de los barrios que la conforman, el resultado que nos arrojo lo multiplicamos por

los barrios que se quieren trabajar para dar a conocer el negocio de quesos.

Tabla 6. Poblacion Kennedy Central

Poblacion Decret_o
) reglamentario de la

norma urbanistica

Caracteristica Area/Ha.

urbanistica (1)

CON CENTRALIDAD UR- 381,00 98.002 381 del 6 de septiembre de
S5 | AMERICAS BANA 2002
RESIDENCIAL 435,62 146.197 251 del 1 de agosto de
i BRI CONSOLIDADO 2005
RESIDENCIAL 500,2 123.102 429 del 28 de diciembre de
16 CAStLLA CONSOLIDADO 2004
47 KENNEDY RESIDENCIAL 33717 146.132 308 del 27 de septiembre
CENTRAL CONSQOLIDADO de 2004
a8 TIMIZA RESIDENCIAL 431,38 145.852 367 del 20 de noviembre
CONSOLIDADO e 2006
78 TINTAL DESARROLLO 346,46 27.422
NORTE
DESARROLLO: Area en la 318,80 16.548
79 CALANDAIMA | que predominan los terre-
nos sin urbanizar
RESIDENCIAL 187,51 44.019
| CORABASTOS DE URBANIZACION
Fuente:  http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/observatorio/documentos/|

ocalidades/kenedy.pdf

Tabla 7. Barrios de la UPZ Kennedy Central

ABRAHAM LINCOLN

AGRIP. FRANCISCO JOSE DE CALDAS
AGRUP. DE VIVIENDA EL PARAISO

| N° UPZ | NOMBRE UPZ BARRIOS

KENNEDY ORIENTAL SUPER MZ 2

KENNEDY ORIENTAL SUPER MZ 5
KENNEDY SUPERMANZANA 1

CASABLANCA I ETAPA LA GIRALDILLA
CASABLANCA II ETAPA LA GILARDILLA II
CENTRO CIVICO CIUDAD KENNEDY MIRAFLORES KENNEDY
CIUDAD KENNEDY CENTRAL MULTIFAMILIAR TECHO

CIUDAD KENNEDY NORTE
CIUDAD KENNEDY OCCIDENTAL

NUEVO KENNEDY
NUEVO KENNEDY EL DESCANSO

KENNEDY CIUDAD KENNEDY ORIENTAL ONASIS
CIUDAD KENNEDY SUPER MZ 10 PASTRANA
CIUDAD KENNEDY SUPER MZ 13 SUPERMANZANA 16

CENTRAL CIUDAD KENNEDY SUR SUPERMANZANA 9B
CONJ. RESIDENCIAL MANUEL MEJIA TECHO
EL DESCANSO UNIDAD RES. AYACUCHO 2 S.MZ
KENNEDY NORTE SUPER MZ 11 URB. KENNEDY SUPER MZ 8
KENNEDY OCCIDENTAL SUPER MZ 14  URB. MANDALAY ETAPA C ZONA 73
KENNEDY OCCIDENTAL SUPER MZ 15  URB. ARBOLETE CASABLANCA
KENNEDY ORIENTAL SUPER MZ 7 URBANIZACION BANDERAS
KENNEDY ORIENTAL SUPER MZ 3 URB. EXPERIMENTAL KENNEDY
KENNEDY ORIENTAL SUPER MZ & URB. SINAT
SUBTOTAL 42

Fuente:

http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/observatorio/documentos/I

ocalidades/kenedy.pdf
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Tabla 8. Poblacion posibles clientes

OPERACION DESCRIPCION TOTAL

Poblacion UPZ Kennedy | 146.132
Central

Division Barrios que conforman la | 21
UpPz

Igual Promedio de la poblacién 6958
por Barrio

Multiplicacion Barrios a trabajar 1

Igual Poblacion total 6958

Fuente: La autora

FORMULA PARA HALLAR LA MUESTRA

k”l*p*q*N

(" (N-1))+k 2 p g
n= Tamafio de la muestra
N= Foblacion
K= Nivel de confianza
p= Praobabilidad de éxito
g= Probabilidad de fracaso

E= Margen de Error

N= 6958
K= 90%
P=0.9
Q=0.1
E= 5%

n=(1,95)2 (.0, 9) (.0,1) *6958 = 252

(5)2 (6958-1) + (1,95)2. (0, 9)(0,1)
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Tabla 9. Ficha Técnica

Poblacion Hombres y Mujeres de cualquier edad que consuman queso en la UPZ
Kennedy Central, barrié ciudad Kennedy Central, Localidad de Kennedy.

Tamafio de la muestra 100 negocios entre, cigarrerias y supermercados
Nivel de confianza 90%
Margen de error 5%

Método de recolecciéon de lainformacion Se hizo por medio de encuestas

Fuente: La autora

Figura 5. Numero de personas por hogar

pgares segun numero de personas

517 31,5
a4

5 4
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1 2 3 4 5 G T a8 9 10y
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Fuente: http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/observatorio/documentos/
localidades/kenedy.pdf
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Figura 6. Establecimientos segun actividad Localidad de Kennedy

Establecimientos segun actividad

80 -
50,8
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40 -
2
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&
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1,2
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ndusiria Comercio Servicios (Otras actividades

i El 14,5% de los establecimientos se dedican a la
industria; el 50,8% a comercio; el 33,6% a
servicios y el 1,2% a otra actividad.

Fuente: http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/observatorio/documentos/
localidades/kenedy.pdf

7.7 TABULACION, SISTEMATIZACION Y ANALISIS DE ENCUESTAS
Esta informacion se recogio por medio de las encuestas realizadas en este caso,

152 entre clientes potenciales y clientes finales visitando 100 negocios de la UPZ
Kennedy Central del barrio Ciudad Kennedy Central.
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Tabla 10. Informacion pregunta 1

RESPUESTA | RECUENTO | PORCENTAJE
18 A25 22 15 %

35A45 70 46%

45 A 55 28 18%

55 O Mas 32 21%

TOTAL 152

Fuente: Andlisis Encuesta

Figura 7. Tabulaciéon pregunta 1 - ¢ En que rango de edad se encuetra?

m18A25 m35A45 w45A 55 m550 Mas

Fuente: Informacion tabla 10
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Tabla 11. Informacion pregunta 2

RESPUESTA|RECUENTO|PORCENTAJE

Sl 129 85%
NO 23 15%
TOTAL 152 100%

Fuente: Analisis Encuesta

Figura 7. Tabulacién pregunta 2 ¢ Realiza usted las compras en su casa?

msl
uNO

Fuente: Informacioén tabla 11

Comentario: segun los resultados de la encuesta la mayoria de las personas
encuestadas de los negocios y clientes de estos, realizan las compras o mercado
de su hogar.
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Tabla 12. Informacion pregunta 3

RESPUESTA|RECUENTO|PORCENTAJE
Sl 132 87%
NO 20 13%
TOTAL 152 100%

Figura 9. Tabulacién pregunta 3 ¢ Consume usted Queso?

Fuente: Informacion tabla 12

Comentario: los resultados obtenidos en la encuesta nos arrojo que el 87 % de

las personas encuestas consumen queso siendo este un buen porcentaje frente a

un porcentaje de 13% que no.
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Tabla 13. Informacion pregunta 4

RESPUESTA|RECUENTO|PORCENTAJE

Sl 132 87%
NO 20 13%
TOTAL 152 100%

Figura 10. Tabulacion pregunta 4. ¢Usted incluye queso en su mercado?

1S/
aNO

Fuente: Informacion tabla 13

Comentario: Los resultados arrojan que un 87% compra queso en su mercado

siendo este un buen porcentaje para la comercializacion de queso en este sector.
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Tabla 14. Informacion pregunta 5

RESPUESTA RECUENTO [PORCENTAJE
8 DIAS 53 35%
15 DIAS 49 32%
MENSUAL 30 20%
OCASIONALMENTE 20 13%
TOTAL 152 100%

Figura 11. Tabulacion pregunta 5 - ¢ Con que frecuencia compra usted queso?

M 8 Dias
M 15 Dias
% Mensual

B Ocacionalmente

Fuente: Informacién tabla 14

Comentario: Los resultados que arrojaron la encuesta de las realizadas en el
barrio ciudad Kennedy central de la UPZ Kennedy Central es del 35% semanal y
32% quincenal siendo este un bien porcentaje para la venta de queso en esta

Zona.
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Tabla 15. Informacion pregunta 6.

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE
De 1 a2KI. 61 40%
de 3 a4KI. 74 49%
De 5 a 6 KI. 17 11%
TOTAL 152 100%

Figura 12. Tabulacion pregunta 6 - ¢, Que cantidad de queso compra usted
normalmente en el mercado?

B DE1A2KL.
B DE3A4KL
FDE5A6KL.

Fuente: Informacion tabla 15

Comentario: Segun las encuesta el promedio de compra de queso de los
consumidores encuestados es de 3 kl mensuales o0 % semanal lo cual nos da una
informacién importante ya que podemos concluir que hay una compra constante
de este producto.
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Tabla 16. Informacion pregunta 7

RESPUESTA [ RECUENTO PORCENTAJE
Sl 134 88%
NO 18 12%
TOTAL 152 100%

Figura 13. Tabulacion pregunta 7 - ¢ Compra usted queso campesino o doble
crema?

nil
uNO

Fuente: Informacioén tabla 16

Comentario: Segun las encuestas hay un buen porcentaje el cual es de 88% que
consume gueso ya sea campesino o doble crema que es el producto que tenemos
como principal.
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Tabla 17. Informacion pregunta 8

RESPUESTA [RECUENTO |PORCENTAJE
CALIDAD 43 28%
PRECIO 53 35%
SABOR 36 24%
MARCA 20 13%
TOTAL 152 100%

Figura 14. Tabulacion pregunta 8 - ¢Que elige usted al momento de comprar
queso?

= CALIDAD
= PRECIO
M SABOR
H MARCA

Fuente: Informacion tabla 17

Comentario: Segun las encuestas realizadas podemos darnos cuenta que para
los consumidores de este sector es importante que se manejen en los productos
, precio con un 35%, calidad con un 28% y sabor con un 24% dejando en un
ultimo lugar la marca con un 13%, debemos tener en cuenta que las encuestas se
realizaron en la UPZ Kennedy Central estrato 3 vy la cual tenemos para la
creacion de la empresa comercializadora de queso Yy en las cuales no le dan tanta
importancia a las marcas, como si lo podria hacer la poblacion de estratos mas de
la ciudad de Bogota
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Tabla 18. Informacion pregunta 9

RESPUESTA RECUENTO | PORCENTAJE
DE $ 3500 A $ 4000 58 38%
DE $ 4500 A $ 5000 38 25%
DE $ 5500 A $ 6000 30 20%
DE $ 6500 A $ 7000 26 17%
TOTAL 152 100%

Figura 15. Tabulacién pregunta 9 - ¢ Qué precio pagaria usted por una libra de
queso?

B DE $3500 AS 4000
B DE $4500 AS$ 5000
W DES$ 5500 AS 6000
B DE $S6500 AS 7000

Fuente: Informacion tabla 18

Comentarios: Segun los resultados arrojados en la encuesta podemos darnos
cuenta que se puede manejar el precio al consumidor final y al cliente potencial de
acuerdo a lo que ya se tenia calculado que es de $ 4. 000 a $ 4.200 pesos para
consumidor final y 3200 para cliente potencial manejando este un porcentaje

promedio de de 38%
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Tabla 19. Informacion pregunta 10.

RESPUESTA |[RECUENTO [PORCENTAJE
ALPINA 46 30%
COLANTA 33 22%

DEL VECCHIO 17 11%
OTROS 56 37%
TOTAL 152 100%

Figura 16. Tabulacion pregunta 10 - ¢Cual de estas marcas ha consumido usted
en el dltimo mes?

M Alpina

M Colanta

¥ Del Vecchio
W Otras

Fuente: Informacién Tabla 19

Comentario: De acuerdo a la informacion recogida en las 152 encuestas
realizadas y arrojandonos como resultados los siguientes; el 88 % de la
polacion, consume queso ya sea campesino o doble crema, de manera continua
en su hogar, teniendo como marca preferida para los que manejan esta variable,
los quesos de la empresa Alpina con un 30 %, y un 37% para otros, es posible
manejar un precio promedio de $ 4.200 pesos para consumidor final y $3.200
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pesos para los clientes potenciales, teniendo como base fundamental para
comprarlo y consumirlo calidad , sabor y precio, por lo tanto es factille el montaje
de un un negocio para la comercializacion enfocado en la venta de queso de

otras marcas manejando las variables de calidad precio y sabor.

7.7 MARKETING MIX

7.7.1 Concepto del Producto. Es un producto con un alto nivel nutricional, lo cual
hace que lo encontremos en muchos de los hogares como complemento o

acompafante de algunos alimentos.

7.7.2 Presentaciéon del Producto

¢ MARCA
Para la comercializar el queso, lo identificaremos con una marca propia, ya que

el producto comprado en Arcabuco Boyaca tiene su propio empaque; y la idea
de lacteos lupita es ser reconocido en la zona, por lo tanto utilizara una etiqueta

gue identifique la empresa , comercializadora de quesos Lacteos lupita.

e ETIQUETA

La etiqueta que se utilizara en el empaque sera la siguiente:

Figura 17. Etiqueta Lacteos Lupita

Fuente: La autora
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e EMPAQUE

Para empacar el producto, se utilizard un empaque con las caracteristicas
necesarias para su conservacion y presentacion, al cual le pondremos la etiqueta

de la comercializadora de quesos lacteos lupita.

Figura 18. Empaque Quesos Lupita

FICHA NUTRICIONAL
PESO Blogue 3000 grs.
Calorias 84 Keal

Proteinas 205 grs.

Grasa Total 225 grs.

Sodio 0 mg

Hierro 0.5mg

Vitamina A 315
u.l

FECHA DE VENCIMIENTO 22/ 08/2011

Fuente: La autora
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7.7.3 Estrategia de Distribucion. La comercializadora de queso estara ubicada
en un lugar estratégico especificamente en el barrio ciudad Kennedy Central sobre
la Cl 36 con 78 de la UPZ Kennedy Central de la localidad de Kennedy siendo
este, un lugar clave e importante para llevar el producto hacia los otros dos

segmentos, cliente potencial y cliente final.

Figura 19. Comercializacion de Quesos

1

N

Fuente: La autora

1 Quesos Lupita
2 Clientes Potenciales

2.1 Clientes Finales.

7.7.4 Estrategias de Precios. Segun el estudio, el precio del queso se manejara

de acuerdo al estrato, en este caso, estrato 3.

Para el consumidor final, sera, queso campesino costo compra $2550 pesos,
precio venta $4.000 la libra, y $ 5.100 libra queso doble crema; para el consumidor
potencial en los cuales encontramos cigarrerias, supermercado y charcuterias, el
precio serd& mas economico para que lo comercialicen en el negocio los cuales
seran, queso campesino $3.400 libra de queso campesino y $ 3.800 libra queso

doble crema.
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7.7.5 Estrategias de Promocion. Para los clientes potenciales, se les realizara
una visita directa ofreciendo el producto estrella en este caso el queso y sus
deméas productos del portafolio para comercializar en el negocio, donde se
brindara una degustacion de queso para que conozcan la calidad de este; esta
degustacién, tendra un costo para la empresa de $350 por negocio, ademas de
esto a los clientes constantes y aquellos que compren una buena cantidad se les
dard un detalle en fechas especiales y un descuento del 5% en la factura de
compra, a los clientes finales se les ofrecera una de las degustaciones utilizadas

para abrir clientes potenciales como obsequio.

7.7.6 Estrategias de Comunicacion. Para dar a conocer el negocio de
comercializacion de queso (Lacteos Lupita) en este sector es necesario el uso de
volantes y tarjetas y folletos, que se distribuiran por la UPZ de Kennedy Central a
todos los habitantes y diferentes negocios del barrio Ciudad Kennedy Central el
cual es nuestro mercado objetivo dando a conocer nuestro portafolio de productos
y segmentos de cliente, de igual manera se utilizara la red social Facebook ya que
por este medio también se puede dar a conocer la existencia de la empresa, su
ubicacion y portafolio de productos esta estrategia tendra un costo en su
publicidad de aproximadamente $ 100.000 mensuales y un costo anual de
$1'200.000.

Tabla 20. Presupuesto de gastos publicidad

PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS Y PUBLICIDAD*

PUBLICIDAD 100000 1200000 1260000 1.323.000( 1369.150] 1458608

TOTALES 1200000 | 1.260.000 | 1.323.000  1.389.450 | 1.458.608
Tasa de crecimiento de preciospara cada afio 2% i 1% 1%
Factor de proyeccian | 105 1,05 105 105

Fuente: La autora
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7.7.7 Estrategias de Servicio. El servicio de lacteos Lupita, estara enfocado para
un contacto directo con el cliente, ademés se estara realizando un seguimiento
telefénico a los clientes de la localidad Kennedy UPZ Kennedy Central y se les
visitara cada 2 dias para que no les falte el producto y asi crear en el cliente
seguridad y confianza en la comercializadora de quesos por su cumplimiento,

constancia y servicio.

7.8 LOGO DE LA EMPRESA

Figura 20. Logo de La Empresa comercializadora “Lacteos Lupita”

% LACTEOS LUPITA

Fuente: La autora
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8. ESTUDIO TECNICO

Para el estudio técnico se realizara un estudio de la ubicacion para saber mas
sobre cuales podrian ser los posibles clientes, buscando que el negocio quede
ubicado en una zona de alto transito peatonal, y cerca a otros negocios de venta
de alimentos, pero que no manejen el mismo producto, también se realizara un
estudio y se elaborara un presupuesto para la estructura de las instalaciones y
para determinar los equipos necesarios para el montaje de la comercializadora,

Lacteos Lupita

8.1 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Estara ubicada en la UPZ de Kennedy central de la localidad de Kennedy donde la
estratificacion es 3, ya que es una de las UPZ méas densamente pobladas segun
estadisticas del DANE del 2005, esto sera en la zona comercial de Ciudad

Kennedy central por la calle 37 con Kr 78

Figura 21. Ubicacion de la Empresa

F. Unidades de Planeamiento Zonal -UPZ—

Féuvmaouss
] tirmite kcalidod

Caracterizacion de UPT

1 Tipo 7. Frodom:
L- Tips B. Feodominants Datasionsl

Fuente:  http://www.google.com.co/imgres?imgurl=http://1.bp.blogspot.com/_M4KK5SY4JI8K/TNXI6UX_NdI/A
AAAAAAAAAD/02u9prQ4d3Q/s1600/kennedy-por-upz.jpg&imgrefurl=http://milocalidadoctava.blogs
pot.com/2010/10/kennedyla-8.html&h=387&w=442&sz=38&tbnid=18t80-UkigPFdM:&tbnh=84&tbnw=
96&prev=/search%3Fq%3Dlocalidad%2Bde%2Bkennedy%26tbm%3Disch%26tbo%3Du&zoom=1&q=
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localidad+de+kennedy&hl=es&usg=__3yun8iV3CQReVnQi6bHSWvcespQ=&sa=X&ei=WbggTvKZMsuO0AGt
msifAw&ved=0CDoQ9QEwWAw&dur=387

8.1.1 ASPECTOS GEOGRAFICOS

La CI 37 es la mas transitada del sector ademas de ser una de las principales de
la UPZ Kennedy Central, también se encuentra cerca a vias importantes de
Bogota como la avenida las Américas, Av. ciudad de Cali, Av. Boyaca y Av. 1ro

de Mayo.

8.2 MICROLOCALIZACION

La empresa se ubicara en este sector de la localidad de Kennedy, Barrio Ciudad
Kennedy Central, ya que su poblacion es de estrato 3, ademas de esto el sector
cuenta con todos los servicios para el montaje y funcionamiento del negocio, otro
punto a favor es que es un sector comercial y la mayoria de estos negocios
son de ropa calzado y restaurantes, por lo tanto se tiene una ventaja, los
negocios donde se vende el producto, como son las charcuterias, se encuentran
ubicadas cerca a Carulla de la Cl. 40 con Kr 80, lo mas importante es que es un
lugar apto para el montaje de la empresa con este enfoque, cumpliendo asi con

los requerimientos necesarios para su instalacion y funcionamiento.

8.3 TAMANO Y DE LA EMPRESA

El tamafio y capacidad de la empresa es de 8,20 mt2 que es el espacio con el
que se contard para la instalacion, el cual tendra una capacidad para 2 empleados
ya que es solo atender el cliente y llevar el producto a las cigarrerias que lo
soliciten, por lo tanto se contara, con un vendedor en el negocio y el

administrador que también ayudara a la distribucion del producto.

56



8.4 DISTRIBUCION Y DISENO DE LAS INSTALACIONES

Se distribuira de acuerdo a las necesidades, ya que se deben ubicar los
congeladores donde se conservara el producto, y el cual estara a la vista de los
clientes directos o consumidores finales, y que a su vez permita el buen

funcionamiento con las condiciones necesarias para el trabajo y la operacion.

Figura 22. Plano

ARCHIV‘ADOR

7 P - -L—:_ BANO  SILLAS
ENTRADA AL NEGOCIO CONGELADOR

8.5 MAQUINARIA'Y EQUIPO

Para la comercializacion y distribucion de queso se debera hacer una inversion en

el primer afio de los siguientes equipos como:

1 Computador
1 Teléfono
1 Escritorio
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3 Sillas

1 Archivador

1 congelador marca Nordico
1 Caja registradora

1 Moto

e MAQUINARIA'Y EQUIPO

Computador

G’ line I

Teléfono vtech

Silla Office i

Escritorio
o e V n e 2
|I_—T-_-?7_ e D y
=0 =
-__‘—-_‘—__J -
_ = registradora
Archivador
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congelador Nérdico

Moto AKT

8.6 CARACTERISTICAS DEL PROYECTO

8.6.1 Capacidad de Compra. Segun el estudio la capacidad de compra se basara
en el promedio de venta anual incrementando un porcentaje que seria de un 5%

en inventarios esto con el fin de tener siempre producto para nuestros clientes

entre los cuales estan los que compran al por mayor.

8.6.2 Inversion. El proyecto se pondra en marcha con inversion familiar y propia
con el fin de no adquirir deudas al inicio del proyecto el cual sera de $ 6'677.500
aproximadamente para maquinaria y equipos y de unos $3'890.000 en arriendo,
producto y legalizacion de la empresa, de acuerdo a las necesidades que se vean

en el tiempo se analizara la posibilidad de un crédito financiero para el crecimiento

del negocio.
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9. ESTUDIO ADMINISTRATIVO JURIDICO LEGAL

Para desarrollar el estudio juridico legal se har4d uso de las fuentes
proporcionadas por el Internet a su vez libros relacionados con los diferentes
procesos administrativos, como. Los tramites, estructura organizacional, manual
de funciones, el reglamento interno de la empresa, la estructura organizacional,
procedimientos laborales y clima organizacional, todo lo relacionado con el marco

juridico legal

9.1 ASPECTO LEGAL

9.1.1 Normatividad. El proyecto de ley 151 del 2007 del senado, decreta en el
articulo 772 de decreto 410 de 1971 del codigo de comercio, que la factura es
titulo valor lo cual dice que toda factura diligenciada con los requisitos legales por
personas naturales o juridicas sean o no comerciantes, en desarrollo de un

contrato verbal o escrito, ya tiene la claridad de una factura comercial.

* Codigo sustantivo del trabajo

Es la norma basica del derecho laboral se encuentra con las modificaciones de ley
excepto ley 1010 de 2006.

* Codigo de Comercio

La cAmara de comercio de Bogota es una entidad privada sin &nimo de lucro que
promueve el crecimiento econémico, competitividad, desarrollo y mejoramiento de

la calidad de vida de los habitantes y empresarios.
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9.2 CONSTITUCION FORMAL DE LA EMPRESA

La empresa tendra por nombre Lacteos Lupita y esta enfocada a la
comercializacion de quesos en la UPZ Kennedy Central en el Barrio Ciudad de
Kennedy Central.

9.2.1 Marco Juridico Legal. La empresa sera registrada ante la camara de
comercio y ante la Super intendencia de sociedades de con el nombre de Lacteos
Lupita y se constituira como una sociedad comercial con la estructura de empresa

unipersonal.

9.2.2 PROCEDIMIENTO LEGAL PARA LA CONSTITUCION

e Se debe consultar en la camara de comercio que no esté inscrita esta razon
social

e Consultar el tipo de sociedad en este caso (Unipersonal).
e Consultar la clasificacion por su actividad economica

e Rut para la identificacion tributaria ante la DIAN la cual se puede realizar en la
pagina Web de la DIAN o en el supercade de la Kr 30.

9.2.3 Documentos

e Registro de la Empresa ante la Camara de Comercio

e Matricula de Registro Mercantil.

e Registro Unico Tributario (RUT)

e Registro Sanitario de la secretaria de salud Distrital

e Acta de vigilancia y control de salud publica para expendidos de alimentos y
bebidas, de la secretaria Distrital de salud

e Carnet de Manipulacion de alimentos para todos los empleados.
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Apertura del establecimiento de la secretaria Distrital de Planeacion

Organizaciéon Sayco-Acinpro ( En caso de utilizar muasica)

Inspeccion técnica del cuerpo de Bomberos de Bogota D.C.

9. 3 FILOSOFIA INSTITUCIONAL

9.3.1 Cultura Organizacional

e MISION

[ ]

Somos una empresa comercializadora de quesos, con personal capacitado y
competitivo, y con un enfoque en la calidad de nuestro producto que nos permita
satisfacer las necesidades nutricionales de nuestros clientes.

e VISION

En el 2013 Seremos una empresa reconocida por la excelencia en la calidad del
queso que se comercializa, cumpliendo con los estandares de calidad y

competitividad, para el reconocimiento en este sector a nivel de distrito.

e VALORES CORPORATIVOS

X Lealtad: buscar el desarrollo y crecimiento de la empresa con rectitud y

fidelidad para su permanencia en el tiempo.

R/
°

Responsabilidad: Actuar siempre con compromiso hacia la Empresa

R/
°

Respeto: En el trato con todos.
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o

°

Confianza: Ofrecer el mejor servicio, un precio justo y razonable
Trabajo en Equipo: Trabajar unidos para alcanzar los objetivos de la

empresa.

POLITICAS AMBIENTALES

Preservacion del medio ambiente: Promoviendo la disposicion de desechos
sin  afectar el medio ecologico. reciclando, reutilizando y recogiendo los
desechos.

Manejo seguro de los residuos. Recolectandolos por la dependencia
correspondiente en el ramo de recoleccion de basura utilizando bolsa de

basura negra.

AMBIENTE DE TRABAJO

Todo el Personal, deber& colaborar para mantener un clima de respeto frente a

diferencias personales.

El Personal debe dar en todo momento un trato justo a las demas personas
que trabajan en la empresa, de igual manera a los clientes, proveedores,

competidores, y publico en general.

Nadie debe aprovecharse injustamente de otra persona a través de la

manipulacion o cualquier otra préctica.
El Personal debe, efectuar las tareas asignadas.

La empresa implementara politicas de observacion orientada a propiciar un

ambiente de trabajo sano y seguro.
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9.4 ASPECTO ORGANIZACIONAL
9.4.1 Estructura Organizacional

Figura 23. ORGANIGRAMA

GERENTE
ADMINISTRATIVO

ASESOR
COMERCIAL

Fuente: La autora

9.5 AREAS DE LA EMPRESA

e Gerente Administrativo

Encargado de planear, dirigir y controlar todos los procesos y gestiones que se
realicen para el desarrollo y crecimiento de la empresa, también se encargara de

presentar y negociar con a los clientes potenciales.
e Area Comercial o de Ventas.

Encargado de comercializar el producto al cliente directo o consumidor final, con

un excelente servicio.
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9.5.1 Manual de Funciones

FUNCIONES GERENTE ADMINISTRATIVO

e Representar a la sociedad y administrar su patrimonio.

e Delegar funciones en asuntos especificos.

e Queda facultado para la elaboracion de reglamentos que determinen su
funcion.

e Definir los niveles de los cargos que conforme la estructura organizacional de
la empresa.

e Asignar las funciones y requisitos para el desempefio de los cargos y
establecer los sistemas de remuneracion.

e Desarrollar planes de incentivos de desempefio y productividad.

MANUAL DE FUNCIONES ASESOR COMERCIAL

e Mantener aseado el lugar de trabajo para un conservar un ambiente libre de
bacterias e infecciones.

e Usar los implementos de higiene requeridos para preservar la calidad del
producto y del negocio.

e Desinfectar mesas y tablas de corte al final de la jornada por higiene y para
prolongar la vida util de los elementos.

e Llevar un control de ventas diarias

9.6 HIGIENE Y SEGURIDAD

e Extintores
e Salida de emergencia
¢ Elementos higiénicos y antibacteriales.

e Botiquin
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9.6.1 Afiliacién a la Aseguradora de Riesgos Profesionales (ARP). Todos los
empleados deben estar afiliados a la ARP para la proteccibn de cualquier
accidente que se pudiera presentar en la empresa y que se vea perjudicado la

salud y la vida del empleado.

9.6.2 Afiliacion EPS Y Fondo de Pensiones y Cesantias. Todos los empleados
deben contar con la seguridad de contar con un servicio médico para el y su
familia, ademas debe cotizar pensiones y cesantias para una calidad de vida en su
vejes y por si acaso se presenta una eventualidad que lo haga retirarse del

trabajo.

66



10. ESTUDIO FINANCIERO

Se realizo a partir de las cedulas financieras con una proyeccion de 5 afios con el
fin de identificar los costos, las ventas, la inversion, la tasa de oportunidad y el

capital que se necesita para la factibilidad del plan de negocios

El analisis financiero del proyecto; se realizo para tener los indicadores
necesarios y asi poder establecer la factibilidad del plan de negocios,
considerando el monto de la inversion requerida, sus estados financieros e
indicadores de la evaluacion econdmica y financiera que permita medir la

rentabilidad para un horizonte de 5 afios.

10.1 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Por medio de las cedulas, podemos saber el impacto del proyecto y de cémo
podemos aprovechar Los resultados que nos muestra para la empresa
comercializadora de quesos como negocio, y como podra ser su crecimiento, que
estrategias debe utilizarse y que proyeccion de ventas se debe tener para el

desarrollo de la empresa y su sostenibilidad.

10.2 PRESUPUESTO DE COMPRA

Para poder conocer los costos, inicialmente se hizo un presupuesto de compras
del producto (queso), de acuerdo al volumen de ventas necesaria semanal,
mensual y anual teniendo en cuenta un horizonte para el proyecto, de cinco afos,
con un incremento anual de 5% del volumen de venta el cual es de 3200 libras

mensuales.
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Tabla 21. Presupuesto compras

\:.

QUESO LIBRA
Cantidades acomprar | 128 RAl] BN 030 2% UBY il
Precio unitaro de compra |5 25%0 20018 2E00S 2aT|y M 28205 0
SUBTOTAL § 0160000 | §97.920.000/§ 107.956000  § 119.022.372) § 131.22.465) 4. 72457

oo

Fuente: La Autora

Las siguientes tablas muestran los costos laborales administrativos proyectados
para el horizonte de cinco afos, con un incremento anual del 5% considerando
los costos laborales de ley.

La siguiente tabla muestra los costos para el primer afio.

Tabla 22. Gastos de personal

NOMINA DE PERSONAL ANO 1
e " UFTUNNN Y
CARGD SUELD0 | TOTAL ANUAL Cargaprestac. | Carga prestac. | Total Sueldo Mas |

Mensuales Anuales Cargo Laboral
(Gerente Administrativo 1.000.000 12000000 549,600 6.595.200 18395200
Vendedor 535.000 6.420.000 204036 3528432 9948432

‘TDTME § 1,535,000 18.420.000 843,636 10123632 28.543.632
. 4 el i

Fuente: La Autora
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Tabla 23. Presupuesto de Costos Laborales Detallados

A

ANOS
CARGO MENSUAL ANUAL 3 3 7 3

SUELDOS SEGUN NOMINA 1.535.000 18.420.000 19.341.000 20.308.050 21.323.453 22.389.625
1. PRESTACIONES SOCIALES 473.241 5.678.886 5.962.830 6.260.972 6.574.020 6.902.721
1.1 CESANTIAS 127 866 1,534 386 1.611.105 1.691.661 1.776.244 1.865.056
1.2 PRIMA DE SERVICIOS 127,866 1.534.386 1.611.105 1.691.661 1.776.244 1.865.056
1.3 VACACIONES 64.010 768114 806.520 946.846 889.188 933,647
1.4 INTERESES A LAS CESANTIAS 15.350 184.200 193.410 203.081 213235 223896
CESANTIAS + INT CESANTIAS 143216 1.718.586 1804515 1.894.741 1.889.478 2088952
1.5 PARAFISCALES 138150 1.657.800 1.740.690 1827725 1818111 2015.066
2. SEGURIDAD SOCIAL 370.396 4.444.746 4.666.983 4.900.332 5.145.349 5402617
2.1 Salud 130475 1.665.700 1643985 1.726.184 1812493 1.903.118
2.2 Pensidn 178.521 2142 246 2249 358 2361826 2479918 2603913
3. 0TROS 61.400 736.800 773640 812322 852938 895.585
Ratio de incremento anual de salarios 5% 5% 5% 5%

Factor de proyeccion 1,05 1,05 1,05 1,05

Costos laborales a cargo del patrono (personal contratado afio1)

Fuente: La Autora

Figura 24. Costos Laborales Anuales
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Tabla 24. Materiales Indirectos

Unidad Promedio A N 0 5
DESCRIPCION de medida mensual 1 | 2 | 3 | 4 | 5 o

Cantidad Galones 60 720 756 794 833 875

Precio de compra unitario 8.450 8.450 8.873 9.116 9.782 10.271

SUBTOTAL 6.084.000 | 6.707.610 | 7.395.140| 8.153.142| 8.988.839
Tasa de crecimiento anual en el precio 5% 5% 5% 5%
Factor de proyeccidn 1,05 1,05 1,05 1,05
Tasa de crecimiento anual en su uso (1) | 8% | % | 5%
Factor de proyeccidn uso del insumo. 1,05 1,05 1,05 1,05

(1) Nota: debe mantener una relacidn directa con el crecimienta de produccion y ventas

Fuente: La Autora

Tabla 25. Gastos Generales
Escoba 033 |5 s000|s  1es0(8s  1733|S  1s8|s 1910|5208
Balletilla 3|8 1000|5  3000(%5  3150|%  3308|8  3473|% 3647
Detergente x Libra 4|5 4800|5 19200(%5 20605 21168 |5 2226|5233
Jabon en Polvo 3|5 e |s  2700(5 2835 |5  2877 |5 3|5 322
Trapero 2{s  soo0|s  10000|S  10500|S 110255 11576 |S 12155
Balde x 6 litros 2{s 60005  12000|S 12600 |S 132305 13892 |5 14585
Paiel Hiiiénico 2{s  1o00|s  2000|s  2iw0]s 2285 2315|3243
Greca 002085 50000 |5 10425  1084|S  1148|S 1208|5126
Café x libra 3)$  6O000|S  18000(5 189005 19845 |5 20837 |5 21878
Az(icar x 3 K, 2{s  2s00|s  s000|S 525008 55138 5788 |5 6073

incremento 0.5%

Fuente: La Autora

Resma de papel Carta 3§ 7O000|S 210005 72050 |§ 3153 |S 2430|5553
Esieros x caja 11§ 3000|S 3000|5350 0S  3308|S 3473|5387
Ganchos Degajador 18 s000|%  5000[%  S2s0|%  ss13|%  s78 |5 6073
Carpetas 120§ 300§ 3800[%  3780|%  3B69|S 4167|8437
Perforadora 0M7] 8 40008 800 |8 B0 |8 8828 926 | § o712
Cosedora 3 3 g 3 1K | 8

$

7.293.281
1.458.656
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10.3. PROYECCION VENTAS ANUALES

Se propone la comercializacion de quesos con un comportamiento promedio de
ventas mensuales de 3.200 unidades para un total de ventas anuales de 38.400,
se determino un porcentaje de crecimiento anual para los afios 1, 2, 3, 4y 5 del

5%, lo cual nos indica que el proyecto puede ser rentable.

Tabla 26. Proyeccion De ventas Anuales

{Queso (Lb)
* R de crecimiento de las ventas afo por aio
Factorde proyeccion anual sequn % de crecimiento 106 106 106 10

Fuente: La Autora

La tabla anterior y el siguiente grafico muestran el volumen de ventas necesarias

para la sostenibilidad del negocio durante el horizonte de 5 afios del proyecto.
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Figura 25. Proyeccion venta anual
%"“ — <

5, 46.675
3,42.336 444453 :

1,"38.400 2:-20.320

Series 1 Punto 4
Valor: 44.453
.
- W :

Fuente: La Autora

En esta tabla y grafica, podemos ver la composicion porcentual de la inversion
inicial del proyecto, representada en equipo de oficina, maquinaria y equipo

requeridos para el montaje de la comercializadora de quesos.

Tabla 27. Inversiones Preoperativas

Invesrsion Fija 5 6.677.500] 5 1.669.375
Inversiones diferidas 5 2.100.000 | 5 525.000
Estudios técnicos 5 500.000) % 125.000
Estudios econdmicos 5 50.000] % 12.500
Gastos de organizacidn b 100.000) % 25.000
Gastos de montaje ) 700.000) 5 175.000
Instacidn v puesta en marcha b 500.000) % 125.000
Capacitacidn 5 -
Uso de patentes v licencias 3 150.000 ) § 37.500
Gastos financieros en instalacidn 5 - |3 -
Otros 5 -
Imprevistos 5 100.000 | $ 25.000
TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS $ 2.100.000 | § 525.000
CAPITAL DE TRABAJO: § 7.460.875 | § 1.865.219
Saldo efectivo de inicio 5 746087515 1.665.219
3 _
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 16.238.375 | % 4.059.594

Fuente: La Autora
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Tabla 28. Porcentaje en inversion

ACTIVOS FIJOS $ 6.677.500 1%
INVERSION DIFERIDA $ 2.100.000 13%
CAPITALDE TRABAIO § 1.460.875 46%
Fuente: La Autora
Figura 26. Distribucion de la inversién del proyecto
DISTRIBUCION DE LA
INVERSION DEL PROYECTO
W ACTIVOS FUOS
H INVERSICN DIFERIDA
CAFPITAL DE TRABAID
Fuente: La Autora
Tabla 29. Costos Indirectos
PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS*
TIPODE | Promedio A N 0 S
DESCRIPCION COSTO mensual 1 2 K] 4 5
MATENIMIENTOS Y REPARACIONES - - - -
DEPRECIACIONES 1439.000 | 1.439.000 766.500 766.500 766.500
AMORTIZACION DE DIFERIDOS 35.000 420.000 420.000 420.000 420.000 420.000
SERVICIOS PUBLICOS (agua,luz teléfono gas) 273000 32760000 3439800 3611790 3792380 | 3981998
SEGUROS PARAMAQUINARIAY EQUIPO | 0,004 178 9.330 9.797 10.286 10.601 1.3
IMPUESTOS DIFERENTES A LA RENTA 0,002 -
(OTROS GASTOS E IMPREVISTOS 0,01
TOTALES 5444330 | 5208597 4.808.576 |  4.989.680 | 5.179.839
Porcentaje de incremento anual en precios 5% 5% 5% 5%
Factor de proyeccidn 1,05 1,05 1,05 1,05

Fuente: La Autora
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10.4 PROGRAMACION DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

La siguiente tabla nos muestra la estructura de la inversion y financiamiento del

proyecto como indicadores de analisis prospectivo en el horizonte propuesto.

Tabla 30. Inversion y Financiamiento

Inversion Fija: $ 6.677.500 § 6.677.500 § 1.669.375 § 1.669.375 § 1.669.375 § 1.669.375 § 6.677.500
Terrenos 0 0% - |5 - |5 - |5 - 1§ -
Construcciones y Edificaciones 0 03 - |5 - |5 - |5 - |3 -
Magquinaria y Equipo 5 2332500(% 2332500)% 583125 (% 583125 |F 583125 |F 583125 |§ 2332500
Equipo de Oficina 5 1345.000(% 1.345.000)% 336250 [ 336260 |F 336250 |5 336250 |§ 1.345.000
Flota y Equipo de Transporte § 3.000.000 |5 3.000.000]% 750.000 (5  750.000 (% 750.000 (% 750.000 | % 3.000.000
Inversion Diferida: $ 2.100.000 °$ 2.100.000 § 525.000 § 525.000 § 525.000 §  525.000 § 2.100.000
Estudios técnicos b 500000 (% 5000003 126.000|F 125000 |§ 125000(% 125000|%  500.000
Estudios econdmicos 5 50.000 | % 50.000 | % 12.500 | § 12.500 | § 12.500 | § 12.500 | § 50.000
Gastos de organizacidn 5 100.000 |5 100.000 | § 25.000 (% 250005 2500005  25.000|%  100.000
Gastos de montaje $ 700.000 |5 700.000 | % 175.000 |5 175.000|% 175000 % 175.000|%  700.000
Instacidn y puesta en marcha || § 500.000 |5 500.000 | % 125.000 [§ 125000 )% 125000 |§ 1250005  500.000
Capacitacidn 5 - |$ - |$ - |$ - |$ - |8 - |48 -
Uso de patentes v licencias 5 150.000 |5 150.000 | § 37500 |5  37500|%  37500(% 3750005  150.000
Gastos financieros en instalacidn| - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |§ -
Otros § - |5 - |5 - |5 - |8 - |8 - |8 -
Imprevistos 3 100.000 | § 100.000 | § 25.000 |5 25.000 |5 25.000 |5 25.000 |5 100.000
Capital de trabajo: § 7460875 (% 7.460.875 § 1.865.219 § 1.865.219 § 1.865.219 § 1.865.219 § 7.460.875
Saldo efectivo de inicio 5 - |5 - |5 - | % - | % - |3 - |5 -
TOTALES § 16.238.375|% 16.238.375(§ 4.059.594 | § 4.059.504 | § 4.059.594 | § 4.059.594 | § 16.238.375

Fuente: La Autora

Por su parte, en cuanto a financiamientos del proyecto, representado en pasivos
corrientes y patrimonio se muestra un comportamiento favorable y promisorio,
especialmente por el incremento en el Capital social y patrimonio debido a la

capitalizacion de las utilidades del ejercicio.
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10.5 INVERSION MAQUINARIA Y EQUIPO

La inversion fija del proyecto esta representada en maquinaria y equipo, que se

muestra en la siguiente tabla, donde se incluyen los diferentes activos que se

deben adquirir, en maquinaria y equipo, equipo de oficina y planta, requeridos

para poder desarrollar el proyecto de comercializacién de queso.

Tabla 31. Inversion en Maquinaria

I INVERSIONES EN MAQUINARIA Y EQUIPO - ANO 1 |
ESPECIFICACIONES TECNICAS VALOR WVALOR
RELACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO MARCAS O REFERENCIAS CANTIDAD UNITARIO TOTAL
EMFRIADOR MNORDIKO 2 5 1100 000 | § 2 200 000
TERMOEMPACADORA DEKO 1 5 132 500 | § 132 500
TOTAL MAQUINARLA Y EQUIPO ANO 1 2.332.500
ESPECIFICACIONES TECNICAS VALOR VALOR
RELACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO MARCAS O REFERENCIAS CANTIDAD UNITARIO TOTAL
COMPUTADOR DELL WVOSTRO 1500 00.000 00.000
ESCRITORIO DEKOQ 0.000 80.000
TELEFOMNO FAX WVITECH 40.000 40.000
SILLA ESCRITORIO OFFICE 2 5.000 30.000
ARCHWVADOR 1 5000 95000
ESPECIFICACIONES TECHICAS VALOR VALOR
RELACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO MARCAS O REFERENCIAS CANTIDAD UNITARIO TOTAL
MOTO AKT 1 5 3 000000 | § 3.000 000
5 _

Fuente: La Autora

Tabla 32. Depreciacion de Activos

CONSTRUCCIONES Y ECIFICACIONES

MAQUINARIA Y EQUIPO b

EQUIPG DE OFICINA /

FLOTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE | 10

Fuente: La Autora




10.6 TASA DE OPORTUNIDAD

Siendo la tasa interna de retorno uno de los indicadores méas importantes para
analizar alternativas de inversion y su recuperacion en un horizonte de flujos de
caja, la tabla muestra que la tasa de oportunidad es de un 25%, considerandola
aceptable el valor presente neto dio positivo por lo tanto es proyecto es viable, la
tasa interna de retorno es de 30% la cual esta equilibrada no es muy alta pero
tampoco baja , y la relacion beneficio/costo, también dio positivo por cada peso
invertido demostrando la viabilidad del proyecto para la comercializacion de

quesos.

Tabla 33. Tasa de Oportunidad

EVALUACION ECONOMICA

WVALOR PRESEMTENETO o valor neto
actual VNA deunainversiona partirde

flujos de caja considerados como pagos 2895
i esos, conuna tasa de oporbunidad
urante la vida del proy i
positivo, se acepta la inversi

igual a cero, es indiferente y
negativo se rechaza la inversion.

TASAINTERMNADERETORMO TIR,ES LA
TASAQUERENTAEL PROYECTO DURANTE

SUHORIZONTE ATRACTIVA PARA
INWERSIOMNISTAS COMNUN TASADE
OPORTUNIDAD POR DEBAJO DE LA
MISMA LA TIR MATEMATICAMENTE ES
AQUELLATASAEN QUEEL VNA ES IGLUAL A

“alor presente de los ingresog $94.541.394
‘“alor presente de los egresos $66.593.345
RESULTADO | 37,83%
o sea es el beneficio por cada peso invertido

Fuente: La Autora
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10.6.1 Indicadores Economicos. Con base en el calculo del flujo neto del
proyecto, mostrado anteriormente, se determinaron los principales indicadores de

evaluacién econodmica, para la factibilidad del proyecto.

Con una tasa de oportunidad del 25%, considerada aceptable, el valor presente
neto arrojo un dato positivo de 30%, por lo tanto se acepta el proyecto bajo tales
condiciones., significando un beneficio positivo por cada peso. Esto demuestra

que el proyecto es factible, econémica y financieramente.

10.6.2 Costos Fijos y Variables. A partir de las ventas, se puede cuantificar los
costos fijos y variables a fin de determinar la cantidad de unidades del producto
necesarias para su comercializacion y el precio de venta de este, teniendo en
cuenta los costos unitarios y precios de venta, se calculd el punto de equilibrio, ya
gue este es un indicador importante y el cual nos establecié la cantidad a vender

para la sostenibilidad y crecimiento de la empresa.
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10.6.3 Presupuestos de Ventas, Costos e Inventarios

Tabla 34. Presupuesto, costos e inventarios

Volumen de Ventas Previstos : V 38.400 40.320 42.336 44,453 46.675
Queso (Lb) 38.400 40.320 42336 44453 46.675
COSTOS VARIABLES 11.261.990  12.053.317 12.244.630  13.187.930 14.218.409

Iateria Prima - - - R R
Mano de obra directa - - - R -

Empaques - - - - -
Materiales Indirectos f.117 660 6744720 7.436.054 8.198.249 9.038.570
Costos Indirectos de Fabricacidn 5.144.330 5.308.587 4.808.576 4.989.680 5.179.839
COSTOS FIJOS 84477144  B8.701.001  93.136.051 97.792.854  102.682.496
3astos Operacionales de Administracidn 33595589 | 38275368 37.039.136| 38.891.093 40.835.648
zastos de Ventas y Publicidad | 50.881.555 | 53425633 | B6.096.915 | 58.901.760 1.846.548
COSTOS TOTALES: CT 95739134 100.754.318 105.380.681 110.980.783  116.900.906
05t variable unitario 293 299 289 297 305
Costo fijo unitario 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200
Costos Unitario de venta: CT/Vol. Ventas 2493 2498 2438 2497 2,505

VALOR DE LOS INVENTARIOS - - - - -
Valor inventario productos terminados - - - - -
Variacion inventarios produc.term. - - - - -
Valor inventarios materias primas - - - - -
Variacidn inventarios Materias Primag - - - - -
Valor Inventario de empaques - - - - -
Variacidn inventario empangues - - - - -
Precio unitario por producto afio x afio 3.000 3150 3.308 3473 J.647

Queso (Lb) 2.000 3.150 3.308 1473 1647
PUNTO DE EQUILIBRIO {No. productos a vender| 1.210 .12 30.857 30.789 30.726

Fuente: La Autora
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10.6.4 Punto de Equilibrio. Este indicador es importante para el proyecto ya que

es la determinacion del punto muerto o punto de equilibrio para poder saber en

gué momento la empresa no pierde ni gana el célculo se realizo de acuerdo a los

negocios que se quiere llegar.

Tabla 35. Punto de Equilibrio

31.206 84 477 144 9152175 93.629.318 93.618.492
31.207 84 477 144 9152 468 83629612 93621492 (8.120)| PERDIDAS |
31.208 84 477 144 89152761 93.629.805 (5.413)F
31.209 84 477 144 9153054 | 93630198 (2707)
31.210 34 477 144 §.153.348 93.630.492 -
31.21 84,477 144 89153 641 93.630785 2707
31.212 84 477 144 9153934 | 93631.078
31.213 84,477 144 9.154.228 93.631.371 |

Coslo unitario -

Costo Fijo Unitario 2200

Costo Variable Unitario 283

Precios promedio de eguilibn 2.000

Utilidades si vende mas de 31.210 |productos

de pesos

Utilidades si vende mas de

$93.630.492_

Fuente: La Autora

10.7 ESTADO DE RESULTADOS

W

Uno de los estados financieros importantes en toda empresa, es el estado de

resultados, por cuanto permite visualizar los ingresos, gastos y costos, utilidad

operacional y utilidad neta después de impuestos.

En la siguiente tabla se muestran las cifras del proyecto para un horizonte de

cinco afios, determinandose una utilidad neta positiva creciente desde el primer

afio hasta el quinto, lo cual se explica por el crecimiento en las ventas, el

79



incremento en el precio de venta y una minimizacion de costos dado el volumen

de comercializacion.

Tabla 36. Estado de Resultados

INGRESDS POR YENTAS 115.200.000 127.008.000 140026320 154.379.018 170.202 867
[-] Cozhas de ventas 112619390 12053317 12244630 13.187.930 28409

MWlakeria prima

Mlano de abra directa

Empagues - - - - -

Materiales indirectos E.I17 GO B4 T20 TAT6054 £.150.249 5038570

Gastos Indirectos B344350 b308.647 4 B08E7R 4589680 h.179.838
[=] UTILIDAD BRUTA EM YEMT AS 103533010 114.854 653 127781650 THIA108% 165.584.458
[-] TOTAL GASTOS OPERACIONALES 47028060 ga.701.001 S2136.051 47792854 102 E42.496
[-] Gastos operacionales de Administracidn 33595584 30.270.368 7035136 38.891.093 40835648
[-] Gastos de Ventaz y Publicidad bl 331,565 B3 425633 bk 0198916 hE.301.7TED E1846.548
[=di i rerainmal A S SR SEARTREY NSRRI EARAARNGD BT
[+] Ot ingresos no aperacionales
[-] Qbros eqresos no Operacionales
=il antes de impestos 163049950 26263 682 34646635 43.398.206 G3.301.962
[-] Impuestos sobre la renta (36%] 18483 9.188.788 12126574 15.189.382 13 606687
[=] Utilidad después deimpusstas 10551 462 17064254 22 519.6ES 28.200.852 44627
[-] Fiegera legal (0] 1.039.47 1706423 2261967 2B20.585 3464628
[=] Ltilidades netas a distribui 489234 16,368 404 200.267 £33 26.387 967 J1181648
(- Distribucién de Uilidades anuales - - - - -
[=] Utilidades a Capitalizar 489234 15358 404 20,267 553 25,3097 967 81648
¥ de distribucidn de utilidades anuales 0% 0 0% 0%

Fuente: La Autora

Figura 27. Proyeccion de ingresos, costos y utilidades

PROYECCION DE INGRESOS, COSTOS Y UTILIDADES

BEIGRLS0S POR VINTAS
BCOSTOS TOTALLS.
SUTILIDAD 0P ERACIONAL

.

Fuente: La Autora
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10.8 PRONOSTICO DE FLUJOS GENERADO

Es un complemento del Estado de Resultados y para poder evaluar el proyecto en
el cual se presenta el pronostico de los flujos de efectivo generados, los cuales se
derivan de incorporar a las utilidades netas o distribuidas, aquellas erogaciones
que no representan salida de efectivo, donde encontramos las amortizaciones,

depreciaciones, y reserva legal.

Tabla 37. Pronostico de los flujos de efectivo Generado

INFORMACION CONSIDERAD | CP 1 1 - 3 ".5'
idades netas a distnbuir 0 a captalizar 652 321 el (207 6% 30757 116164
(+) Depreciaciones y amorizaciones 1.859.000 859,000 1.186.500 180,500 1.186.500
(+| Resena legal (10%) 105947 06488 2201507 420863 3464608
=) Fluj de efecivo generady 1260468 BI04  B7etes| AN} RN

; — | e

Fuente: La Autora
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Tabla 38. Balance General Preforma de Inversion

| BALANCE GENERAL PROFORMA:INVERSION |

ACTIVOS CORRIENTES:
Caja y Bancos 22 508 417 71% 26.812.091 50% 32.820.121 41% 39.686.941 35%
Cuentas por cobrar 24 600 10% 27122 10% 29.901 10% 32 966 10%
inventario de materias primas - - - -
Inuentatic de empaques
Inventario de produstos terminados
Inuersiones temporales - - - -
TOTAL ACTIVO CORRIEMTE 22 533 017 T1% 26839 213 49% 32 850 022 40% 39 719 908 35%
ACTIVOS FlIOS: - - - -
TERRENOS
CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES
MAQUINARLS v EQUIFD
EQUIPD DE OFICING
FLOTA v EQUIFD DE TRAMSPORTE - - - -
TOTAL ACTIVO FIO ERUTO (1.439.000) -22% (1.439.000) -27% (766.500) -20% (766.500) -25%
[-) Depreciaciones asumuladas - 0% (672.500) -47% - 0% - 0%
TOTAL ACTIVO FIJO METO (1.439.000) -27% (766.500) -20% (766.500) -25% (766.500) -34%
OTROS ACTIVOS: - - - -
Diiferidoz - - - -
TOTAL OTROS ACTIVOS (420.000) -20% (420000} (420000} (420.000)
(-] Amomizacidn scumulada diferidos - 0% - - -
TOTAL OTROS ACTIVOS METOS (420.000) (420000} (420000} (420.000)
TOTAL ACTIVOS 20674 017 53% 25652 713 43% 31.663.522 37% 38.533.408 33%

Fuente: La Autora

10.8.1 Indicadores Financieros. Una vez proyectados los estados financieros, se

procedi6 a calcular

endeudamiento y rentabilidad.

los principales

indicadores financieros de:

liquidez,

La siguiente tabla muestra la consolidacion de toda la informacion la férmula

aplicada para su respectiva interpretacion.

Tabla 39. Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

TIPOLOGIA DE RAZONES A N 0 5

INDICADORES FINANCIEROS FORMULA 1 2 3 4 3
1. DE LIQUIDEZ
1.1 Razdn corriente o liquidez Act_Cte/Pas.Cte 28 3.6 4.4 52 6.0
1.2 Prueba acida Act. Cte - Invent./Pas. Cte 2.8 3.6 44 5.2 6.0
1.3 Capital de trabajo Act. Cte - Pas. Cte 20.311.343 | 39.235.236 62.941.401 92.336.754 | 128.169.529
2. DE ACTIVIDAD
2.1 Rotacidn capital de trabajo (veces) Vent.Netas/Cap. Trabajo 6 3 2 2 1
2.2 Rotacidn activos fijos Ventas/Act.Fijo bruto 17 24 7 51 75
2.3 Rotacidn activos totales Ventas/Act. Totales 3 2 2 1 1
2.5 Rotacidn de patrimonio Ventas/Patrimonio 4 3 2 2 1
3. DE ENDEUDAMIENTO
3.1 Nivel de endeudamiento Tot pasiv. tercer/total activ 0,30 0,26 0.1 0,19 0,17]
3.2 Concentracién en el corto plazo Pas. Cte/ Pas. Total Terc. 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
3.3 Apalancamiento Pas. Cte.Total/ Patrimonio 0,42 0,34 0,27 0,23 0,20
3.4 Solvencia total Patrimonio/activo fijo 0.7 0.7 0.8 0.8 0.8
4. RENTABILIDAD
4.1 Rendimiento del patrimonio Utilidad neta/patrimonio 0,36 0,35 0,30 0.27 0,24
4.2 Margen bruto de utilidad Utilidad bruta/ Ventas Netas 0,90 0,91 0.91 0.91 0,92
4.3 Margen operacional de utilidad Utilid. operac./Ventas Metas 0,15 0.1 0,25 0,28 0,31
4.4 Margen neto de utilidad Utilidad neta/Vent.MNetas 0,09 0,12 0,14 0,16 0,18
4.5 Rendimiento del active total Utilidad MNet/ Act.total 0.26 0.26 0.24 0,22 0.20

Fuente: La Autora
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10.8.2 Resumen Consolidado Toma de Decisiones. Para el

andlisis financiero

del plan de negocios, se considero conveniente elaborar una matriz con los

principales resultados financieros, y asi tener una visidbn que nos permita la toma

de decisiones ideal para el proyecto de la comercializadora de quesos.

Tabla 40. Resumen consolidado para toma de decisiones

| RESUMEN CONSOLIDADO DEL PROYECTO PARA LA TOMA DE DECISIONES

HORIZONTE DEL PROYECTO
INFORMACION CONSIDERADA A N O §
1 2 3 4 5

PROYECCION DE VENTAS 38.400 40.320 42.336 44.453 46.675
COSTOS VARIABLES 511.261.990] $12.053.317) 512244630 $13187.930) §14.218.409
COSTOSFOS 584477144| F88.701.001) 593136051 597.792.854) 5102.682.496
COSTO UNITARID 52493 52499 52488 52497 52505
PUNTO DE EQUILIBRIO 1N.210 12 30.857 30.789 30.726
PRECIO UNITARIO DE VENTA $3.000 53150 §3.308 §3.473 5 3.647
INGRESQS POR VENTAS §115.200.000) $127.008.000] §140.026.320) $154.379.018] §170.202.867
COSTO DE VENTAS 511.261.990] $12.053.317) 512244630 $13187.930) §14.218.409
GASTOS OPERACIONALES ADMON Y VENTAS $87.028.060] $88.701.001) 593136.051| $97.792.854) $102.682.496
INVERSION EN ACTIVOS FIIOS 5 6.677.500 50 50 50 50
INVERSION DIFERIDA $2.100.000

EFECTIVO PARAINICIO 57.460.875

INVERSIONES TEMPORALES 0 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO REQUERIDO 57.460.875

FLUJO NETQ DE CAJA -16.238.375 7.965.090 -5.067.031 1.218.455 2.789.184 113.802.955
TASA DE OPORTUNIDAD 25%

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 30%

VALOR PRESENTE NETO 25.948.049

RELACION BENEFICIO-COSTO 5038

RECUPERACION DE LA INVERSION 39% 51% G4% 81% 386%
UTILIDADES NETAS ADISTRIBUIR §0.892321) 515.358.404] 520.267.699) 525.387.067| §31.131.643
ACTIVOS = PASIVOS + PATRIMONIO $38783531] §59.457.548) 585110261 $116.773.783) §5155.307.190

Fuente: La Autora

10.8.3 Conclusiones del Estudio Financiero. Las ventas proyectadas se ajustan
al mercado potencial y a la capacidad instalada proyectada, garantizando una
sostenibilidad y un crecimiento bastante moderado, que genera unos beneficios

satisfactorios para la inversion requerida y tasa de oportunidad solicitada.

Los recursos requeridos, van a ser con aportes de inversionistas familiares,

interesados en el negocio.
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En los tres escenarios, los indicadores de evaluacién econdmica TIR es 30%;
son positivos y se ajustan a la tasa de oportunidad, con que se evaluo el
proyecto, que fue una tasa del 25%; aceptable, dados los referentes
financieros y macroecondémicos del pais, principalmente, considerando el costo

del dinero.

El estudio de mercados, manejando las encuestas nos indica, que los habitantes
de la localidad de Kennedy, UPZ Kennedy Central, Barrio Ciudad Kennedy
Central, si estan positivos con la creacion de una empresa, con este enfoque en
la venta de queso, para un mejor manejo por la delicadeza de este producto, y

para encontrarlo fresco, a un precio justo y de buena calidad y sabor.

El estudio técnico, se realizo pensando en la mejor ubicacion de la empresa para
el poder tener un crecimiento en las ventas las cuales favorezcan la empresa ya
que se hizo una investigacion del sector buscando un estrato 3 y donde haya un

buen nimero de habitantes para el montaje del negocio.
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ANEXOS

Anexo A. Formato Encuesta

ENCUESTAS DE FACTIBILIDAD, PARA UNA COMERCIALIZADORA DE
QUESO EN LA LOCALIDAD DE KENNEDY (UPZ KENNEDY CENTRAL) BARRIO
CIUDAD KENNEDY CENTRAL

EncuestaNO [ ][ ][]
Fecha L0 L

Lugar
Nombre Barrio Estrato

Trabaja Si ] No ]

1-¢En que rango de edad se encuentra?

A-18 a 25 ]
B-35a 45 ]
C-45a55 L]
D-55o0mas [ ]
2-¢ Realiza usted las compras en su casa?

Si No

3-¢,Consume usted queso?

Si No Porque no?

5-¢Usted incluye el queso en su Mercado?

Si. No: Porque no?

4-¢,Con que frecuencia compra usted queso?

A -8 dias ]
B-15 dias ]
C -Mensual ]
D-Ocasionalmente ]
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(6]
1

Que cantidad de queso compra normalmente usted en su mercado?
A- Dela2Kilos
B- De3a4kKilos []
C- Deb5a6Kilos []

6- ¢ Compraria usted queso campesino?

Si. No: Porque no?

7-¢Que prefiere usted ala hora de comprar queso

A-Calidad (]

B-Precio []
C-Sabor []
D-Marca []

8-Qué precio pagaria usted por una libra de Queso?

A-$3500 a $4000 [ ]
B-$4500 a $5000 []
C-$5500 a $6000 [ ]
D-$6500 a $7000 [ ]

9-¢Cual de estas marcas de queso ha comprado en el ultimo mes?

A- Alpina ]
B- Colanta (]
C- Del Vecchio  []
D- Otros L]

10-¢Cree usted que el queso tiene un valor nutricional?

Encuestador:
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Anexo B. CAMARA DE COMERCIO

Page 1 of 1

(= | REGISTRO UNICO EMPRESARIAL
L CARATULA UNICA EMPRESARIAL

Informacién marcada con (*) es obligatoria.

Namero de matricula: Identificacién:
Ubi i6n y Datos G ales

MNombre o razon social de la empresa: Lacteos La Cantina

Nombre comercial: La Cantina Sigla:

*Domicilio Principal & Calle 34 N.18-34
Direccion de Gerencia:

*Municipio: Bogota D.C. *Teléfono: 6EBTEEO

Fax: 000222 AA 1100

E-mail: Lacantina@hotmail.com Pagina web: www.lacantina.com
*Direccitn para Calle 34 N.18-34

notificaciéon:

*Municipio: Bogota D.C. Teléfono: 6894217

Fax: 00023 AAL 0000

E-mail: Lacantinal @hotmail.com Pdgina web:

Tipo de Organizaciéon:

Fecha de Constitucién Vigencia
Desde:(aaaa-mm-dd)==> 2008/08/15 Hasta: (aaaa-mm-dd)== > 2008/11/07

*Composicion del capital Social
*Nacional . *pgblico % *Extranjero _ *pgblico %

100 % - *Privado % % - *Privado %

Estado Actual de la Empresa

Activa 01 Si X No *Etapa Preoperativa 02 Si No X En Concordato 03 Si No X
*Intervenida 04 Si No X En Liquidacién 05 Si No X Rees’t\rﬁ‘;f:‘:::ig: 06 Si No X

Nimero de Establecimientos que conforman la empresa de acuerdo con la actividad econémica que desarrollan
*Servicios

*Agropecuarios *Mineros *Manufactureros Piblicos
*Construccion y % % *Restaurantes *Transporte
sy G ercial 1 bt
Obras Civiles o Ales v Hoteles Almacenamiento
- H H - a3
*Comunicacién Rinaosieve, Segurcn Servicias Comungles

Actividades Econémicas

Produccion y Comercializacion de Productes Lacteos

1. Elaboracién de productos lacteos D153000

file://D:\Documents and Settings\All Users\Documentos\CW 6\form_caratula _imp_asp.htm 07/11/2008
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:).RLIBRO 1 - IDENTIFICACION

Anexo C. REGISTRO UNICO EMPRESARIAL

DECLARACION DE REGISTRO EXE
INSCRIPCION ¥ ACTUALIZACION @%ﬂ
EMPRESAS Y OTRAS ENTIDADES

UNIPERSONALES O PLURIPERSONALES VERSION 01 P"F:Eg%og R

N® de REGISTRC DE CONTRISUYENTE N* de REGISTRO EMPRESA [ N* de RUT
C.l.
© ATYR 3
Acto que se realiza BPS DGl Vigencia del acto
Inicic de actividades Cia Mes AROD

Reinico de actividades
Modifcacion [completar solo los campes cue se sctualizan]

RUBRO 2 — DATOS DE LA ENTIDAD

Mombre o denominacion

Tipo de entidad

Persona fisica Nucso famdiar Condeminic Suceson INcwvisa

Scciedad de heche Seciedad colectiva Sociedad de respons. imiada Sec. en comandiia simple

Seoc. en comandifia por acc SA con accones nominatvas SA con acciones al portador Cooperalivas

Pers. de derecho pdblice Asoc scicnes Entidad plurpersensl ne resid. Fundacones

Fideicomiso Grupo de interés economco Asccisoc, agrarias Entidad Grem al

Comision Administradora Represen dolomat. exiraneras Craanis'ncs niemacionales Oitros

Fecha de constitucién Dia |I Mes | ARo | Inscrigcien en el | Mumere Dia | Mes | AR

|
| Registro Nac. Com. | | { |

Nombre de fantasia

=i Ne Mo residente con [ Si [ Ne | Pais de residencia

Residente 1 Establecimients parmanente | | |

RUBRO 3 — DOMICILIO FISCAL DEL LOCAL PRINCIPAL

Calidad en que ocupa =l domicilio fiscal | Propietanc | | Arrendatario | | Suc-arendat. | | Comoostanc | | Usufruciuanio | | Otos
Departamento | Localidad I Calle [ Mimero | Apan. | Codige posta
Complemento del domicilio | N* torre, Edif.. block | Cale interna | | Manzana | [ Seolar |
Ruta | [ [ Nombre del establec. | N* de Padron | NF de Seccion Judic. | N° de Saccicn Poic. | FParaje
| | I [ | |
Otros detalles de ubicacidn: (Ej.- Entre calle y calle]
1 Perscna o empresa | Telsfono fio 1 Fant | Telefono mowil | Comeo electronico
Contactos I I
JJRUBRO 4 — DOMICILIO CONSTITUIDOD I Indicar si el Domicilio Constituido es igual al Fisna]l
Departamento Locakdad I Calle Nomero | Apar. | Codigo pesta
Complemento del domicilio | N® torre. Edif. block | Calle interna | |Manzana | Solar |
Ruta | Rom [ Nomibre del establec. | N* de Fadron [ MW° de Saccitn Judic] N de Seccon Polic.| Faraje
[
Oitros detalles de ubicacon: (Ej.- Enire calle y calle)
| Perscna o empresa | Teléfono Sjo | Fax |  Telsfono mowd | Comeo elecirénico
Contactos I 1 T 1 T
_
! |RUBRO 5 - ACTIVIDAD ECONOMICA Alts | Eaja
Actividad Principal
Actividad Secundaria
) | Actividad Secundaria
RUBRO 6 — OBLIGACIONES
o e Caractensbcas o . . Caracleristicas - . . Caractenstica
ARa| B3| AR =] & c Alla = Ol
=] =] Obligacion LA LLE A | a3z Obligacion 5102 [0z (o2 o8 Bag bligacion 51 To2 105 (02 5
IRAE SAFI IMESI NUM. 15
IVA —Consirucc. IMESI NUM. 1 IMESI NUM. 16
IVA —Serv.Pers. IMESI NUM. 2 IMES| NUM. 17
VA —AGROP. IMESI NUM. 3 IMES| NUM. 18
IVA —GRAL IMESI NUM. 4 IMESI NUM. 18
IVA —Peg.Emp. IMESI NUM. 5 MONCTRIEUTO
PAT -Enddades IMESI NUM. 6 IRPF |
PAT -P.F. IMESI NUM. 7 IRPF 11
ITP IMES| NUM. 8 IRNR
ICOSA IMESI NUM. @
IMEBA IMESI NUM. 10 Caractenstica
IMEBA ADIC. IMESI NUM. 11 E‘ 'i;:“;""’ -
FIS IMESI NUM. 12 F = o8 relencian
03 Agenie de pes i
ENT ASECURA. IVEST N 12 G4 Reso. Por ool Trestaras de 203
ICOME IMESI NUM. 12 05 Sesponsable susthato
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RUBRO 7- OTROS DATOS

Condicién

Importador Exportador

Asimilado a Exportador Imprenta Autorizada

Usuario directo Z. Franca Usuario Indirecto Z. Franca

Administradora de Credio Entidad Colaboradora

Establecim. de Temporada No Contrib./ Cont. Exonerado

Ent. no resid. Sin activ. empr. Ent Resid. Atribuidora de rent

Responsable Sust Yio Ag. Ret. Oblig a Dec. IRPF Il en DGl por Activos

Responsable Sustituto Obligado a Dec. IRPF |l en DG por Pasivos

Responsable Sustiutc Oblgado a Declarar IRPF [| en BPS

Imprenta Autcrizada WEB

Balanoe | Dia [ Mes | | Dia [ Mes | | Dia | Mes |

Antecedentes

En caso de inicic o reinicio por | Compra total | | Compra parcial | | Sucesién | | Escisién | [Fusién |
Transferencia, indicar la forma | Otros (detatar): |

Nombre o d 1Acion o | N de Fegstro de Empresa | N'deRUT

antecssor I I
-_—_—

RUBRO 8- REGIMEN DE APORTACION AL B.P.S.
Industria y comerc | | Civil | | Rural | [ Censiruccion | ['ra:. A domicilic | [ Serv. Domestico |
RUBRO 9- DATOS DEL TITULAR
Persona Fisica (Indicar) | Alta | | Permanencia
Tipo de Vinculos [VF[ss | VElss]  WPISS] VF ]SS ] velss] [V [SS
Ingresar Cédigo T Duefie | | | Director Soce | | | Conyuge colab. Adminstrador | | Sindico
2 80 | Socio sin Administrador Soco Admini or SOnjunto Socio Administrador indistinto
Tipo de documento | N* de documento [ Pais de origen del documento
C.L | |DNI |F‘a\sawte I I
1° Apellido | 2° Apelido 1* Nombre | 2° Nombre
Fecha de Nacimiento Estado Ciwil [ Sexo Firma
Tipo de residencia | NO Residente [ l Residente | l Pais de residencia |
Domicilio Particular
Departamento | Localidad | Calle [ Nimere | Adjunto | Apar. [ Codigo postal
Complemento del domicilio [ N° torre, Edif., block | [ Calle intena | [Manzana | [ Solar |
Ruta Km. | Nombre de estabec | N° de Padren | N° de Seccion Judic] N° ce Seccion Polic.| Paraje
Otros detalles de ubicacon:
Telefono fijo | Fax | Telsfone mawil | Correo electronico | Otro comeo electronico o contacto
Persona Fisica (Indicar) ]Al‘ta [ ] Permaneancia
X . EES HEE IEES| VF [ =8 [VF|ss VF |55
T de V | I - - - —
I:P?es:r C:?d?l:: o: [Dusno| [ [ODirector Socio [ [ [Cényuge colsh. Aomnistracor | =indice
9 99 3¢ Socio sn Administragor Socio Admmistrador conjuntc Socio Administrador indistnto
Tipo = documento N° de documento Pais de origen del documento
C.l. | | DI | | Pasaperne | |
1% Apelido 2° Apelido 1% Mombre | 2 Nombre
Fecha de Nacimiento Estado Cail Sexo Firma
Tipo de residencia | NO Residente | | Rescents | | Fais de residencia |

Domicilio Particular

Departamento | Localidad | Cals | MNumsro | Adjunto | Apart | Caodigo postal
Complemento del N° tome, Edif, bleck Cale interna Manzana Solar
domicilio
Ruta | Km. | Nombre del establec. |  N° de Padron | N° de Seccon Judic.| N° de Seccion Polic.| Paraje
Otros detalles de ubicacion:
Telkfono fio Fax | Telefono mowil Cormeo electronsco Otro comeo electronico o contacto

J
l

|
[

OBSERVACIONES

Firma del Representante o
Autorizado

TIMERE

Aclaracion de firma

PROFESIONAL

Documento de ldentidad

Elos frmanie’s deciaran que los datos establecioos en esie formulano son comeclos v completos y que conoce/n |as sanclones aplicables &n caso de faksa declaracion,

Previsio en los Al 9€ del Codigo Trbutaric y 239 del Codigo Penal.
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Anexo D. LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

Nombre Usuario*

Diana Patricia Gutiérrez Espinosa
Cargo*Gerente Administrativa
Contabilidad y finanzas

Tipo de identificacion:*

‘ Cedula Ciudadania ﬂ

Repiblica de Colombia
Ministerio de la Proteccitn Social

INVIMA

Lnstituto Macional de Vigllancia
de Medicamentos y Alimentos

P
|
{-..4-:
R

NUmero de identificaciéon:*
010101010101010

Usuario*
Lacteos Lupita
Clave*

*kkkkkk

Confirmaciéon*

*kkkkkkkkk

Pregunta*

Respuesta

Para la clave se requieren minimo 8 caracteres y maximo 30. Tenga en cuenta
mayuscula y mintscula. Digite una pregunta y su correspondiente respuesta. En caso
de olvido de clave estas le seran pedidas para obtener una nueva clave

Si usted NO es una persona Juridica, El siguiente campo es igual al campo nombre
Nombre 0 Razén Social Quesos Lupita

Identificacion
0000111
Naturaleza*

‘ Persona Natural

ﬂSi otro, cual? Natural

Revisién por Bomberos
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Anexo E. MINUTA DE CONSTITUCION

. Minuta de constitucion (Empresa unipersonal]

CONSTITUCION DE
EMPRESA UNIPERSOMAL

OTORGANTE COMPARECIENTE CON MINUT Az ~-—---mmmmm e

.............................................. , varon/imujer, colombizpo(a), mayor de
edad, domiciliadola) v residsnte en esta cindad e identficadoia) con 1z cedula
da ciudadamis s da  Bogota estadao civil

v declard: Que mediznee el  presente
decumento v conforme a lo estsblecido por la Ley doscientos veinados (222
de mil novecientos noventa v cinco (1995), Capimlo Ooiavo, Armculos 71 a 80,
he decidido desdpar vma parts de mis activos ligonides para la reslizacion de
aciividades mercantiles 3 fwaves de noa EMPEESA TINIPERSOMNAL, qus e
regira por lo establecido en el Codigo de Comercio ¥ en particular por las

E = B L L e A TR

CLAUSULA PRIMERA - ESPECIE, MNACIONALIDALD, DEMNCPIMACITIN Y
CORICILED: La empresa =5 UNIPERSOMAL; por tanto, respecto de |3
responsabilidad, se asimila a wna sociedad de responsabilidad limitada. 5u
nacionalidad es colombiana vy se denomina . E.Ll.
|{Hombre o razon social, agregando E.W.]). La Empresa tendra su domicilio
principal en la ciudad de BOGOTA D.C, pero podra establecer sucursales o

agencias 2n otra u otras ciudades del pais o 2n &l axterior. --—--—---—--—-- -

PARAGRAFD: DATOS DEL EMPRESARND T -——-mmmemmmmemmemme e

NCOPBRE:
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DOCUMENTO DE IDEMTIDAD: ... e o e -
DOMICILIO: o (CIUHEH ], —mmmmmmm e e m e -
DIRECCION:
TELEFONO:

Lugar para notificaciones judiciales v administrativas:

Correo Electronico:

----------------------------------------------------------------------------- CLAUSULA
SEGUNDA: OBIETD DE L& EMPRESA.- La empresa  tendra como ocbjeto:

(ideterminar la actividad que va a desarrollar la empresa) -—-----—-——---—--- -

cjemplo: &.- Actividades propias de la comercializacion |, distribucion v
mercaden de comunicaciones, de servicios de telecomunicaciones v medios de
comunicacion, incluyendo la comercializacion de: servicio de fax, Internet,

Meansajaria, 1arjetas prepagadas. ————mmmmme————————————————— e e -

CLAUSULA TERCERA: DURACION: La emprasa tendra una duracion de DIEZ
(10} ARNOS, los gue se contaran desde la fecha de inscripcidn de la Escritura de
Constitucidn en la Camara de Comercio del domicilio principal. 5in embargo, &l
titular puade, mediante reforma, prolongar el térming establecido o disclver

extraordinariamente la empresa, antes de la expiracion del teérming.—-----—--

— CLAUSULA CUARTA: CAPITAL, CESNON, CAPITAL S0CIAL: £ Eapitill de la
empresa &5 la suma de ... PESOS (5] &l cual se encuentra

dividido en _....._(_........) cuoctas de un valor nominal de . PESOS {5...._.]
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cada una, &l cual ha side pagado en su totalidad a la Empresa Unipersonal en

dinere afective de la SIiEUIENTE MEMNETS: —----———mmm oo -

niTLLAR No. DE COLOTAS VaLoR

CLAUSULS QUINTA: APORTE POSTERIOR.- El Titular de lz Empresa podra
aumentar &l capital mediante k3 aportacion de nusvos bizgnes o capital. Dicho
aumento debera realizarse a traves de escritura publica, debidamente inscrita

an la Camara de Comercio donde se encuentre registrada la Empresa.-—------—---

CLAUSULA SEXTA: RESPOMSABILIDAD DEL TITULAR.- La responsabilidad

personal del titular frente a tercercs gueda limitada al valor de los aportes. —---

------------------------------------ CLAUSULA SEPTIMA. CESION DE CUDTAS.- El
titular de la empresa podra ceder total o parcialmante las cuctas sociales 3
otras personas naturales o juridicas. En 2l segundo evento contemplado
lcesidn parcial), existiendo mas de dos titulares frente a las cuotas de
participacion, s& procedera a la transformacian de la Empresa en la sociedad
comearcial que corresponda dentro de un terming no supericr a seis (§) meases

contados & partir de la correspondisnta CeSI0N.———---———mm s m oo
----------------------------------------------------- CLAUSULA OCTAVA.-
DIRECCIOMN ¥ ADBIMISTRACION - La direccion v administracion de la Emipresa
corresponde @ su TITULAR. S5in embargo, éste podra delezar la administracion
wio repressntacionm legal em un gersnte, guien ejercera las funciones v

atribuciones que le confiere la Ley v las especificamente delegadas por el
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