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RESUMEN 

 

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

viabilidad de crear una empresa comercializadora de queso. 

En este proyecto se dan los pasos más 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 evaluación financiera, para conocer la inversión necesaria 

para el desarrollo del proyecto, entré los puntos importantes se encuentra el 

montaje del negocio, la maquinaria y equipo necesaria para la comercialización de 

queso, además del personal y otros. 
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INTRODUCCIÓN 
 

 

Para poder llevar a cabo la realización 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 investigación minuciosa del mercado y de las diferentes etapas 

para su creación, 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 además 

de esto, Ciudad Kennedy Central, es uno de los barrios más extensos y poblados 

de esta localidad con un número bastante grande de habitantes, por lo tanto es un 

excelente lugar para crear un negocio, en este caso uno enfocado en la 

comercialización de queso. 

En esta localidad, exactamente en Kennedy central en el barrio ciudad Kennedy 

central,  donde es amplio el  comercio, allí encontramos variedad de negocios 

pero no se ve uno  dedicado solo a la venta de queso, a parte de los 

supermercados, charcuterías  y cigarrerías 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 queso campesino, ya que se puede vender al menudeo y también a los 

clientes que tengan cigarrerías o supermercados en este barrio aumentando la 

rentabilidad del negocio. 
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1. TEMA 
 

Se basa en una idea para desarrollar un plan de negocios realizando el estudio de 

factibilidad de este, enfocada en la comercialización y distribución de queso en la 

localidad de Kennedy, en la UPZ de Kennedy central. 

 

Figura 1. Ubicación Ciudad Kennedy Central 

 
Fuente: 
http://www.google.com.co/imgres?imgurl=http://1.bp.blogspot.com/_M4KK5SY4J8k/TNXI6UX_NdI/AAAAAAAAAA0/o2u9prQ4d3Q/s1600/kenn
edy-por-upz.jpg&imgrefurl=http://milocalidadoctava.blogspot.com/2010/10/kennedyla-8.html&h=387&w=442&sz=38&tbnid=18t8O-
UkiqPFdM:&tbnh=84&tbnw=96&prev=/search%3Fq%3Dlocalidad%2Bde%2Bkennedy%26tbm%3Disch%26tbo%3Du&zoom=1&q=localidad+d
e+kennedy&hl=es&usg=__3yun8iV3CQReVnQi6bHSWvcespQ=&sa=X&ei=WbggTvKZMsu00AGtmsifAw&ved=0CDoQ9QEwAw&dur=387 

LÍNEA DE 
INVESTIGACIÓN: 

Plan de Negocio 

SUB LÍNEA DE 
INVESTIGACIÓN 

Estudio de Factibilidad de una comercializadora de 

Queso 

ÁREA TEMÁTICA O 
TEMA: 

Comercialización y distribución 

TÍTULO: Creación de una  comercializadora  de queso 

PALABRAS CLAVE: Comercialización y distribución, Sector empresa, 

factibilidad, estrategia. 

LOCALIZACIÓN                    Localidad de Kennedy (UPZ Kennedy Central ) 
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 

Este proyecto nace como una oportunidad de negocio teniendo como objetivo 

principal la comercialización 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 pequeñas charcuterías que a su 

vez venden embutidos y otros productos para salsamentarías y comidas rápidas. 

Los otros negocios que comercializan este producto son cigarrerías y 

supermercados, los cuales lo  venden pero en una cantidad mínima y un poco 

más costoso, por lo tanto se tendría una ventaja en el precio ayudando a la 

economía del hogar y al desarrollo y crecimiento del negocio dedicado a la 

comercialización de queso. 
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3. OBJETIVOS 
 

 

3.1 OBJETIVO GENERAL 
 

• Evaluar la, factibilidad y viabilidad para la creación de una empresa dedicada a 

la comercialización de queso en la localidad de Kennedy (UPZ Kennedy 

Central). 

 

3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 

• Realizar un estudio de mercados para determinar la demanda y principales 

competidores, precios del mercado, desarrollo de marketing mix, 

comercialización y distribución. 

• Realizar un estudio técnico para determinar la mejor ubicación en esta 

localidad, el tamaño,   precio y procesos para la comercialización de queso.  

 

• Realizar un estudio organizacional para determinar el enfoque y la estructura 

de la empresa, en la política de personal y el marco jurídico legal para la 

creación de ésta. 

• Realizar un estudio financiero para determinar la factibilidad económica para 

un horizonte de cinco años.  
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4. JUSTIFICACIÓN E IMPORTANCIA 

 

Este proyecto se llevará 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; además de ser una 

nueva oportunidad de negocio, con una buena propuesta para los posibles 

compradores, abasteciendo también a los clientes potenciales para su 

comercialización, brindando un producto de calidad y alto valor nutricional. 
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5. MARCO REFERENCIAL 

 

5.1 MARCO TEÓRICO  
 

El marco teórico para el presente trabajo está enfocado en la teoría clásica 

administrativa que nos habla sobre los aspectos más importantes, entre los que 

encontramos responsabilidad, unidad de mando unidad de dirección, cadena 

escalar y división del trabajo.1 

 

También es necesario el complemento como las funciones también señaladas en 

esta teoría, las cuales son: 

 

Función técnica: ‘ 
Relacionado al servicio y atención al cliente 

Función comercial:  
Relacionados a la compra y venta del producto en este caso queso campesino y 

doble crema. 

Función financiera:  
Se relacionada en la necesidad de un crédito pasado un tiempo para surtir de más 

productos el negocio para su sostenibilidad. 

Función de seguridad: 
Esta tratándose de los empleados y su bienestar. 

Función contable: 
Se relaciona a todos los controles en cuanto a la inversión  

Funciones Administrativas: 
El componente organizacional en cuanto a las Plantación, organización dirección y 

control de la empresa. 

                                            
1 ALCARAZ. Rafael. El emprendedor de Éxito. Editorial Mcgraw-hill. 3ª edición). 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 guían a esta.2 

 

 

Figura 2. Las Cinco Fuerzas Competitivas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La autora  

 

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. METODOLOGÍA 
 

 

6.1 ESTUDIO DE MERCADOS  
 

 
El tipo de estudio que se realizara en este capítulo, y para la creación del plan de 

negocio, comercializadora de queso campesino, se hizo usando el método 

descriptivo donde podremos identificar las características demográficas y 

opiniones de las personas 

Las técnicas que utilizaremos en este capítulo serán encuestas y observación; las 

encuestas se aplicaran a clientes potenciales y clientes finales las cuales tendrán 

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 observación permite analizar el punto de vista de las personas o comerciantes 

frente a este tipo de negocio y así poder ver la posibilidad de un negocio de esta 

característica en la UPZ Kennedy Central de la localidad de Kennedy  y así llevar 

a la práctica su desarrollo en el mercado con bases sólidas de acuerdo a la 

información recogida  y la confiabilidad de esta. 

Para apoyar la información también se utiliza la ayuda de las fuentes tales como el 

Internet y DANE. 

 

6.2 ESTUDIO TÉCNICO  
 

Para el estudio técnico se realizo un estudio de la ubicación para saber más sobre 

cuáles podrían ser los posibles clientes, buscando que el negocio quede en una 

zona de tránsito 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, Lácteos Lupita  

 

 6.3 ESTUDIO  ADMINISTRATIVO JURÍDICO LEGAL 
 

Para desarrollar el estudio jurídico 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 

jurídico legal 

 

6.4 ESTUDIO FINANCIERO 
 

Se realizo a partir de las cedulas financieras con una proyección de cinco años 

con el fin de identificar los costos, las ventas, la inversión, 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 más 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 comercialización de queso. (Lácteos Lupita) 

en la UPZ de Kennedy Central, por lo tanto se realizara un estudio del entorno, 

ubicación, segmento del mercado y marketing. 

 

7.1 ANÁLISIS DEL SECTOR 
 

Según el estudio realizando por la embajada de España en Bogotá Dentro de la 

producción de alimentos de origen vegetal la leche es sin lugar a duda uno de los 

productos de mayor producción y consumo seguido de la carne, los atunes, las 

sardinas, el pollo y los huevos.  

La cadena láctea está fundamentada a partir de la relación entre ganaderos 

acopiadores, cooperativas y empresas procesadoras. 

En Colombia está compuesta por dos principalmente; el primero donde se 

encuentra la leche cruda que se produce mediante el sistema de tipo 

especializado o de doble propósito (es decir producción 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 lácteo que a su vez forma parte del 

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

Según información manufacturera del 2001 la producción para el sector lácteo 

asciende $ 1.118 millones de dólares aproximadamente generando así cerca de 

13.000 empleos. 

Las ventas del sector ascienden a 559 millones de Dólares en el 2002 con lo cual 

la cadena láctea se ha consolidado como una de las industrias de mayor 

crecimiento dentro del sector alimenticio, esto se debe en parte al desarrollo de 

lácteos procesados, los cuales tienen una participación  de más 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 últimos 11 años el 

personal ocupado se ha incrementado  en una tasa anual de 0,5% mientras que el 

empleo total  de la industria  decreció a razón de 2,6% anual. Esto ha permitido al 

sector mantener estable su participación dentro del empleo total. 

Analizando los quesos los cuales son el objeto de este estudio la producción 

nacional para el año 2002 ascendió a 75. millones de dólares, con respecto a las 

exportaciones el sector ha venido experimentando una mayor penetración en los 

mercados internacionales, es por esto que las empresas productoras y 

comercializadoras tienen una ventaja orientada a la exportación los cuales los 

países de destino para estas exportaciones son Venezuela, estados Unidos y 

Ecuador. 

Según datos del DANE (Departamento Administrativo Nacional de estadísticas), el 

tamaño del mercado de las partidas seleccionadas en el 2001 fue de 70 millones 

de dólares 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 participación en las ventas nacionales, estas son Alpina, Colanta y 

Proleche.3 

La principal fuente para seleccionar las empresas fueron las entrevistas realizadas 

a los almacenes que comercializan este tipo de productos. También se recurrió a 

bases de datos que se manejan en la Oficina Comercial  

 
Tabla 2. Participación ventas Nacionales Principales Empresa 

Cooperativa Lechera 
Colanta Ltda. 

259.049.818 Productora y comercializadora de lácteos 
y sus derivados. 

Alpina Productos 
Alimenticios S.A. 

148.253.391 Cooperativa productora y 
comercializadora de lácteos y sus 
derivados. 

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

Fuente: Oficina comercial y DANE 

 

Figura 3.  Distribución Por Rama Económica 

                       

 

 

 

 

 

 

 

Fuente DANE Cuentas Nacionales Trimestrales 2000- 2009 

                                            
3 CADENA DE LÁCTEOS. /En línea/ Disponible en: http://www.biblioteca.cotecnova.edu.co/ 
material_ biblioteca/agropecuaria/fernandogomez/agrocadenas/agrocadena/Cadena_lacteos.pdf 
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Figura 4. Distribución UPZ Localidad de Kennedy 

 

 

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

Según la revista de alimentos edición 8, las estadísticas confirmar el enorme 

potencial que este tipo de producto tiene en el país, donde en el mercado se 

venden hoy 42.593 toneladas y $487.505 millones de pesos año móvil, “El sector 

pasó de un crecimiento sostenido del 18% en valor durante los últimos 3 años a 

un 14% en valor durante el 2008, sin tener en cuenta el mercado informal, que es 

aproximadamente el 60% del total del mercado”.4  

Este último dato resulta clave en el análisis del sector, la categoría cuenta con un 

entorno competitivo, donde los líderes son Colanta y Alpina, con 30% y 18% de 

participación en pesos respectivamente. El 50% restante, se encuentra 

conformado por pequeños productores y otras marcas regionales enfocadas en 

explotar volúmenes vía promociones y precios, especialmente en el segmento de 

quesos frescos.  

Los quesos más vendidos en Colombia eran el queso blanco y el quesito, 

mientras que en 2003 en la composición de las ventas ya se encontraban, 

además de los quesos frescos (78%), los quesos hilados (11%), para untar (9%) y 

madurados (2%). 
                                            
4  REVISTA DE ALIMENTOS. Edición 8. /En línea/ Disponible en: http://www.revistaialimentos. 
com.co/ediciones/edición-8/sector-destacado-lacteos/ ha-cambiado-el-mercado-de-quesos.htm 
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“El mercado colombiano no ha cambiado ostensiblemente en los últimos cinco 

años, 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 ANÁLISIS DOFA  
 

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

actuar Quesos Lupita para la comercialización del producto. 

 

7.2.1 Fortalezas 
• Ubicación ya que se hará 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 motivación 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 producción de leche, 

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

• Facilidad para poder  abastecer los negocios con el producto ya que se 

manejar al  mayor.  

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

 

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

• Otros proveedores del producto a los negocios 

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

 

7.3 IDENTIFICACIÓN DE CARACTERÍSTICAS Y DEMANDA DEL PRODUCTO 
 

7.3.1 Características del Producto. Lácteos Lupita comercializara un queso con 

un alto valor  nutricional ya que este será rico en proteínas, calcio y otros 

nutrientes, bajo en grasas, semiduro el cual estará dentro de los estándares de 

calidad, conservando su aroma sabor texturas y características del producto  

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

 

7.3.2 Identificación de la Demanda. La demanda para venta de  quesos forma  

parte de la información recogida por medio de la comercialización de productos 

similares como almojábanas, cávanos 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 tenían queso  para le venta, lo que se 

quiere con Lácteos Lupita  es penetrar en este mercado para poder establecer una 

oportunidad de negocio, como es el de la comercialización 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 lácteos Lupita ofrecerá el producto para su 

comercialización y consumo son dos; los comerciantes y consumidor final. 

• 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 

que no siempre se los llevan al negocio, utilizando un tiempo que se podría ocupar 

en otras   actividades, por lo tanto Lácteos Lupita podría proveer de este 

producto, a estos comerciante de la UPZ Kennedy Central ahorrándose tiempo y 

dinero. 

• Cliente final 

El consumidor final está bien atendido en la ciudad de Bogotá, aun así; existe un 

buen mercado para la comercialización de este producto; los consumidores 

buscan; calidad, sabor y precio, en este caso hablamos de queso. (Lácteos 
Lupita), busca satisfacer estas necesidades de los consumidores finales. 

 

7.5 IDENTIFICACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO  
 

Se encuentra ubicado en la UPZ  Kennedy Central de la localidad de Kennedy  y 

está dirigido  todos los habitantes del barrio Ciudad Kennedy Central, ya  que este 

sector es estrato 3 y tiene la  capacidad económica para adquirir nuestro producto, 

además de los clientes que lo necesiten para  surtir su negocio, como cigarrerías, 

supermercados y charcuterías. 
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7.4.1 Justificación Del Mercado Objetivo. La UPZ Kennedy Central, es un sector 

estrato 3; además es bastante comercial y alberga habitantes de las diferentes 

regiones de nuestro país, siendo este una buena opción para comercializar el 

producto. 

Los negocios que se encuentran allí  manejan  poco este producto (queso),  ya 

que no lo  rotan rápidamente,  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, cigarrerías y charcuterías de la zona 

ayudado  así 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 cigarrerías, supermercados y charcuterías, 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 están clasificados en un 

nivel socioeconómico 3 y  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  económico  y con un alto valor nutricional, se puede vender en 

diferentes medidas. 
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7.4.3 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO  

 

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

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

 
Tabla 2. Ficha Nutricional  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La autora 

Tamaño Bloque Queso Doble Crema 2500 grs. 

Proteínas 6 grs. 

Grasas 8 grs. 12% 

Carbohidratos < 2 grs. 1% 

Calorías 60 

Tamaño Bloque Queso Campesino  3000 grs. 

Calorías 84 Keal 

Proteínas 20,5 grs. 

Grasa Total 22,5 grs. 

Sodio 70 mg 

Hierro 0,5 mg 

Vitamina A 315 U.I 

Calcio 82 mg 
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Tabla 3.  Ingredientes 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 4.  Portafoilio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
Fuente: La autora  

 

* Leche Pasteurizada 

* Sal 

* Cuajo 

* Cloruro de Sodio 

* Estabilizante 

Queso campesino  
Queso doble crema 
Queso doble crema Tajado  
Almojábana 
Arepa Boyacense  
Arepa Paisa grande 
Arepa Paisa Mediana 
Arepa Paisa Pequeña 
Arepa de Queso 
Cávanos 
Jamón de Res 
Jamón de Cerdo 
Jamón de Pollo 
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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 venderían 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 necesitaría vender. 

 

Tabla 5. Promedio Costo Compra de Productos Portafolio  

 

Fuente: La autora 
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7.5 IDENTIFICACIÓN DE LA COMPETENCIA 

 

No tiene mayor competencia en la UPZ Kennedy Central   ya que la mayoría de 

los negocios están enfocados en calzado, ropa y restaurantes,   no en un negocio 

enfocado  en la comercialización de queso, por lo tanto tendríamos  una ventaja; 

también se puede surtir con más 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 charcuterías ubicadas sobre la Cl. 36 con CR. 80 cerca a Carulla esto en 

cuanto al la comercialización 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 comercialización de quesos 

 

7.5.2 Fortalezas y Debilidades de la Competencia   

* Fortalezas 

• Experiencia en el mercado 

• Variedad del  producto 

• Son importadores 

• Reconocimiento y confianza en el sector 

• Publico final en general. 
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* Debilidades  

• Precios altos  

• No  son distribuidores 

• Varían los precios  de acuerdo a los costos de transporte 

 

7.5.3 Identificación de los Canales de Distribución. Este sector está 

identificado, por  manejar  la comercialización de forma directa con el cliente, ya 

que son en la mayoría,  almacenes de calzado,  ropa y restaurantes; los cuales,  

pocos manejan páginas Web revista o volantes, estas las utilizan los almacenes 

de cadena cercanos reconocidos como éxito, los otros negocios  como cigarrerías, 

supermercados y charcuterías  de la  zona, no manejan páginas Web  ni  volantes 

con la información por su  variedad de productos,  pero si tarjetas con la 

información necesaria este. 

 

7.6 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS. 

 

7.6.1 Recolección de la Información. Se elaboro una encuesta con 10 preguntas 

para hallar la población de posibles clientes finales, utilizando también información 

del DANE de la población de la Localidad de  Kennedy  donde se determino la 

población 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 cigarrerías y supermercados  del 

barrio Ciudad Kennedy Central  donde se piensa ubicar la empresa, los cuales 

fueron de 100. 

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

clientes  se dividió el total de la población 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. Población Kennedy Central 

 

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

 
Tabla 7. Barrios de la UPZ Kennedy Central 

 

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

 



 

 

37 

 

 Tabla 8. Población posibles clientes 

OPERACIÓN DESCRIPCIÓN TOTAL 

 Población UPZ  Kennedy 
Central 

146.132

División Barrios que conforman la 
UPZ  

21 

Igual Promedio de la población 
por Barrio 

6958 

Multiplicación Barrios a trabajar 1 

Igual Población total  6958 

 

Fuente: La autora 

FÓRMULA PARA HALLAR LA MUESTRA       

 

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

Tamaño de la muestra  100 negocios entre, cigarrerías y supermercados  

Nivel de confianza 90%  

Margen de error 5% 

Método de recolección de la información  Se hizo por medio de encuestas 

 

Fuente: La autora 

 

Figura 5. Número de personas por hogar 

   

Fuente: http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/observatorio/documentos/ 
localidades/kenedy.pdf 
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Figura 6. Establecimientos según actividad Localidad de Kennedy 

 

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

 

7.7 TABULACIÓN, SISTEMATIZACIÓN Y ANÁLISIS DE ENCUESTAS 
 

Esta información se recogió 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. Información pregunta 1 

RESPUESTA RECUENTO  PORCENTAJE 

18 A 25 22 15 % 

35 A 45 70 46% 

45 A  55 28 18% 

55 O Más 32 21% 

TOTAL 152  

 

Fuente: Análisis Encuesta  

 

Figura 7. Tabulación pregunta 1 - ¿En que rango de edad se encuetra? 

 

 

Fuente: Información tabla 10 
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Tabla 11. Información pregunta 2 

 

 

  

 

Fuente: Análisis Encuesta  

 

Figura 7. Tabulación pregunta 2  ¿Realiza usted las compras en su casa? 

 

 

  

 Fuente: Información tabla 11  

 

Comentario: según los resultados de la encuesta la mayoría de las personas 

encuestadas de los negocios y clientes de estos, realizan las compras o mercado 

de su hogar. 

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE

SI 129 85% 

NO 23 15% 

TOTAL 152 100% 
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Tabla 12. Información  pregunta 3   

 

 

 

 

 

 

 

Figura 9. Tabulación pregunta 3 ¿Consume usted Queso? 

 

  

Fuente: Información 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. 

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE

SI 132 87%

NO 20 13%

TOTAL 152 100%



 

 

43 

 

Tabla 13. Información pregunta 4  

 

 

 

 

 

 

Figura 10. Tabulación pregunta 4.  ¿Usted incluye queso en su mercado? 

 

  

Fuente: Información tabla 13  

 

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

siendo este un buen porcentaje para la comercialización de queso en este sector. 

 

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE

SI 132 87% 

NO 20 13% 

TOTAL 152 100% 
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Tabla 14. Información pregunta 5  

 

 

 

 

 

 

Figura 11. Tabulación pregunta 5 -  ¿Con que frecuencia compra usted queso? 

 

  
  Fuente: Información 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. 

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE
8 DÍAS 53 35% 
15 DÍAS 49 32% 
MENSUAL 30 20% 
OCASIONALMENTE 20 13% 
TOTAL 152 100% 
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Tabla 15. Información pregunta 6.  

 

 

 

 

 

Figura 12.  Tabulación pregunta 6 - ¿ Que cantidad de queso compra usted 
normalmente en el mercado? 

40%

49%

11%

DE 1 A 2 KL.

DE 3 A 4 KL.

DE 5 A 6 KL.

 

Fuente: Información tabla 15   

 

Comentario: Según las encuesta el promedio de compra de queso de los 

consumidores encuestados  es de 3 kl mensuales o ½ semanal lo cual nos da una 

información importante ya que podemos concluir que hay una compra constante 

de este  producto. 

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE 
De 1 a 2 Kl. 61 40% 
de 3 a 4 Kl. 74 49% 
De 5 a 6 Kl. 17 11% 
TOTAL 152 100% 
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Tabla 16. Información pregunta 7 

 

 

 

 

 

Figura 13. Tabulación pregunta 7  - ¿Compra usted queso campesino o doble 
crema? 

 

 

Fuente: Información tabla 16   

 

Comentario: Según las encuestas hay un buen porcentaje el cual es de 88% que 

consume queso ya sea campesino o doble crema que es el producto que tenemos 

como principal.  

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE 
SI 134 88%
NO 18 12%
TOTAL 152 100%
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Tabla 17. Información pregunta 8  

 

 

 

 

Figura 14. Tabulación pregunta 8  - ¿Que elige usted al momento de comprar 
queso? 

28%

35%

24%

13%

CALIDAD

PRECIO

SABOR

MARCA

 

Fuente: Información tabla 17   

 

Comentario: Según 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 

último lugar la marca con un 13%,  debemos tener en cuenta que las encuestas se 

realizaron en la UPZ Kennedy Central  estrato 3  y la cual  tenemos para la 

creación de la empresa comercializadora de queso  y en las cuales no le dan tanta 

importancia a las marcas, como si lo podría hacer la población de estratos más de 

la ciudad de Bogotá 

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE
CALIDAD 43 28% 
PRECIO 53 35% 
SABOR 36 24% 
MARCA 20 13% 
TOTAL 152 100% 
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Tabla 18. Información pregunta 9  

 

 

 

 

 

 

 

Figura 15. Tabulación pregunta 9 - ¿Qué precio pagaría usted por una libra de 
queso? 

38%

25%

20%

17% DE $ 3500 A $ 4000

DE $ 4500 A $ 5000

DE $ 5500 A $ 6000

DE $ 6500 A $ 7000

 

Fuente: Información tabla 18  

Comentarios: Según 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 tenía 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% 

 

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% 
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Tabla 19. Información pregunta 10.  

 

 

 

 

 

 

Figura 16. Tabulación pregunta 10 -  ¿Cuál de estas marcas ha consumido usted 
en el último mes? 

 

 

Fuente: Información  Tabla 19  

Comentario: De  acuerdo a la información recogida en las 152 encuestas 

realizadas y arrojandonos  como resultados los siguientes;  el  88 % de la 

polación, 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 

RESPUESTA RECUENTO PORCENTAJE
ALPINA  46 30% 
COLANTA 33 22% 
DEL VECCHIO 17 11% 
OTROS 56 37% 
TOTAL 152 100% 
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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 comercialización  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 

acompañante de algunos alimentos. 

 

7.7.2 Presentación del Producto 

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

el producto  comprado en Arcabuco Boyacá  tiene  su propio empaque; y  la idea 

de lácteos lupita es ser reconocido en la zona, por lo tanto utilizara una etiqueta 

que identifique la empresa , comercializadora de quesos  Lácteos lupita. 

 

• ETIQUETA 

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

 

Figura 17. Etiqueta Lácteos Lupita 

 

Fuente: La autora  
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• EMPAQUE 

Para empacar el producto, se utilizará un empaque con las características 

necesarias para su conservación y presentación, al cual le pondremos la etiqueta 

de la comercializadora de quesos lácteos lupita. 

Figura 18. Empaque Quesos Lupita 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La autora 

 

                                                                             FICHA NUTRICIONAL 
PESO Bloque 3000 grs. 

Calorías 84 Keal 

Proteínas 20,5 grs. 

Grasa Total 22,5 grs. 

Sodio 70 mg 

Hierro 0,5 mg 

Vitamina A  315 
U.I 

FECHA DE VENCIMIENTO 22/ O8/2011
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7.7.3 Estrategia de Distribución. La comercializadora de queso estará ubicada 

en un lugar estratégico específicamente 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. Comercialización de Quesos 

 

Fuente: La autora  

 

1 Quesos Lupita 

2 Clientes Potenciales 

2.1 Clientes Finales. 

 

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

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

 

Para el consumidor final, será, 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 cigarrerías, supermercado y charcuterías, el 

precio será más económico para que lo comercialicen en el negocio los cuales 

serán, queso campesino $3.400 libra de queso campesino y $ 3.800 libra queso 

doble crema. 
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7.7.5 Estrategias de Promoción. Para los clientes potenciales, se les realizara 

una visita directa  ofreciendo el producto estrella en este caso el queso y sus 

demás productos del portafolio para comercializar en el negocio, donde se 

brindara una degustación de queso para que conozcan la calidad de este; esta 

degustación,  tendrá un costo para la empresa de $350 por negocio, además de 

esto a los clientes constantes y  aquellos que compren una buena cantidad se les 

dará un detalle en fechas especiales y un descuento del 5% en la factura de 

compra, a los clientes finales se les ofrecerá una de las degustaciones utilizadas 

para abrir clientes potenciales como obsequio. 

 

7.7.6 Estrategias de Comunicación. Para dar a conocer el negocio de 

comercialización de queso (Lácteos Lupita) en este sector es necesario el uso de 

volantes y tarjetas  y folletos, que se  distribuirán 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 

ubicación y portafolio de productos esta estrategia tendrá un costo en su 

publicidad de aproximadamente  $ 100.000 mensuales y un costo anual de 

$1’200.000. 

Tabla 20. Presupuesto de gastos publicidad  

 

Fuente: La autora 
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7.7.7 Estrategias de Servicio. El servicio de lácteos Lupita, estará enfocado para 

un contacto directo con el cliente, además se estará realizando un seguimiento 

telefónico  a los clientes de la localidad Kennedy UPZ Kennedy Central y se les 

visitara cada 2 días para que no les falte  el producto y así 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 “Lácteos Lupita” 

 

Fuente: La autora  
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8. ESTUDIO TÉCNICO 

 

Para el estudio técnico  se realizará un estudio de la ubicación para saber más 

sobre cuáles podrían ser los posibles clientes,  buscando que el negocio quede 

ubicado en una zona  de alto  tránsito peatonal, y cerca a otros negocios de venta 

de alimentos, pero que no manejen el mismo producto, también se realizará un 

estudio y se elaborará  un presupuesto para la estructura de las instalaciones y 

para determinar  los equipos necesarios para el montaje de la  comercializadora, 

Lácteos Lupita  

 

8.1 LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA 

 

Estará ubicada en la UPZ de Kennedy central de la localidad de Kennedy donde la 

estratificación es 3, ya que es una de las UPZ más densamente pobladas según 

estadísticas del DANE del 2005, esto será en la zona comercial de Ciudad 

Kennedy central por la calle 37 con Kr 78  

Figura 21. Ubicación de la Empresa 

 
Fuente: http://www.google.com.co/imgres?imgurl=http://1.bp.blogspot.com/_M4KK5SY4J8k/TNXI6UX_NdI/A 
AAAAAAAAA0/o2u9prQ4d3Q/s1600/kennedy-por-upz.jpg&imgrefurl=http://milocalidadoctava.blogs 
pot.com/2010/10/kennedyla-8.html&h=387&w=442&sz=38&tbnid=18t8O-UkiqPFdM:&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=WbggTvKZMsu00AGt
msifAw&ved=0CDoQ9QEwAw&dur=387 

8.1.1 ASPECTOS GEOGRÁFICOS 

 

La Cl 37  es la más transitada del sector además de ser una de las principales de 

la UPZ Kennedy Central, también se encuentra cerca a vías importantes de 

Bogotá como la avenida las  Américas, Av. ciudad de Cali,  Av. Boyacá  y   Av. 1ro  

de Mayo. 

 

8.2  MICROLOCALIZACIÓN  

 

La empresa se ubicara en este sector de la localidad de Kennedy, Barrio Ciudad 

Kennedy Central,  ya que su   población es de  estrato 3, además 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 mayoría 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 charcuterías, se encuentran 

ubicadas cerca  a Carulla de la Cl. 40  con Kr 80 , lo más importante es que es un 

lugar apto para el montaje de la empresa con este enfoque, cumpliendo así con 

los requerimientos necesarios para su instalación y funcionamiento. 

 

8.3 TAMAÑO Y DE LA EMPRESA 

 

El tamaño y capacidad de la empresa es de 8,20 mt2 que es  el espacio con el 

que se contará para la instalación, el cual tendrá una capacidad para 2 empleados 

ya que es solo atender el cliente y llevar el producto a las cigarrerías que lo 

soliciten, por lo tanto se contara,  con un vendedor en  el negocio y el 

administrador que también ayudará a la distribución del producto. 
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8.4 DISTRIBUCIÓN Y DISEÑO DE LAS INSTALACIONES  

 

Se distribuirá de acuerdo a las necesidades, ya que se deben ubicar los 

congeladores donde se conservara el producto, y el cual estará 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 operación. 

 

Figura 22. Plano  

 

  ARCHIVADOR                      ESCRITORIO 

 BAÑO      SILLAS 

ENTRADA AL NEGOCIO     CONGELADOR 

 

8.5 MAQUINARIA Y  EQUIPO  

 

Para la comercialización y distribución de queso se deberá hacer una inversión en 

el primer año de los siguientes equipos como: 

1 Computador 

1 Teléfono 

1 Escritorio 
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3 Sillas  

1 Archivador 

1 congelador marca Nórdico  

1 Caja registradora  

1 Moto  

 

• MAQUINARIA Y EQUIPO  

Computador  Teléfono  

 

 

Escritorio Silla Office  

Archivador  
registradora  
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8.6 CARACTERÍSTICAS DEL PROYECTO 

 

8.6.1 Capacidad de Compra. Según el estudio la capacidad de compra se basara 

en el promedio de venta anual incrementando un porcentaje que sería de un 5% 

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

entre los cuales están los que compran al por mayor. 

8.6.2 Inversión. El proyecto se pondrá en marcha con inversión familiar y propia 

con el fin de no adquirir deudas al inicio del proyecto el cual será de $ 6’677.500 

aproximadamente para maquinaria y equipos y de unos $3’890.000 en arriendo, 

producto y legalización 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. 

 

 

 

 

 

 

 

congelador Nórdico 

 

 

Moto AKT 
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9. ESTUDIO ADMINISTRATIVO JURÍDICO LEGAL 

 

Para desarrollar el estudio jurídico legal se hará 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 

jurídico legal 

 

9.1 ASPECTO LEGAL 

 

9.1.1 Normatividad. El proyecto de ley 151 del 2007 del senado, decreta en el 

artículo 772 de decreto 410 de 1971 del código de comercio, que la factura es 

titulo valor lo cual dice que toda factura diligenciada con los requisitos legales por 

personas naturales o jurídicas sean o no comerciantes, en desarrollo de un 

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

* Código sustantivo del trabajo  

Es la norma básica del derecho laboral se encuentra con las modificaciones de ley 

excepto ley 1010 de 2006. 

* Código de Comercio 

La cámara de comercio de Bogotá es una entidad privada sin ánimo de lucro que 

promueve el crecimiento económico, competitividad, desarrollo y mejoramiento de 

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

 
La empresa tendrá por nombre Lácteos Lupita y está enfocada a la 

comercialización de quesos en la UPZ Kennedy Central en el Barrio Ciudad de 

Kennedy Central. 

 

9.2.1 Marco Jurídico Legal. La empresa será registrada ante la cámara de 

comercio y ante la  Súper intendencia de sociedades de con el nombre de Lácteos 

Lupita y se constituirá como una sociedad comercial con la estructura de empresa 

unipersonal. 

 

9.2.2 PROCEDIMIENTO LEGAL PARA  LA  CONSTITUCIÓN  

 

• Se debe consultar en la cámara de comercio que no esté inscrita esta razón 
social  

• Consultar el tipo de sociedad en este caso (Unipersonal). 

• Consultar la clasificación por su actividad económica 

• Rut para la identificación tributaria ante la DIAN la cual se puede realizar en la 

página Web de la DIAN o en el supercade de la Kr 30. 

9.2.3 Documentos 

• Registro de la Empresa ante  la Cámara de Comercio  

• Matrícula de Registro Mercantil. 

• Registro Único Tributario (RUT) 

• Registro Sanitario  de la secretaria de salud Distrital 

• Acta de vigilancia y control de salud pública  para expendidos de alimentos y 

bebidas, de la  secretaria Distrital de salud 

• Carnet de Manipulación de alimentos para todos los empleados. 



 

 

62 

 

• Apertura del establecimiento de la secretaria  Distrital de Planeación 

• Organización Sayco-Acinpro ( En caso de utilizar música) 

• Inspección técnica del cuerpo de Bomberos de Bogotá D.C. 

 

9. 3 FILOSOFÍA INSTITUCIONAL 

 

9.3.1 Cultura Organizacional 

 

• MISIÓN 

•  

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. 

 

• VISIÓN 
 

En el 2013 Seremos una empresa reconocida por la excelencia en la calidad del 

queso que se comercializa, cumpliendo con los estándares de calidad y 

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

 

• VALORES CORPORATIVOS 

 

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

fidelidad para su permanencia en el tiempo. 

 Responsabilidad: Actuar siempre con compromiso hacia la Empresa 

 Respeto: En el trato con todos.    
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 Confianza: Ofrecer el mejor servicio, un precio justo y razonable  

 Trabajo en Equipo: Trabajar unidos para alcanzar los objetivos de la 

empresa. 

 

• POLÍTICAS AMBIENTALES 

 

 Preservación del medio ambiente: Promoviendo la disposición de desechos 

sin    afectar el medio ecológico.  reciclando, reutilizando y recogiendo los 

desechos. 

 Manejo seguro de los residuos. Recolectándolos por la dependencia         

correspondiente en el ramo de recolección de basura utilizando bolsa de 

basura negra. 

 

• AMBIENTE DE TRABAJO 

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

diferencias personales.  

 El Personal debe dar en todo momento un trato justo a las demás personas 

que trabajan en la empresa, de igual manera a los clientes, proveedores, 

competidores, y público en general. 

 Nadie debe aprovecharse injustamente de otra persona a través de la 

manipulación o cualquier otra práctica. 

 El Personal debe, efectuar  las tareas asignadas. 

 La empresa implementara políticas de observación 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 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La autora  

 

 

9.5 ÁREAS DE LA EMPRESA 

 

• 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. 

• Área Comercial o de Ventas.  

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

un excelente servicio. 

 

ASESOR 
COMERCIAL 

GERENTE 
ADMINISTRATIVO 
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9.5.1 Manual de Funciones 

 
FUNCIONES GERENTE ADMINISTRATIVO 

• Representar a la sociedad y administrar su patrimonio.  

• Delegar funciones en asuntos específicos.    

• Queda facultado para la elaboración de reglamentos que determinen su 

función.    

• Definir los niveles de los cargos que conforme la estructura  organizacional de 

la empresa.    

• Asignar las funciones y requisitos para el desempeño de los cargos y 

establecer los sistemas de remuneración.   

• Desarrollar planes de incentivos de desempeño y productividad.   

MANUAL DE FUNCIONES ASESOR COMERCIAL 

• Mantener aseado el lugar de trabajo para un conservar un ambiente libre de 

bacterias e infecciones. 

• Usar los implementos de higiene requeridos para preservar la calidad del 

producto y del negocio. 

• Desinfectar mesas y tablas de corte al final de la jornada por higiene y para 

prolongar la vida útil de los elementos. 

• Llevar un control de ventas diarias 

 

9.6 HIGIENE Y SEGURIDAD 

 

• Extintores  

• Salida de emergencia 

• Elementos higiénicos  y  antibacteriales. 

• Botiquín 
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9.6.1 Afiliación a la Aseguradora de Riesgos Profesionales (ARP). Todos los 

empleados deben estar afiliados a la ARP para la protección 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 Afiliación EPS Y Fondo de Pensiones y Cesantías. Todos los empleados 

deben contar con la seguridad de contar con un servicio médico para el y su 

familia, además debe cotizar pensiones y cesantías para una calidad de vida en su 

vejes y por si acaso se presenta una eventualidad que lo haga retirarse del 

trabajo. 
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10. ESTUDIO FINANCIERO 

 

Se realizo a partir de las cedulas financieras con una proyección de 5 años con el 

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

capital que se necesita para la factibilidad del plan de negocios 

El análisis financiero del  proyecto; se realizo para tener los indicadores 

necesarios  y así poder establecer la factibilidad del plan de negocios, 

considerando el monto de la inversión requerida, sus estados financieros  e 

indicadores de la evaluación  económica y financiera que permita  medir la 

rentabilidad para un horizonte de 5 años. 

. 

10.1 EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA 

 

Por medio de las cedulas, podemos saber el impacto del proyecto y de cómo 

podemos aprovechar Los resultados que nos muestra para la empresa 

comercializadora de quesos como negocio, y como podrá ser su crecimiento, que 

estrategias debe utilizarse y que proyección 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 años, 

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 

                       

Fuente: La Autora  

Las siguientes tablas muestran los costos laborales administrativos proyectados 

para el horizonte de cinco años, con un incremento anual del 5%  considerando 

los costos laborales de ley. 

La siguiente tabla muestra los costos para el primer año. 

 

Tabla 22. Gastos de personal 
 

 
 

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

 

Fuente: La Autora  

Figura 24. Costos Laborales Anuales 

 
Fuente: La Autora 
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 Tabla 24. Materiales Indirectos 

 
Fuente: La Autora  

Tabla 25. Gastos Generales 

 

Fuente: La Autora  
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10.3. PROYECCIÓN VENTAS ANUALES 

 

Se propone la comercialización 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 años 1, 2, 3, 4 y 5  del 

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

 

Tabla 26. Proyección De ventas Anuales 

 

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 años  del proyecto. 
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Figura 25. Proyección venta anual 

 
Fuente: La Autora 

  

En esta tabla y grafica, podemos ver la composición porcentual de la inversión 

inicial del proyecto, representada en equipo de oficina, maquinaria y equipo 

requeridos para el montaje de la comercializadora de quesos. 

Tabla 27. Inversiones Preoperativas 

 
 
Fuente: La Autora  



 

 

73 

 

Tabla 28. Porcentaje en inversión  
 

 

Fuente: La Autora  

Figura 26. Distribución de la inversión del proyecto 

 

Fuente: La Autora  

Tabla 29. Costos Indirectos 

 
Fuente: La Autora  
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10.4 PROGRAMACIÓN DE LA INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 

 

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

proyecto como indicadores de análisis prospectivo en el horizonte propuesto. 

Tabla 30.  Inversión y Financiamiento 

 

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 

capitalización de las utilidades del ejercicio. 
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10.5 INVERSIÓN MAQUINARIA Y EQUIPO 

 

La inversión fija del proyecto está 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 comercialización de queso. 

 

Tabla 31. Inversión en Maquinaria 

 

 
Fuente: La Autora   

 
Tabla 32. Depreciación de Activos 

 

Fuente: La Autora  
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10.6 TASA DE OPORTUNIDAD 

 

Siendo la tasa interna de retorno uno de los indicadores más importantes para 

analizar alternativas de inversión y su recuperación en un horizonte de  flujos de 

caja, la tabla  muestra que la tasa  de oportunidad es de un  25%, considerándola 

aceptable  el valor presente neto dio positivo por lo tanto es proyecto es viable, la 

tasa interna de retorno es de 30% la cual está equilibrada no es muy alta pero 

tampoco baja , y la relación beneficio/costo, también dio positivo por cada peso 

invertido demostrando la viabilidad  del proyecto para  la comercialización de 

quesos. 

 

Tabla 33. Tasa de Oportunidad 

 

Fuente: La Autora  
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10.6.1 Indicadores Económicos. Con base en el cálculo del flujo neto del 

proyecto, mostrado anteriormente, se determinaron los principales indicadores de 

evaluación económica, para la factibilidad del proyecto. 

 

Con una tasa de oportunidad del 25%, considerada aceptable, el valor presente 

neto arrojó 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, económica 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 comercialización y el precio de venta de este, teniendo en 

cuenta los costos unitarios y precios de venta, se calculó el punto de equilibrio, ya 

que este es un indicador importante y el cual nos estableció 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 

 

 
 

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

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

qué momento la empresa no pierde ni gana  el cálculo se realizo de acuerdo a los 

negocios que se quiere llegar. 

 

Tabla 35. Punto de Equilibrio 

 
Fuente: La Autora  

 

10.7 ESTADO DE RESULTADOS 

 

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 años, determinándose una utilidad neta positiva creciente desde el primer 

año hasta el quinto, lo cual se explica por el crecimiento en las ventas, el 
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incremento en el precio de venta y una minimización de costos dado el volumen 

de comercialización. 

 

Tabla 36. Estado de Resultados 

 

Fuente: La Autora  

Figura 27. Proyección de ingresos, costos y utilidades 

 
Fuente: La Autora  
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10.8 PRONÓSTICO DE FLUJOS GENERADO 

 

Es un complemento del Estado de Resultados y para poder evaluar el proyecto en 

el cual se presenta el pronóstico 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 

 

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

 

Fuente: La Autora  

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

procedió a calcular los principales indicadores financieros de: liquidez, 

endeudamiento y rentabilidad.  

La siguiente tabla muestra la consolidación de toda la información la fórmula 

aplicada   para su  respectiva interpretación. 

 
Tabla 39. Indicadores Financieros 

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

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

principales resultados financieros, y así  tener una visión que nos permita la toma 

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

 

Tabla 40. Resumen consolidado para toma de decisiones 

 
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 inversión 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 evaluación económica TIR es  30%;      

son positivos y se ajustan a la tasa de oportunidad, con que se evalúo el   

proyecto, que fue una   tasa del 25%; aceptable, dados los   referentes    

financieros y macroeconómicos del país, 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 están  positivos con  la creación 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 ubicación de la empresa para 

el poder tener un crecimiento en las ventas las cuales favorezcan  la empresa ya 

que se hizo una investigación del sector buscando un estrato 3  y donde haya un 

buen número 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 
 
Encuesta N0 
Fecha                   
Lugar _______________________ 
Nombre___________________ Barrio _______________ Estrato___________                     
Trabaja     Si            No 

1-¿En que rango de edad se encuentra? 

A-18 a 25 

B-35 a 45 

C-45 a 55 

D-55 o más 

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 días      

B-15 días 

C -Mensual 

D-Ocasionalmente   
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5- Que cantidad de queso compra normalmente usted en su mercado? 

A- De 1 a 2 Kilos 

B- De 3 a 4 Kilos     

C- De 5 a 6 Kilos  

 6- ¿Compraría usted queso campesino? 

 

Si. _______ No: _______   Porque no?  _________________________ 

7-¿Que prefiere usted a la hora de comprar queso  

A-Calidad 

B-Precio 

C-Sabor 

D-Marca 

8-Qué precio pagaría usted por una libra de Queso? 
 
A-$3500 a $4000 

B-$4500 a $5000 

C-$5500 a $6000 

D-$6500 a $7000 

9-¿Cuál de estas marcas de queso ha comprado en el último mes? 

A- Alpina 

B- Colanta 

C- Del Vecchio 

D- Otros 

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

__________________________________________________________________ 

Encuestador: ____________________ 



 

 

89 

 

Anexo B. CÁMARA DE COMERCIO 
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Anexo C. REGISTRO ÚNICO EMPRESARIAL 
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Anexo D. LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 
 

Información del Usuario 

 

Nombre Usuario* 
Diana Patricia Gutiérrez Espinosa 
Cargo*Gerente Administrativa 
Contabilidad y finanzas 
Tipo de identificación:* 

Cedula Ciudadania  
Número de identificación:* 
010101010101010 
 
Información de Acceso 
Usuario* 
Lácteos Lupita 
Clave* 
******* 
Confirmación* 
********** 
Pregunta* 
Respuesta 
Para la clave se requieren mínimo 8 caracteres y máximo 30. Tenga en cuenta 
mayúscula y minúscula. Digite una pregunta y su correspondiente respuesta. En caso 
de olvido de clave estas le serán pedidas para obtener una nueva clave 
 
Información General 
 
Si usted NO es una persona Jurídica, El siguiente campo es igual al campo nombre 
Nombre o Razón Social  Quesos Lupita 
Identificación 
0000111 
Naturaleza* 

Persona Natural Si otro, cuál? Natural 
 
 
Revisión por Bomberos  
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Anexo E. MINUTA DE CONSTITUCIÓN  
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