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INTRODUCCION

El presente trabajo denominado “Plan de negocio para la creacion de una
empresa comercializadora del café tamarefio, en la ciudad de Villavicencio, es
relevante si se tiene en cuenta que el café es sin duda uno de los productos mas
apasionantes que existen. Primero porque, tiene un inmenso impacto social,
puesto que millones de personas en decenas de paises viven de su cultivo. Este
impacto, sin embargo, no se limita al mundo de los productores del grano. Los
consumidores, que estan en casi todos los paises del mundo, realizan sus
actividades sociales alrededor de una taza de café.

Por tanto los conocimientos que integran la fundamentacién comercial, aglutinan
los conceptos esenciales en el desempefio empresarial y profesional del
administrador de empresas, facilitando el logro de los objetivos organizacionales.

De igual manera el estudio de mercado, técnico, organizacional, financiero, plan
operativo, metas sociales; impacto econdmico, regional, social y ambiental;
constituyen un pilar fundamental para el desarrollo de la comercializacion. Estos
conocimientos aplicados individualmente sustentan el desarrollo empresarial, sin
embargo, el uso integral de estos elementos permiten el manejo sistémico.

La globalizacién de los mercados, trae consigo, cambios vertiginosos y mejoras en
los mercados que requieren de una gran capacidad profesional para manejar la
informacion y tomar con rapidez las decisiones comerciales. Por tanto, la actividad
comercial en la empresa, se basara en el concepto moderno de la mercadotecnia,
el cual plantea a la existencia econémica y social de la empresa como la
satisfaccion de las necesidades del ser humano.

Los objetivos que se quieren alcanzar conllevan a determinar la cantidad del
producto proveniente de la empresa, que la comunidad de Villavicencio estaria
dispuesta a adquirir, y proponer un sistema de comercializacion adecuado a la
naturaleza del producto y las caracteristicas del consumidor.

Asi mismo analizar, definir y verificar la técnica del plan de negocios; analizar el
marco juridico en el cual va a operar la unidad empresarial como paso previo a la
definicion de la empresa que se va a constituir y la determinacion de la estructura
organizacional, asi mismo determinar el monto de los recursos financieros
necesarios para la realizacion y operacion del plan de negocios.

La estructura del plan de negocio se ajusta al manual para la presentacion del

mismo como trabajo de grado, exigidos por la Corporacion Universitaria Minuto de
Dios — Escuela de Graduados Uniminuto (EGU).
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Objetivos

Objetivo General

Realizar un plan de negocio para la creacién de una empresa comercializadora del
café tamarefio en la ciudad de Villavicencio periodo 2014.

Objetivos Especificos

Elaborar el estudio de mercado para determinar la demanda, la oferta y el nivel de
consumo de café, ademas de describir el producto con el respectivo analisis del
sector.

Realizar el estudio técnico para el disefio del plan de negocio, con el propésito de
lograr su operacioén, plan de compras y costos de comercializacion.

Determinar el marco legal en el cual va operar el negocio, construyendo la
estrategia organizacional, realizando matriz DOFA, efectuando la estructura
organizacional y a su vez los costos administrativos.

Elaborar el estudio financiero necesario para la implementacion del negocio, a
partir del andlisis de los ingresos, egresos y flujo de caja.

15



ANTECEDENTES

En materia de comercializacién existen un sin numero de planes y proyectos que
se han desarrollado como competencia gerencial en el area de mercadeo
empresarial, fundamentada en la toma de decisiones y apoyados en los
requerimientos exigidos para tal efecto. De igual manera se evidencia las
interacciones de los conceptos generales e integrales de mercadeo, buscando
decisiones gerenciales mas acordes con la realidad empresarial actual. Y por
ende, propician la aplicacién de nuevos conocimientos en el contexto empresarial
para generar competencias, habilidades, destrezas, actitudes y comportamientos
gerenciales a nivel empresarial y profesional.

Sin embargo, no sobra indicar que la fundamentacion comercial articula una
continua interaccion que constituye un reto que debe afrontar el empresario
mediante al andlisis de todas las actividades a aplicar en dicho proceso
empresarial — comercial.

En el ambito internacional se destaca el trabajo realizado por Karina Olivia Garcia
Mufioz, denominado “Programa de desarrollo de proveedores, para la
comercializacion del café bajo el sistema de comercio justo; el caso de San Matero
Pifas y Santa Maria Coiktepec, Oaxaca”, de la universidad tecnoldgica de
Mixteca, elaborado como tesis de grado para obtener el titulo de Ingeniera
Industrial, octubre de 2008. La problematica evidenciada con lleva a que el
comercio tradicional en México no esta funcionando adecuadamente para el
pequefio caficultor, dado a que sus costos de produccion son altos y el ingreso
gue recibe por comercializacién es relativamente bajo, debido a la intermediacién,
comercializadora y exportadora.’

Sus objetivos establecen elaborar bajo el sistema de Comercio Justo, un
Programa de desarrollo de Proveedores, que involucre a la cadena de
comercializacion, considerando la cultura organizacional y las necesidades
particulares que los pequefios productores de café de la region tienen respecto a
la compra-venta del grano, con el propésito inicial de que mejoren su nivel de
ingreso; realizar una investigacion documental para obtener un panorama general
de la caficultura mexicana, haciendo énfasis en la parte de comercializacion del
café; realizar una investigacion documental sobre Comercio Justo a  nivel
mundial y nacional, para saber en qué aspectos el Comercio Justo representa un
beneficio o una ventaja para el pequefio cafeticultor con respecto a su nivel de
ingreso; realizar un estudio de campo, tomando como poblacién a los pequefios
productores de café inscritos en el Padron Nacional de la Caficultura del Estado de

! Garcia Mufioz, Karina Oliva. (2088), Programa de desarrollo de proveedores
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Oaxaca y que pertenecen a San Mateo Pifias y Santa Maria Coixtepec, de la
region de la Costa y Sierra Sur respectivamente, con la finalidad de diagnosticar la
situacion de la comercializacion de los pequefios cafeticultores de esta region;
realizar una indagacion documental y retomar el diagndstico del estudio de campo,
para determinar y comparar el ingreso del pequefio cafeticultor oaxaquefio cuando
este comercializa su producto dentro del comercio tradicional y dentro del CJ, con
ello se podra determinar si el Comercio Justo contribuye al mejoramiento del
ingreso del pequefio cafeticultor.

La metodologia aplicada tuvo un enfoque cualitativo, utilizando para ello datos
estadisticos a través de la aplicacion de entrevistas de pequefios caficultores.

A manera de conclusion y recomendaciones se destacan los siguientes aspectos.

Conforme al aspecto de la cultura organizacional de los productores, se pretende
eliminar el posible rechazo que pudieran presentar los productores en la
implantacion del programa, mediante la preparacion educativa y formativa de los
productores actuales e hijos de los mismos para que le den seguimiento al
programa y trabajen para el fortalecimiento de este. Cabe mencionar que en este
programa no se puntualiza en cémo vencer la actitud del productor al implantar el
programa, ya que en algunos criterios de Comercio Justo se desglosa este punto;
sin embargo, se sefiala que es necesario tomar en cuenta la cultura organizacional
al momento de realizar la implantacién de dicho programa.

No hay una Unica solucién para que los productores de café (no solo los
pequefios) obtengan mejores beneficios en la comercializacién del grano; sin
embargo, todas ellas se diferencia entre si en los medios empleados, criterios,
requisitos, y certificaciones realizadas. Para obtener mayores ganancias por la
venta del café, se recomienda al productor, organizaciones y/o comercializadoras
darle valor agregado al café pergamino, por ello la aplicacion continua del PDP, no
solo pretende transformar el café pergamino a tostado y molido, si no lograr su
venta.

De otra parte es esencial recordar que histéricamente en Colombia el café ha
sido un soporte material de la acumulacion interna de capital, estrechamente
vinculado con los origenes de laindustria nacional y con el despliegue
del mercado interno, es decir, ha sido fuente de financiamiento para el resto de la
economia del pais y permitié vincular la economia nacional con la internacional, a
pesar que en las Ultimas décadas observamos una menor participacion de este
subsector econdmico en PIB nacional.

Por lo cual el andlisis del mercado del café (Cofee Arabigo); elaborado por los

estudiantes Andrés Pérez Martinez y Cielo Patricia Pérez; correspondientes al
programa de produccion agropecuaria de la universidad de los Llanos, afio 1995.
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Se establece que el cultivo de café, cada dia tomar mayor- importancia en el
departamento del Meta, la mayor produccion se concentra en la region del Ariari,
sin embargo, los caficultores que alli operan, se desenvuelven en el proceso
productivo con una serie de dificultades desconocidas, debido a que no existe la
informacion especializada.

Se considera que aunque la mayoria de caficultores tienen sus- tierras cultivadas
con hibridos y son cultivos jovenes, el rendimiento en kilogramos por hectarea, es
bajo, razon valida para no querer renovar sus cultivos y desde ya estan pensando
en cambiarlos por otros. Los créditos son insuficientes y con las altas tasas de
interés, la asistencia técnica no es acertada, la tecnologia aplicada es empirica y
las culturas se ven afectadas por plagas y enfermedades que al controlarlas
elevan los costos de produccion por unidad de area.

Las dificultades de mercadeo son marcadas por cuanto no existen buenos canales
para ello, ademas la calidad del grano no es la mejor porque los utensilios
empleados para el beneficio no son técnicamente construidos: ésta es una region
con humedad relativa alta y el grano se cubre de moho perdiendo calidad y precio
en el mercado.

Los objetivos expresan crear una fuente de informacion confiable y al alcance de
los caficultores y demas personas interesadas en el sector, que describa la
comercializacion del café en el departamento del Meta; establecer los ciclos de
mayor produccion de café en el departamento del Meta.

La metodologia aplicada fue de tipo descriptivo, permitiendo la recoleccion de la
informacion bibliografica, seleccion de informacion, aplicacion de encuestas,
ordenamiento de datos andlisis de resultados y clasificacién.

Como conclusion se tiene los siguientes aspectos: La produccion de café en el
departamento del Meta, se ha localizado fundamentalmente en la region del
Piedemonte, por razones ya conocidas, sin embargo a medida que se emana al
interior del departamento, el panorama es critico por la carencia de una red vial
adecuada de energia eléctrica y demas infraestructura necesaria y suficiente que
conduzca a forjar el crecimiento y participacion en el desarrollo regional y nacional
de zonas hoy marginadas, activando el aprovechamiento racional de sus
potencialidades.

El grado de atraso en que se encuentran los habitantes de las zonas productoras
de café se reflejan en la vivienda, mantenimiento de vias, nivel de escolaridad,
atencion meédica, servicios publicos, es realmente precaria tanto por su
deficiente calidad como por su limitada cobertura lo que da paso a un bajo
financiamiento e insalubridad en el habitad campesino caracterizado hacia es de
acueducto y alcantarillado, el servicio de luz insuficiente para la cobertura del
consumo existente.
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La situacion educacional de los caficultores permite concluir que su atraso en
materia educativa constituye un grave problema, ya que éste debe ser el punto de
partida para programas de desarrollo rural tendiente a mejorar la calidad de vida.

Las dificultades de mercado son marcadas por cuanto no existen buenos canales
para ello, se limitan al productor, acopladores, mayoristas y detallistas, ademas la
calidad del grano no es la mejor porque los utensilios empleados para el beneficio
no son técnicamente construidos, esta es una region con humedad relativa alta y
el grano se cubre de mohos perdiendo calidad y precio en el mercado.

El productor de café se ve obligado a usar técnicas atrasadas que rinden muy
poco. Esto se debe a la falta de capital. Por esto los caficultores no pueden usar
magquinaria moderna, ni organizar la produccion en forma eficiente. Por esto y
otros motivos, el rendimiento de la produccién del café es relativamente bajo.

La produccion de café esta concentrada en los municipios ubicados en la region
del Ariari, en el Piedemonte Llanero.

Para finalizar a manera de antecedentes se establece que los consumidores, se
inclina cada vez méas por consumir café de alto valor agregado; los de origen
sostenible y certificado son demandados por los consumidores.

De igual manera las nuevas tendencias permiten que la comunidad en general
establezca mas valor agrego al café a través de los mejoramientos de los
estdndares de calidad o la certificacion, lo que representa nuevas o mas
oportunidades para el mercado.

Colombia es el mayor productor de café arabigo, con gran variedad de café
especial, diferenciados de acuerdo con su origen, forma de cultivo o beneficios, el
100% de la produccion de café nacional es de la variedad Arabiga, la cual es la
mas conocida por ser la mas saludable debido que ofrece mayor acidez, suavidad,
calidad en la infusién, aroma intenso y menor concentracién de cafeina.?

% Revista acuerdo comercial con la Unién Europea fasciculo coleccionable numero 2 agroindustrial
Agosto 2013.
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JUSTIFICACION

Ante la actividad comercial creciente y globalizada, la cual es cada vez mas
exigente con destrezas gerenciales, se requiere de empresarios con liderazgo y
visibn dada sus competencias que le permitan tomar decisiones para enfrentar
competidores y cambios en el mercado, en busca de sostener la empresa en un
mercado cada vez mas pesado, frente a este panorama los conceptos aprendidos
durante el recorrido académico en administracion de empresas, constituyen
verdaderas herramientas para poner en marcha el plan de negocios propuesto.

Por lo tanto una empresa comercializadora de café tamarefio en Villavicencio
vale la pena si se tiene en cuenta que el café es una bebida exquisita, Pero que
se hace mas interesante, cuando nos damos cuenta que detras de una taza de
café hay trabajo, dedicacion, compromiso Yy una cultura que la hacen Unica
ademas de considerar que cada vez hay mayor cantidad de consumidores.

De igual forma este plan de negocio es interesante en la medida en que no
existe una empresa con esta actividad en la ciudad, ademas de que se estaria
ofreciendo un producto de la regién con unas caracteristicas como aroma y sabor
gue lo hace distinto de los deméas cumpliendo con estandares de calidad y con un
valor agregado pues es un café de tipo exportacion conocido en las tiendas de
juan Valdez en lItalia garantia de que es un producto bueno aceptado a nivel
internacional.

Frente a ese escenario, los aspectos sociales, contribuyen de manera significativa
al desarrollo social (generacion de empleo). De igual manera los aspectos
econdémicos, lo cual permitira una mayor supervivencia, rentabilidad y crecimiento;
también uniformidad de criterios con respeto a las inversiones y todo lo
relacionado con la parte financiera del plan.

De otro lado, en cuanto a los aspectos ambientales, el presente plan de negocio
no genera ninguna contaminacién que atente contra la salud publica; ya que por
su actividad comercializable trae inmerso el respectivo empaque certificado, como
garantia para su posterior consumo. Ademéas de ser 100% café colombiano,
aspectg gue constituye de manera significativa un exquisito sabor y aroma natural
y puro.

® Gualteros Villareal Omar, (2009), gestion y creacion empresarial. Plan de negocio. Primera
edicion, editorial Técnico Agroindustrial.
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Capitulo I.
1. ESTUDIO DE MERCADO

Teniendo en cuenta la tematica de estudio, se utilizaran fuentes de informacion
tanto primaria como secundaria.

Fuentes primarias: se disef0, elaboro y aplico una encuesta a personas del centro
de la ciudad de Villavicencio, estableciendo para ello la siguiente formula es
estadistica y a criterio de las autoras el total de las siguientes personas:

Zz= nivel de confianza 95%

=1.96
p=50%
9= 50%
d = margen de error 5%.
N = 446000
zZp.q N

n =

Ne? + z°? p.g
n =1.115

Se tom6 como muestra el 0.25% de la poblacién para encuestas.

Fuentes secundarias: se acudié a toda fuente existente de informacion (libros,
revistas, prensa, internet, informacion proporcionada por la corporativa de Tamara
- Casanare).

Descripcion del producto.

A continuacion se ilustra la presentacion del café tamarefio a comercializar.

El café tamarefio es 100% café Colombiano, posee 500 gramos Pesos Neto.
Presenta un exquisito sabor y aroma natural.

Imagen 1. Café tamarefio
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Imagen 3

Fuente: Las Autoras. 2013

Imagen 4

1.1 ANALISIS DEL SECTOR
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Café base de la economia *

Café, bebida que se obtiene de la semilla tostada y molida de la planta de cafeto
es base de la economia colombiana; el café, Generacion de la Riqueza. Durante
casi un siglo, el café jug6 un papel preponderante en el desarrollo econémico del
pais. Hoy, su importancia es mucho menor, pero sigue siendo un fuerte creador de
empleo.

Cuando se trata de mirar la historia econdmica y empresarial del pais es
imposible desligarla de la del café, pues la una no es posible sin la otra.
Precisamente, el empleo que genero el cultivo del café y la consolidacion de un
gran numero de pequefios propietarios con capacidad de compra desarrollaron
el mercado interno del pais. Esta demanda, a su vez, fue determinante para el
surgimiento de los bancos, de los ferrocarriles y de muchas empresas del sector
industrial.

La expansion. El café fue traido a América, mas especificamente, a
Guyana y las Antillas, por los franceses hacia finales del siglo XVII. A partir de
ahi, el cultivo se fue expandiendo al resto del continente hacia la primera mitad
del siglo XVIII. En Colombia, la expansion corrié por cuenta de los jesuitas que
lo introdujeron en las haciendas que tenian en los Llanos, el Valle del Cauca y
otras regiones. Por esa época, no obstante, el café era una bebida exética que
tomaba la aristocracia europea.

El café se impone. La importancia que fue adquiriendo el sector cafetero
en Colombia, como dinamizador de la demanda interna y principal fuente de
divisas, y la gran vulnerabilidad del grano en el exterior generaron entre los
productores la necesidad de organizarse como grupo. A esto se sumaban la
falta de asistencia técnica, de lineas de crédito, de facilidades de
almacenamiento y, mas grave aun, el escaso poder de negociacién frente a las
grandes casas comercializadoras. Asi, el 1 de julio de 1927, se cre6 en
Medellin, la Federacién Nacional de Cafeteros, por iniciativa de los caficultores
y con el apoyo de la Sociedad de Agricultores de Colombia, SAC, y el gobierno
nacional. También se credé el Comité Nacional de Cafeteros como cuerpo
permanente de la Federacion.

Los afios 70 y la bonanza del 75. Hacia 1969, los precios
internacionales del café empezaron a recuperarse y alcanzaron su nivel nominal
histérico maximo y real entre 1975-80. Primero, por efecto del pacto de cuotas y
en 1975, por la helada en los cafetales de Brasil. Los precios pasaron de US
$0,40 a US $2,36 en 1977 y se mantuvieron por encima de US $1,60 hasta

* Banco dela Republica, El crecimiento econémico colombiano en el siglo XX, GRECO, Bogota,
2010, p. 64
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finales de 1980. Las exportaciones, a su vez, aumentaron de US $300 millones
a mas de US $2.000 millones en 1980. La respuesta de las autoridades en esta
oportunidad fue elevar los precios internos en menor proporcion a los
internacionales para evitar un aumento en la demanda agregada y, por tanto, en
la inflacion.

Los afios y la bonanza del 86. Entre 1980 y 1985, los precios externos
se redujeron nuevamente, aunque gracias al restablecimiento del Pacto de
Cuotas una vez se termin0 la bonanza, las cotizaciones externas se
mantuvieron entre US $1,30 y US $1,50. Los volumenes de exportacion se
redujeron a 9,5 millones de sacos y los ingresos de exportacion cayeron a US
$1.500 millones. La produccion aumentd y los inventarios crecieron.

Actualmente Colombia retomé la senda del crecimiento en exportaciones
cafeteras, recuperando ya el terreno perdido en los afios anteriores; Segun las
cifras reportadas por la Organizacion Internacional del Café (OIC), el pais volvio
al cuarto lugar en este rubro; en su orden, los tres primeros son Brasil, Vietham
e Indonesia. Este ultimo, precisamente, ha venido creciendo a un ritmo del 30
por ciento durante el Uultimo afio cafetero, que termina el proximo 30 de
septiembre.

La OIC estim6 que la produccion total del afio cafetero serd de 144,5
millones de sacos, un aumento de 7,7 por ciento con respecto al periodo
anterior. “Se esperan niveles mas altos de produccion en la mayor parte de los
paises exportadores, excepto en varios paises de Centroamérica que se han
visto perjudicados por el brote de roya”, dijo la entidad; La de Colombia, sera de
10 millones de sacos, segun la Federacion de Cafeteros.

Ahora, pese a lo anterior, otro de los fundamentales del mercado, los
precios, no favorecen a los productores; la merma ha sido tal que se han
llegado a los mismos promedios del 2008 para todos los tipos de café.”

Adicional a esto es importante resaltar que el café 100% Arabica que se
produce en Colombia necesita condiciones climaticas especificas para su
produccién. Aunque es un producto propio de la zona tropical, su cultivo exige,
ademas, condiciones especiales de suelo, temperatura, precipitacion
atmosférica y cierta altitud sobre el nivel del mar.

La mayoria de las zonas cafeteras colombianas ubicadas en los
departamentos colombianos de Antioquia, Boyaca, Caldas, Cauca, Cesar,
Caqueta, Casanare, Cundinamarca, Guajira, Huila, Magdalena, Meta, Narifio,

5 Colombia recupera el cuarto lugar en produccion de café, 2013, Portafolio, recuperado de
http://www.portafolio.co/negocios/produccion-cafe-colombia-2013-0

25


http://www.portafolio.co/negocios/produccion-cafe-colombia-2013-0

Norte de Santander, Quindio, Risaralda, Santander, Tolima y Valle, han
conformado comités departamentales y municipales de cafeteros. Estos comités
de cafeteros velan por los intereses de los productores de cada zona.

Para el caso del café Tamarefio es fundamental precisar que es cultivado
en Tamara capital cafetera del departamento de Casanare ubicada a 95 km de
Yopal. Es considerada joya arquitectdénica y municipio pintoresco de Colombia.
Desde tiempos inmemorables sus habitantes se han dedicado al cultivo del café
en mas o menos unas 1800 hectareas de tierra produciendo entre 600 y 800
mil kilos, en con criterios ambientales y de manera tradicional lo que les ha
permitido tener una identidad cultural y un reconocimiento por la calidad del
café producido. La impactante llanura del oriente colombiano armoniza con las
montafias donde se produce este café en una region conocida como El
Piedemonte llanero.

1.2 ANALISIS DEL MERCADO

El departamento del Meta tradicionalmente ha sido considerado como
region marginal para la produccion del café, sin embargo, el contexto de la
realidad socioeconémica y ambiental se contrapone con el anterior criterio. De
un lado la colonizacién de décadas pasadas, conformado por migraciones de
origen "paisa", entre otros, trasladaron a la region la cultura del café.

Por otra parte la gran mayoria de los productores de la rubidcea que son
pequefios propietarios se localizan en areas de la Cordillera Oriental, en
donde existen franjas climéticas favorables para el cultivo. Mas audn, la historia
del Meta resefid el establecimiento de grandes haciendas cafeteras de la
region.

Fuera de toda apreciacion que emane de la politica cafetera nacional, lo
cierto es que este renglon representa para los pequefios productores una
importante fuente de ingresos anuales. De todo lo anterior se impone la
necesidad de reforzar el apoyo institucional tanto en lo inherente a la actividad
productiva del café como a la oferta de alternativas variables a nivel ambiental,
social y economico.
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1.3 Analisis de la Competencia

Tabla 1. Analisis de Competencia

El:ita;:z)?ello RoOjo $ 14.100
Tiendas de E-lji?)iéa)l.e\gu"a * 13800
barrio.

(C“ta;—ea)la bastilla $ 12.300

El:ika;:ea).Sello RoOjo $ 14.500
Supermercados. E’I:iif,éa)égu"a # e 20D

Eﬁifrea)la bastilla $ 12.700

Eiiz).Sello Rojo $ 14.700
il = 14,400

giiz)la bastilla $ 12.900

Fuente: el estudio. 2013.
1.4 INVESTIGACION DEL MERCADO

Es importante indicar que la investigacion de mercado, se establece
mediante la recoleccion, registro y andlisis de datos sobre la comercializacién
del café y los problemas relacionados con la mercadotecnia del producto; que
permite a su vez descubrir los puntos débiles y fuertes. (DOFA), importantes
dentro de la investigacibn a su vez empleando instrumentos proceso,
procedimientos, concepto y técnicas para renovar la informacion.

El proposito fundamental de la investigacion del mercado es cuadruple.
Los datos sobre el mercado son necesarios

e Para proporcionar informacion basica que permita formular politicas para la
venta.

e Para proporcionar informacién basica que permita formular campafias
concretas de venta.

e Para proporcionar datos para analizar y evaluar la eficacia y la economia de
los métodos y las operaciones de venta.

e Para reunir los datos estadisticos necesarios y la opinion conservadora que
hacen posible proporcionar los mercados futuros.

27



1.4.1 planteamiento del problema

Actualmente en la ciudad de Villavicencio no se tiene conocimiento sobre
la comercializacion del café tamarefio, 100% colombiano; cultivado, recolectado
y beneficiado en el piedemonte llanero bajo la norma de calidad para su
consumo nacional; y que es procesado por la Cooperativa de Caficultores de
Tamara — Casanare con el respaldo de la Federacién nacional de cafeteros de
Colombia. El 100% de café garantiza que este producto es puro. Ademas posee
personeria juridica 2412 de diciembre 10 de 1997 RSAYC 151609.

Se debe indicar que tanto su produccion como comercializacion se centra
en el municipio de Tamara, en el departamento de Casanare.

Sin embargo, en su proceso comercializable presenta una planeacion
deficiente, situacién que se refleja en la deficiencia de la misma a mediano y
largo plazo, y de la toma de decisiones sobre la marcha de los acontecimientos
sin un previo andlisis de las variables internas o externas, que afectan la
decision. Tal situacion obedece a factores como la falta de concientizacion de
sus directivos a cerca de la importancia del mercadeo estrategias de marketing,
analisis de la competencia, necesidades y tendencias, ventas, canales de
distribucion e investigacion de mercados.

Las circunstancias anteriores con lleva a que la cooperativa de
caficultores de Tamara desaprovechen las oportunidades que brinda el contexto
geografico de Villavicencio, y las fortalezas con que cuenta la organizacion lo
gue impide desarrollar una estrategia que garantiza el éxito futuro, mediante el
incremento de ventas y cobertura del mercado.

1.4.2 Analisis de Contexto

Para este caso la ciudad de Villavicencio es el escenario donde se va
crear la empresa comercializadora y por tanto sera a la comunidad villavicense
a quienes se va a vender el café tamarefio; lo que hace necesario realizar un
analisis del contexto que involucra factores como ubicacién cultura economia
entre otros.

Villavicencioes una ciudad y municipio colombiano, capital
del departamento del Metay es el centro comercial mas importante de
los Llanos Orientales. Est4 ubicada en el Piedemonte de la Cordillera Oriental,
al Noroccidente del departamento del Meta, en la margen derecha del rio
Guatiquia. Fundada el 6 de abril de 1840, cuenta con una poblacién urbana
aproximada de 463 093 habitantes en 2013. Presenta un clima célido y muy
hamedo, con temperaturas medias de 26 °C.

Por pertenecer a la region de la orinoquia de mayor perspectiva para el
desarrollo agroindustrial y minero del pais, Villavicencio se perfila como una
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megaciudad que sera un indispensable polo de desarrollo econémico a nivel
nacional.

Su economia se basa en La agricultura, la ganaderia, y la mineria son
pilares de la economia de la ciudad desarrollada por un importante y agitado
comercio, respaldado en el recurso financiero, que la convierten en el polo de
desarrollo de todos los llanos orientales.

En los ultimos afios la ciudad ha alcanzado un desarrollo econémico
fortalecido por el sector del comercio, gracias a la dinamica generada por las
vias de comunicacion que canalizan hacia el interior y el centro del pais la
industria agropecuaria y agroindustrial del Llano; como también la de productos
que ingresan a la region provenientes de diferentes lugares de Colombia. Es
muy importante la actividad de la construccién. La explotacion de gas y petréleo
en el campo de Apiay hacen parte de la actividad minera de la region.

Es un importante centro de acopio y paso obligado para la mayoria de la
cosecha y el ganado pecuario que se produce en la regién de los llanos
orientales de paso al centro del pais. En la ciudad o en sus alrededores se
encuentra una importante industria procesadora de arroz y de aceite de palma
al igual que produccion de concentrados y semillas ademas de una incipiente
industria metalmecénica.

Villavicencio comparte con la regién de los Llanos Orientales de
Colombia la condicion de tierra de inmigrantes; desde su fundacién hasta la
actualidad, gentes provenientes del interior del pais y de las costas han
buscado y encontrado en la ciudad las condiciones y la receptividad para
establecerse; al mismo tiempo, han contribuido a forjar una cultura mestiza en
la que, sin embargo luchan por imponerse una relacibn mas sélida con la
region, un lazo de identidad con la cultura llanera. La mamona, el coleo, las
peleas de gallos, el joropo, la danza, las leyendas, el mito, el renovado y
popularizado uso del poncho, entre otros viven actualmente una lucha para no
desaparecer ante el empuje de la vida urbana o moderna. El folclore esta
compuesto por las costumbres tradicionales del pueblo.®

1.4.3 Método

En la cooperativa de caficultores de Tamara no existe un plan de negocios para la
comercializaciéon del café, que contribuya al incremento de ventas y su respectiva
cobertura geografica.

Hipotesis. Es posible que con el plan de negocio para la creacion de una empresa
comercializadora de café tamarefio en la ciudad de Villavicencio, me jorra la
calidad de vida de los consumidores.

® Alcaldia de Villavicencio (16 de junio de 2011).Historia y Simbolos. Consultado el 14 de julio de 2011.
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1.4.4 Disefio de Investigacion

El tipo de la investigacion aplicada correspondid al descriptivo7, la cual permite
reseflar las caracteristicas, procesos, procedimientos, factores y fenomenos en
relacion con la tematica de estudio.

Poblacién y muestra. La poblacion correspondié a la comunidad en general de
municipio de Villavicencio teniendo en cuenta que se encuestaron 1.115 personas
equivalentes a los estratos del 1 al 6 y que oscilaron entre las edades de 18 a 70
afios promedio, la encuesta es de tipo cerrado y su proceso se llevé a cabo de
manera aleatoria (al azar).

Tabla 2. Tamafio de la muestra segun edad, género y estrato.

18 -24a4 ANOS

25 - 35 ANOsSs

36-46 ANOS

A7 - 57 ANOS

58 - 69 ANOS

MASCULINO

FEMENINO

ESTRATO 1

ESTRATOZ2

ESTRATOS3

ESTRATOA4

ESTRATOS

ESTRATOSG&G

Fuente: La autora, 2013

1.4.5 Resultados de la investigacion.
Grafica 1. Actualmente consume usted café.

13%
Si

No

83%
Algunas veces

Fuente: La autora. 2013.

La grafica muestra que el 83% consume café; mientras el 13% algunas veces y el
4% no lo hacen. Es una ventaja para el proyecto que exista un amplio consumo

"LERMA GONZALEZ, Héctor Daniel. Metodologia de la Investigacion. Cuarta edicién. Ecoe.
Ediciones. Agosto de 2009. P. 63.
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por parte de la comunidad villavicense; la cual conlleva a que por su exquisito
sabor y aroma natural y puro permita consumirse, ademas de ser un producto
cultivado, recolectado y beneficiado en el Piedemonte Llanero bajo las normas de
calidad para su consumo nacional.

Grafica 2. Con qué frecuencia acostumbra a consumir café.

1% 4% 2% 5%

®m A lasemana 1 vez,
W’ Todos los dias 1 vez.

® 1 vez cada 15 dias

® 1 vez al mes.
82%
® Cada 2 meses.

u NO consume

Fuente: La autora. 2013.

En la grafica se evidencia que el 82% toma todos los dias 1 vez; el 6% a la
semana 1 vez, el 5% no consume; el 4% 1 vez al mes y el 1% una vez cada 15
dias. Por ser un producto de la canasta familiar para diferentes usos en su
consumo diario (combinado café en leche, preparacion de chocolate y solo crea
amplias expectativas en su comercializaciébn, méaxime que el café Tamarefio
presenta un aroma exotico y una fragancia, tiene finas notas achocolatadas y su
calidad excepcional.

Grafica 3. En qué lugares acostumbra a comprar el cafeé.
2

Nendas

27% 0%

Autoservicios.
Supermercados.
19%
12% Cadena

m Vendedores informales.

Fuente: La autora. 2013.

La gréafica evidencia que el 40% compra el café en las tiendas; el 27% almacenes
de cadena; el 19% en supermercados; el 12% en autoservicios y el 2% a
vendedores informales. Los anteriores aspectos indican que para la adquisicion
del producto se puede llevar a cabo en todos los lugares mencionados, teniendo
en cuenta que los consumidores en el momento de degustarlo, podrian adquirirlo
en dichos establecimientos sin ninguna restriccion.

Gréafica 4. Conoce usted el café Tamarerio.
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4%

Si

96%

Fuente: La autora. 2013.

En la grafica se observa que el 96% no conoce el café tamarefio mientras que el
4% si. A pesar del desconocimiento por el café tamarefio, su calidad para
consumo exquisito sabor, aroma natural y puro, permitird ser la clave fundamental
para su respectiva comercializacion. Ademas de tener en cuenta que para
preparar dicho producto se usa menos cantidad que otras marcas, de igual forma
el modo de preparacién requiere los siguientes procedimiento: utilizacién de agua
fresca y pura, hervir el agua, medir correctamente el agua y el café, es decir, una
cucharada rasa de café por cada taza de agua; se usa colador de tela
manteniéndolo siempre limpio, si usa filtro de papel, usarlo una vez para mejor
sabor; consumirlo preparado de inmediato y no es aconsejable que se recaliente.

Grafica 5. Le gustaria adquirir el café tamarefio.

18%

Si
No

Fuente: La autora. 2013.

La grafica muestra que el 82% quieren adquirir el café tamarefio y el 18% no. es
una ventaja y oportunidad la disposicion que se tiene por parte de la comunidad en
general para adquirir el café tamarefio 100% natural, certificado ante la Federacion
Nacional de Cafeteros de Colombia, y catalogados como café tamarefio solo hay
uno.

Grafica 6. Cuales de los siguientes aspectos trendia en cuenta usted para
comprar el cafeé.
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W Precio.

= Calidad.
» Tamaiio
m Empaque

™ Todas las anteriores.

Fuente: La autora. 2013.

El 51% calidad; el 31% todas las anteriores; el 9% precio; el 6% empaque y el 3%
tamafo. Significa que los consumidores tienen presente los factores, precio,
calidad, tamafio, empaque para su adquisicién y consumo. Requerimientos que
posee el café tamarefio garantizado desde luego que en la region se cultiva café
tamarefio desde hace 100 afios por numerosas familias a nivel nacional e
internacional. A continuacién se ilustra el formato de encuesta a personas de
Villavicencio la cual consta de seis preguntas basicas, consistentes en identificar
los habitos de consumo y compra del café a nivel de Villavicencio (ver formato de
encuesta).

CORPORACION UNIVERSITARIA MINUTO DE DIOS
“UNIMINUTO”
VICERRECTORIA LLANOS
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PROGRAMA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta N°.
Obijetivo: Identificar los habitos de consumo y compra de café en la comunidad en
general de Villavicencio.
1. ¢ Actualmente consume usted café?

a. Si. b. No. C. Algunas veces.

2. ¢Con qué frecuencia acostumbra a consumir café?

A la semana 1 vez.
Todos los dias 1 vez.
1 vez cada 15 dias.
1 vez al mes.

Cada 2 meses.

©ToOTO
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[02]

Qo0 T O

PO T O

No consume.
. ¢ En qué lugares acostumbra a comprar el café?
Tiendas.
Autoservicios.
Supermercados.
Cadena.
Vendedores informales.
. ¢, Conoce usted el café Tamarefio?

Si. b. No.

. ¢ Le gustaria adquirir el café tamarefio?

Si. b. No.

. ¢ Cudles de los siguientes aspectos encontraria usted para comprar el café?
Precio.

Calidad.

Tamafio

Empaque.
Todas las anteriores.

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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Capitulo Il.
2. PLAN DE MERCADEO

En este capitulo se llevé a cabo las estrategias a utilizar para penetrar, posicionar
y liderar el mercado de la ciudad de Villavicencio. Por consiguiente, el café
tamarefio ofrece las condiciones de exquisito sabor y aroma natural y puro,
ademas de ser cultivado recolectado y beneficiado en la regidn bajo las normas de
calidad para su consumo. De igual manera participara en el mercado teniendo en
cuenta que se podra adquirir en todos los lugares asequible al consumidor (tienda,
autoservicios, supermercados y vendedores informales), como también por su
precio, calidad, tamafio y empaque llamativo.

2.1 Concepto de producto o servicio

El producto corresponde al café tamarefio, 100% café colombiano,
presenta exquisito sabor natural y puro, peso neto 500 gramos, cultivado,
recolectado y beneficiado en el piedemonte llanero del municipio de Tamara
departamento de Casanare; bajo las normas de calidad para su consumo total.
Asi mismo, posee Personeria Juridica 2412 de diciembre 10 de 1997
(RSAYCISI609), procesado por la cooperativa Caficultores de Tamara de
Casanare, con el respaldo de la Federacion Nacional de Cafeteros de
Colombia.

Su uso es de caracter domestico para consumirlo con todos los alimentos
durante las tres comidas por costumbre de ser humano. Los consumidores son
la comunidad general de Villavicencio a nivel de los hogares y para todos los
contratos socio econdmicos, religién, sexo, genero, edad.

En cuanto a su preparacion se refiere se indican los siguientes modos de
preparacion:

Utilice agua fresca y pura.

Deje hervir el agua, no la bebida.

Mida correctamente el agua y el café, 1 cucharada por cada taza de agua.
Si usa colador de tela manténgalo siempre limpio.

Si usa filtro de papel Uselo una vez para un mejor sabor.

Consuma el café preparado de inmediato.

No lo recaliente.

Como producto sustituto se puede competir con el consumo de capuchino,
chocolate, agua de panela, tetero, bonyourt, gaseosas, jugos, entre otros.

Con respecto al empaque presenta un color brillante de fondo amarillo con letra
negra y roja, mostrando el codigo de barras, el peso, el simbolo de la cooperativa
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de caficultores de Tamara e incluye color verde para resaltar el nombre del café y
por ende todas las caracteristicas concernientes que posee por su proceso de
comercializacion.

2.2 Estrategias de Distribucion

Dicho proceso juega un papel relevante para su comercializacion dentro del
mercadeo.

Las alternativas de penetracion consisten en presentar un producto 100% natural,
exquisito sabor y aroma natural y puro bajo las normas de calidad para su
consumo. Se realizara un recorrido en toda la ciudad de Villavicencio presentando
y degustando el producto a las familias de tal manera que genere expectativas en
tal sentido.

En cuanto a las alternativas de comercializacion, la empresa comercializadora de
café tamarefio tendra un punto de venta, donde se distribuira a las tiendas,
autoservicios, supermercados vendedores informales y aspirando en a largo plazo
proveer a almacenes de cadena y a su vez ofrecera un servicio a domicilio para
los consumidores que requieran de ello.

En cuanto a las estrategias de venta, se utilizara la venta personal, intermediaria,
incluyen la promocion y publicidad del producto, mediante una fuerza de venta
agresiva que genere expectativas y penetracion en el mercado, con el proposito
de adquirir cada vez mas clientes y enfrentar la competencia mediante estrategias
de ser cultivado, recolectado y beneficiado en el piedemonte llanero. La
comercializadora presenta debilidades y fortalezas que son expuestas a
continuacion.

DEBILIDADES FORTALEZA
e Desconocimiento del producto. e 100% café Colombiano.
e Falta de promocién y publicidad. e Exquisito sabor natural y puro.
e Talento humano especializado e Se necesita menos cantidad que
en ventas. otras marcas.
e Costo del producto e Producto regional
e Posicionamiento en el mercado. e Cultivado, recolectado y
beneficiado en el piedemonte
llanero.
e Café Tamarefo solo hay uno.

2.3 Estrategias de precio

Teniendo en cuenta que el precio juega un papel de relevancia a nivel del
consumidor, se harad énfasis en su calidad 100% café colombiano, precio,
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presentacion y tamafo, incluye un precio comodo para todas las personas que
genere percepcion y adquisicion del producto.

Andlisis competitivo de precios. El café tamarefio presenta un precio fijo, al igual
que tendra politicas de descuento y se ajustara a la relacion entre la demanda —
costo — utilidad que conlleve a equilibrar de manera permanente y continuara el
precio.

El precio de lanzamiento tendra un costo por producto de 500 gramos peso neto
de 10.450 pesos.

Con respecto al punto de equilibrio, el margen de contribucién es equivalente al
70% promedio, teniendo en cuenta que la cooperativa de cultivadores de Tamara
Casanare, establecera un precio especial para comercializacion de Villavicencio;
por tratarse de una compra mayorista a un precio de 5.089, equivalente al 70% de
su valor real (10.450).

Otro aspecto tiene que ver con el impuesto a la venta que corresponde al 33%
establecido por el Estado, para efectos contables y tributarios.

El costo de transporte serd asumido por la empresa comercializadora, y se debe
indicar que no aplica ningun riesgo cambiario.

No sobra indicar que la manera en que se definid el precio; se establece acorde
con la demanda y oferta, teniendo en cuenta el precio de la competencia.

2.4 Estrategias de promocion

Dentro de las politicas de promocién y publicidad se tendran las siguientes
actividades especificas a saber:

La promociéon del producto se llevara a cabo estableciendo para ello muestras
gratis de degustacion a través de los lugares de expendio y estableciendo
descuentos especiales por compra mayor a 5 libras.

Para motivar la venta se tendra presente almacenamiento permanente y continuo
del producto, excelente atencién al consumidor y ofrecimiento de un producto de
calidad al igual que el servicio a domicilio.

En cuanto al cubrimiento geografico se hara en todos los barrios y comunas del
municipio de Villavicencio.

Los canales de distribucion se establecen a partir del productor, comercializador y
consumidor. Su venta se llevara a cabo para el primer afio de 31.220 unidades a
un precio unitario de 10.450; para un valor de 326.249.000 y una proyeccion anual
del 2%.
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2.5 Estrategias de comunicacion

Se tendra en cuenta los canales de comunicacion los grados de eficacia
y eficiencia, se detectara los factores minimos dentro y fuera de la empresa
para determinar prioridades y su implementacién en la organizaciéon. Por tanto,
dentro de los procesos de comunicacion se llevard a cabo los siguientes
procesos: Se disefiaran volantes para la comunidad en general con informacion
general del producto. Se aplicara el uso de comunicacion masiva a través de los
medios de comunicacion locales (television, radio y prensa).

Se disefiara una pagina web con informacion a todos los clientes
potenciales dirigida a empresas y comunidad en general de Villavicencio.

La atencidn al cliente sera la atencion primordial utilizando para ello un
servicio excepcional y un producto de calidad que conlleve a establecer la
mayor penetracion y posicionamiento en el mercado; al igual que genere
liderazgo, sistema de informacion, crear estrategias, confiabilidad, sorpresa,
recuperacion y equidad del producto y servicio.

Dentro de las politicas de servicio frente a la competencia se establecera
cumpliendo por talento, desarrollando habilidades y talentos facultando a los
empleados para que puedan servir mejor, trabajo en equipo y evaluar el
desemperio para premiar la excelencia en el mismo.

2.6 Estrategias de servicio

Procedimientos para otorgar garantia y servicio, el café Tamarefio es un
producto alimenticio, ya que tiene una gran durabilidad, antes de consumirse,
por esta razén se otorga una variedad de garantias, el producto ofrece una
tranquilidad y beneficios. La organizacion estara conformada por personal con
actitud especial, una suma de buenos modelos y relaciones humanas en las
gue cada palabra, movimiento o expresion. Tales como el estado de animo, la
seguridad, la confianza, la generosidad, la naturalidad, la presentacion
personal. Asumir una actitud positiva y entusiasta frente a la vida llenara al
cliente de entusiasmo y le motivara actuar.

Atencion al cliente. Se determina los mecanismos para entender al
cliente son especificos, la empresa se dedica a comercializar café tamarefio; de
esta manera tiene en cuenta que la organizacién tendra un punto de distribucién
0 punto de venta, se aplicaran mecanismos como:

e Buenas instalaciones (excelente estado).

e Entrega de producto a tiempo.

e Buena atencion al cliente.

e Obtendra todas las unidades requeridas por el cliente.
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2.7 PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADO

La inversion a realizar se llevara a cabo teniendo en cuenta que imparte en los
consumidores mostrando siempre las caracteristicas del producto que conlleve a
incrementar las ventas y una aceptacion progresiva para el posicionamiento y
penetracion del producto.

El presupuesto establecido para mezcla de mercado incluye los siguientes
aspectos (ver tabla. Mezcla de mercados).

Tabla 3. Mezcla de mercados.

Volantes 10.000 800.000
Publicacion 2_cu._1nas 1.000.000
prensa diarias

Publicacion

television 1 cufa diaria 1.500.000
regional

Publicacion

directorio 1 90.000
teleféonico

Tarjetas 10.000 320.000

presentacion
Papeleria y

P 180.000
utiles

Pagina web 300.000
Total $ 4.190.000

Fuente: Las Autoras. 2013
2.8 Estrategias de aprovisionamiento

Es importante indicar que en este aspecto la organizacion se equipara de
materia prima (café tamarefio), la cual permitirdA mantener un estandar del
producto de manera permanente y continua, en el momento que el cliente
solicite, se establezca en forma &gil y oportuna su solicitud.

La forma de aprovisionamiento, que se establecera consiste en estar en
contacto permanente con la cooperativa de Caficultores de Tamara Casanare,
de tal manera que en la bodega se tenga suficiente materia prima para su
respectiva comercializacion.

En cuanto al precio de adquisicion la cooperativa de Caficultores de
Tamara Casanare, dentro de sus politicas de produccion y comercializacion
tiene estipulado que para mayoristas se asignara un valor de 5.089 por cada
500 gramos; siempre y cuando los pedidos no sean menores a 500 Libras.
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Con respecto a las politicas crediticias del proveedor la cooperativa de
Caficultores de Tamara exige que su pago sea de contado; teniendo en cuenta
gue ofrece beneficios para el comercializador.

Para el descuento por pronto pago y volumen la procesadora fijara un
precio de mayorista y minorista, teniendo en cuenta el volumen por pedido y el
comportamiento de los comercializadores.

Otro aspecto tiene que ver con los plazos de crédito, la empresa no
otorgara créditos hasta tanto no lleve a cabo un conocimiento amplio de los
distribuidores tanto mayoristas como minoristas; para posteriormente crear
estrategia de créditos relativamente a corto plazo.

2.9 PROYECCION DE VENTAS

Se tiene planificado por parte de la empresa logra penetrar y
posicionarse en los hogares de Villavicencio, estableciendo para ellos la mayor
cobertura posible; a partir de unas ventas alcanzables teniendo en cuenta que
el producto ofrece un sin nimero de generalidades que relacionan faciles
modos de preparacion, ahorro econdmico con el uso de menos cantidad al
preparar que otras marcas, 100% café colombiano garantizado como producto
100% puro, ademéas de establecer normas de calidad para su consumo y
poseer un exquisito sabor y aroma natural; es decir un aroma exético y una
fragancia floral con finas notas achocolatadas y su calidad excepcional

Teniendo en cuenta los datos estadisticos del DANE de 446.000 habitantes en
la ciudad capital de Villavicencio, se estima que cubra un mercado potencial del
7% de la poblacién; equivalente a 31220 personas quienes adquirirAn 500
gramos.

Tabla 4. Ventas proyectadas (unidades/aino).

Afo Cantidad Precio de Venta

Ano 2014 31.220 10.450
Ano 2015 31.844 10.764
Ano 2016 32.481 11.086
Ano 2017 33.131 11.419
Ano 2018 33.794 11.762

Fuente: las Autoras. 2013

Nota: la proyeccion de ventas tendra un 2% para cada afio en cuanto a cantidad y
una variacion en precio del 3.0% a criterio de las autoras teniendo en cuenta que

la inflacion estd en 3 a 3.5% anual.
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En cuanto aranceles de importacion y exportacion para el caso especifico de la
comercializadora del café tamarefio no aplica ya que su finalidad es
comercializarlo en la ciudad de Villavicencio, en el departamento del Meta.

Para su método de proyeccion de venta la empresa tendra en cuenta; la oferta y
demanda del producto, la competencia, la aceptacion por parte de los
consumidores y los ingresos de las familias.

2.10 POLITICAS DE CARTERA

Es importante indicar que el sistema de comercializacion inicialmente corresponde
al sistema de contado, beneficiando y motivando al cliente mediante el sistema de
promocién; y a medida que se vaya adquiriendo identificacion plena de clientes
potenciales se establecera un sistema de crédito que no afecte la rentabilidad y
crecimiento de la empresa.
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CAPITULO 1.
3. ESTUDIO TECNICO DE OPERACIONES O DE INGENIERIA

3.1 Operacion

El producto a comercializar se denomina café tamarefio, elaborado en un 100%,
puro, su presentacion en peso neto es de 500 gramos.

3.1.1 Ficha técnica del producto.

Tabla 5. Ficha Técnica del Producto

Composicion 100% café

Proceso de
elaboracion

Producto 100% natural.

Producto perecedero con vencimiento a un
ano después de abierto se debe conservar
en un recipiente hermético,
preferiblemente en el refrigerador.
Empacado en bolsa polipropileno con su
respectivo nombre y caracteristicas
generales del producto.

Un afno, a partir de su elaboracion y
refrigerado.

Fuente: Las Autoras. 2013

Conservacion

Tipo y unidad de
empaque

Vida util.

A continuacion se ilustra la presentacion, nombre, eslogan, prototipo del café
tamareo.
Imagen 5

; e/

(1111 (17°CPLC

o coaghiooiay

Fuente: Las Autoras.
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3.1.2 Estado de Desarrollo
El café tamareo es un producto 100% café colombiano con exquisito
sabor y aroma natural y puro 100% fabricado, cultivado, recolectado en el
piedemonte llanero bajo las normas de calidad para su consumo. Los beneficios
se establecen en cuanto a que el consumidor va usar menor cantidad de café a
la hora de prepararlo, ademés de la economia en precio frente a otras marcas.

Es procesado por la Cooperativa de Caficultores de Tamara Casanare
con el respaldo de la Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia, presenta
personeria Juridica nimero 2412 de diciembre 10 de 1997, RSAYCISI609, los
pedidos se pueden realizar al teléfono (098)6361045 - 6361092,
www.cafetamara.com.

3.1.3 Descripcion del proceso

Los caficultores en el municipio de Tamara departamento de Casanare
se encuentran debidamente asociados a la Cooperativa de Caficultores de
Tamara quienes coordinan y apoyan su siembra, recoleccion y procesamiento a
través de la misma. La presentacion del café es de 500 gramos y presenta
como caracteristica, la elaboracion y comercializacion nacional y de tipo
exportacion.

A continuacién se relaciona los elementos requeridos para la funcién de
la empresa por periodo de un afo.

Tabla 6. Maﬂuinaria ‘ eﬂuiﬁos.

Balanza de arroba 2
Balanza de kilos 2
Total

Fuente. Las autoras, 2013.

Tabla 7. Muebles y enseres.

Estante metalicos 13
Escritorios 3
Mesa auxiliar 5
Sillas administrativas 3
Silla recepcion 5
Televisor recepcion 1
Ventiladores 5
Total

Fuente. Las autoras, 2013.
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Tabla 8. Eiuiios de cémﬁuto ‘ comunicacion.

Computadores
Impresora
Telefonos
Telefax
TOTAL

Fuente. Las autoras, 2013.
Tabla 9. Implementos de oficina y papeleria.

RlOIN|O

Lapicero
Resma carta

Regla
Sobre de carta

Sobre de manila oficio

Sobre de manila carta

Resaltadores

Marcador borrable

Borrador tablero acrilico

Caja de ganchos de carpeta

Caja de grapas

Cosedora para escritorio
Archivador AZ

Bisturi grande

CcCD'S

Perforadora de tres huecos

Tijeras inoxidables
Folder colgante marrén oficio

Folder carpeta de presentacion

Folder carpeta blanca econédmica

ple e
rlofololrlrlainvinviplrlrlkiv]ofalalaln ey

Pegante pegapel 125 grs.
Cinta adhesiva transparente 19*50

Taco papel adhesivo

Cuaderno profesional
Corrector

Tinta impresora
Caja de clips

Minas para portaminas 1
Borrador

Tarjetas de presentacion 16

Facturas de venta (500)

Orden de pedido (1000)

Hojas membreteadas (1000)
Sobre membreteados (1000)
Carnet institucional base plastica

Comprobante de egreso (500)
Recibo de caja (1000)
Etiquetas PT (1000)

Notas de contabilidad (500)
Remisiones (1000)
Portaminas

TOTAL

oo 2 2 N N ol 0 0 1 1 S (R X

3.1.4 Necesidades y requerimientos (materias, primas, insumos)
Comercializacion de café tamarefio por 500 gramos peso neto; producido por la
cooperativa de Caficultores de Tamara Casanare y con el respaldo de la
Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia.

3.1.5 Plan de Produccién
Mensualmente se adquirira 2.601 libras, para comercializar a 31.220 personas.
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3.2 PLAN DE COMPRAS

3.2.1 Consumo por Unidades de Producto

Se aspira atender a 31.220 personas que consumiran 500 gramos anuales de café
Tamareno.

Tabla 10 Proyeccion de compra de café tamarefio.

Afo Cantidad Precio

Ano 2014 31.220 5.089
Ano 2015 31.844 5.242
Ao 2016 32.481 5.399
Ano 2017 33.131 5.561
Ano 2018 33.794 5.728

Fuente: Las Autoras. 2013

3.2.2. Costo de Comercializacion

La adquisicién del producto de café tamarefio de 500 gramos peso neto se
adquirird por valor de 5.089 a la cooperativa de Caficultores de Tamara Casanare
y el precio de comercializacion en Villavicencio es de 10.450. El margen de
contribucion o ganancia suplirda el transporte, impuesto y todos los gastos
generados para su comercializacion.

3.3 Infraestructura (requerimientos y parametros técnicos)

El sistema de comercializacion implica una organizacion y disposicion suficiente
de sus factores. Para el caso especifico la planta en la cual va operar la
comercializadora de café tamarefio en la ciudad de Villavicencio posee ventajas
como:

Incrementar la seguridad y bienestar de los trabajadores.
Eleva la moral y motivacion hacia el trabajo.

Incrementa los niveles de comercializacion.

Aprovechamiento optima del espacio.

Ahorro de tiempo en manipulacién de los productos.
Mejoramiento de los niveles de supervision.

Mejoramiento de los indices de productividad y competitividad.

Por consiguiente, los objetivos basicos en el disefio de planta permitens:

*BELLO PEREZ Carlos. Manual de produccion. Aplicado a las pequefias y
medianas empresas. Ecoe ediciones. Bogota D.C., Marzo del 2000, p. 61 — 62.
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Integracion: se refiere al conjunto de factores que, interrelacionados entre
si, produzca el minimo costo.

Movimiento de material: se refiere a la circulacion del material entre las
diferentes secuencias del proceso, se establece por la minima distancia.
Circulacion del trabajo: se refiere a la disposicion de las areas de trabajo
que permiten ahorro de espacio, de tiempo entre operacidn y operacion, de
manejo de secuencia generando ahorro de tiempo y costo.

Utilizacion efectiva del espacio: se refiere a la utilizacion vertical u horizontal
que produzca el minimo costo por estacion, area de trabajo, almacenaje,
etc.

Flexibilidad: se refiere a la posibilidad de reordenar una parte, o la
integracion de la planta con un minimo costo.

Factores del disefio de planta

Material: Materias primas naturales, artificiales intermedias, accesorios,
embalajes, disefio, caracteristicas fisicas, peso, volumen, medidas, forma,
caracteristicas quimicas, condicion, estado, calidad, estandares, proceso,
operaciones, secuencia, cantidad y variedad.

Maquinaria: Maquinaria de produccién, herramientas, dispositivos, equipo
de proceso o tratamiento, maquinaria de repuesto, de mantenimiento,
paneles de control, manijas, perillas, bases, soportes, disponibilidad,
garantia soportes técnicos, tamafio, volumen, peso, operatividad, altura,
tasa de produccion.

Recurso humano: directo, indirecto, jefes de grupo, area, equipo y seccion,
servicio, mantenimiento, administrativo, directivo, posicion fija, desplazable,
niveles de produccién.

Movimiento: Transporte, bandas transportadoras, tuberia, conductos,
gravedad, gruas, puentes grluas, elevadores, rampas, contenedores,
vehiculos montacargas, gatos hidraulicos, manejo combinado, andlisis de
métodos de manejo, equipos suplementarios.

Espera: Area para almacenamiento temporal costos de manejo, costos de
registros por espera, costos de espacio, intereses, proteccion, punto fijo,
incremento de flujo, método de almacenaje alto, ancho, largo,
protecciones, fuegos, dafios y averias, corrosién y humedad, suciedad,
frio, calor, robo, pérdidas.

Servicio: Relativos al personal: acceso, rampas, instalaciones, pasadizos,
corredores, seguridad, calefaccion, ventilacion, oficinas.

Relativos a la maquinaria: areas dé mantenimiento, distribucion lineas
auxiliares, centros de reparacion.

Relativos al material: calidad, control de produccion, control de rechazos,
desperdicios, residuos.

Relativos a la administracion: supervision, inspeccién, programacion, lanza-
miento, seguridad, rutas de evacuacion, programas de prevencion.
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¢ Instalacion: Energia eléctrica, obras civiles, conductos y tuberias para agua,
para iluminacion, teléfonos, redes de informacion y sistemas.

o Edificacion: Niveles, materiales de construccion, estructura, cimentacion,
aportacion del terreno, forma, soétanos, terrazas, salientes, paredes,
ventanas, escaleras, ascensores, cubiertas, placas, columnas, rampas,
facilidad instalaciones, auxiliares, plantas de energia, tratamiento de agua,
seguridad.

e Cambio: en términos generales involucra los factores anteriores, es decir
que al realizar un nuevo disefio, la mejora obtenida sea bajo el minimo
costo y rapidez (tiempo). Disefio producto, variedad procesos, métodos,
terrenos de trabajo, organizacion, supervision, almacenamiento, servicios,
instalaciones, desplazamiento de lineas de servicio, equipo, maquinaria,
equipo supletorio, rutas de circulacidén sustitutivas, sistemas de seguridad,
normalizacion de tareas, operaciones, métodos, procesos, expansion,
cambios externos, técnicas de movimiento.

¢ Es la flexibilidad de todo disefio para ser mejorado sin provocar altos costos
ni paros en el sistema productivo.

3.3.1 Parametros técnicos Especiales
Para la comercializacion del café tamarefio se establecera una debida
planificacion como parte de la direccidn, es decir, que exista una prevision de
los futuros campos de accion, una busqueda de metas de futuros campos de
actuacioén, una definicion de objetivos y seleccion de estrategias.

El proceso de planificacion contribuye de manera significativa a minimizar
las incertidumbres y factores que se escapan de las previsiones. Por ello, la
organizacioén utilizara previsiones financieras de los planes como instrumento de
control diario desde la gerencia.

Sin embargo, no sobra indicar los beneficios de la planificacion9:

Formalizar el proceso de decision estratégica y permitir una gestidon mas
rigurosa y menos basada en improvisaciones.

Vigilar de forma mas sistemética el entorno, para poder reaccionar
rapidamente a los cambios imprevistos del entorno.

*GARCIA ASCA Fernando. Gestion comercial de la Pyme. Herramientas y técnicas
basicas para gestionar eficazmente su empresa. Ediciones de la U. Bogot4,
Colombia, Agosto del 2010, p. 3 — 4.
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Disponer de una cartera de previsiones, estudios, analisis y estrategias
que ayuden al directivo en la toma de decisiones, asi como justificar las
decisiones adoptadas.

e Facilitar la comunicacion entre los miembros del equipo directivo.
Permitir la participacion del personal en las decisiones empresariales. La
participacion en un proceso de planificaciéon permite el dominio de las reglas de
juego, el conocimiento de la informacibn y la capacidad de juzgar en
consecuencia.

En este punto explicaremos el proceso de planificacion comercial, pudiendo
adelantar algunas de sus ventajas:

Mejora la coordinacion de las actividades.

Identifica los cambios y desarrollos que se pueden esperar; maximizando la
utilidad de los recursos disponibles a las necesidades.

Aumenta la predisposicion y preparacion de la empresa para el cambio,
minimizando las respuestas no racionales a los eventos inesperados.

Reduce los conflictos sobre el destino y los objetivos de la empresa;
proporcionando un marco comparativo util para la revision continuada de las
actividades y, a su vez, mejorando la comunicacion.

Orienta a la empresa al futuro, la direccion tendra una visién del negocio a largo
plazo.

Por tanto, no es descabellado pensar que la planificacion de marketing es un
aspecto fundamental que determina los buenos o malos resultados de la empresa.
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Este capitulo comprende el cumplimiento de los propositos del esfuerzo
concertado de las diferentes personas que lo integran o llevarlo adelante. El
estudio organizacional o administrativo supone la organizacion de estructura
definicibn de funciones, asignacion de responsabilidades, delimitacion de
autoridad, identificacion de canales de comunicacion entre otros. Para atender
esta tarea existen una variedad de formas de organizacién que se pueden aplicar
acorde con el plan de negocio a las diferentes fases del mismo, teniendo en
cuenta desde luego que la ejecucion es una etapa de caracter temporal en tanto
que la operacién es reiterativo y permanente.*°

No se puede establecer una regla general al respecto pero resulta de alguna
utiidad modular nuestro analisis cubriendo en lo posible la totalidad de las
siguientes etapas:

Identificacion plena de cada una de las actividades o tareas que se dan a
propasito del proyecto (prestar un servicio o producir un bien).

Agrupar tareas que se orienten a cumplir una funcion especifica dentro del
proyecto, (produccion, recursos humanos, procedimientos administrativos,
mercado, investigacion y desarrollo.)

Determinar los requerimientos de personal para el ejercicio de cada funcién.
Convertir las funciones en unidades administrativas tangibles, y establecer la
relacion de dependencia, responsabilidad, complementariedad y comunicacion
entre estas.

Con base a lo anterior se disefia el "organigrama”, con sus correspondientes
manuales de métodos y procedimientos, que deberan soportar cualquier analisis
en cuanto a: que todas las funciones estén incluidas en las unidades
administrativas creadas; que cumpla con los objetivos y mision de la organizacion;
gue su disefo funcional sea lo suficientemente estable pero flexible que se pueda
adaptar sin complicaciones a las cambiantes circunstancias propias de entorno
dindmico que rodea a la empresa moderna.

Una de las formas mas comunes en la definicibn de una organizacion, es la de
establecer desde el principio una unidad independiente a cargo de la ejecucion del
proyecto.

4.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL
A continuacion se describe mediante la matriz DOFA los siguientes cuadrantes
permitiendo establecer:

1% Miranda Juan José (2001) Gestion de proyectos. Cuarta edicién. MM editores, Bogota, DC, p.
145
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Debilidades: aspectos débiles de la empresa respecto a competidores
significativos.

Fortalezas: aspectos fuertes de la empresa respecto a competidores
significativos.

Amenazas: situaciones desfavorables, externas a la empresa.
Oportunidades: situaciones favorables, externas a la empresa.

La matriz debe utilizarse como un arma de reflexién, de manera que combinando
los cuadrantes encontraremos algunas vias de accion:
e Amenazas y puntos débiles. Necesidad de realizar acciones defensivas en
forma inmediata.
e Amenazas y puntos fuertes. Refuerzo de los aspectos positivos para
combatir las amenazas.
e Oportunidades y puntos débiles. Sugerencias de medidas correctoras para
poder aprovechar las oportunidades.
e Oportunidades y puntos fuertes. Vias para aprovechar las oportunidades.

4.1.1 Matriz DOFA.

DEBILIDADES OPORTUNIDADES FORTALEZAS AMENAZAS
Dependencia de | ¢ Crecimiento Productos de Llegada de
un solo poblacional  de alta calidad. nuevos
proveedor. Villavicencio. Exclusividad del competidores.
Consecucion de | ¢ Adquisicion  de producto. Perdida del
talento humano tecnologia. No competencia. mercado.
especializado en | ¢  Apertura de Alto grado de Competencia
ventas. nuevos autosuficiencia. desleal.

Falta de mercados. Liderazgo Resistencia
estructura e Nuevos socios. regional, interna al
organizacional. | e Mantenimiento vy nacional e cambio.
Carencia de liderazgo del internacional del Condiciones
aspectos mercado. producto. laborales del
corporativos. e Mejor posicion mercado.

Falta de financiera.

reglamento

interno.

Programa salud

ocupacional.

No posee

politica

promocion y

publicidad.

50




Analisis DOFA.

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

o Ampliar la cobertura del mercado.

e Asociarse con nuevos inversionistas
para ampliar la accién comercial.

e Desarrollar programa agresivo de
publicidad y promocion.

e Satisfacer necesidades y motivacién al
consumidor.

Disefiar programa de servicio al cliente
para mantener su lealtad.

Preparar estrategias de mercado para
contrarrestar la competencia.

Planificar e iniciar programa de
evaluacibn de desempefio para
estimular la promocion del personal.

ESTRATEGIA DO

ESTRATEGIA DA

e Aprovechar la asociacibn con socios
para hacer inversiones en sistemas
tecnolégicos que mejoren la
comercializacion.

e Iniciar un programa de capacitacién y
desarrollo en ventas, logistica y gestion
comercial.

o Aplicar mega tendencias
administrativas.

Iniciar un programa de investigacion y
desarrollo.

Disefiar y realizar un desarrollo de
talento humano.

Llegar acuerdo con el proveedor y
cliente (justo a tiempo).

4.1.2 Organizacion de apoyo.

Nombre entidad

Beneficios

e Pymes

e Servicio nacional de aprendizaje
SENA.

e Fondo de fomento empresarial del
Meta.

e Corporaciéon universitaria Minuto de
Dios (UNIMINUTO).

Créditos.

Contribuir al mejoramiento de la
empresa Yy administracion de la
misma.

Apoyo econoémico y de

capacitacion.

Asesoria, investigacion y estudio de
factibilidad empresarial.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

A continuacion se establece la descripcion del plan de negocio, la cual esta
formada y definida por las responsabilidades, competencias y funciones desde el
personal administrativo y directivo al igual que operativo que integraran la
empresa.
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Organigrama 1. Estructura Organizacional

GERENTE
CONTADOR
bl IRl IrN
SECRETARIA
Auxiliar Vendedores Porteria
rantahla
Conductor Bodeguero

Fuente: Las autoras. 2013.
MANUAL DE FUNCIONES INTEGRANTES

|. IDENTIFICACION DEL CARGO
DENOMINACION DEL CARGO: GERENTE
NIVEL: DIRECTIVO

NUMERO DE CARGOS: 1

GERENCIA

ll. DESCRIPCION DE FUNCIONES

e EI gerente sera el representante legal de la empresa y el ejecutor de su
actividad productiva y comercial.

e Dirigir, coordinar, planear y evaluar el desempefio de todos y cada uno de
los empleados a su cargo.

e Contratar, contraer obligaciones y ordenar gastos de acuerdo al
presupuesto de la compaifiia.

e Disefar, proponer y coordinar con los empleados estrategias que ayuden
para el desarrollo y logro de los objetivos organizacionales.

e Crear los empleos que estime necesarios para el cumplimiento de los
trabajos contratados.

e Sancionar de acuerdo a este manual, las politicas de la empresa y el
Caodigo Laboral a quienes incumplan con las funciones asignadas.
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Representar judicial y extrajudicialmente a la empresa.

Vigilar y realizar el seguimiento al control de calidad.

Dar informes periodicos al propietario sobre el estado econdémico de la
empresa.

Planear, organizar, dirigir, evaluar y controlar la prestacion de los servicios
de la empresa.

Coordinar las distintas dependencias del proceso productivo y comercial, a
fin de garantizar el cumplimiento de las instrucciones, lineamientos y
directivas establecidas por la empresa.

Orientar y coordinar las labores de informacion, comunicacion y divulgacion
de las labores de la empresa.

Representar a la empresa, las reuniones de caracter empresarial y gremial
tanto local como regional a los que se le invite a participar.

ll. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Ser profesional en cualquier carrera en las areas administrativas,
financieras o de ingenieria y tener experiencia con areas afines con la
administracion de Recursos Humanos.

EXPERIENCIA: dos afos de experiencia profesional.

IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: SECRETARIA
NIVEL: ASISTENCIAL

NUMERO DE CARGOS: 1

SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Recibir la correspondencia de la empresa.

Contestar amablemente las llamadas.

Custodiar la informacion a la que tenga acceso y no divulgarla a
funcionarios que no les competa.

Digitar los documentos que les sean encomendados por su jefe inmediato.
Mantener en buen estado los equipos a su cargo.

Preservar el orden de su sitio de trabajo.

Atender al publico con amabilidad y eficiencia.

Manejar el archivo y la correspondencia.

Las demas funciones que le asigne el superior inmediato de acuerdo con la
naturaleza del cargo.
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lIl. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Bachiller técnico comercial, Cursos técnicos en sistemas y
contabilidad (120 horas).

EXPERIENCIA: 1 afio de experiencia relacionados con su cargo.

l. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: CONTADOR
NIVEL: PROFESIONAL

NUMERO DE CARGOS: 1

SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

Il. DESCRIPCION DE FUNCIONES:

e Llevar la Contabilidad de la empresa segun lo estipulado por la ley.

e Revisar el movimiento contable diario de la empresa junto con sus
documentos soportes.

e Elaborar los estados financieros: balance general, estado de ganancias y
pérdidas y realizar los anexos explicativos de los estados financieros.

e Asesorar al representante legal de la empresa de la forma como debe
manejar optimamente los recursos de la empresa.

e Elaborar y firmar la declaracién de renta junto con sus anexos explicativos.

e Asesorar en materia tributaria al propietario de la empresa.

e Revisar continuamente el comportamiento de las cuentas y rendir un
informe al propietario de la empresa.

e Elaborar y firmar los formularios de matricula de renovacion del registro de
camara de comercio.

e Elaborar presupuestos de gastos, de desembolsos de ventas, compras y
velar por el cumplimiento mensual del presupuesto de produccion.

e Entregar informes contables y financieros cuando sus superiores lo
requieran.

e Y las deméas funciones que le asigne el superior inmediato de acuerdo con
la naturaleza del cargo.

lIl. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Contador Publico titulado con tarjeta profesional.
EXPERIENCIA: Minimo 2 afios de experiencia profesional.

l. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: AUXILIAR CONTABLE
NIVEL: ASISTENCIAL
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NUMERO DE CARGOS: 1
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las responsabilidades principales son las siguientes:

Manejo de clientes, ndbmina, bancos y viaticos.

Coordinacion de la entrega de informacién a la empresa que realiza la
contabilidad.

Manejo de cuentas personales de la Gerencia

Recepcion de facturas y comprobantes de retencion.

Mantener el archivo de proveedores.

Coordinar el pago a proveedores, fechas de vencimiento y valores de pago.
Custodia y emisién de cheque en coordinacion con la Gerencia Financiera.
Conciliaciones bancarias.

Manejo del libro de bancos.

Manejo de papeletas de depdsito y coordinacion del depésito.

Recepcion diaria de cobranza causada por ventas de contado.

Archivo de facturas secuenciales del cliente.

Manejo de facturas y comprobantes de retencion.

Encargado del proceso de némina que tiene que ver con el manejo de los
ingresos, descuentos, bonos de alimentacién y alimentacion, seguros de
asistencia médica, descuentos del IESS y retenciones de impuestos de los
empleados.

Creacion de carpetas de empleados para registro de cédulas, documentos
del IESS, contratos de trabajo, avisos de entrada, y cualquier otro
documento relacionado con el empleado.

Elaboracion de memos de permisos.

Lleva el control de vacaciones y permisos, asi como de dias adicionales de
trabajo.

Todo esto es en la parte operativa no de autorizacion.

Manejo de facturas y viaticos.
Elaboracion de memos de viaticos.
Control de los respaldos.

lIl. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Auxiliar contable.

EXPERIENCIA: Minimo 2 afios de experiencia profesional.
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IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: CONDUCTOR
NIVEL: OPERATIVO

NUMERO DE CARGOS: 1

SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Transportar los viajes de manera oportuna a los clientes.

Asistir el cargue y descargue, siempre y cuando el cliente lo permita, con el
fin de verificar que el cargue y descargue cumple con las condiciones de
seguridad y proteccion de la carga.

Cumplir con los requisitos de la empresa en cuanto a documentacion y
reportes.

Transportar al jefe donde le indiquen, en cumplimiento de sus funciones o a
disposicion del titular de la oficina.

Atender a las solicitudes de transporte que le sean expresadas por su jefe
inmediato o por quien éste delegue.

Mantener el vehiculo a su cargo en perfecto estado de aseo, presentacion,
funcionamiento y conservacion.

Colaborar recogiendo y/o llevando al Centro de Informacion la
correspondencia de la oficina asignada.

Informar oportunamente a la oficina encargada del mantenimiento vy
reparacion de los vehiculos, todo tipo de fallas o dafios presentados en el
mismo y en caso de ser necesario realizar algun tramite ante compafiias
aseguradoras, debera adjuntar toda la documentacién necesaria.

Llevar un registro mensual de la historia del vehiculo.

Informar oportunamente a la Secretaria toda colision o accidente de transito
gue se presente en cumplimiento de sus funciones.

Solicitar oportunamente los combustibles y lubricantes necesarios.

Cumplir estrictamente con las normas sobre seguridad industrial vy
prevencion de accidentes y demas normas de transito.

Atender a la correcta distribucion de la correspondencia que se le
encomiende.

Mantener en regla todos los requisitos y documentos requeridos para el
transito del vehiculo como la licencia de conduccion y los seguros exigidos
por el Ente y la Secretaria de Transito y Transportes.

Cuidar el vehiculo mientras permanece estacionado.

Guardar absoluta reserva sobre los temas comentados, 0 que no sean de
su incumbencia, dentro del vehiculo.

Cumplir con las disposiciones impartidas en materia de tipo administrativo o
en relacion a su caigo, que propendan por el bien de la administracion.
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Comunicarse periédicamente con la oficina en caso de encontrarse fuera
del Municipio. Guardar el vehiculo tan pronto le haya sido indicado y en el
lugar asignado.

Cumplir la Resolucion Ne1228 de mayo 6 de 1999, por medio de la cual se
expiden normas precisas para los Conductores Municipales, y se dictan
otras disposiciones.

Cumplir con las funciones contenidas en la Constitucion, la Ley, los
Decretos. Ordenanzas, Acuerdos, Manual de Funciones, Reglamentos
Internos de la corporacién Municipal.

Realizar las gestiones necesarias para asegurar la ejecucion de los planes,
programas y proyectos en los que interviene en razon del cargo.

Cumplir de manera efectiva la mision y los objetivos de la dependencia a la
que se encuentra adscrita y la ejecucion de los procesos en que interviene
en razon del cargo.

Proponer, preparar e implementar los procedimientos e instrumentos
requeridos para mejorar la prestacion de los servicios a cargo de la entidad.
Responder por la aplicacion de los métodos y procedimientos del sistema
de control interno y velar por la calidad, eficiencia y eficacia del mismo.
Cumplir con las disposiciones existentes en materia disciplinaria, sobre
Derechos, Deberes Prohibiciones, Inhabilidades, Incompatibilidades vy
Conflicto de Intereses.

Desempefiar las demas funciones propias de su cargo que le asigne su jefe
inmediato.

ll. REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION: Bachiller — técnico
EXPERIENCIA: 2 afios de experiencia relacionado con el cargo.

IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: BODEGUERO
NIVEL: OPERATIVO

NUMERO DE CARGOS: 1

SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Velar porque las deficiencias (empaques dafados, faltantes, sobrantes,
problemas de infestacion, humedad) detectadas en la descarga de producto
sean reportadas al gerente.

Revisar el adecuado almacenaje del producto de bodega interna.

Verificar que sean enviados diariamente los reportes de bodega al

Verificar que los documentos de despacho, ordenes de embarque y
consolidados, facturas de
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e Verificar la limpieza, traza de medidas de seguridad, sefialamientos de
coordenadas, trazo de areas de proteccion al producto, altura de las
tarimas, distancia entre tarimas para minimizar los empaques dafiados.

e Verificar el adecuado manejo del producto en la carga y descarga.

e Verificar las instalaciones de almacenaje de agua.

ll. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Bachiller — técnico
EXPERIENCIA: 1 afio de experiencia relacionado con el cargo.

l. IDENTIFICACION DEL CARGO
DENOMINACION DEL CARGO: VENDEDORES
NIVEL: OPERATIVOS

NUMERO DE CARGOS: 3

SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

. DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Establecer un nexo entre el cliente y la empresa, contribuir a la solucion de
problemas, administrar su territorio o zona de ventas, y integrarse a las
actividades de mercadotecnia de la empresa que representa.

Realizar labor de prospeccion.

Obtener datos de precontrato.

Concretar citas.

Llevar a cabo entrevistas de ventas.

Crear una curiosidad inicial en el prospecto.

Obtener su atencion.

Provocar su interés.

Adecuar la oferta a sus necesidades.

Explicar claramente los puntos de ventas.

Hacer demostraciones y presentar pruebas.

Reconocer las motivaciones del prospecto.

Sugerir y crear deseo.

Contestar preguntas y desvanecer objeciones.

Explicar normas de la empresa.

Facilitar el oportuno cierre.

Cerciorarse del funcionamiento, servicios y beneficios del producto vendido.
Informar de fallas y quejas sobre el producto.

Informar de fallas y quejas de servicio y administracion.

Vigilar el servicio de mantenimiento.

Tomar nota de las devoluciones, cancelaciones de los prospectos.

Atender solicitudes de crédito
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e Atender pedidos especiales.

e Estudiar la zona.

e Adecuar el esfuerzo al potencial prospecto a tratar.
Preparar itinerarios y planear el trabajo.

Mantener el equipo de trabajo en el mejor estudio.
Distribuir folletos, impreso, etc.

Supervision y mantenimiento en el punto de compra.
Tomar parte en ferias, exposicion y exhibiciones.

ll. REQUISITOS MINIMOS

EDUCACION: Técnico y tecnoldgicos
EXPERIENCIA: 1 afio de experiencia relacionado con el cargo.

l. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: PORTERO O CELADOR
NIVEL: OPERATIVO

NUMERO DE CARGOS: 1

SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

. DESCRIPCION DE FUNCIONES

Seran funciones de los Porteros y Conserjes las genéricas, recogidas en las
ordenanzas y que el mismo sentido comun nos indica, y aquellas especificas que

las caracteristicas del edificio demanda.

En general se ocuparan de la limpieza de los espacios comunes y de la vigilancia.

Es fundamental que el empleado que se contrate se encuentre a gusto en su
funciones, sea afable y servicial por naturaleza - no servil -, se integre en la
comunidad como un miembro més, solucione o colabore en la solucion de todos
aguellos problemas que afecten a la comunidad como si fuesen propio, al margen

de que legalmente esté obligado.

e Nombraremos entre otras

e Limpieza de vestibulo, ascensores, escaleras y demas zonas comunes.

Reparto de correspondencia y revistas a través de los buzones o
directamente a los pisos.

Traslado de los contenedores de basura hasta el lugar de recogida por los
servicios municipales.

Cuidado de las instalaciones de iluminacion, telefonia interior, TV,
ascensores de la finca, etc. y avisar al técnico correspondiente siguiendo
las instrucciones del Administrador o Presidente.

Cuidado del jardin y piscina en sus necesidades rutinarias.

Revisa el libro de novedades, con el fin de verificar lo acontecido en los
turnos anteriores.
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e Revisa el libro de asistencia, verificando que el personal haya registrado
adecuadamente su horario de ingreso

e Efectta una ronda o recorrido incentivo del edificio, verificando el estado de
operacion, mantenimiento, aseo Yy extraccion de basura, de las
instalaciones, equipos y areas comunes del edificio

e Organiza y distribuye al personal de Auxiliares o Aseadores, en las tareas
de aseo de acuerdo con el Programa de Aseo o de acuerdo con los
requerimientos del dia, haciéndoles entrega de los elementos y materiales
de aseo necesarios

e Efectia la reposicion de ampolletas o tubos fluorescentes que se
encuentran quemados.

ll. REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION: Bachiller - Técnico
EXPERIENCIA: 1 afio de experiencia relacionado con el cargo.

4.3 Aspectos legales (constitucién de la empresa)
ACTO CONSTITUTIVO

Mayra Alejandra Marin Martinez de nacionalidad Colombiana, identificado con
cédula de ciudadania numero 1121854306 de Villavicencio domiciliada en la
ciudad de Villavicencio, declara previamente al establecimiento y a la firma de los
presentes estatutos haber decidido constituir una sociedad por acciones
simplificada denominada Comercializadora Café Tamarefio S.A.S. para realizar
cualquier actividad civil o comercial licita, por término indefinido de duracion, con
un capital suscrito de DOCE MILLONES OCHOCIENTOS NOVENTA Y NUEVE
MIL OCHOCIENTOS VENTE UN MIL ($ 12.899.821 Millones), dividido en (1200)
acciones ordinarias de valor nominal de ($ 10.749 pesos) cada una, que han sido
liberadas en su totalidad, previa entrega del monto correspondiente a la
suscripcién al representante legal designado y que cuenta con un anico 6rgano de
administracion y representacion, que sera el representante legal designado
mediante este documento.

Una vez formulada la declaracién que antecede, el suscrito ha establecido, asi
mismo, los estatutos de la sociedad por acciones simplificada que por el presente
acto se crea.

ESTATUTOS

Capitulo 1- Disposiciones generales

Articulo 1. Forma. La compafia que por este documento se constituye/es una
sociedad por acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominara
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Comercializadora Café Tamarefio S.A.S., regida por las clausulas contenidas en
estos estatutos, en la Ley 1258 de 2008 y en las demas disposiciones legales
relevantes. En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad,
destinados a terceros, la denominacion estara siempre seguida de las palabras:”
sociedad por acciones simplificada” o de las iniciales "SAS".

Articulo 2. Objeto social. La sociedad tendra como objeto social la produccion y
comercializacion de café Tamarefio.

Articulo 3. Domicilio. ElI domicilio principal de la sociedad ser& la ciudad de
Villavicencio y su direccion para notificaciones judiciales sera Kr 15 N°15-38

Articulo 4. Término de duracién. El término de duracion serd indefinido.
Capitulo Il - Reglas sobre capital y acciones

Articulo 5. Capital Autorizado. El capital autorizado de la sociedad es de
VEINTE MILLONES ($ 25.799.625), dividido en 2 MIL (2.400) acciones, de valor
nominal de DOS MIL PESOS ($ 10.749) cada una.

Articulo 6. Capital Suscrito. El capital suscrito inicial de la sociedad es
deVeinticinco millones setecientos noventa y nueve mil seiscientos veinticinco
pesos ($25.799.625), dividido en DOSMIL CUANTROCIENTAS ($ 2.400)
acciones ordinarias de valor nominal de ($ 10.749) cada una, y esta distribuido
de la siguiente forma:

Tabla 11. Capital Suscripto
Maira Alejandra Marin Martinez

Maira Alejandra Marin Martine 1.200 12.899.81

Fuente: Las Autoras. 2013

Tabla 12. Capital Pagado

Jennv Marcela Avila Caceres 1.200 12.899.81
Fuente: Las Autoras. 2013

Paragrafo. Forma y Términos en que se pagara el capital. El monto de capital
suscrito se pagard, en dinero efectivo, dentro de los 36 meses siguientes a la
fecha de la inscripcion en el registro mercantil del presente documento.

Articulo 7. Derechos que confieren las acciones. En el momento de la
constitucién de la sociedad, todos los titulos de capital emitidos pertenecen a la
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misma clase de acciones ordinarias. A cada accion le corresponde un voto en las
decisiones de la asamblea general de accionistas.

Los derechos y obligaciones que le confiere cada accion a su titular les seran
transferidos a quien las adquiriere, luego de efectuarse su cesion a cualquier titulo.
La propiedad de una accion implica la adhesion a los estatutos y a las decisiones
colectivas de los accionistas.

Articulo 8. Aumento del capital suscrito. El capital suscrito podra ser
aumentado sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en
estos estatutos y en la ley. Las acciones ordinarias o suscritas en el acto de
constitucion podran ser emitidas mediante decision del representante legal quien
aprobara el reglamento respectivo y formulara la oferta en los términos que se
prevean reglamento.

Articulo 9. Voto multiple. Salvo decision de la asamblea general de accionistas
aprobada por el 100% de las acciones suscritas, ho se emitirAn acciones con voto
multiple. En caso de emitirse acciones con voto multiple la asamblea aprobara,
ademas de su emision la reforma a las disposiciones sobres sobre quorum y
mayorias decisorias que sean necesarias para darle efectividad al voto mdultiple
gue se establezca.

Articulo 10. Acciones de pago. En caso de emitirse acciones de pago el valor
gue representen las acciones emitidas respecto de los empleados de la sociedad,
no podra exceder de los porcentajes previstos en las normas Laborales vigentes.
Las acciones de pago podran emitirse sin sujecién al derecho de preferencia.
Siempre que asi lo determine la asamblea general de accionistas.

Articulo 11. Transferencia de acciones a una fiducia mercantil. Los accionistas
podran transferir sus acciones a favor de una fiducia mercantil, siempre que en el
libro de registro de accionistas se identifique a la compafiia fiduciaria, asi como a
los beneficiarios del patrimonio autbnomo ‘'unto con sus correspondientes
porcentajes en la fiducia.

Articulo 12. Restricciones a la negociacién de acciones. Durante un término
de cinco afios, contado a partir de la fecha de inscripcidon en el registro mercantil
de este documento, las acciones no podran ser transferidas a terceros, salvo que
medie autorizacion expresa, adoptada en la asamblea general por accionistas
representantes del 100% de las acciones suscritas. Esta restriccion quedara sin
efecto en caso de realizarse una transformacion, fusion, escisién o cualquier otra
operacion por virtud de la cual la sociedad se transforme o de cualquier manera,
migre hacia otra especie asociativa.
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La transferencia de acciones podra efectuarse con sujecion a las restricciones que
en estos estatutos se prevén, cuya estipulacion obedecioé deseo de los fundadores
de mantener la cohesion entre los accionistas de la sociedad.

Articulo 13. Cambio de control. Respecto de todos aquellos accionistas que en
el momento de la constitucién de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren
a ser una sociedad, se aplicaran las normas relativas a cambio de control
previstas en el articulo 16 de la Ley 1268 de 2008.

Capitulo Il - Organos sociales

Articulo 14. Organos de la sociedad.- La sociedad tendra un Organo de
direccién, denominado asamblea general de accionistas y un representante legal.
La revisoria fiscal solo ser& provista en la medida en que exijan las normas legales
vigentes.

Articulo 15. Sociedad devenida unipersonal. La sociedad podra ser plural
personal o unipersonal. Mientras que la sociedad sea unipersonal el accionista
anico ejercerd todas las atribuciones que en la ley y los estatutos se le confieren a
los diversos érganos sociales, incluidas las de representacién legal, a menos que
designe para el efecto a una persona gue ejerza este ultimo cargo.

Las determinaciones correspondientes al érgano de direccion que fueren
adoptadas por el accionista Unico, deberdn constar en actas debidamente
asentadas en el libro correspondiente de la sociedad.

Articulo 16. Asamblea general de accionistas. La asamblea general de
accionistas la integran el o los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a
las disposiciones sobre convocatoria, quérum Mayorias y mas condiciones
previstas en estos estatutos y en la ley.

Cada afio, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de
diciembre del respectivo afio calendario, el representante lega convocara a la
reunion ordinaria de la asamblea general de accionistas, con el propésito de
someter a su consideracion las cuentas de fin de ejercicio asi como el informe de
gestion y demas documentos exigidos por la ley.

La asamblea general de accionistas tendra, ademas de las funciones previstas en
el articulo 420 del Cddigo de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos
y en cualquier otra norma legal vigente.

La asamblea sera presidida por el representante legal y en caso de ausencia de
éste, por la persona designada por el o los accionistas que asistan.
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Los accionistas podran participar en las reuniones de la asamblea, directamente o
por medio de un poder conferido a favor de cualquier persona natural o juridica,
incluido el representante legal o cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad
de empleado o administrador de la sociedad.

Los accionistas deliberaran con arreglo al orden del dia previsto en la
convocatoria. Con todo, los accionistas podran proponer modificaciones a las
resoluciones sometidas a su aprobacion y en cualquier momento, proponer la
revocatoria del representante legal.

Articulo 17. Convocatoria a la asamblea general de accionistas. La asamblea
general de accionistas podra ser convocada a cualquier reunién por ella misma o
por el representante legal de la sociedad, mediante comunicacion escrita dirigida a
cada accionista con una antelacion minima de cinco (5) dias habiles.

En la primera convocatoria podra incluirse igualmente la fecha en que habra de
realizarse una reunion de segunda convocatoria, en caso de no poder llevar a
cabo la primera reunion por tarta de quérum.

Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 20% de las acciones
suscritas podran solicitarle al representante legal que convoque a una reunién de
la asamblea general de accionistas, cuando lo estimen conveniente.

Articulo 18. Representacién legal. La representacion legal de la sociedad por
acciones simplificada estara a cargo de una persona natural o juridica, accionista
0 no, quien tendrd un suplente que lo reemplazara en sus faltas absolutas o
temporales.

Las funciones del representante legal, terminardn EN CASO de dimision o
revocacion por parte de la asamblea general de accionistas, deceso de
incapacidad en aquellos casos en que el representante legal sea una persona
natural, y en caso de liquidacién privada o judicial, cuando el representante sea
una persona juridica.

La cesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da
lugar a ninguna indemnizacion de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que
le correspondieren conforme a la ley laboral si fuera el caso.

La revocacion por parte de la asamblea general de accionistas no tendra que estar
motivada y podra realizarse en cualquier tiempo.

En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las
funciones quedaran a cargo del representante legal de esta.
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Toda remuneracion que tuviere derecho el representante legal de la sociedad,
debera ser aprobada por la asamblea general de accionistas.

Articulo 19. Facultades del representante legal. La sociedad, sera gerencia da,
administrada y representada legalmente ante terceros por el representante legal,
quien no tendra restricciones de contratacion por razén de la naturaleza ni de la
cuantia de los actos que celebre. Por lo tanto, se entendera que el representante
legal podra ejecutar todos los actos y contratos comprendidos en el objeto social o
gue se relacionen directamente con la existencia y el funcionamiento de la
sociedad.

El representante legal se entendera investido de los mas amplios poderes para
actuar en todas las circunstancias en nombre de la sociedad, con excepcién de
aguellas facultades que, de acuerdo con los estatutos se hubieren reservado a los
accionistas. En las relaciones frente a terceros, la sociedad quedara obligada por
los actos y contratos celebrados por el representante legal.

CAPITULO IV - DISPOSICIONES VARIAS
Articulo 20. Ejercicio social. Cada ejercicio social tiene una duracion de un afo
gue comienza el primero de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el
primer ejercicio social se contara a partir de la fecha en la cual se produzca el
registro mercantil del documento de constitucion de la sociedad.

Articulo 21. Cuentas anuales. Luego del corte de cuentas del fin de afio
calendario, el representante legal de la sociedad sometera a consideracion de la
asamblea general de accionistas los estados financieros de fin de ejercicio,
debidamente dictaminados por un contador independiente, en los términos del
articulo 28 de la ley 1258 de 2008. En caso de proveerse el cargo de revisor fiscal,
el dictamen sera realizado por quien ocupe el cargo.

Articulo 22. Reserva legal. La sociedad constituirda una reserva legal que
ascendera por lo menos al cincuenta por ciento del capital suscrito formado con el
10% de las utilidades liquidas de cada ejercicio. Cuando esta reserva llegue al
cincuenta por ciento mencionado, la sociedad no tendra obligacion de continuar
llevando a esta cuenta el diez por ciento de las utilidades liquidas, pero si
disminuyere, volvera a apropiarse el mismo diez por ciento de tales utilidades,
hasta cuando la reserva llegue nuevamente al limite fijado.

Articulo 23. Utilidades. Las utilidades se repartirdn con base en los estados
financieros de fin de ejercicio, previa determinacion adoptada por la asamblea
general de accionistas. Las utilidades se repartiran en proporcion al nimero de
acciones suscritas de que cada uno de los accionistas sea titular.

Articulo 24. Ley aplicable. La interpretacion de estos estatutos se sujeta a las
disposiciones contenidas en la ley 1258 de 2008 y a las demas normas que
resulten aplicables.
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CAPITULO IV - DISOLUCION Y LIQUIDACION
Articulo 25. Disolucion. La sociedad se disolvera:
Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos que
fuere prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil antes de su
expiracion.
Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social.
Por la iniciacion del tramite de liquidacion judicial.
Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del
accionistas unico.
Por orden de autoridad competente.
Por perdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del 50%
del capital suscrito.

Articulo 26. Enervamiento de las causales de disolucién. Pondra evitarse la
disolucion de la sociedad mediante adopcién de las medidas a que hubiere lugar,
segun la causal ocurrida, siempre que el enervamiento de la causal ocurra durante
los seis meses siguientes a la fecha en que la asamblea reconozca su
acaecimiento. Sin embargo, este plazo sera de dieciocho meses en el caso de la
causal prevista en el ordinal sexto del articulo anterior.

Articulo 27. Liquidacién. La liquidacion del patrimonio se realizara conforme al
procedimiento sefialado para la liquidacién de las sociedades de responsabilidad
limitada. Actuara como liquidador el representante legal o la persona que designe
la asamblea de accionistas. Durante el periodo de liquidacién, los accionistas
seran convocados a la asamblea general de accionistas en los términos y
condiciones previstos en los estatutos y la ley. Los accionistas tomaran todas las
decisiones que le corresponden a la asamblea general de accionistas, en las
condiciones de quérum y mayorias decisorias vigentes antes de producirse la
disolucion.

DETERMINACIONES RELATIVAS A LA CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD
REPRESENTACION LEGAL. Los accionistas constituyentes de la sociedad han
designado en este acto constitutivo a Mayra Alejandra Marin Martinez identificada
con el documento de identidad No. 1121854306 como representante legal de esta
sociedad. Y como suplente del representante Jenny Marcela Avila Caceres
identificada con el documento de identidad 1121831133 de Villavicencio. El
representante legal, participa en este acto constitutivo a fin de dejar constancia de
su aceptacion del cargo para el cual ha sido designado. Como constancia de lo
anterior se firma a los 29 dias del mes Julio de 2013.

Mayra Alejandra Marin Martinez
C.C. N. 11211854306 de Villavicencio.
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4 .4 Costos administrativos

Conlleva a la realizacion de las operaciones generales de la empresa, la cual son
relativamente fijos por tratarse de no existir bruscos cambios para el sistema de
comercializacion. A continuacion se establece los gastos de personal tomando
como base 1 afio y proyeccion a 5 afos.

4.4.1 Gastos de personal
Tabla 13. Gasto de Personal

Gerente 1 1.200.000 14.400.000
Contador (Linea staff) 1 400.000 4.800.000
Secretaria 1 884.250 10.611.000
Auxiliar contable 1 884.250 10.611.000
Conductor 1 884.250 10.611.000
Vendedor 3 1.050.000 37.800.000
Bodeguero 1 884.250 10.611.000
Portero 1 884.250 10.611.000
Total 7.071.250 110.055.000

Fuente: Las Autoras. 2013

4.4.2 Gastos de puesta en marcha (Preoperativo).
Tabla 14. Gastos Puesta en Marcha

Registro Camara de Comercio 280.000
Registro Mercantil 220.000
Industria y Comercio 230.000
Registro INVIMA 900.000
Notaria y registro 230.000
Estudio de factibilidad 380.000
Gastos de lanzamiento 280.000
asesoria externa 300.000
promocion y publicidad 800.000
TOTAL 3.620.000

Fuente: Las Autoras. 2013

4.4.3 Gastos anuales de administracion.
Tabla 15. Proyeccién de gastos generales.

Publicidad radial 3.500.000
Publicidad — catalogo de 5. 000.000
muestras

Energia eléctrica 4.000.000
Teléfono 3.200.000
Agua 3.500.000
Implementacion de aseo 1.200.000
Primeros auxilios 200.000
Dotacion 3.500.000
Implem'entaC|on de oficina y >.000.000
papeleria

TOTAL 23.100.000

Fuente: Las autoras. 2013.
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Capitulo V.
5. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo permite determinar el monto de los recursos financieros
necesarios para la realizacion y operacion del proyecto; y asi mismo proyectar los
resultados financieros para el periodo de evaluacion. En este estudio se deben
convertir estos elementos a valores monetarios para establecer el monto de los
recursos financieros que seran necesarios para la implementacion, operacion y
confrontar los ingresos esperados con los egresos, para pronosticar los resultados
de la operacion que se va a emprender.

5.1 Andlisis de los ingresos

Para la realizacion del plan de negocio que relaciona la creacibn de una
comercializadora de café tamarefio en la ciudad de Villavicencio, se requiere de
distintas inversiones puesto que el proyecto posee una vision empresarial a largo
plazo, razones por la cual se focaliza fuentes de ingresos y el aporte de las socias,
al igual que un crédito al mercado financiero (Banco Popular); asi mismo que la
empresa establecerd unas metas factibles, reales y actuales acorde con la
proyeccion de sus ventas, para lo cual se mostrara en la siguiente tabla.

Tabla 16. Andlisis de in(lqresos de las ventas ﬁroiectadas.

Afo 2014 31.220 10.450 326.249.000
Ano 2015 31.844 10.764 342.752.894
Ano 2016 32.481 11.086 360.097.521
Afo 2017 33.131 11.419 378.322.795
Ano 2018 33.794 11.762 397.470.397

Fuente. Las autoras, 2013.
Es importante indicar que el aporte de las autoras es de $ 12.899.813 de pesos

en efectivo por cada una; para un total de $25.799.625 de pesos, correspondientes
al 75% de total de la inversion.

Tabla 17. Maiuinaria i eiuiios.

Balanza de arroba 2 120.000 240.000
Balanza de kilos 2 280.000 560.000
Total 800.000

Fuente. Las autoras, 2013.
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Tabla 18. Muebles y enseres.

Estante metalicos 13 225.000 2.925.000
Escritorios 3 120.000 360.000
Mesa auxiliar 5 90.000 450.000
Sillas administrativas 3 245.000 735.000
Silla recepcion 5 115.000 575.000
Televisor recepcion 1 600.000 600.000
Ventiladores 5 195.000 975.000
Total 6.620.000
Fuente. Las autoras, 2013.
Tabla 19. Equipos de cdmputo y comunicacion.

Computadores 6 1.400.000 8.400.000
Impresora 2 340.000 680.000
Telefonos 5 287.900 1.439.500
Telefax 1 460.000 460.000
TOTAL 10.979.500

Fuente. Las autoras, 2013.

Tabla 20. Implementos de aseo

Guantes 2 1.950 3.900 46.800
Cepillo bafio 2 1.400 2.800 33.600
Bomba succion sanitario 2 2.160 4.320 51.840
Cepillo lava piso 2 3.520 7.040 84.480
Escoba 2 4.340 8.680 104.160
Cepillo pequefio 2 1.810 3.620 43.440
Recogedor 2 4.690 9.380 112.560
Trapero 2 3.500 7.000 84.000
Pafio multiusos 2 3.200 6.400 76.800
Detergente en polvo 1 6.450 6.450 77.400
Fabuloso (21) 1 4.600| 4.600 55.200
Limpido limén (3,81) 1] 5.950 5.950 71.400
Plumero 2 4.500] 9.000 108.000
Escaobillén 2 6.000 12.000 144.000
Balde 2 5.750 11.500 138.000
TOTAL 102.640 1.231.680




Tabla 21. Implementos de oficina y papeleria

Elementos Cantidad Costo Mensual Total Anual

Lapicero 2 500 1.000 12.000
Resma carta 1 8.330| 8.330| 99.960|
Regla 2 1.000| 2.000 24.000
Sobre de carta 5 50 250 3.000
Sobre de manila oficio 5 72 360 4.320
Sobre de manila carta 5 69 345 4.140
Resaltadores 6 1.300 7.800 93.600
Marcador borrable 2 1.500 3.000| 36.000|
Borrador tablero acrilico 1 800 800 9.600|
Caja de ganchos de carpeta 1 960 960 11.520
Caja de grapas 1 3.200| 3.200| 38.400|
Cosedora para escritorio 1 11.000 11.000 132.000|
Archivador AZ 2 3.798 7.596 91.152
Bisturi grande 2 2.250) 4.500| 54.000|
CD'S 5 647 3.235 38.820
Perforadora de tres huecos 1 14.790 14.790 177.480
Tijeras inoxidables 1 6.000| 6.000| 72.000|
Folder colgante marrén oficio 10 360 3.600| 43.200
Folder carpeta de presentacion 10 430 4.300| 51.600|
Folder carpeta blanca econémica 10 172 1.720 20.640
Pegante pegapel 125 grs. 1 1.121 1.121 13.452
Cinta adhesiva transparente 19*50 1 862 862 10.344
Taco papel adhesivo 6 1.466 8.796 105.552
Cuaderno profesional 3 4.000| 12.000 144.000|
Corrector 1 5.000| 5.000| 60.000|
Tinta impresora 1 80.000| 80.000| 960.000|
Caja de clips 1 2.500| 2.500| 30.000|
Minas para portaminas 12 1.000 12.000 144.000
Borrador 2 300 600 7.200
Tarjetas de presentacion 168 60 10.080 120.960|
Facturas de venta (500) 1 80.000| 80.000| 960.000|
Orden de pedido (1000) 1 80.000| 80.000| 960.000|
Hojas membreteadas (1000) 1 85.000| 85.000| 1.020.000
Sobre membreteados (1000) 1 120.000| 120.000| 1.440.000
Carnet institucional base plastica 6 3.500| 21.000| 252.000|
Comprobante de egreso (500) 1 190.000| 190.000| 2.280.000
Recibo de caja (1000) 1 80.000| 80.000| 960.000|
Etiguetas PT (1000) 1 100.000 100.000 1.200.000
Notas de contabilidad (500) 1 70.000) 70.000 840.000|
Remisiones (1000) 1 80.000| 80.000| 960.000|
Portaminas 8 2.000 16.000| 192.000
TOTAL 1.139.745 13.676.940

Fuente. Las autoras, 2013.
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Tabla 22. Implementos de primeros auxilios.

Isodine solucién 1 6.000 6.000 72.000
Alcohol 1 1.825 1.825 21.900|
Ddez (12 tabletas) 1 3.070 3.070 36.840|
Sal (8) sobres) 1 4.050 4.050 48.600
Alkasetcer (30 tabletas) 1 7.500 7.500 90.000
Agua oxigenada 1 850 850 10.200
Algodon 1 790 790 9.480
Aspirina (20 tabletas) 1 2.370 2.370 28.440
TOTAL 26.455 317.460

Fuente. Las autoras, 2013.

Tabla 23 Costos de constitucion de la empresa.

Registro Camara de Comercio 280.000
Registro Mercantil 220.000|
Industria y Comercio 230.000|
Registro INVIMA 900.000
Total 1.630.000

Fuente. Las autoras, 2013.

Tabla 24. Consolidado deﬁreciacic’)n de activo.

Adecuacidn de Bodega 15.000.000 3.000.000 -
Constituciéon Empresa 800.000 160.000

Maquinariay Equipo 1.000.000 200.000 -
Muebles y Enseres 6.620.000 1.324.000 -
Equipo de Computo 10.979.500 2.195.900 -
Total 34.399.500 6.879.900 -

Fuente. Las autoras, 2013.

Tabla 25. Gastos generales.

Publicidad radial 3.500.000
Publicidad — catalogo de 5 000.000
muestras

Energia eléctrica 4.000.000
Teléfono 3.200.000
Agua 3.500.000
Implementacion de aseo 1.200.000
Primeros auxilios 200.000
Dotacion 3.500.000
Implem?ntacmn de oficina y 2 000.000
papeleria

TOTAL 23.100.000

Fuente. Las autoras, 2013.

71



Tabla 26. Capital inicial.

Fuente. Las autoras, 2013.

5.1 Fuentes financieras

Se tomara un préstamo por valor de 8.599.875 pesos equivalente al 25% de la
inversién inicial a una tasa mensual de 2.85% por un periodo de 36 meses, fijando
una cuota mensual de 385.140 pesos. Todo lo anterior se establece puesto que
las inversionistas solo estan en capacidad de cubrir el 75% del capital inicial.

Tabla 27. Cuadro de servicio a la deuda.

Porcentaje 25%
Monto 8.599.875
Tasa mensual 2,85%
Cuota mensual 385.140

Fuente: Las Autoras.2013
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Tabla 28. Periodos de pago

Pago Cuota Intereses Capital Saldo
1 385.140 245.096 140.044 8.459.831
2 385.140 241.105 144.035 8.315.796
3 385.140 237.000 148.140 8.167.656
4 385.140 232.778 152.362 8.015.293
5 385.140 228.436 156.705 7.858.589
6 385.140 223.970 161.171 7.697.418
7 385.140 219.376 165.764 7.531.654
8 385.140 214.652 170.488 7.361.166
9 385.140 209.793 175.347 7.185.819
10 385.140 204.796 180.345 7.005.474
11 385.140 199.656 185.484 6.819.990
12 385.140 194.370 190.771 6.629.219
Total 4.621.685 2.651.029 1.970.656
13 385.140 188.933 196.208 6.433.011
14 385.140 183.341 201.800 6.231.212
15 385.140 177.590 207.551 6.023.661
16 385.140 171.674 213.466 5.810.195
17 385.140 165.591 219.550 5.590.645
18 385.140 159.333 225.807 5.364.838
19 385.140 152.898 232.243 5.132.595
20 385.140 146.279 238.861 4.893.734
21 385.140 139.471 245.669 4.648.065
22 385.140 132.470 252.671 4.395.394
23 385.140 125.269 259.872 4.135.523
24 385.140 117.862 267.278 3.868.245
Total 4.621.685 1.860.711 2.760.974
25 385.140 110.245 274.895 3.593.349
26 385.140 102.410 282.730 3.310.619
27 385.140 94.353 290.788 3.019.831
28 385.140 86.065 299.075 2.720.756
29 385.140 77.542 307.599 2.413.157
30 385.140 68.775 316.365 2.096.792
31 385.140 59.759 325.382 1.771.410
32 385.140 50.485 334.655 1.436.755
33 385.140 40.948 344.193 1.092.562
34 385.140 31.138 354.002 738.560
35 385.140 21.049 364.091 374.468
36 385.140 10.672 374.468 -
Total 4.621.685 753.440 3.868.245

Fuente: Las Autoras
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5.3 CAPITAL DE TRABAJO

Tabla 29. Capital de Trabajo

Fuente: Las Autoras. 2013

5.4 Estados de resultados

Tabla 30. Estado de resultados

Fuente: Las Autoras. 2013

VPN =1.168.005

TIR =37%
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5.5 BALANCE GENERAL

COMERCIALIZADORA DE CAFE TAMARENO
BALANCE GENERAL
31 DE JULIO DE 2013

Tabla 31 Balance General

Inicial 2.014 2.015 2.016 2.017 2.018
Activo
Activo Corriente
Efectivo - 11.246.379 24.923.686 41.124.966 64.798.152 91.792.178
Subtotal - 11.246.379 24.923.686 41.124.966 64.798.152 91.792.178
Activo Fijo
Activo Fijo 33.599.500 33.599.500 33.599.500 33.599.500 33.599.500 33.599.500
Depreciacion 6.719.900 13.439.800 20.159.700 26.879.600 33.599.500
Subtotal 33.599.500 26.879.600 20.159.700 13.439.800 6.719.900 -
Otros Activos
Diferidos 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
Amortizacion 160.000 320.000 480.000 640.000 800.000
Subtotal 800.000 640.000 480.000 320.000 160.000 -
Total 34.399.500 38.765.979 45.563.386 54.884.766 71.678.052 91.792.178
Pasivo mas Patrimonio
Pasivo Corriente - - - - - -
Pasiwo Largo Plazo
Banco Popular 8.599.875 6.629.219 3.868.245 = = -
Subtotal 8.599.875 6.629.219 3.868.245 - - -
Patrimonio
Capital Social 25.799.625 25.799.625 25.799.625 25.799.625 25.799.625 25.799.625
Resenas 633.714 1.589.552 2.908.514 4.587.843 6.599.255
Utilidades 5.703.422 14.305.965 26.176.627 41.290.585 59.393.297
Subtotal 25.799.625 32.136.760 41.695.141 54.884.766 71.678.052 91.792.178

Fuente .Las autoras. 2013.
Tabla 32

Afo Monto

Inversion Inicial (34.399.500)
Ano 2014 11.246.379

Ano 2015 13.677.307

Ao 2016 16.201.280

Ao 2017 23.673.186

Ao 2018 26.994.025

Valor Presente Neto 1.168.005

Tasa Interna de Retorno 37%
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CAPITULO VI
6.1 PLAN OPERATIVO
Corresponde al documento en el cual las autoras del proyecto establecen los
objetivos que desean cumplir y estipular los pasos a seguir con un determinado
tiempo.

6.1.1 Cronograma de actividades.

Tabla 33. Cronograma

Equipo de trabajo

Presentacion empresa

Presentacion producto

Resumen ejecutivo

Investigacion de mercados

Estrategias de mercados

Proyeccién ventas

Estudio técnico

Plan de compras

Costos de comercializacién

Infraestructura

Estudio administrativo

Estructura organizacional

Aspectos legales

Costos administrativos

Estudio ambiental

Metas sociales

Finanzas

Plan operativo

Conclusiones

Bibliografia

Anexos

Fuente. Las autoras. 2013.
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6.2 METAS SOCIALES

6.2.1 Plan Nacional de Desarrollo.

Se debe resaltar que con la Ley 1429 de diciembre 29 del 2010 se busca la
formalizacion y generacion de empleo, con el fin de generar incentivos a la
formalizacién en las etapas iniciales de la creacion de empresas (comerciales,
industriales y de servicios) a excepcion de las del sector de economia solidaria.
Teniendo en cuenta que las pequefias empresas, para los efectos de esta ley, son
aguellos cuyo personal no sea superior a 50 trabajadores y activos totales no
superen los 5000 (XML).

6.2.2 Plan Regional de Competitividad de Meta.

Datos generales. ElI Plan Regional de Competitividad (PRC) de Meta cuenta
actualmente con 5 Objetivos, 24 Estrategias y 9 Iniciativas. A continuacion se
muestra el consolidado de Iniciativas, y los proyectos que han sido identificados en
la regidén, estando directamente relacionados con la Vision del PRC del
departamento, y con politica de competitividad nacional.

Iniciativas del departamento:

Formalizacion y emprendimiento.

Sistema regional de inteligencia competitiva.

Articulacién regional con la Orinoquia central y la region.
Aprovechamiento de la biodiversidad con produccion sostenible.
Corredores regionales para la competitividad.

Meta digital.

Equipamiento urbanos para la competitividad...

Sistema regional de innovacion.

Entorno institucional competitivo.

El plan de negocios cumple con varios de los propositos que el plan regional del
departamento estipula puesto que se esta trabajando en el emprendimiento y en el
desarrollo de la comercializacion en la region realizando un producto que tiene
como base materia prima netamente de la regién, y se busca innovar para ayudar
al PIB del departamento.

6.2.3 Cluster o Cadena Productiva.
Criterios de identificacion de apuestas. En desarrollo del taller de identificacion,
los expertos convocados, analizaron los sectores, cadenas o cluster a la luz de
tres grandes dimensiones o0 entornos:

Entorno global. Mega tendencias.

Entorno nacional. Politicas.
Entorno regional. Factores de competitividad departamental.
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6.2.4 Emprendedores

Lograr conceptualizar todos los aspectos que tienen que ver con el desarrollo del
espiritu emprendedor en los estudiantes de la “UN MINUTQ?”, permitira identificar
la importancia del emprendimiento, su caracterizacion del perfil emprendedor,
espiritu y desarrollo humano, su personalidad; concebir el emprendimiento como
una forma de vida; liderazgo emprendedor; conocimiento y competencias
laborales, entro otros aspectos. Determinar el perfil emprendedor en el municipio
de Villavicencio, establecer la importancia del espiritu empresarial, en el desarrollo
econémico de la region; valorar el reto de crear empresa y el impacto
socioecondmico e identificar como se complementan las competencias laborales
en el emprendimiento, es importante, si se tiene en cuenta que los entornos
empresariales son cada vez mas dindmicos y cambiantes. Este hecho hace
inevitable que los emprendedores tengan que desarrollar modelos mas
competitivos en el contexto de una sociedad que evoluciona rapidamente. La
capacidad de la empresa para adaptarse a dicho escenarios cambiantes se ha
convertido en una maxima de supervivencia, rentabilidad y crecimiento.

78



CAPITULO VII

7. IMPACTO REGIONAL, SOCIAL Y AMBIENTAL

Impacto econdémico. Contribuira al desarrollo regional,

Se fortalecen las necesidades comerciales entre los grupos de interés (cliente,
proveedores, empresas, gremios y otros).

Generara impuestos o tributacion, como actividad socioeconomica.

Al poner en practica el aprendizaje universitario y la investigacion al servicio de
objetivos empresariales propios con la comercializadora de café tamarefio se esta
Contribuyendo al desarrollo social generando 8 empleos directos y otros
indirectos a personas en busca de mejorar la calidad de vida de los villavicenses,
ademas que mediante capacitaciones en las diferentes areas contribuiran al
desarrollo intelectual que formara ciudadanos con las aptitudes ideales para
enfrentar los cambios en el mercado laboral .

Impacto ambiental. La implementacion y operacion del proyecto no genera efectos
sobre la comunidad que vayan en contravia de los aspectos ecoldgicos. Por esta
razon se determinan beneficios dentro del medio ambiente en general
aprovechando sus caracteristicas econémicas y sociales. De ahi, que el proceso
no produce consecuencias negativas para el medio ambiente. Sin embargo se
tiene establecido recoger todos los desechos en el proceso para evitar
contaminacion ce basuras, emision de olores, vapores entre otros.
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RESUMEN EJECUTIVO

Creacion de una empresa comercializadora del café tamarefio en la ciudad de
Villavicencio periodo 2014.

El producto corresponde al café tamarefio, 100% café colombiano,
presenta exquisito sabor natural y puro, peso neto 500 gramos, cultivado,
recolectado y beneficiado en el piedemonte llanero del municipio de Tamara
departamento de Casanare; bajo las normas de calidad para su consumo total.
Asi mismo, posee Personeria Juridica 2412 de diciembre 10 de 1997
(RSAYCISI609), procesado por la cooperativa Caficultores de Tamara de
Casanare, con el respaldo de la Federacion Nacional de Cafeteros de
Colombia.

Ficha Técnica del Producto

Composicion 100206 cafe
Proceso de
elaboracion

Producto 100206 natural.

Producto perecedero con vencimiento a un
ano despues de abierto se debe conservar
en un recipiente hermeéeético,
preferiblemente en el refrigerador.
Empacado en bolsa polipropileno con su
respectivo nombre y caracteristicas
generales del producto.

Un afo, a partir de su elaboracion y
refrigerado.

Su uso es de caracter domestico para consumirlo con todos los alimentos
durante las tres comidas por costumbre de ser humano. Los consumidores son
la comunidad general de Villavicencio a nivel de los hogares y para todos los
contratos socio econémicos, religion, sexo, genero, edad.

En cuanto a su preparacion se refiere se indican los siguientes modos de
preparacion: Utilice agua fresca y pura, Deje hervir el agua, no la bebida, Mida
correctamente el agua y el café, 1 cucharada por cada taza de agua, Si usa
colador de tela manténgalo siempre limpio, Si usa filtro de papel Uselo una vez
para un mejor sabor, Consuma el café preparado de inmediato, No lo recaliente.

Conservacion

Tipo y unidad de
empaque

Vida atil.

Como producto sustituto se puede competir con el consumo de capuchino,
chocolate, agua de panela, tetero, bonyourt, gaseosas, jugos, entre otros.

Con respecto al empaque presenta un color brillante de fondo amarillo
con letra negra y roja, mostrando el codigo de barras, el peso, el simbolo de la
cooperativa de caficultores de Tamara e incluye color verde para resaltar el
nombre del café y por ende todas las caracteristicas concernientes que posee
por su proceso de comercializacion.

En cuanto a las estrategias de venta, se utilizar4 la venta personal,
intermediaria, incluyen la promocion y publicidad del producto, mediante una
fuerza de venta agresiva que genere expectativas y penetracién en el mercado,
con el propdsito de adquirir cada vez mas clientes y enfrentar la competencia
mediante estrategias de ser cultivado, recolectado y beneficiado en el
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piedemonte llanero. La comercializadora presenta debilidades y fortalezas que
son expuestas a continuacion.

El precio de lanzamiento tendra un costo por producto de 500 gramos
peso neto de 10.450 pesos.

Otro aspecto tiene que ver con el impuesto a la venta que corresponde al
33% establecido por el Estado, para efectos contables y tributarios.

El costo de transporte sera asumido por la empresa comercializadora, y
se debe indicar que no aplica ningan riesgo cambiario.

No sobra indicar que la manera en que se definié el precio; se establece
acorde con la demanda y oferta, teniendo en cuenta el precio de la
competencia.

Es importante indicar que en este aspecto la organizacion se equipara de
materia prima (café tamarefio), la cual permitira mantener un estandar del
producto de manera permanente y continua, en el momento que el cliente
solicite, se establezca en forma agil y oportuna su solicitud.

La forma de aprovisionamiento, que se establecera consiste en estar en
contacto permanente con la cooperativa de Caficultores de Tamara Casanare,
de tal manera que en la bodega se tenga suficiente materia prima para su
respectiva comercializacion.

En cuanto al precio de adquisicién la cooperativa de Caficultores de
Tamara Casanare, dentro de sus politicas de produccion y comercializacion
tiene estipulado que para mayoristas se asignara un valor de 5.089 por cada
500 gramos; siempre y cuando los pedidos no sean menores a 500 Libras.

Con respecto a las politicas crediticias del proveedor la cooperativa de
Caficultores de Tamara exige que su pago sea de contado; teniendo en cuenta
gue ofrece beneficios para el comercializador.

Para el descuento por pronto pago y volumen la procesadora fijara un
precio de mayorista y minorista, teniendo en cuenta el volumen por pedido y el
comportamiento de los comercializadores.

Otro aspecto tiene que ver con los plazos de crédito, la empresa no
otorgara créditos hasta tanto no lleve a cabo un conocimiento amplio de los
distribuidores tanto mayoristas como minoristas; para posteriormente crear
estrategia de créditos relativamente a corto plazo

Proyeccion de ventas en unidades /afio

Se tiene planificado por parte de la empresa logra penetrar y
posicionarse en los hogares de Villavicencio, estableciendo para ellos la mayor
cobertura posible; a partir de unas ventas alcanzables teniendo en cuenta que
el producto ofrece un sin niumero de generalidades que relacionan faciles
modos de preparacion, ahorro econdémico con el uso de menos cantidad al
preparar que otras marcas, 100% café colombiano garantizado como producto
100% puro, ademas de establecer normas de calidad para su consumo y
poseer un exquisito sabor y aroma natural; es decir un aroma exoético y una
fragancia floral con finas notas achocolatadas y su calidad excepcional
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Teniendo en cuenta los datos estadisticos del DANE de 446.000 habitantes en
la ciudad capital de Villavicencio, se estima que cubra un mercado potencial del
7% de la poblacidn; equivalente a 31220 personas quienes adquiriran 500

gramos.
Afio Cantidad Precio de Venta
Ano 2014 31.220 10.450
Afo 2015 31.844 10.764
Ao 2016 32.481 11.086
Ano 2017 33.131 11.419
AfRo 2018 33.794 11.762

la proyeccion de ventas tendrd un 2% para cada afio en cuanto a cantidad y una
variacion en precio del 3.0% a criterio de las autoras teniendo en cuenta que la
inflacion esta en 3 a 3.5% anual.

Inversion Inicial

Adecuacion de
1({Bodega 15.000.000
Constitucion
2|empresa 800.000
3[Maquinaria y Equipd 1.000.000
4|Muebles y Enseres 6.620.000
5|Equipo de Computo 10.979.500
Total Inversidon 34.399.500

Tabla 3. Proyecciéon de Ventas en libras

Afho 2014 31.220 10.450 326.249.000
Ano 2015 31.844 10.764 342.752.894
Ano 2016 32.481 11.086 360.097.521
Ano 2017 33.131 11.419 378.322.795
Ano 2018 33.794 11.762 397.470.397

Se tomara un préstamo por valor de 8.599.875 pesos equivalente al 25% de la
inversién inicial a una tasa mensual de 2.85% por un periodo de 36 meses, fijando
una cuota mensual de 385.140 pesos. Todo lo anterior se establece puesto que
las inversionistas solo estan en capacidad de cubrir el 75% del capital inicial.

En resumen se indica que el periodo de recuperacion de operacion, se proyecta a
cinco (5) afos.

Finalmente, el crédito solicitado corresponde a $8.599.875, a una tasa 2.85%
Mensual, a 36 meses, modalidad mes vencido, cuota fija.

El valor presente neto, presenta un capital de $1.169.005. Es decir que es la
inversion de toda la operacion en el proceso de servicios.

El proyecto arroja una tasa interna de rentabilidad (TIR) del 37%. Equivale a la
rentabilidad que el proyecto que arroja en el proceso de la inversion. Es decir los
factores que determinan para el caso especifico comprenden a que los gastos se
minimizan, ofreciendo mayores margenes de contribucion.

Los resultados anteriores nos conducen a afirmar que en la perspectiva global
resulta ventajoso el proyecto.
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Anexo 1. Ni con mas subsidio es rentable el café
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EL TIEMPO - LUNES 17 DE JUNID DE 2015
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