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CAPITULO 1. GENERALIDADES

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Actuamente existen diversos productos de arométicas en el mercado, pero muy pocos
[legan a distribuir sus productos ya que debe realizarlo através de intermediarios y de esta
manera estas empresas monopolizan el mercado llevéndose toda la rentabilidad de los

proyectos realizados por |os productores minoritarios.

Este mercado es dinamico y cambiante sin embargo hay algunas industrias que han
tomado fuerzay realizan sus innovaciones, desarrollando nuevos objetivos de mercado,

ofertas de producto y nuevas lineas, empagues y presentaciones.

En Colombia, la mayoria de las empresas que requieren plantas aromaticas las
adquieren en € exterior, importan su materia prima, esto es paraddjico en un pais que tiene e
potencia para cubrir su demanday generar excedente, pero lafalta de cantidad y continuidad

por parte de los productores obliga a que esto ocurra (Duque, s.f.).

L as plantas consideradas como aromaéticas tienen una caracteristica principal, es el
uso culinario; son utilizadas parala preparacion de alimentos, condimentos o productos de

consumo fresco utilizado en la preparacion como infusiones (Amado, s.f.).

La Stevia (rebaudiana Bertoni) es una planta que regula e azlicar en la sangre, que reduce la
presion arterial, que regula el aparato digestivo en general, actla favorablemente en muchas

personas con ansiedad, reduce la grasa en personas obesas y es diurética. A su vez es muy Util



paralas personas diabéticas puesto que tiene ef ectos beneficiosos en la absorcidn de la grasa

y lapresion arterial.

PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢Cudles son las condiciones del mercado, técnicas, financieras y legales parareaizar un

estudio de factibilidad parala produccion y fabricacion de Gomas aromaticas?
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OBJETIVO GENERAL

Redlizar un estudio de factibilidad paralafabricacion y comercializacion del producto

Natural Gums en la ciudad de Bogota.

OBJETIVOSESPECIFICOS

e Definir estrategias adecuadas parala comercializacion del producto.

e Disefiar un plan de negocio de acuerdo con las necesidades del mercado.

e Establecer la congtitucion legal y estratégica del negocio.

e Determinar los rubros financieros principales del proyecto que permitan conocer su
viabilidad financieray econdmica.

e Evaluacion del proyecto paraidentificar laviabilidad de lafabricacion y distribucion

del producto Natural Gums.



JUSTIFICACION

Estaidea de fabricacion y comercializacién de nuestro producto nace como una hueva
forma de disfrutar |os beneficios de las hierbas aromaticas en presentacion de gomas
coloridas, naturales y solubles al contacto con €l agua caliente. Estas aromaticas estédn hechas
con ingredientes 100% natural como endul zante principal |a Stevia, producto cultivado y
propio de nuestra region con todas sus caracteristicas junto con las diferentes plantas
medicinales como |o son la yerbabuena, manzanilla, albahaca entre otras, que al introducirse
en agua caliente 80° C temperatura, paraque € producto sediluya con facilidad sin degjar
muestras de ningun producto, Unicamente su color y sabor concentrados en el agua, ideal
para personas que no les gusta el azlcar o le es perjudicia paralasaud. se disuelve
ocasionando & mismo efecto que | as bol sas aromaticas tradicionales de unaforma
innovadoray llamativa.

L os competidores més importantes de |a bebida aromética de frutas tienen aspectos
negativos, mientras que esta puede ser consumida por todos |os segmentos, también un
aspecto negativo que se hainvestigado es €l azlicar paralos diabéticos y obesos, pero esto se
corrige facilmente utilizando endul zantes especiales como €l aspartame, o que podria ser una

fabulosa extension de linea parala aromética de frutas. (Murillo,2005).

El desarrollo del plan de negocios es satisfactorio a nivel académico teniendo en
cuenta que permite realizar unainvestigacion y andlisis exhaustivo los cuales van aampliar
nuestra vision como futuros empresarios y poder demostrar los beneficios de las gomas
aromaticas, Con estainvestigacion se puede establecer un negocio rentable a partir dela

fabricacion y comercializacién de las gomas arométicas producto innovador y natural .



MARCO TEORICO

Lafabricacion y comercializacion de |as gomas aromaticas surgen como una nueva
formade disfrutar |os beneficios de las hierbas aromaticas en presentacion de gomas
coloridas, naturales y solubles a contacto con €l agua caliente o fria .Estas aromaticas estan
hechas con ingredientes 100% natural como endul zante principal la Stevia, producto
cultivado y propio de nuestra region con todas sus caracteristicas junto con las diferentes
plantas medicinales como lo son la yerbabuena, manzanilla, abahaca entre otras, que a
introducirse en agua caliente 80° C temperatura, paraque el producto se diluya con facilidad
sin dgjar muestras de ningun producto, Unicamente su color y sabor concentrados en el agua,
ideal parapersonas que no lesgusta el azlcar o le es perjudicia paralasalud. se disuelve
ocasionando & mismo efecto que | as bolsas aromaticas tradicionaes de una forma

innovadoray llamativa.

El Centro de Investigacion parael Desarrollo (CID) de la Universidad Nacional de Colombia,
considera que los productos de las PAMC son utilizados: como plantas de consumo en fresco,
para uso culinario y medicinal; como deshidratados o pulverizados, parala preparacion de
tisanas, uso condimentario y medicinal; como ingredientes naturales paralaindustria
farmacéutica, cosméticay alimentaria; y como productos terminados con fines farmacéuticos,
cosméticos y culinarios. El uso tradicional de las plantas aromaticas, un tanto diferente asu
uso comercial, se basa en teorias, creencias y experiencias de los oriundos de las diferentes
culturas, sean estas explicables 0 no. Laventgjade latradicidn, en este caso € uso de las
aromaticas es que encierra un conocimiento empirico valioso que puede ser utilizado con

fines comerciales; el riesgo estéd en que ese REV. COLOMB. CIENC. HORTIC. 116
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conocimiento, si no se formaliza o aprovecha, se puede perder (Ceuta, 2000; Aguilera, 2003;
Arruday Vieira, 2003; Marcus, 2003).

Stevia: Planta de origen tropical (Paraguay), tiene un comportamiento distinto del natural

en climas mediterrdneos, donde los dias acortan mucho durante el otofio-invierno,
provocando asi una paradaimportante en € crecimiento de la planta (en cambio, en lasislas
Canarias su comportamiento es mas similar a de sus origenes tropical es).

Los objetivos del plan de negocios son, servir de guiaparainiciar un negocio y poderlo
gestionar que permita ser mas eficiente al planear, coordinar, organizar y controlar las
actividades y los recursos; € segundo objetivo es conocer larentabilidad y la viabilidad del
proyecto para saber s vale la penarealizarlo o no; y por tltimo demostrar 1o [lamativo que es
el negocio a momento de solicitar un préstamo.

“1.Generar d interior de la Universidad la cultura de la produccién intelectual, cientificay de
innovacion, fundada en la investigacion. 2. Conformar, fortalecer y consolidar los grupos de
investigacion y e semillero de jévenes investigadores. 3. Cudlificar el gercicio docente
mediante la actividad investigativa con el fin de enriquecer el modelo pedagdgico.”

(Universidad de la Salle, 2008). Revista Inclusiéon y Desarrollo, 5 (2) 2018, 81-95

Salomoén (2002) advirtié que las universidades tradicionalmente han tenido tres funciones: la
producciéon del conocimiento, la ensefianza del conocimiento acumulado y la preservacion.
Lo excepcional hoy es, que los medios tecnoldgicos actuales reemplazan de manera veloz a
los anteriores, especialmente lo que es muy preocupante es la funcién de la ensefianza y
aprendizaje. Es preocupante por la facilidad con la que los estudiantes pueden encontrar

abundante informacién en estos medios. Revistalnclusion y Desarrollo, 5 (2) 2018, 61-76

Antonio y Rusel Bolivar (2014) la Universidad es un entorno que no solo ensefia, sino que
socializa pensamiento y relaciones, en las ciencias y en la sociedad. Ellos sostienen que la
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informacion que se puede trasmitir digitalmente no es nunca conocimiento, precisa un proceso
de conversién, mediado y reconstruido sociamente. Revistalnclusiony Desarrollo, 5 (2) 2018,
61-76

Podemos comprender que para ese proceso de transformaci én de una culturade violenciaauna
cultura de paz, es fundamental un cambio en la ensefianza que promueva la transformacion
social, hacia una sociedad no violenta en donde la cultura del respeto, latolerancia, de la paz
sea |la protagonista en €l dia a dia de la sociedad (Fisas Vicent, 1998). Revista Inclusion y
Desarrollo, 5 (2) 2018, 99-118

“La observacion participante consiste en residir durante largos periodos en € lugar donde se
adelanta la investigacion con el propdsito de observar aquello que es de interés del etndgrafo”

(Restrepo, 2016). Revista Inclusion y Desarrollo, 5 (2) 2018, 99-118

12



METODOLOGIA

Serealizara unainvestigacion cuantitativa por medio de la cual se identificaran los
hechos, procesos y estructuras en su totalidad, 10 anterior para poder interactuar con los
sujetos de estudio.

Lainvestigacion cuantitativa da cuenta de la credibilidad de la comunicacion, o de los
conceptos y los beneficios ofrecidos. Los estudios cuantitativos observan a individuo
encuestado y también observan € producto u objeto de lainvestigacion sobre la que se
encuestay que es el estimulo generador de determinadas conductas entre los individuos.

Con €l objeto de estudiar las caracteristicas del producto seindagaen las
diferentes formas de elaborarlo, adelantando entrevistas con expertos, personas vinculadas a
instituciones que desarrollen elementos similares y material disponible sobre el temacon €
propdsito de determinar aspectos tecnol dgicos y econdmicos que permitan un acercamiento a

laimplementacién del proyecto.
Sellevaran a cabo entrevistas y encuestas para recopilar informacion importante que permita
identificar aspectos relevantes.

Charlas
directas
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CRONOGRAMA

NOVIEMBRE
ACTIVIDADES SEMANA 1 |SEMANAZ [SEMANA 3 [SEMANA4
Analisis del proyecto

Descripcion del problema
Desarrollo Marco teorico

Socializacion con el Docente
Retroalimentacion y ajustes

PRESUPUESTO
INVERSION
DETALLE MONTO
ACCESO A INTERNET S 40.000
UTILES DE OFICINA S 10.000
TRANSPORTES S 40.000
REFRIGERIOS S 25.000
IMPREVISTOS ¥ OTROS S 12.000
TOTAL S 127.000

CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO

Actuamente existen diversos productos de aromaticas en € mercado, pero muy pocos
llegan a distribuir sus productos ya que debe redlizarlo a través de intermediarios y de esta
manera estas empresas monopolizan e mercado llevandose toda la rentabilidad de los

proyectos realizados por |os productores minoritarios [RV 1] . Crece Negocios (2015).
Este mercado es dindmico y cambiante sin embargo hay algunas industrias que han

tomado fuerzay realizan susinnovaciones, desarrollando nuevos objetivos de mercado, ofertas

de producto y nuevas lineas, empagues y presentaciones [RV2]. TRAUB, Pablo. (2014)
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“En Colombia, la mayoria de las empresas que requieren plantas aromaticas las
adquieren en €l exterior, importan su materia prima, esto es paraddjico en un pais que tiene el
potencia para cubrir su demanday generar excedente, pero lafalta de cantidad y continuidad
por parte de los productores obliga a que esto ocurra”. (Duque, Encuesta nacional de plantas

medicinales y aromaticas. Una aproximacion al mercado de las PMyA en Colombia)

“Las plantas consideradas como aromaticas tienen una caracteristica principal, es el uso
culinario; son utilizadas para la preparacion de aimentos, condimentos o productos de
consumo fresco utilizado en la preparacion como infusiones” (AMADO, Miguel Andrés, (s.f)

Monografia Cultivos de méas ato valor en Colombia. Bogota: Colinagro S.A).

La Stevia (rebaudiana Bertoni) es una planta que regula el azlcar en la sangre, que reduce la
presion arterial, que regula el aparato digestivo o en general, actia favorablemente en muchas
personas con ansiedad, reduce la grasa en personas obesas y es diurética. A su vez es muy Util
paralas personas diabéticas puesto que tiene efectos beneficiosos en la absorcién de la grasa
y lapresion arterial [RV 3] . Trujillo, (2014) Scientia Agropecuariavol.5 no.3.

2. DESCRIPCION PRODUCTO

Las plantas aromaticas ofrecen muchas ventgjas ademas de los beneficios econdmicos y
para la salud, debido a las caracteristicas de estas plantas. Esto unido a su intenso sabor,
convierte alas plantas aromaticas en unas magnificas aliadas para la salud y bienestar del ser

humano.

El plan de negocio parala creacion de esta empresa que fabricay comercializa aromaticas
en goma dulce, cuidando la salud de las personas es importante implementar la Stevia siendo
unade las varias opciones de sustitutos de azUcar disponibles. Vitonica (2015) afirma:

“Se dice que la Steviaes entre 100 y 300 veces mas dulce que € azlcar, no contiene calorias o
ningun macronutriente. La Stevia se ha promocionado como un endul zante ideal para aguellas
personas que buscan bajar de peso y paralas personas que quieren controlar su diabetes, yaque
pueden reducir las calorias sin renunciar al sabor, ni afectar los niveles de glucosao larespuesta

de la insulina”.

15



Hoy en dia podemos encontrar una gran variedad de alimentos y bebidas endul zados con
Stevia. Soluble a contacto con € agua con ingredientes naturales y sin azlcar junto con un
disefio y presentacion bastante innovadora, muestra como objetivo central ofrecer un producto
innovador y diferente. Sin olvidar € sabor tradicional, la nutricion y lacalidad. A un precio
acorde a las bondades y a la calidad de nuestros productos. Ingredientes 100% natural para
bebida aromética, poseemos una gran variedad de sabores con caracteristicas variadas de cada

referencia

Empague del producto: Empacado por unidad en bolsas de polietileno que ayudan a
conservar € producto fresco y protegido de agentes contaminantes externos, empacadas en
cagas de 12 y 24 unidades con sabores surtidos (Albahaca, Apio Sidrén, Hierbabuena,
Limoncillo, Manzanilla. Toronjil [RV1]) El producto se empaca en bolsas de 500 gramos.

PRODUCTO IMAGEN

Infusion de Canelay Manzana en goma,
bebida aromética con un sabor delicioso
y perfecto para disfrutar en cualquier
momento del dia brindando beneficios al

cuerpo.

Apto para diabéticos. mr_l fru t a I
Sin Azlcar Afiadido. L . P
Endulzado Naturalmente con Stevia. i
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Para Ellas: Infusiéon de
manzanilla, flor de Jamaica,
canela, anis estrellado y salvia

bebida aromética en goma, e
w
perfecta para perder peso y ﬂfﬁi{ Goms PIEATU% . I.‘i
sentirte Gnica. ‘M - ! ¥
Apto para diabéticos - - ! 5 M

Sin Azlcar Afadido.

Endulzado Naturalmente con Stevia

Infusién de té verde, pifia,

toronja, apio y alcachofa para

preparar bebida aromaticaen ' ‘ E—

Ooma rerrescante perrecta para {’H' DECISJOPJ
X ¥ ereneap MTE{ COMAS NATURAt)

.

disfrutar en cualquier momento AROMATICAR ="
del dia, para contribuir con €l IE | _/g[f
proceso digestivo. vt fneate
e Teves bien
Ty
Apto para diabéticos i [

) J

S e

Sin Azlcar Anadido.

1 g
Endul zado Naturalmente con Stevia '~ fﬂ :,L.LL! ;‘
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Infusion de Manzanilla con Anis,
bebida aromética en goma,
perfecta después de las comidas.

Apto para diabéticos

Sin Azlcar Afadido.
Endulzado Naturalmente con Stevia

Infusion de Alcachofa, maracuya, té
verde aromética en goma, deliciosa
infusién con grandes beneficios para
proteger €l higado mejorando el
metabolismo.
Apto para diabéticos

Sin AzUcar Afiadido. e
T =l'|-""“.-||'t_

,.._r:r-fr"“‘ ]
i

Endulzado Naturalmente con Stevia. i

i St
LT e

3. SEGMENTACION DEL MERCADO

Andlisisdel consumidor

Este producto esta dirigido alas familias colombianas hombres y mujeres mayores de 18 afios
ya que se tiene un hébito generalizado del consumo porqgue las personas buscan € cuidado de
su salud, y como bebida caliente. EI consumo de productos arométicos en Colombiaes superior

18



al consumo en otros paises y |0s estratos que contribuyen a esta estadistica son principa mente
los estratos 2 ,3 ,4 y 5 teniendo en cuenta que es un producto econdémico en comparacion con
otros productos similares de |la canasta familiar.

Se esperacomerciaizar el producto en lalocalidad del Santafé en el Barrio San Diego (Centro
Internacional) se contaria con una demanda de 259.580 (3.4% de la poblacion de Bogota) en €

sector del Centro de Bogota.

La localidad de Santa Fe ocupa € lugar nimero quince en tamafio poblacional, cuenta con
presencia de hogares de nivel socioecondémico 2 y 3 principalmente, los cuales reciben por
hogar unos ingresos mensual es promedio de $2.600.000 aproximadamente, es unade las zonas
comerciales donde se encuentran joyerias, amacenes de ropa y cueros, artesanias, salones de
belleza, librerias, almacenes de regal 0s, zonas de restaurantes y comidas rapidas, agencias de

vigjes, gimnasio, bancos y corporaciones, estudio fotogréfico, minimercado entre otros.

EDAD DESCRIPCION

ADULTOS> 18 ANOS En esta categoriaseincluye los compradores
de oficinas, algunas amas de casa, que ven
en e producto de hierbas arométicas una
importancia moderada. Este es uno de los
tipos de compradores que mas atacaremos
ya que son clientes potencides, vy
compradores que pueden volverse
habituales.

LOCALESCOMERCIALES En este grupo de compradores estan aquellos
lugares dedicados a la estética, ala salud, a
labelleza, |os cual es consideran un elemento

clave para ofrecer a sus clientes, para

DISTRIBUIDORASDE BARRIO comercidizar 'y para acompaiar sus
ALMACENES DE CADENA Productos. Requieren buen servicioy precio.
CAFETERIAS
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En este caso encontramos alos almacenes de
cadena, tiendas de barrio, y otros en donde
se pueda comercidlizar e producto de
manera que, por sus grandes ventas, por su
acceso a mercado y por su posicionamiento
exigen descuentos (con el fin de obtener
ellos mayor margen de ganancia) y un
excelente servicio ya que, de no ser asi,

podriairse con la competencia.

LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

Este proyecto seraimplementado en la ciudad de Bogota, €l cua tiene las siguientes
caracteristicas:

BOGOTA

Bogota es la capital de Colombia, oficialmente llamada Bogota D.C., esla ciudad més grande
de este pais, esté considerada como una de las metrépolis de mayor crecimiento en los

ultimos afios de América del Sur, es una ciudad bastante cosmopolita, modernay

multicultural, alaque se le hallamado La Atenas Sudamericana

Bogoté, capital de la Republica de Colombia, fue fundada el 6 de agosto de 1538 por Gonzalo

Jiménez de Quesada. Hoy cuenta con 6°865.997 habitantes, una extension urbana aproximada

20



de 35 kildmetros cuadrados y se ubica a oriente de la Sabana de Bogotéa a una altura de 2.630

metros sobre el nivel del mar. Las coordenadas geogréficas de la ciudad son: Latitud Norte

4°35'56"57 Longitud Oeste de Greenwich 74°04'51"30.

Fuente: Bogota - Campus - Universidad de los Andes

Facatativa

_

Mosquers Bogota

USAOUEN

SUEA

o CHAPRINERD

aate: Soacha,

Datos de Encuesta

hiap data £2018 Google

L ugar: Barrio San Diego Centro Internacional delaciudad de Bogota, en Colombia. Pertenece

alalocalidad de Santa Fe.
Total, encuestados: 100

Consumidores de bebidas calientes

Tabulacion:
GENERO EDAD
HOMBRE De 20 A 35 ANOS 21
HOMBRE De 36 A 60 ANOS 12
MUJER de 20 A 35 ANOS 47
MUJER DE 36 A 60 ANOS 20

Numero de Hombres: 33
NuUmero de Mujeres. 67
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1. ¢Qué bebida caliente le gusta consumir con mayor frecuencia?

Poo T

Café con leche

Te
Infusiones
Chocolate
Aromética
Hombres [ Mujeres
A |Café con Leche 8 12| 16%| 24%
B |Te 19 12| 37% ]| 24%
C |Infusiones 5 4] 10%| 8%
D |chocolate 1 8] 2%] 1620
E |Aromatica 18 13| 35%]| 27%
20 19
18
18
1
14 13
i2 12
12 1
=
e | m Hombres
a B
8 2 | o Mujeres
6 | 5
4
a4 1 ’
5 { 1
o a a 1] ; 0
a - = (L
Calé con Leche Tes Infusione s chotolale Aromatica

2. Con que frecuencia consume la bebida caliente de su preferencia?

cooTo

Todos los dias.

Tres veces por semana

Unavez por semana
Unavez por Mes

| Hombres |Mujeres
a. Todos los dias. 7 27| 19%]| 42%
b. Tres veces por s 18 14| 50%]| 22%
c. Una vez por sem 8 19] 22%| 30%
d. Una vez por Mes 3 4] 8% 6%
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27
25
20 18 19
15 14
10 = g m Seriesl
i m Hombres
5 3 = Mujeres
oo o 0oo o o ] o -
Con que a, Todos los b, Tres veces ©. Una vez pard. Una vez por
frecuencia dias. POr SEmana semana Mes
consume la
bebida
caliente de su
preferencia?
3. Cuanto es su gasto en el mes en bebidas calientes?
a  Menosde $20.000
b. Entre $20.000 y $30.000
c. Masde $30.000
Hombres |Mujeres
a. Menos de $20.000 7 21 21%| 31%
b. Entre $20.000 y $30.000 10 28 30%] 42%
C. Mas de $30.000 16 18 48%)]| 27%
e 28 7}
25 71
- i 18
20 16
15
. . 29 = Series1
5 B ] ® Hombres
u}ﬂ?BED?El:ﬂ =II! =ﬂ & Mujeres
Cuanto es su aa Menos b, Entre ¢ Masde
gasto en ¢l de $20.000 $20.000 v £30.000
mes en £30.000
behidas
calientes?
\ J
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4. ;Reemplazaria su bebida caliente, por otra que le genere mayores beneficios para su salud?

Si No
Hombres |Mujeres
SI'I 12 31 36%)| 46%
NO 21 36 64%| 54%
F B
40
35
30
25
20
15 ® Series1
10
5 i 1] 0 i ® Hombres
ol ! 3 i " Mujeres
;Reemplazaria su
bebida caliente, por
ofra que le genere
mayores beneficios
para su salud?
" r

5. Estaria dispuesto a pagar por una bebida caliente con ingredientes naturales y saludable?

Si No__
Hombres |Mujeres
Si 26 50 79%]| 75%
NO 7 17 21%]| 25%
Fa ™
a0
50
40
30 7
0 7 - ® Seriesl
10 00 0 0 0 J
Q ¢ i ; ¢ ; ®Hombres
Estaria dispuesto a St NO ® Mujeres
pagar por una bebida
caliente con
ingredientes naturales y
saludable?

6. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar, por una bebida arométicaen gomay su presentacion en paguete por
docena?

a) Entre $5.000 y $6.000
b) Entre $ 6.000 y $8.000

c) Entre $8.000y $ 10.000
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| 30
25
20
15
10

Hombres |Mujeres
Entre $5.000 Y $6.000 4 21 12%| 31%
Entre $6.000 Y $8.000 12 28 36%]| 42%
Entre $ 8.000 y $ 10.000 17 18 52%]| 27%
28

— S B Series]
c 00 0 0 0
} s 4 ' 4 i " 4 ® Hombres
;Cudnto estaria Entre $5.000Y  Entre $6000Y Entre $8000yS  » Myjeres
dispuesto a pagar, $6.000 £8.000 10,000
por una bebida
aromdtica en
gomay su
presentacion en
pagquete por
docena?

7. ¢Qué escala de importancia le merece para usted tomar una bebida caliente y que sea saludable?

a.  Nadaimportante
b. Medianamente importante
c. Altamente importante

Hombres |Mujeres
Nada importante 4 10 10%| 16%
M edianamente importante 11 22 28%| 36%
Altamente importante 24 29 62%| 48%

35

30

2%

20

L
15 = Hombres

® Mujeres
10

i

& ]

0 4] 0] 1] 0

Mada importante medianame nte Altamente importante
Impaor tante
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DONDE ESTA LA INNOVACION DEL PRODUCTO

Estaidea de fabricacion y comercializacion de nuestro producto nace como una hueva
forma de disfrutar |os beneficios de las hierbas aromaticas en presentacion de gomas
coloridas, naturales y solubles al contacto con el agua caliente. Con este producto se busca
sorprender en el mercado de una manera saludable ayudando a mantener una buenasalud y a
prevenir problemas como |la diabetes o |a hipertension, entre otros males. Muestra de ello son
las tradicional es recomendaciones de las abuelas. € agua de hierbabuena, paralos dolores de
estdmago y la pesadez estomacal; la de caléndula, parala gastritis, y lade canela, paralos
colicos menstruales.

Es apropiado consumirlas a cualquier momento del dia ya que estas infusiones crean un
factor protector de lamucosa géstricay son cicatrizantes de Ulceras y otros problemas
gastricos. jLas aromaticas en goma son benditas! Si se consumen regularmente, en la noche
ayudan a un buen dormir y en la mafiana a un despertar agradable paraun dialargo y lleno de
mucha actividad. Estas aromaticas estén hechas con ingredientes 100% natural como

endul zante principal la Stevia (endulzante no cal6rico), producto cultivado y propio de
nuestra region con todas sus caracteristicas junto con las diferentes plantas medicinales como
lo son la yerbabuena, manzanilla, albahaca entre otras, que a introducirse en agua caliente
80° C temperatura, paraque el producto sediluya con facilidad sin dejar muestras de ningin
producto, Unicamente su color y sabor concentrados en €l agua, ideal para personas que no
les gusta el azlcar o le es perjudicial paralasalud. Se disuelve ocasionando e mismo efecto

gue las bolsas arométicas tradicionales de unaformainnovadoray llamativa.

Este proyecto que fabricay comercializa aromaticas en goma dulce, soluble a contacto
con el agua con ingredientes naturales y sin azlicar junto con un disefio y presentacion

bastante innovadora, muestra como objetivo central ofrecer un producto innovador y

26



diferente. Sin olvidar € sabor tradicional, lanutricion y lacalidad. A un precio acorde alas
bondades y ala calidad de nuestros productos, este producto en esta presentacion “ Goma

aromatica “ no se encuentra alin en € mercado.

GOMASAROMATICAS
PARA ELLAS

GOMA SABORES SURTIDOS

ANALISISDE LA COMPETENCIA

Una parte de la competencia son |os proveedores que comercializan productos naturistas o
bioenergéticas, asi como multinacionales como “TIZANA” o “EL HINDU”, el mercado
campesino, 1os productos sustitutos (sintéticos como |os saborizantes artificiales, panela

saborizada, y otros que contienen altos indices hormonales, Etc.). Estos productos amenazan
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el mercado porque tienen un ciclo de vida més largo, algunos de ellos estan bien posicionados
y se distribuyen de una manera organizada.

Laprincipal fortaleza frente ala competenciaeslainnovacion, ya que no existeen €

mercado un producto con las caracteristicas ofrecidas, |as propiedades energéticas, su
presentacion y que sea 100% natural para ello se espera patentar €l producto ante la

Superintendencia de Industriay Comercio de acuerdo con los requisitos de la entidad.

COMPETIDORESINDIRECTOSEN LA LINEA DE AROMATICAS

EMPRESA PRODUCTO DESCRIPCION

Jaibel Ltda Arométicas Infusiones herbales de

plantas como la albahaca,

apio, manzanilla,
lierbabuena, limonaria,

toronjil, entre otras, que

o : . biasicamente alivian € dolor
@ f de estémago, calmar las

nauseas, ayudan a eliminar

S

Eﬁ]

(

{iquidos, combaten la Ulcera

y lagagtritis.
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Termo aromas Ltda

Aromaticas

Tisana (hierbas
medicinales) de Colores,
TisanaparalaNoche,
TisanaKioto, TisanaTé
Verde, Té Oriental
Tradicional, Té Saborizado,

.., Coctel de Hierbas Té Herbal
+ & Granel, Tisana Bombay,

Ilarinas Bombay.

Tisanas Orquidea S.A

Aromaticas

Panela en Cuadros, Tisanas
Arométicas, Té en Papeleta,
Té Verde, Roibo.

Hindu

Aromaticas

TéOriginal, Té Premium,
Té Negro con Sabores, Té
Verde, Té Rojo,
Aromaéticas, Infusiones
Saludables, Pasion Frutal,
Iee Tea, Tepuccino, Ola
Frutal.
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° Hiplantro la
Teresita (Envigado-
Antioquia):

Aromaticas

° Infusiones hechas

con hierbas, frutas o
especias, que se
prepara mediante un
proceso de sumergir
en aguacaientey en
este, las hierbas, frutas
0 especias sueltan sus
aceites esenciales,
dandole sabor y

aroma.

COMPETIDORESINDIRECTOSEN LA LINEA DE GOMAS

confiteria - SUPER

Gomitas Trululu Gusanos

Gomitas Trululu Retro
Gomitas Trululu Sabores
Gomitas Trululu Aros
Gomitas Trululu fresitas

Gomitas Trululu Casquitos

EMPRESA PRODUCTOS DESCRIPCION
Empresa de produccion y
comer cializacion de Empresa productora de

comestiblesy productos
de confiteria.
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COLOMBINA S. A Compaiiia global de
alimentos mas de 84 afos

deexperienciaen la

fabricacion y

comer cializacion de
Grissly Aros

Grissly Delfin
Grisdly Ferias
Grissly Clasica
Grissly Corazon

alimentos.

Grissly Gusanos
Grissly Splash Acid

7. TIPO DE MERCADO

En & mercado de las aromaticas |la competencia es perfecta, caracterizandose por lalibertad de
compray venta de productos tipificados (semejante/parecido/ y/o igua teniendo en cuentala
innovacion del producto) existe libertad para compradores y vendedores. No hay control sobre

los precios ni reglamentos para fijarlos.
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8. ANALISISDOFA

DEBILIDADES

» Falta de experienciaen e mercado
Naciona einternacional.

» Capital de trabajo limitado.

* Empresa en iniciacion de
operaciones.

» Falta de experiencia en la
comercializacion de productos
alimenticios.

* Poca fuerza de la marca debido a que
no es conocida por los consumidores

FORTALEZAS

« Estructura organizacional
pequeiiay horizontal.

» Baja estructura de Gastos Fijos.

+ Conocimiento de fabricacion del
producto.

* Posibilidad a futuro de
capitalizacion por parte de un fondo
de riesgo.

» El producto es novedoso y
diferenciador

» Alta capacidad de asumir riesgos
de mercado.

* Produccién permanente que
permite una oferta constante a cliente

 Facilidad de manipulacion y
transporte del producto.
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OPORTUNIDADES

» Una Investigacion de Mercados
realizada, con estadisticas actuales.
* Incremento en la tendencia de
productos organicos en el mercado.
e Tratados de Libre Comercio con
los mercados de |os paises alternos y
sustitutos.

Alternativas y facilidades de
Financiacion por parte del sector
financiero privado (BANCA
COMERCIAL) y Publico -
(BANCOLDEX).

+ Mercado creciente debido a la
tendencia marcada de productos
saludables.

 Alto poder adquisitivo de los
consumidores.

AMENAZAS
» Desplazamiento de la mano de
obra a otros sectores productivos.
o Oferta de la Materia Prima
Organica con certificacion.

Nuevos competidores.
» Posicionamiento a largo plazo del
producto en e mercado objetivo.

» [Escasez de proveedores
colombianos con altos estandares de
seguridad.

ANALISISDOFA - COMPETENCIA

DEBILIDADES
Falta de poder de negociacién
con los compradores.
Falta de informacion de mercado
Escasez de capital
No cuenta con paginaweb
Faltan estrategias de

Comercidizacion.

FORTALEZAS

Nuestro producto no contara con
ninguna clase de quimico sera 100%
natural.

Producto endulzado con Stevia

Tendencia hacialo saludabley
sano.

Aplicaparatodas |as personas

Servicio de calidad que
garantizarala buenaimagen de nuestro

producto.
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OPORTUNIDADES
Laféacil accesibilidad anuestro
producto por tener un precio que se
gustaa mercado.

Producto innovador

AMENAZAS
Concentracion de empresas
compradoras
Competencia desleal
Marcas de precio mas agresivas.

Los productos competitivos no
cubren con las expectativas de los
clientes.

9. MARKETING MIX

-
o
3
=)
o
el
o

e ESTRATEGIASDEL PRODUCTO

Un producto de calidad es muy importante para la satisfaccion de una necesidad.

- Empleo de materias primas e insumos total mente organicos sin la
implementaci6n de productos quimicos.

- No perder las propiedades y caracteristicas propias de |as plantas a momento

de la deshidratacion.

- Presentacion del producto en un empaque seguro, manteniendo en buenas

condiciones el producto y que sea innovador para el consumidor.




e ESTRATEGIASDE PROMOCION

Sevaacrear un sitio WEB de la empresa, donde se col ocara informacion acerca del
producto, valor nutricional, caracteristicas del producto, eventos en donde se ha compartido

el producto, asi mismo desde ali podran hacer sus pedidos y sugerencias.

Promocion Presencia en:

PUBLICIDAD BTL | PaginaWeb Wix
Redes Sociales
(WhatsA pp, Facebook,
Instagram, Y ouTube)
Correos el ectrénicos

El segundo método de marketing consistira en Publicidad BTL, anuncios con mucha
creatividad a través de las redes social es, imagenes que logren captar la atencion de las
personas, utilizando el marketing digital, donde através de fotos y videos llevemos a las

personas a consumir el producto.

e ESTRATEGIASDE PRECIO

El precio de este producto varia de acuerdo con las temporadas, escasez, €pocas de
mayor o menor oferta. Por lo mismo es importante aplicar estrategias de precios que

no representen una resistencia ala comercializacion de nuestro producto.

a. Definir un precio que sea realmente competitivo en el mercado.

b. Aplicacion de descuentos por grandes compras.
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c. Aplicar promociones en ciertas temporadas.

o ESTRATEGIASDE PLAZA

Inicial mente estara ubicado en una bodega en el Noroccidente de Bogota, ya que cuenta con
todas | as condiciones favorables paralograr los objetivos del proyecto, las gomas aromaticas

se despacharan desde €l lugar donde se preparan.

Ladistribucion de productos se llevara a cabo através del servicio delivery alos

consumidores.

Delivery (reparto o entrega) es una actividad parte de la funcion logistica que tiene por
finalidad colocar bienes, servicios, fondos o informacion directo en el lugar de consumo o

uso (Al clientefinal).

CADENAS PRODUCTIVAS

L as cadenas productivas son etapas que van desde |a produccién, su procesamiento,
fabricacion y entregadel producto final, donde cada una de las etapas de transformacion se
compone por un encadenamiento y en cada uno de estos eslabones contiene un proceso

determinado orientado a mejorar |as estrategias de produccion para€l pais.

El marco de accién se centra en las cadenas productivas, donde el conocimiento del entorno
tecnol 0gico propende sustentar y justificar lainversion de recursos humanosy materiales en
distintos proyectos de investigacion, a partir de la vigilancia tecnol 6gica como herramienta de
direccionamiento estratégico.

Para la constitucion de una Organizacion de Cadena debe contener |0s siguientes aspectos.

1. Mgorade laproductividad y competitividad.
2. Desarrollo del mercado de bienesy factores de la cadena.
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3. Disminucién de los costos de transaccion entre los distintos agentes de la cadena.
4. Desarrollo de alianzas estratégicas de diferente tipo.

5. Mg orade lainformacion entre los agentes de |a cadena.

6. Vinculacion de los pequefios productores y empresarios a la cadena.

7. Mangjo de recursos naturales y medio ambiente.

8. Formacion de recursos humanos.

9. Investigacion y desarrollo tecnol 6gi co.

En Bogota-Cundinamarca se seleccionaron 17 apuestas productivas correspondientes a 6
cadenas agroindustriales, 4 de serviciosy 7 de industria. Asi mismo, se identificaron ciertos
sectores promisorios.

AGROINDUSTRIA

Flores, frutales exportables, hierbas aromaticas y medicinales, hortalizas, |acteos con valor

agregado, productos alimenticios procesados.

MOoRs PALMA

L.

- PAPA
s

PARFLORAT PLANTAS ARDMATICAS Y PLATAND SARILA
MEDICINALES S

PLANTASAROMATICASY MEDICINALES

La cadena de plantas arométicas, medicinales, condimentarias y afines, el gobierno esta
realizando un trabajo con productores, comercializadores, universidades y centros de
investigacion para el desarrollo del Acuerdo Nacional de Competitividad.
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Este cultivo se ha convertido en un importante componente del ingreso de la poblacién rural,
especialmente de pequefios y medianos productores y grupos de mujeres, por lo tanto, la
cadena productiva sirve como escenario para disefiar estrategias encaminadas a proteger éste
subsector productivo nacientey lo preparen parainsertarse en 1os nuevos escenarios de
comercializacion, los cuales se estan generando bajo | as expectativas de una potencial

exportacion a paises de economias desarrolladas.

Esguema de una cadena productiva

Adaptado de Onudi (2004). Manua de minicadenas productivas, Onudi (oficinaregional en

Colombia), Bogota, 25 p.

CAPITULO 3. ESTUDIO TECNICO

FLUJOGRAMA PARA LA ELABORACION DE LASGOMASAROMATICAS
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1. DESCRIPCION DEL PROCESO PARA LA ELABORACION DE GOMAS
AROMATICAS

Pasos pararealizar

1. Parahacer las gomas arométicas, introduce todos |os ingredientes (agua de hierbas
aromaticas, gelatina, edul corantes, Stevia, saboresy colores), en un recipientey llevar
afuego lento. Remueve lamezcla sin parar durante 10 minutos. Es muy importante
gue no hierva para que los ingredientes no pierdan ninguna de sus propiedades. Para
preparar las gomas arométicas utilizaaguay clasificalas hierbas, 1a gelatinaesun

compuesto inodoro e insipido que no contiene grasas, edul corantes y saborizantes se

anaden para dar alas gomitas su sabor.

2. Paradar formaalas gomas arométicas, coge una cubiterade siliconay pintalacon e
aceite de girasol. Utilizando un pincel de cocina o uno normal limpio que no suelte
pelos. Las cubiteras son un recurso muy Util para crear gomas aromaticas, puesto que

los hay de muchas formas para escoger |a que méas nos guste.
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3. Introduce lamezclaen los moldes de siliconay dgjalo enfriar durante 12 horas.
Pasado este tiempo, retirar las gomas aromaticas caseras de los moldes y col6calos
sobre una base plana o recipiente. Si no tienes ningin molde de silicona, puedes coger
una platera, pintarla con el aceite de girasol, dejar enfriar, cortar la pasta atrocitosy

continuar con €l siguiente paso.

4. Ahoraes e momento de dar a estas gomas arométicas caseras su toque mas
caracteristico, la Stevia. Pon un poco en un plato y bafia las gomas arométicas con

este endul zante.
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5. Yatienestu gomaaromatica listos para consumir en infusion, es unareceta muy
sencilla hecha con productos sal udables que no haran dafios alos mas pequefios de la

casa, siempre que los tomen en cantidades moderadas.
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Comercializacion:

Sellevardacabo através delas visitas alas tiendas, en € punto de ventay centros
comerciales mostrando el portafolio de las gomas aromaticas como producto innovador.
También se dara a conocer € producto através del marketing digital en redes sociales
(WhatsApp, Facebook, Instagram, Y ouTube y paginaweb) para que puedan realizar sus
pedidos.

Distribucion:
Ladistribucion de productos se llevara a cabo através del servicio delivery alos

consumidores para compras a por mayor.

Delivery (reparto o entrega) es una actividad parte de la funcion logistica que tiene por
finalidad colocar bienes, servicios, fondos o informacion directo en e lugar de consumo o

uso (Al clientefinal).

MATERIA PRIMA
Stevia

Gelatina sin sabor
Colorantes

Hierbas arométicas
Glucosa

- Qo Q2 0 T o

Almidon

Agua

@

4. clientes
a. Distribuidoras de barrio
b. Almacenes de cadena

c. Locaescomerciaes
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6. plantafisica

BODEGA DE MATERIAS TRITURADO
PRIMAS MEZCLA
EMPAQUE
LAVADO
BODEGA PRODUCTOS
TERMINADOS
OFICINAS  BANOS

Bodega de 500 mts’2

REQUISITOS PARA LA PRODUCCION

Lamayoriade los requerimientos especificos se han definido en base ala Norma Técnica
Colombiana para productos alimenticios, gomas, jaleas y masmelos, (NTC, 5592).

1. Latemperatura de proceso que se debe obtener paralarealizacion de gomas
comestibles esla denominada: Fase de Hebray Perla, paralo que se debe obtener una
temperaturade 103 a 110°C.

2. Lahumedad maxima permitida es de 10 a 25% EI porcentgje de azlicar debe ser de un

50% Debe poseer una textura suave, esponjosa.

PUNTOS CRITICOS DE CONTROL

Alcanzar laebullicion del jarabe aproximadamente a 90°C. Obtener latemperatura de
proceso 103-110°C.

Tabla 1: requisitos técnicos obligatorios para gomas

43



| Contenide Metodo de
Requisito | Maximo Ensayo
Humedad, % ] a0 " NTE INEN 285
Ferdida de PESD POr : '
rozamients, % ‘ 10.0
Diéxido de azufre, mgkg | 150 | NTE INEN 266

Fuente: (Inen,2011)

MATERIALESY METODOS

Material instrumental y equipos

Materia por ensayar, insumos y reactivos, |os requeridos son:
a Stevia

Gelatina sin sabor

Colorantes

Hierbas arométicas

Glucosa

-~ 0o o 0 T

Agua
g. Acido citrico
Equipos einstrumental, se requieren los siguientes:

Batidora

Termbémetro

Balanza

Cocina

Moldes

Probetas 250 ml
Pipetas 10 ml
Recipientes de pléastico

SQ@ 0o o0 T

Cuadro 1: formulacién parala obtencion de goma.

44



INSUMOS (%)

Gelatina 5.5
Agua (mezcla) 13
Stevia 40
Agua 20
Acido citrico 0.2
Colorante 0.2

Fuente: Grupo de trabgjo. Estudiantes corporacién Universitaria Uniminuto.

Manipulacion de alimentos
Latemperatura de proceso que se debe obtener para la realizacion de gomas comestibles una
temperaturade 103 a 110°C.
Se deben tener medidas de higiene, y buenas préacticas de manufactura puesto que es un
producto de consumo humano.
Realizar adecuadamente |os procesos para obtener un buen producto.

CONTROLESDE CALIDAD DE LASGOMAS

El control de calidad de las gomas debe poseer |as siguientes caracteristicas:

Valor organol éptico (calidad sensoria): Se debe tener en cuentalaformay color, sabor y

consistenciatipica de las gomas.

Valor sanitario (Calidad higiénica): Latasa de gérmenes, infestacidn microbiana, sustancias

toxicas (Incluidos residuos indeseables), cuerpos extranios en nuestro producto.

Carecer de microorganismos patégenos o causantes de la descomposicién del producto.
No deben de contener sustancias no permitidas ni sustancias contaminantes.
Se deben emplear conservantes autorizados.

Una humedad maxima de 15%.

Contenido de sacarosa de 68%.

Sustancias ligantes o aglutinantes maximos de 4% del peso total.

Valor nutritivo (Calidad fisiologica): Contenido de nutrientes, digestibilidad, utilidad,
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adecuacion dietética.
Vaor de empleo (Vaor de utilidad valor de uso): Envasado, capacidad de depésito,
conservacion, capacidad de porcion, conveniencia, viscosidad (presentacion atractiva).

REQUISITOS PARA SER MANIPULADOR DE ALIMENTOS.

Para ser manipulador de alimentos se requiere:

Ley 1122 de 2007 en la que se establecen las competencias del INVIMA.

1. Certificado de capacitacion en educacion sanitaria para el manejo adecuado de alimentos
expedido por las Empresas Sociaes del Estado 6 capacitador particular autorizado por €l ente
rector de salud o quien hagas sus veces en €l Distrito Capital.

2. Reconocimiento médico con certificado sobre | as condiciones del estado de salud del

manipulador de alimentos.

1. Las personas Naturales y Juridicas — establecimientos donde se, almacenen, distribuyan,
transporten, expendan y manipulen alimentos que no estén considerados en € numeral
anterior y que deberan obtener constancia de asistenciaa curso de educacion sanitaria en
manej o adecuado de alimentos, minimo unavez a afo, € cual no podra ser inferior aseis (6)
horas.

CAPITULO 4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL
MISION
NATURALGUMS SAS, Seinteresa por tener un climalaboral optimo en todas sus &reasy
asi mismo se preocupa por mantener a sus clientes satisfechos con un concepto de

responsabilidad y cumplimiento. Nuestra proyeccion esingresar alos diferentes mercados a

nivel nacional.
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VISION

Nuestra empresa para el afio 2025 se proyecta como una de las méas reconocidas en la
fabricacién y comercializacion de productos arométicos innovadores a nivel naciona, gracias

alacalidad de nuestro producto, ala planeacion asertivay a bienestar de sus empleados.

POLITICASGENERALES

e Proporcionar alos accionistas una rentabilidad atractiva, informacion veraz y
oportuna, generacion de valor y el fortalecimiento del buen nombre de la empresa.

e Construir relaciones alargo plazo con clientes y proveedores basadas en laintegridad,
respeto, espiritu de servicio y comunicacion efectiva.

e Contribuir con €l desarrollo del pais por medio del trabajo incansable y la busqueda
del meoramiento continuo.

ORGANIGRAMA NATURAL GUMS SAS

GERENTE

1 1
OPERARIOS DISTRIBUIDOR VENDEDOR

CONTRATACION DE EMPLEADOS
FUNCIONES

e El departamento de Produccion fébricala produccion mas el stock objetivo que

luego serd comercializado por Ventas cumpliendo |os objetivos de gastos.
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e El departamento de Administracion contabilizalas facturas emitidas y recibidas,
cobraalos clientes, paga alos proveedores y plantilla, y liquida los impuestos en las
fechas correspondientes.

e El departamento de Marketing colabora con e Comercial para conseguir mas
ventas y atender mejor alos clientes.

e El departamento de Recur sos Humanos gestiona alas personas para garantizar €l
cumplimento de las distintas funciones en cada jornaday que |os puestos estén
siempre cubiertos, aplicalas férmulas de contratacion més adecuadas en cada caso,
remunera alos trabajadores y |os mantiene motivados.

e LaDireccidon/Gerencia marcalos objetivos estratégicos a alcanzar por laempresa, y
funcionales a alcanzar por cada departamento, y supervisay coordinasu

cumplimiento, asignando recursos y presupuestos para cada uno.

CONTROL DE DESPERDICIOS

REGISTRO INVIMA

Obtener la autorizacion para Fabricar y/o envasar y comercializar un producto alimenticio
con destino a consumo humano de ato, medio y bajo riesgo, ES RENOVABLE, € Registro
Sanitario tiene unavigenciade 5 afios, el Permiso Sanitario tiene unavigenciade 7 afios, la
Notificacion Sanitariatiene una vigencia de 10 afios.

El INVIMA redizara unarevision previa de los documentosy le informara por correo si la

solicitud fue aprobada.

Concepto [smLDV| TARIFAS$

Certificaciones y Autorizaciones.

Certificacion de venta libre en formato OMS; Certificacion de venta libre con observaciones
especfificas por registro sanitario, permiso sanitario, permiso de comercializaciéon,| 3,59 | $ 93.489
notificacion sanitaria obligatoria o Notificaciéon Sanitaria de Alimentos.

2300 |Notificacién Sanitaria de Aimentos "NSA" de Bajo Riesqo (variedades de 1 a 10) | 99 |$ 2.578.099|

Fuente: Invima, 2018
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Disposicion deresiduosliquidos:
e Disponer de sistemas sanitarios adecuados para la recoleccion, € tratamiento y la
disposicion de aguas residuales, aprobadas por |a autoridad competente.
e El mangjo deresiduos liquidos dentro del establecimiento debe redlizarse de
manera que impidala contaminacion del producto, del ambiente y del personal de

la empresa.

Disposicion de residuos solidos:
e Losresiduos solidos deben ser removidos frecuentemente de las areas de produccion,
de manera que no generen olores 'y plagas.
e El establecimiento debe disponer de recipientes e instalaciones paralarecoleccion y
almacenamiento temporal de los residuos sdlidos.

2. Constitucion de laempresa: legal, pasos crear empresa, permisos para hacer y distribuir los

alimentos.

NATURALGUMS SAS Los suscritos identificados como aparece a continuacion, hemos
constituido mediante este documento una SOCIEDAD ANONIMA SIMPLIFICADA, lacual
seregirapor laley 1258 de 2008, y muy especia mente por |os siguientes estatutos:

1. CONSTITUYENTES: VERONICA JULIETH SUAREZ SALAS, mayor de edad,
identificada con cédula de ciudadania nUmero 1.049.602.813 de Bogotd; MARTHA
MILENA ROJAS BARRETO, mayor de edad, identificada con cedula de
ciudadania numero 65.556.647 de Guamo Tolima, todas de nacionalidad colombiana

y actuando en nombre e interés propio.

2. TIPO O ESPECIE. Lacompafia que se constituye es UNA SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADA (S.A.S)), regulada por la Ley 1258 de 2008. Es una
sociedad de naturaleza comercial. En lo no previsto en laLey 1258 de 2008, se regira
por |as disposiciones contenidas en estos estatutos, por las normas legales que rigen a
la sociedad anénimay, en su defecto, en cuanto no resulten contradictorias, por las
disposiciones generales que rigen alas sociedades previstas en el Codigo de
Comercio. Lainspeccion, vigilanciay control al momento de su constitucion le esta
dada ala Superintendencia de Sociedades.
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3. DOMICILIO SOCIAL. Lasociedad tendra como domicilio principal laciudad de
Bogota, Cundinamarca, pero podra abrir sucursales o agencias en cualquier parte del
territorio nacional o en € exterior, paralo cua se procedera como aparece previsto en

las normas correspondientes.

4. NOMBRE DE LA SOCIEDAD 6 RAZON SOCIAL : Lasociedad actuardbgjo la
denominacion social “NATURALGUMS SAS.”.

5. TERMINO DE DURACION: Laduracion de lasociedad es de veinte (10) afios,
contados a partir del REGISTRO MERCANTIL, correspondiente. La sociedad tendra
un término de duracién definido, pero podra disolverse cuando los socios asi 10
decidan con unamayoria singular o plural que represente cuando menos la mitad mas
unade las acciones presentes en la respectiva reunion, esta determinacion se hara

constar en documento privado que debera ser inscrito en e registro mercantil.

6. OBJETO SOCIAL: Estacompariia se dedicara principa mente alas siguientes

actividades;

a. Fabricacion del producto Natural Gums en la ciudad de Bogota.

b. Lacomercializacion de las gomas arométicas antes mencionadas.

c. Lacomerciaizaciony transformacion de plantas arométicas de productores
nacionales

d. Lacomercializacion a por mayor y a detal

e. Lacompray venta de productos, herramienta, maquinaria e insumos para el

desarrollo de la actividad social de contado y a crédito.3.

NATURAL

[CUMS

Salud y Vida

LOGO
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Maodulo 9. Registros, licenciasy leyesregulatorias

Legislacién vigente que regule la actividad econdmicay la comercializacion de los P/IS
(urbana, ambiental, laboral y proteccion social, registros, tributaria, proteccion intelectua y

ambiental)

Parala comercializacion del producto debe cumplir con la Resolucion 5109 de 2005 para
etiquetado y rotulado de productos alimenticios para el consumo humano. Anexo 2
El decreto 612 de 2000 que reglamenta €l registro de los productos regulados por € INVIMA
donde se encuentra el producto ofrecido.

El decreto 60 del 2002 por € cual se promueve laaplicacion del Sistemade Andlisis de
Peligros y Puntos de Control Critico - HACCP en las fébricas de alimentos y se reglamenta el
proceso de certificacion.

El decreto 4444 de 2005 reglamenta el régimen de permiso sanitario paralafabricaciony

venta de alimentos el aborados por microempresarios.

Ademés de esto € cultivo debe cumplir con e POT del municipio. Las hormasy
conformaciones de la sociedad deben ir acordes con el codigo sustantivo de trabajo y con €
codigo de comercio. La entidad reguladora del cultivo esel ICA y de latransformacion,

transporte y comercializacion del producto es el INVIMA en todo € territorio nacional.
CAPITULO 5. ESTUDIO FINANCIERO
1. Inversion Inicial
El total delainversion inicia estara dividida en dos montos: $30.000.000 que se obtiene por
medio de un préstamo con BANCOLOMBIA por medio de su linea de crédito que sellama
Micro pymes, con un plazo de 4 afios para su cancelacion, sus socias respaldan € crédito

como codeudoras y e monto restante equival e a $5.500.000 que se pagara con €l aporte de

|os socios.
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NATURAL GUMS SAS

NIT 900 000 000

BALANCE INICIAL
ACTIVO PASIVO
Activo Circulante Pasivo Circulante
Cajay Bancos S 30.000.000 Pasivo
Cuentas por Pagar S -
Total Activo Circulante S 30.000.000 Total Pasivo Circulante S -
Activo Fijo Pasivo a Largo Plazo
Equipo de Oficina S 2.000.000 Obligaciones financieras S 30.000.000
Mueblesy enseres S 1.500.000
Magquinariay equipo de Operacién S 2.000.000
TOTAL S 35.500.000 TOTAL $  30.000.000
PATRIMONIO
Capital Social S 5.500.000
TOTAL PATRIMONIO S 5.500.000
total activo S 35.500.000
Pasivo+Patrimonio | $ 35.500.000
2. Tablade Amortizacion Cuotafija
Tabla de Amortizacién Cuota Fija (Solicitud de
Préstamo)
TIPO DE PERIODO Meses Tasa mensual 1,60%
TASA BASE DE INFORMACION Periddica | Tasa efectiva anual 20,98%
TASADE INTERES MENSUAL 1,60%| Cuota Fija $900.172,74
CAPITAL $ 30.000.000 | Factor ($0,03000576)
NUMERO DE PERIODOS 48
TABLA DE AMORTIZACION
ABONO A SALDO
MES | SALDO INICIAL CUOTA INTERES CAPITAL FINAL
1 30.000.000 900.173 480.000 420.173 29.579.827
2 29.579.827 900.173 473.277 426.896 29.152.932
3 29.152.932 900.173 466.447 433.726 28.719.206
4 28.719.206 900.173 459.507 440.665 28.278.540
5 28.278.540 900.173 452.457 447.716 27.830.824
6 27.830.824 900.173 445.293 454.880 27.375.945
7 27.375.945 900.173 438.015 462.158 26.913.787
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8 26.913.787 900.173 430.621 469.552 26.444.235
9 26.444.235 900.173 423.108 477.065 25.967.170
10 25.967.170 900.173 415.475 484.698 25.482.472
11 25.482.472 900.173 407.720 492.453 24.990.019
12 24.990.019 900.173 399.840 500.332 24.489.686
13 24.489.686 900.173 391.835 508.338 23.981.349
14 23.981.349 900.173 383.702 516.471 23.464.877
15 23.464.877 900.173 375.438 524.735 22.940.143
16 22.940.143 900.173 367.042 533.130 22.407.012
17 22.407.012 900.173 358.512 541.661 21.865.352
18 21.865.352 900.173 349.846 550.327 21.315.025
19 21.315.025 900.173 341.040 559.132 20.755.892
20 20.755.892 900.173 332.094 568.078 20.187.814
21 20.187.814 900.173 323.005 577.168 19.610.646
22 19.610.646 900.173 313.770 586.402 19.024.244
23 19.024.244 900.173 304.388 595.785 18.428.459
24 18.428.459 900.173 294.855 605.317 17.823.141
25 17.823.141 900.173 285.170 615.002 17.208.139
26 17.208.139 900.173 275.330 624.843 16.583.296
27 16.583.296 900.173 265.333 634.840 15.948.456
28 15.948.456 900.173 255.175 644.997 15.303.459
29 15.303.459 900.173 244.855 655.317 14.648.142
30 14.648.142 900.173 234.370 665.802 13.982.339
31 13.982.339 900.173 223.717 676.455 13.305.884
32 13.305.884 900.173 212.894 687.279 12.618.605
33 12.618.605 900.173 201.898 698.275 11.920.330
34 11.920.330 900.173 190.725 709.447 11.210.883
35 11.210.883 900.173 179.374 720.799 10.490.084
36 10.490.084 900.173 167.841 732.331 9.757.753

37 9.757.753 900.173 156.124 744.049 9.013.704

38 9.013.704 900.173 144.219 755.953 8.257.750

39 8.257.750 900.173 132.124 768.049 7.489.702
40 7.489.702 900.173 119.835 780.338 6.709.364
41 6.709.364 900.173 107.350 792.823 5.916.541
42 5.916.541 900.173 94.665 805.508 5.111.033
43 5.111.033 900.173 81.777 818.396 4.292.637
44 4.292.637 900.173 68.682 831.491 3.461.146
45 3.461.146 900.173 55.378 844.794 2.616.352
46 2.616.352 900.173 41.862 858.311 1.758.041
47 1.758.041 900.173 28.129 872.044 885.997
48 885.997 900.173 14.176 885.997 0
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3.

Inversion de Costos proyectada

Es € punto de partida parala sostenibilidad del negocio y la continuidad para satisfacer la

necesidad del mercado.

En los costos de mano de obra se toma como base € 7% del incremento del salario minimo 'y

la carga prestacional seré pagada de acuerdo con la normatividad vigente ley 100 de 1993.

4. Inversion en Gastos

COSTOSDE MANO DE OBRA o
Descripcion Valor Unitario| Valor Total | Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Remuneracion Salarial $ 869.453 | $ 2.608.359 | $ 2790944 | $ 2986310 $ 3.195352|$ 3.419.027
Aportes Parafiscales $ 31250 | $ - $ -1 $ -1 $ -1$ -
Aportes de Seguridad Social $ 164.233 | $ 492,698 | $ 527.187 | $ 564.090 | $ 603.576 | $ 645.827
Aportes de Prestaciones Sociales $ 186.120 | $ 558.359 | $ 597.444 | $ 639.265 | $ 684.014 | $ 731.895
Total aPagar| $ 1.251.055|$ 3.659.416|$ 3.915575|$ 4.189.666|$ 4.482942|$ 4.796.748
Total por Afio $ 43912995 $ 46.986.904 | $ 50.275.988 | $ 53.795.307 | $ 57.560.978
NOM INA ADMINISTRATIVA
Descripcion Valor Unitario| Valor Total | Afio2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Remuneracion Salarial $ 869.453 | $ 1.738906 | $ 1.860.629 | $ 1.990.873 |$ 2.130.235|$ 2.279.351
Aportes Parafiscales $ 31.250 $ -1$ -1$ -1$ -
Aportes de Seguridad Socia $ 164.233 | $ 328465 | $ 351458 | $ 376.060 | $ 402.384 | $ 430.551
Aportes de Prestaciones Sociales $ 186.120 | $ 372239 | $ 398.296 | $ 426.177 | $ 456.009 | $ 487.930
Total aPagar| $ 1.251.055|$ 2439611($ 2610384|$ 2793.110|$ 2.988.628|$ 3.197.832
Total por Afio $ 20.275.330 | $ 31.324.603 | $ 33.517.325 | $ 35.863.538 | $ 38.373.985
cantidad empleados

Nomina administrativa 2

Mano de obra Directa 3

total 5

Serealizala proyeccion para cinco afos y se tomacomo base el IPC promedio de los Ultimos

12 afios parareadlizar €l incremento anual (4,2%).

GASTOS PROMEDIO IPC

2007-2018
C0STO PERIODO Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio5 2007 5.9
GAS $ 80.000 $ 960000 |$  1000320|$ 1042333 [  1086111)$ 1131728 2008 7:6;
2010 3,17
ENERGIA $ 200.000 $ 2400000 |$ 2500800 |$ 2605834 |$ 2715279 $  2.829.320 zgi; ;ﬁ
TELEFONIA $ 100000 VENSUAL $1200000|$ 1250400 [$  1302917[$ 1357639 |$ 14145660 2013 104
AGUA $ 320,000 $ 3800000 |$ 4001280 |$ 4169334 (S 4344446 |$ 4526913 221: zjj
ARRIENDO $ §00.000 $ 7200000 |$ 7502400 |$ 7817501|$ 8145836 | 8487961 2016 5,75
REGISTROSANITARIO [$  2.578.000 § 17600000 [$ 18255200 |$ 18937918 |$ 19649311 |8 20390582 e >
fotal § 3.878.000 — ==

MAQUINARIA Y EQUIPO

Estufas indu

strial x 2

S 1.700.000

Caldero Olla industrial 140 litros

S 300.000

TOTAL

S 2.000.000
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INSUMOS - MATERIA PRIMA
PARA ELLAS
1000 gomas Canela -Manzana
Cantidad Precio Uni Precio Total
Gelatina Sin Sabor 1500 gr S 24 S 35.500
Stevia 1000 gr S 23 S 23.000
Hierbas aromaticas 1200 gr S 20 S 24.000
Glucosa 700 gr S 40 S 28.000
S 107 $ 110.500
HOMBRES Y MUJERES > 18 ANOS
1000 gomas
Cantidad Precio Uni Precio Total
Gelatina Sin Sabor 1500 gr S 24 S 35.500
Stevia 1000 gr S 23 S 23.000
Hierbas aromaticas 1200 gr S 20 S 24.000
Glucosa 700 gr S 40 S 28.000
S 107 $ 110.500
LINEA SABORES SURTIDOS
1000 gomas Cuadros
Cantidad Precio Uni Precio Total
Gelatina Sin Sabor 1500 gr S 24 S 35.500
Stevia 1000 gr S 23 S 23.000
Hierbas aromaticas 1200 gr S 20 S 24.000
Glucosa 700 gr S 40 S 28.000
S 107 $ 110.500

Fuente: Propia

5. Proyeccion en Ventas

El precio de venta debe permitir cubrir los costos fijos y variables para generar un margen de
utilidad, para ello se determind un precio de venta de $400 pesos unidad con una proyeccion
de ventas de 30.000 unidades mensual es para un total de 360.000 unidades al afio.

Parad primer afio setiene proyectado en todas sus lineas de gomas un total de $144.000.000

de pesos en ventas.
Proyeccion en Ventas
Unidades mensuales [TOTAL VENTAS EN EL ANO
30.000 360.000
total S 12.000.000 | $ 144.000.000
LINEAS

Unidades Precio Venta Total
PARA ELLAS S 10.000 | S 400 | S 4.000.000
HOMBRES Y MUJERES > 18 ANOS S 10.000 | S 400 | S 4.000.000
LINEA SABORES SURTIDOS S 10.000 | S 400 | S 4.000.000
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Ventas
Costo insumos
Costo Mano Obra

$
$
$

ano 1

144.000.000 $
39.780.000 $
43912995 $

afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 |

152.640.000 $ 161.280.000 $ 169.920.000 $ 178.560.000
39.960.000 $ 40.320.000 $ 40.680.000 $  40.800.000 |
46.986.904 $ 50.275.988 $ 53795307 $ 57.560.978

6. PuntodeEquilibrio

En este proyecto se obtiene € punto de equilibrio a producir 23.762 unidades en e primer

ano en todas las lineas de produccién y se debe vender $114.055.718, ya que si sucede o

contrario la empresa entraria en pérdidas operativas y en un déficit de produccion.

[COSTOS VARIABLES A0 1 Afl02 Aflo3 COSTOS FIOS A0 1 Afl02 Afi03
materia rima S 307000000]5 3996000000 [ 40320.000,00 [SERVICIOS PUBLICOS S 176000000]$1825520000 [ § 1893791840
Mano de Obra S @S o[ 5037980 [VANODEORRADRECTA  [§ 227530976 [ $31346008 [§ BS54

TOTALCOSTOS

COSTO IO TOTAL

84.817.983,12

46.875.329,76

84.997.983,12

49.579.802,84

TOTALCOSTO FIIO $ $49.579.80284 | §  52.455.43,44

85.357.983,12 46.875.329,76

52.455.243,44

COSTO VARIABLES

S 8481798312

84.997.983,12

o

85.357.983,12

VENTAS

PUNTO DE EQUILIBRIO INGRESOS

144.000.000

114.055.718,97

$

111.831.068,23

152.640.000

161.280.000

111.429.885,69

PUNTO DE EQUILIBRIO (UNIDADES)

23.762

21.989

20,727

PUNTO DE EQUILIBRIO %

SUMA COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES

7921

131.693.312,88

C0STO X UNIDAD DE PRODUCCION

347

%

62

PRECIO DE VENTA

| [ |

409

73,30

69,09

Fuente: Propia
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7. Estado De Resultados

El estado de resultados esta proyectado para cinco afios, se puede evidenciar detalladamente
laforma como se obtuvo € resultado mediante |os costos y gastos que dieron origen al

ingreso, de estamanerala utilidad neta se vaadividir entre sus socios.

NATURAL GUMS SAS NIT 900 XXX XXX
ESTADO DE RESULTADOS
(corte al 31 de Diciembre del Afio xx)

Valores expresados en pesos colombianos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operacionales $144.000.000 $152.640.000 $161.280.000 $169.920.000 S 178.560.000
Costo de Ventas S 83.692.995 S 86.946.904 S 90.595.988 S 94.475.307 S 98.360.978
Utilidad Bruta S 60.307.005 S 65.693.096 S 70.684.012 S 75.444.693 S 80.199.022
Gastos Operacionales S 47.975.330 S 50.679.803 S 53.555.243 S 56.612.849 S 59.864.567
Utilidad Operacionales S 12.331.676 S 15.013.293 $ 17.128.769 S 18.831.845 S 20.334.454
. . r r r r
Gastos Financieros S 5291.760 $§ 4.135.527 S 2.736.682 S 1.044.321 S -
Utilidad Antes Impuestos S 7.039.916 S 10.877.766 S 14.392.087 S 17.787.524 S 20.334.454
Impuesto de Renta S 2393571 S 3.698.440 S 4.893.310 S 6.047.758 S 6.913.714
Utilidad Neta S 4.646.344 S 7.179.325 $ 9.498.777 S 11.739.766 S 13.420.740

8. Balance General Proyectado
En este balance se puede evidenciar |a situacion patrimonial es decir |os recursos con los que

cuentala empresa Natural Gums SAS y |la manera como estan siendo aprovechados en cada

periodo por |o tanto la empresa esta suficiente capitalizada para cubrir las obligaciones de
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manera eficiente durante la proyeccion.

NATURAL GUMS SAS Nit 900 XXX XXX
BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre afio XX

Valores expresados en Pesos colombianos

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS $35.500.000 $ 37.029.600 S 38.847.245 S 41.475.498 S 43.457.508 S 48.742.816
Efectivo $30.000.000 $ 31.529.600 S 33.347.245 S 35.975.498 $ 37.957.508 S 43.242.816
Propiedad S 5.500.000 S 5.500.000 S 5.500.000 $ 5.500.000 $ 5.500.000 $ 5.500.000
Depreciacién Acumulada S 1.100.000 $ 2.200.000 S 3.300.000 S 4.400.000 S 5.500.000
PASIVOS $30.000.000 $ 26.883.257 S 21.521.581 S 14.651.063 S 6.047.758 S 6.913.714
Obligacion Financiera $30.000.000 $ 24.489.686 S 17.823.141 $ 9.757.753 $ - S -
Impuestos S 2393571 $ 3.698.440 S 4.893.310 S 6.047.758 S 6.913.714
PATRIMONIO S 5.500.000 $ 10.146.344 S 17.325.670 S 26.824.447 S 38.564.213 S 51.984.953
Capital Social $ 5.500.000 S 5.500.000 S 5.500.000 $ 5.500.000 $ 5.500.000 $ 5.500.000
Utilidad Ejercicio S 4646344 S 7.179.325 S 9.498.777 S 11.739.766 S 13.420.740
Utilidad Acumulada S 4.646.344 S 11.825.670 S 21.324.447 S 33.064.213

PASIVO + PATRIMONIO  $35.500.000 $ 37.029.602 $ 38.847.251 $ 41.475.510 $ 43.457.508 $ 48.742.816

Fuente: Propia

9. FlujodeCagja

Se puede evidenciar que €l proyecto genera utilidades desde € primer afio de funcionamiento

y a analizar el comportamiento este siempre esta en crecimiento demostrando asi laliquidez
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delaempresaalo largo delos cinco afios.

NATURAL GUMS SAS -

NI 900 XXX XXX
FLUJO DE CAJA

(valores expresados en pesos colombianos)

Saldo inicial

Entradas
Ventas

Salidas
Costo
Gastos
Prestamo

Impuesto de Renta

Capital de Trabajo

Saldo Final

ANO O

-$ 35.500.000

ANO 1
$ 30.000.000

$144.000.000
$ 144.000.000

$142.470.400
$ 83.692.995
$ 47.975.330
"$ 10.802.076

ANO 2
$ 31.529.600

$152.640.000
$152.640.000

$150.822.354
$ 86.946.904
$ 50.679.803
"¢ 10.802.076

$ 2.393.571

ANO 3

$ 33.347.245

$161.280.000
$161.280.000

$158.651.747
$ 90.595.988
$ 53.555.243

"¢ 10.802.076

S 3.698.440

$ 31.529.600 $ 33.347.245 $ 35.975.498

ANO 4
$ 35.975.498

$169.920.000
$169.920.000

$167.937.989
$ 94.475.307
$ 56.612.849
"$ 10.802.076

S 6.047.758

$ 37.957.508

ANO 5

$ 37.957.508

$ 178.560.000
178.560.000

n

165.139.260
98.360.978
59.864.567

v nnunvnn

6.913.714

$ 51.378.248

Fuente: Propia

EVALUACION FINANCIERA

EVALUACION FINANCIERA

VPN

$ 122.125.218

TIR

56,4%

Podemos afirmar que e proyecto es viable, ya que obtenemos una ganancia neta de
$122.125.218 VPN), lo que supone una rentabilidad del 56,4% (TIR), los cuales son los

futuros rendimientos que se van a percibir para que de esta manera se puedan tomar las

mejores decisiones para la compahia, 10 que demuestra que €l negocio es atractivo para

invertir.

Si el VPN es positivo: El proyecto es rentable.

Si el VPN es negativo: El proyecto no esrentable.
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FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Unavez realizado el estudio de factibilidad del presente proyecto se tiene informacion

necesaria parallegar alas siguientes conclusiones:

Este proyecto se enfoca en e estudio de factibilidad para comercial un producto
innovador “Gomas Aromaticas” pero sobre todo promover la posibilidad ala
comunidad de usar de manera frecuente un producto saludable y generando buenos

hébitos de alimentacion.

El andlisis financiero se considerafactible a realizar la evaluacion del estado de
resultados y el balance general, €l cual nos muestra unarentabilidad paralaidea de
negocio generando resultados a corto plazo y la oportunidad de realizar estrategias
gue permitan incrementar las ventas para que la empresa pueda llegar a nuevos nichos

de mercado.

La factibilidad econdémica se mantiene de acuerdo con las variaciones en €l precio de
venta, cantidades y gastos operativos, como se evidencia en la Proyeccion de Ventas,
degjando méargenes de utilidad a sus socios a partir del cuarto afio debido a
apalancamiento de laempresay laterminacién del pago del crédito realizado con la

entidad bancaria

Legalmente el proyecto es factible ya que no presenta ningun tipo de restriccién legal
por lo tanto se tiene la oportunidad de realizar sus operaciones teniendo en cuentalas
normas que se rigen en Colombia para su funcionamiento y ofrecer un producto que

cumpla con las normas de Calidad.

La demanda estimada se proyect6 a cinco afios teniendo en cuenta el promedio (1PC)

indice de precios a consumidor de los ultimos doce afios en Colombia.

60



REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Cadenas Productivas en Colombia. (2008). [Blog] Definicién de Cadenas Productivas.
Recuperado de http://cadprodnaty.bl ogspot.com/2008/05/definicion-de-cadenas-
productivas.html. 12 Feb. 2018].

Bernal Torres, César Augusto (2006). M etodol ogia de la investigacién, M éxico,

Pearson Educacion.

AMADO, Miguel Andrés, (s.f) Monografia Cultivos de mas alto valor en Colombia.
Bogota: Colinagro S.A.

DUQUE, Angela (s.f). Encuestanacional de plantas medicinalesy arométicas. Una
aproximacion a mercado de las PMyA en Colombia. Bogota, Instituto de

investigacion Alexander von Humboldt.

TRAUB, Pablo. (2014). Sistemas dindmicos e innovacion. Recuperado de
http://www.emb.cl/gerencia/articulo.mvc?xid=3434& sec=12

Universidad Naciona de Colombia. (2007). Perspectivas del Agronegocio de hierbas
arométicas culinarias y medicinales. Bogota: Facultad de Agronomia. Primera

Edicion.

Tesis (Ingeniero en Agro empresas), Universidad San Francisco de Quito, Colegio de
Graduados; Quito, Ecuador; noviembre, 2005.Recuperado de

http://repositorio.usfq.edu.ec/handl e/23000/1310

61



e Transformacién Plantas Arométicas Infusiones. Recuperado de
http://repository.lasallista.edu.co/dspace/bitstream/10567/935/1/Trasformacion_planta

s aromaticas_infusiones.pdf

Invima. 2018.Lista basicadel Instituto Nacional de Vigilanciaen Medicamentosy

Alimentos. Bogota.

Cudllas, L; Mufioz-Montenegro, E; Pedraza-Hurtado, A. (2018). Estilos de ensefianza
y desarrollo de competencias investigativas en educacion superior. Revista Inclusion
y Desarrollo, 5 (2) 2018, 81-95

Castro-Tesén, R. (2018). Manegjo de tecnologia e informacion cientificaen la

formacion universitaria. Revistalnclusion y Desarrollo, 5 (2) 2018, 61-76

Reyes-Escallén, M; Fgjardo-Velasco, J. (2018). “Creando y sintiendo”. Practicas
artisticas parala construccion de cultura de paz. Revista Inclusion y Desarrollo, 5 (2)
2018, 99-118

62



ANEXO

Formato de Encuesta (Segmentacién del Mercado)

Hombre Mujer Edad Estrato Socioeconémico

1. (Qué bebida caliente |e gusta consumir con mayor frecuencia?
f. Caféconleche
g Te
h. Infusiones
i. Chocolate
j. Aromatica

2. Con que frecuencia consume |la bebida caliente de su preferencia?

Todos los dias.

Tres veces por semana
Unavez por semana
Unavez por Mes

SQ ™o

3. Cuanto es su gasto en € mes en bebidas calientes?
d. Menos de $20.000
e. Entre $20.000 y $30.000
f. Masde $30.000

4. ;Reemplazaria su bebida caliente, por otra que le genere mayores beneficios para su salud?

Si No

5. Estaria dispuesto a pagar por una bebida caliente con ingredientes naturales y saludable?

Si No

6. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar, por una bebida arométicaen gomay su presentacion
en pagquete por docena?

a) Entre $5.000 y $6.000
b) Entre $ 6.000 y $8.000
c) Entre $8.000 y $ 10.000
7. ¢Qué escala de importancia le merece para usted tomar una bebida caliente y que sea
saludable?
d. Nadaimportante

e. Medianamente importante
f. Altamente importante
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