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INTRODUCCION

Cartagena se caracteriza por ser una ciudad multicultural que a través de dulces y
platos tipicos deja ver su esencia y de una u otra manera percibir las costumbres y
gustos de sus habitantes. En sus dulces se ve reflejado esa autenticidad que solo

caracteriza a los paises Latinoamericanos.

Este plan de negocio se encuentra muy ligado a las caracteristicas tanto de
consumo como psicoldgicas que posee el mercado latino en Estado Unidos, en
este sentido, se puede decir que la aceptacion de los llamados productos étnicos
depende tanto de factores tradicionales de consumo, como de factores que

pertenecen a las emociones y sentimientos de nostalgia.

La busqueda constante por oportunidades para crear empresa, para posicionar un
producto y ampliar mercados no es mas que lo que exige el entorno en que se
vive. Actualmente la vision de negocios es amplia y las personas ademas de tener
esa actitud emprendedora se le esta dando mas interes a los mercados

internacionales.

Al formular un proyecto se pretende contestar el interrogante de si es 0 no
conveniente la puesta en marcha de este o realizar o no una determinada
inversion. Cada uno de los analisis que se realicen en un plan de negocio ya sea
del mercado, técnico o econémico, de una u otra forma, pueden determinar si el

proyecto se concreta en realidad.



Este trabajo esta conformado por la estructura basica de evaluacién de proyectos
de inversion teniendo en cuenta los lineamientos del Modelo de Plan de Negocio
del FONDO EMPRENDER (SENA) y del PLAN EXPORTADOR.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Entre la diversidad de culturas que conforman el estado de la Florida (Estados
Unidos), una de la mas representativa es la comunidad latina formada por una
mezcla de grupos procedentes de diversos paises de Latinoamérica, como
México, Cuba, Puerto Rico, Republica Dominicana, El Salvador, Nicaragua,
Colombia, Ecuador, Peri y Panama, los cuales se caracterizan por tener muchas
costumbres similares y por ese sentimiento de nostalgia hacia todo aquello que le
recuerde su patria, es por ello que tratan de sentirse como en su pais a través de
sus dulces y comidas tipicas. Un idioma y una cultura definen un cierto grado
especifico en los gustos y preferencias de los consumidores hispanos de Estados
Unidos, que aunque estén lejos de sus paises de origen su identidad y herencia

hispana siguen siendo fuertes.

En el mercado hispano de Estados Unidos las conservas de coco adquieren gran
importancia, esta ademas de ser un dulce exquisito es un producto tradicional de
sus paises de origen, debido a que los Latinoamericanos suelen incluir los frutos

que se cultivan en su regién en sus dulces y comidas tipicas, en este caso el coco.

En la ciudad de Miami la demanda de conservas o dulces de coco y productos
similares es suplida principalmente por pequefias empresas Mexicanas y tiendas
de comestibles situadas en colonias hispanas. Siendo esta ciudad un gran centro
de intercambio de bienes entre Estados Unidos y los paises latinoamericanos; y la
ciudad de Cartagena un lugar donde se conjugan las tradiciones proyectando la
cotidianidad sin modificar su esencia, no se puede dejar pasar la oportunidad de
aumentar la participacion de Colombia en la exportacion de este tipo producto.



Por otro lado, en la ciudad de Cartagena la demanda de este producto es
satisfecha de manera informal por pequefios fabricantes locales que realizan su
produccion de manera artesanal y por empresas del interior del pais como “El
Paraguitas”, “Alimentos Copelia”, entre otras, que distribuyen el producto en los
almacenes de cadena de la ciudad. Actualmente en la ciudad de Cartagena siendo
esta una ciudad tradicional, no existe una planta que se encargue de la fabricacion
de este producto de manera automatizada y estandarizada, por ello es necesario
realizar un plan de negocios exportador que permita determinar si existen
condiciones técnicas, econdmicas y de mercado para el montaje de una planta
procesadora de conservas a base de coco en Cartagena que cubra una demanda

potencial existente en la poblacién latina de la ciudad de Miami.

1.1 JUSTIFICACION

Las conservas de coco son unos dulces tipicos que ademas de estar hecho de
una fruta tropical que es el coco (lo cual la convierte en un producto exético), son
considerados caseros y tradicionales, lo que hace que estas sean muy apetecidas
por el mercado hispano de Estados Unidos.

Teniendo en cuanta que la empresa “Alimentos Copelia Ltda.” ubicada en la
ciudad de Medellin realiza operaciones de exportacion de conservas a base de
coco hacia la ciudad de Miami y ante el desarrollo y el reconocimiento obtenido en
esa ciudad, una planta procesadora y exportadora de ese producto ubicada en la
ciudad de Cartagena traeria consigo muchos beneficios tales como, ofrecer un
producto de buena calidad que satisfaga las necesidades del cliente, buen precio
al consumidor, inversion en la ciudad, generacion de empleo, aprovechamiento de
recursos naturales, desarrollo industrial e impulsar a la ciudad dando a conocer
parte de la esencia de la cultura cartagenera a nivel internacional con un producto

autoctono de esta.



La ciudad de Miami ademas de ser hogar de muchos hispanos es una puerta de
entrada a Estados Unidos muy importante, la cual en los ultimos afios a
consolidado sus relaciones con el resto del Hemisferio en el ambito comercial,
turistico, educativo y migratorio.” El nacimiento del ALCA en 1994, el VIII Foro
Empresarial de las Américas y la reunion Ministerial de ALCA en el 2003 son
ejemplo de la solidez de esas relaciones. Ademas el 54% de todo el Comercio
entre EE.UU. y Centro América fluye a través de Miami, asi como el 40% del
Caribefio y el 34% del Sur americano”™. De acuerdo a esto se pone en manifiesto
el potencial de negocio existente entre los exportadores latinoamericanos y los

consumidores hispanos dentro de los Estados Unidos.

Ademas, segun el Plan Nacional de Desarrollo vigente, Colombia tiene previsto
iniciar negociaciones tendientes a la firma de acuerdos de libre comercio con
Estados Unidos(TLC), lo cual se convierte en una ventaja para cualquier
empresario colombiano que desea exportar a Estados Unidos, ya que este

permitira entrar al mercado en condiciones preferenciales.

La realizacion de esta investigacion permitira la integracion docente-estudiante de
la Universidad de Cartagena, quienes con su experiencia e investigacion
contribuirdan al desarrollo de un proyecto enfocado a determinar la viabilidad
técnico-econdmica para el implante de una planta procesadora y exportadora de
conservas a base de coco en la ciudad de Cartagena cubriendo un porcentaje del
mercado de la poblacién latina en la ciudad de Miami. Ademas se busca
promover la elaboracién de nuevos trabajos de este tipo, los cuales son base
fundamental para la creacion de nuevas industrias, por tal motivo el crecimiento de

la industria colombiana y la generacion de divisas hacia el pais.

! GORE, William. Miami-Dade Puerta de las Américas. CONGRESO HEMISFERICO DE CAMARAS DE
COMERCIO LATINAS. (2004: Cartagena).



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios exportador de conservas de coco en la ciudad de

Cartagena que cumpla las condiciones de mercado para suplir la demanda

potencial existentes del mercado latino de la ciudad de Miami.

1.2.2 Objetivos Especificos

» Realizar el estudio de la situacion actual del producto en la ciudad de

Cartagena.

» Establecer el estudio de mercado para el producto en la ciudad de Miami.

» Establecer la localizacion optima de la planta teniendo en cuenta, factores

como materia prima, transporte, servicios de energia, agua y mano de obra.

» Diseflar una estructura organica de empresa, que dirija el proyecto en el

momento en que se decida poner en marcha.



1.3 MARCO REFERENCIAL

1.3.1 Antecedentes

En Colombia el coco se comercializa como fruto en fresco con cascara o pelado,
deshidratado, como aceite, en torta, en leche y en agua de coco; el 55%" de la
demanda total del coco se concentra en las industrias procesadoras de aceite de
coco y coco rayado y el 7% en el sector de dulces y confiteria. Actualmente el pais
esta exportando coco fresco y subproductos de este, sin embargo aunque existen
varias microempresas que producen dulces a base de coco en todo el pais las
actividades de exportacion solo estan a cargo de la empresa ALIMENTOS
COPELIA LTDA situada en Medellin que es conocida nacionalmente y otra no tan
conocida PRODUCTOS COMESTIBLES DON JOSE en Bogota.

ALIMENTOS COPELIA naci6 como una cafeteria en Medellin, en el barrio La
América que entre bebidas y comestibles vendian unas deliciosas panelitas de
coco; llegaba tanta gente de todos los sectores a comprarlas, que asi ante la
acogida del producto empezaron a ofrecerlas en tiendas y venderlas por la
ciudad. Desde 1986 el producto fue codificado en las principales cadenas de
supermercados y ante el desarrollo logrado empezé a explorar mercados
internacionales; adicionalmente participo en el programa Expopyme que impulsan
Proexport y el Ministerio de Comercio, y participé en la primera generacion del

Plan Padrino.

Hace 4 afos inici6 ventas hacia el mercado hispano de Estados Unidos,
especialmente en la Florida, donde se ha consolidado. Su principal cliente es
“Sedano’s Supermarket” donde hace dos afios esta codificado y el cual cuenta con

unos 30 almacenes en todo el sector. La empresa ya tiene su propia

* Célculos de la Corporacién Colombiana Internacional (CCl) segin datos de la Encuesta Anual Manufacturera
de 1998.



comercializadora en Estados Unidos: Copelia Food Corporation, que no solo
distribuye los producto de la empresa, sino los de otras compafiias nacionales. En

este momento la empresa exporta 10% de su produccion.

En Cartagena La Fundacion Indufrial empresa que tiene entre sus objetivos
ayudar a personas menos favorecidas ya habia impulsado un proyecto para crear
una empresa en la ciudad de algunos productos tipicos de la region, entre ellos
los bocadillos, conservas de leche, cocadas y suero, sin embargo aunque la
empresa esta conformada y se hicieron las investigaciones de mercado
necesarias en la ciudad, el proyecto de las cocadas no se ha concretado, se
producen en la empresa mas no se ha estandarizado su proceso y se sigue
comerciando solo en tiendas. Esto debido a que no han invertido suficiente en el

procesamiento del producto ya que les han dado prioridad a los otros.

1.3.2 Marco teérico

1.3.2.1 Generalidades del Coco Su nombre cientifico (cocos nucifera) es comun
del fruto de un arbol de la familia de las Palmaceas. Es una planta muy tolerante al
calor, a los insectos, a los suelos con bajos niveles de nutrientes, a la sal, a la
arenay a las pendientes, pero es muy sensible a las heladas. La temperatura ideal
para su crecimiento oscila entre 21° y 30° C, por lo que se considera una planta

estrictamente tropical®.

El arbol llamado cocotero tiene un tronco cilindrico de 45 cm. de didmetro y hasta
30 m de altura, el fruto cuelga en racimos de 10 a 20 nueces o0 mas, en cada arbol
puede haber, segun la época, 10 0 12 de estos racimos.

2 Enciclopedia Microsoft Encarta 2003. © 1993-2002 Microsoft Corporation.



El coco es una nuez ovalada que puede llegar a pesar hasta 2,5 kilogramos, su
cascara externa es amarilla o anaranjada, dura y fibrosa que tiene diversos usos
dada su resistencia. El interior del coco es hueco y contiene agua dulce que es
considerada pura y estéril; el agua se produce cinco meses después de que el
fruto ha germinado. Pegada a la ciscara esta la carne que es blanca y es la parte

gue se consume directamente, su sabor es intenso y agradable.

Tabla 1. Propiedades fisicas de Coco

Caracteristica Valor promedio
Peso Promedio 1101,4+ 157,89
Tamaio Promedio Diametro 13,5+ 0,85 cm.
Altura 13,7 £ 0,88 cm.
Pulpa 39,8+35%
Composicion Pelicula marrén 59+3,1%
Agua de coco 30,4+46 %
Ph del agua 5,6
Brix del agua 5,0

Fuente: Centro Nacional de Ciencia y Tecnologia de Alimentos. Panama

El coco es ampliamente usado en la industria mundial para elaborar postres,
helados, confiteria, jabones, lubricantes, lociones, pinturas y margarinas. La
cascara que recubre la carne tiene mdultiples usos, entre los que se encuentran la
fabricacion de cepillos, escobas, cables, esteras y tapetes; en Grecia e Italia esta

fibra se utiliza para fabricar filtros para aceite de oliva.

El coco es un alimento rico en fibra y potasio asi como en cobre, zinc, hierro, acido
félico y fésforo; también se encuentran vitamina E y vitaminas del grupo B, por ser
rico en sales minerales y azucares es un alimento energético. Su aceite es la
grasa vegetal con un indice mas alto de acidos grasos saturados, su carne secay

molida sirve para fabricar jabones y cosméticos y de ella se extrae un aceite de



gran valor comercial. La pulpa es la parte donde se concentran la mayoria de los
minerales y vitaminas que contiene; asi mismo, es la parte mas rica en grasas y
proteinas, por lo tanto con alto contenido calérico; por otra parte, el jugo o leche de
cOco casi no contiene grasas, y es muy bajo en calorias (menos de 20 en 100

gramos) y contiene el doble de calcio.

Tabla 2. Composicion nutricional del coco
(Por 100 g de porcion comestible)

Kcal. | Agua [Proteina|Grasa | Hidratos de
(n) | (ml) ) (9) |carbono (g)

Potasio | Magnesio | Vit. C | Folato | Vit. E

Fbra @1 mgy | mg) | ma) | (meg) | (mg)

354,01 47,0 3,3 33,5 6,2 9,0 356,0 32,0 2,0 26,4 0,7

El fruto es propio de las islas de clima tropical y subtropical del océano Pacifico, su
cultivo se ha extendido por Centroamérica, el Caribe y Africa tropical. Los mayores
productores de coco a nivel mundial son Indonesia, India, Sri Lanka, Filipinas y

PapuUa Nueva Guinea seguidos de México y Brasil en menor proporcién.®

1.3.2.2 Requisitos para Exportar La exportacion supone inicialmente un estudio
de mercado internacional, tanto para la determinacién del precio adecuado, como
para el conocimiento de la demanda del producto. En este estudio colaboran al
exportador el Banco de Comercio Exterior, Bancoldex y Proexport.

Solo un adecuado estudio de mercado brindara un conocimiento al exportador las
oportunidades que ofrecen los mercados del exterior. Para un buen estudio se

debera:

8 CORPORACION  COLOMBIANA  INTERNACIONAL  Disponible en Internet  <http:
Ilwww.cci.org.co/publicaciones/Precios%20internacionales/precios%2035.pdf.>



» Determinar el alcance y objetivo del estudio.

» Tener una idea sobre el comercio internacional del producto, tanto

cuantitativa como cualitativamente.

» ldentificar y evaluar los posibles demandantes del producto.

» ldentificar los posibles canales de distribucion.

» Estudiar las caracteristicas especificas del mercado, los habitos,

preferencias, los requisitos comerciales y documentos exigidos.

Conocer las normas e impuestos arancelarios y no arancelarios en las
importaciones y el comercio en el mercado. En este sentido, es importante
identificar los acuerdos comerciales que establezcan preferencias en la

importacion al mercado en estudio.

Comprender los elementos y mecanismos de fijacion de precios en los mercados

internacionales.

Ademas es indispensable conocer los requisitos sanitarios, normas técnicas, de
marcado, empaque y embale y demas que pueden exigir las autoridades del pais
destino para la introduccion de los productos.

1.3.3 Marco politico

En el intercambio comercial entre Colombia y Estados Unidos recae La Ley de

Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicacion de Drogas (ATPDEA), la cual

renueva y amplia los beneficios unilateralmente otorgados por el gobierno de



Estados Unidos a Bolivia, Colombia, Ecuador y Peri como contribucion en la lucha
contra el narcotrdfico de drogas ilicitas, mediante la Ley de Preferencias
Comerciales Andinas (ATPA), que vencio en diciembre 4 de 2001. Esta nueva ley
de Estados Unidos entro en vigencia en el 2002 y permite el acceso libre de
aranceles a mas de 6000 partidas de productos colombianos a ese importante
mercado. El ATPDEA estara vigente hasta el 31 de diciembre de 2006*.

Por otro lado los productos alimenticios exportados hacia los Estados Unidos o
que hagan transito a través de este pais, deben cumplir las disposiciones de la
Ley 107 - 188 sobre la seguridad de la salud publica y la preparacion respuesta al

Bioterrorismo, expedida por del gobierno estadounidense en junio de 2002.

Cada producto que entra al mercado norteamericano debe cumplir unos requisitos
especificos. De acuerdo con la naturaleza del producto (fresco o procesado) hay

una agencia encargada de regular su entrada en el mercado.

“La exportacién de productos hacia estados unidos, cae dentro de la jurisdiccion
de la FDA (Food and Drugs Administration). Los productos exportados deben ser
puros, saludables, aptos para comer, y producidos bajo condiciones de sanidad,
todos los productos deben tener etiquetado informativo y verdadero en ingles, y
estan sujetos a una inspeccion de la FDA en el puerto de entrada y se requiere

notificacién de entrada con un minimo de 24 horas de anticipacién “°.

Las regulaciones y requerimientos especiales para la importacion de productos
dentro del mercado de Estados son esencialmente aplicados para la protecciéon
de la seguridad nacional y su economia, la conservacion de la vegetacion

domeéstica y la vida animal, asi como para salvaguardar la salud de sus

* COLOMBIA. MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR. Cartilla basica de preguntas y respuestas frecuentes
sobre las negociaciones comerciales internacionales en curso (ALCA, TLC, CAN-MERCOSUR, OMC) Las
100 Preguntas del TLC. Bogota.2004

® Administracién de Alimentos y Farmacos de los Estados Unidos. Disponible en Internet <http:
[lwww.fda.gov.>



consumidores. Algunas de estas regulaciones, adicionales a las establecidas por
la aduana de los Estados Unidos, consisten por ejemplo en prohibir y/o limitar la
entrada de productos, establecer puertos especificos para el ingreso de
mercancias y aplicar normas sobre marcado y etiquetado. Esto aplica a todo tipo

de importaciones, incluyendo aquellas hechas por correo.

1.4 DISENO METODOLOGICO

El tipo de investigacion que se utilizo para abordar el problema fue investigacion
descriptiva, y que con el se busca analizar un mercado, un producto y unos costos
con el fin de formular un plan de accion para el montaje de una planta procesadora
y Exportadora de conservas a base de coco en la ciudad de Cartagena hacia la
ciudad de Miami.

1.4.1 Fuentes de informacién

Para la documentacién el estudio se baso en fuentes primarias a través de
encuestas dirigidas a la poblacion objetivo (Correo electronico) e informacién
directa de contactos en el mercado destino y en fuentes secundarias como libros
de la biblioteca de Comercio exterior Zeiky (Camara de Comercio de Cartagena),
paginas de Internet, revistas especializas, trabajos de grado, Proexport, Ministerio

de Comercio Exterior.



2. RESENA DEL PRODUCTO EN COLOMBIA

En Colombia se habla de varias regiones culturales, en las cuales las influencias
indigena, negroide y europea (en especial espafola) son diversas. El mestizaje
permite hablar de culturas costeras, cultura antioquefia, cultura santandereana,
cultura andina, cultura negroide y culturas propiamente indigenas dispersas por
todo el territorio nacional (existen 65 etnias reconocidas en el pais). En el vestir,
en la vivienda, en la comida, en la etiqueta, en la religion y, en general, en las
costumbres, se puede captar la diferencia de formaciones socioculturales a

consecuencia del contacto producido en los ultimos afios.

El pais ademas de ser pluricultural posee una variedad de frutos tropicales que de
acuerdo a cada region hacen parte de sus comidas y dulces tipicos,
indudablemente esta diversidad de frutos permiten que Colombia cuente con una
amplia lista de recetas que son el resultado de una fusion étnica donde coinciden

principios culinarios aborigenes, africanos, espafioles, arabes y asiaticos.

El producto por analizar es la Conserva a base de Coco que comUnmente es
llamada Cocada. En Colombia es un dulce originario de la Costa Caribe y Pacifica
gue se obtiene a base de la fruta tropical “Coco”, de ahi el nombre como
popularmente se conoce. Asi mismo en otros paises y regiones de América latina
se produce y comercializa dulces tipicos que en muchos casos poseen
caracteristicas similares a los de este pais. Las Cocadas son un producto con una
larga tradicion cultural y hace parte del catdlogo de dulces tipicos de Colombia y

de algunos paises latinoamericanos.



En el pais el coco tiene principalmente usos culinarios; por ejemplo, es popular la
preparacion de Arroz con coco Yy las cocadas, tanto en la Costa Pacifica como en
la Atlantica, el coco deshidratado se utiliza en ponqués y helados. En navidad es
un ingrediente esencial para la preparacion de algunos platos, como la natilla y el
manjar blanco. La céscara dura y fibrosa se utiliza con frecuencia en la
elaboracion de hebillas y carteras. Se comercializa como fruto en fresco con
cascara o pelado, deshidratado, como aceite, en torta, en leche y en agua de

coco.

Segun cifras del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural los mayores
departamentos productores de coco en el pais son Cauca, Cérdoba, Magdalena y
Narifio, donde en el afio 2002 se produjeron mas de 77,000 toneladas. A pesar de
que estos cuatro departamentos concentran el 75% del total de la produccion
nacional, la oferta en los mercados mayoristas proviene de otros lugares: Medellin
se abastece de Necocli (Antioquia), Tumaco (Narifio), Ayapel (Cdérdoba) y San
Blas (Panamd); Bucaramanga de San Rafael (Antioquia) y el Banco (Magdalena);
Cartagena de San Juan de Uraba (Antioquia), San Blas (Panamd), Urumita
(Guajira), Mofiitos y San Bernardo del Viento (Cérdoba); Cali de Juradd, Guapi
(Chocd) y Buenaventura (Valle del Cauca); Bogotd de Tumaco (Narifio), Uraba
(Antioquia), San Blas (Panama) y Buenaventura (Valle del Cauca); Barranquilla de
Zona costera del Parque Tayrona, Manaure (Cesar), San Blas (Panamd), y Uraba

Antioquefio®.

6 CORPORACION COLOMBIANA INTERNACIONAL Disponible en Internet <http:
Ilwww.cci.org.co/publicaciones/Precios%20internacionales/precios%2035.pdf.>



2.1 EMPRESAS PRODUCTORAS EN COLOMBIA

En la actualidad en Colombia existen diferentes microempresas que se dedican a
la produccion de dulces tradicionales, entre ellos las cocadas; ya que el coco se
puede encontrar en casi todo el territorio, algunas con Sus procesos
estandarizados otras no, estas se limitan a comercializar sus productos a nivel
local y regional. Entre las empresas destacadas que se dedican a la produccion y
comercializacion de cocadas que se puede decir que se han expandido
nacionalmente se encuentran “Dulces El Paraguitas” en Florida blanca
(Santander), “Productos Comestibles Don José” en Santa Fe de Bogota,
”"Alimentos Copelia Ltda.” en Medellin (Antioquia), “El Mazapan Santandereano” en
Florida blanca (Santander). Cabe resaltar que estas empresas poseen dentro de
sus procesos productivos la ayuda de tecnologia que les ha permitido pasar de la
produccién artesanal a un nivel industrial, sacando productos de excelente

calidad y a menor costo.

Dulces el Paraguitas es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion
de dulces tipicos colombianos, elaborados a base de leches y pulpas de frutas
tropicales. Gestiona continuamente el mejoramiento en la calidad de sus
productos y servicios, concepto que ha llevado a la Empresa a implementar
procesos y procedimientos para la produccion y elaboracion de alimentos
acondicionada a normas internacionales de calidad, tales como HACCP y en la
actualidad se implementa el Sistema de Gestién de la Calidad ISO 9001. Se
encuentran en los principales supermercados de cadena a nivel nacional:
ALMACENES EXITO, LEY, POMONA, CARREFOUR, SAO, SUPERTIENDAS
OLIMPICA, ALMACENES CARULLA, ALMACES VIVERO, LA 14, COLSUBSIDIO,
COMFANDI, MAS POR MENOS, MERCADEFAM vy demas importantes

supermercados del pais.



Dentro e las empresas mencionadas anteriormente, “Alimentos Copelia Ltda.” ha
tomado la delantera si de exportaciones de cocadas se habla, desde el afio 2000
exporta el 10% de los productos que produce hacia el mercado hispano de los
Estados Unidos, especialmente consolidada en la Florida. Esta empresa no solo
ha desarrollado tecnologia, sino que cuenta con la capacidad instalada de producir
hasta 3.000.000 millones de unidades al mes, aunque solo utiliza el 30%.

La empresa ya tiene su propia comercializadora en Estados Unidos “Copelia Food
Corporation”, que nos solo distribuye los productos de la empresa, sino de otros
productos nacionales. Su principal cliente es “Sedanos’s Supermarket” donde se

encuentra codificada.

2.2 COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO EN LA CIUDAD DE CARTAGENA

Cuando de hablar de dulces se trata, indiscutiblemente la region de Colombia con
mayor tradicion y gama de preparaciones es la costa Caribe, naturalmente se esta
hablando de departamentos como Cesar, Magdalena, Bolivar, Atlantico, Sucre y
Cérdoba, los cuales, ademas de gozar de las bondades alimenticias que les
entrega el mar en sus costas, aprovechan igualmente la presencia de frutos tan
especiales como: coco, mamey, fiame, ajonjoli, hicaco, tamarindo, mamoncillo,
guanabana, ciruela y muchos otros de dificil consecucion en el resto de regiones
del pais. Es seguramente a causa de la existencia de productos tan especiales
qgue el catalogo de la dulceria costefia se hace extenso, que dependiendo de los
ingresos familiares va desde la mas refinada masa de almendras hasta la mas

simple y deliciosa receta a base de coco y panela.

En Cartagena ciudad de la Costa Caribe de Colombia, la Cocada es una
manifestaciéon cultural donde se evidencia la creatividad doméstica de sus

habitantes, dificil es pasar por “El Portal de los Dulces” de la Plaza de los Coches,



al frente de la torre del Reloj, principal puerta de entrada peatonal a la ciudad
amurallada y no apreciar este dulce de coco entre la variedad de exquisitos dulces
que alli se ofrecen. Es tos productos han adquirido gran importancia en la ciudad
hasta el punto que cada afio en la epoca de semana santa los dulces se
convierten en lo mas apetecido por los habitantes de la ciudad y se pueden

encontrar variados sabores en diferentes centros comerciales.

Generalmente estos productos son producidos y comercializados en el mercado
Cartagenero de manera artesanal distribuido principalmente por las mujeres
vendedoras de dulces que se pasean por las calles del sector amurallado y
barrios de la ciudad, asi mismo este producto se encuentra ubicado en El Portal
de los Dulces donde se reunen méas de 10 vendedores a ofrecer una variedad de
dulces tipicos de la region que diariamente producen en sus hogares. Ademas
cabe destacar que estas cocadas son difundidas en los aeropuertos, terminales de

transportes, tiendas, hoteles y diversas reposterias de la ciudad.

Otro forma de distribucidbn mas formal es a través de los almacenes de cadenas y
supermercados de la ciudad, que se encargan de distribuir las cocadas que son
producidas por empresas del interior del pais (Santander, Antioquia), estas ya
vienen con una marca, un disefio exclusivo y un empaque que permite mejor

manejo y conservacion del producto.

En este momento las cocadas que se venden en las calles de Cartagena no
manejan ninguna norma de higiene, que garantice a la persona que la compra

gue esté en las condiciones necesarias y aptas para el consumo.

Sin embargo si han existido intenciones en la ciudad de querer estandarizar el
procesamiento de las cocadas, aunque esto no ha sido posible, como es el caso
de la Empresa Asociativa de Trabajo “EAT” que es una de las empresas

amparadas por La Fundacion Indufrial de Cartagena donde laboran principalmente



personas desplazadas. Esta empresa no solo produce cocadas, sino también
algunos dulces que si han logrado la estandarizacion de sus procesos y sus

productos son distribuidos en varias tiendas por toda la ciudad.



3. ANALISIS DEL MERCADO

Los Estados Unidos representan el tipico mercado atractivo para los productos
étnicos (bienes agricolas, agroindustriales e industriales de consumo tradicional),
ya que en el se encuentran personas de todas las culturas, cada una con
caracteristicas propias ligadas a factores tradicionales de consumo, de emociones
y sentimientos de nostalgia, que ademas influyen en el proceso de la toma de
decisiones. Para este perfil se ha escogido como mercado objetivo los
latinoamericanos del Estado de la Florida ciudad de Miami, condado de Dade,
principalmente porque este tipo de producto se considera exotico (por su fruto) y
Miami es un ciudad cosmopolita principal destino de los turistas de Estados
Unidos, es el tercer mercado hispano de los Estados Unidos, cuenta con un
dinamico comercio exterior con buenos enlaces de telecomunicaciones,
excelentes enlaces maritimos, aéreos, terrestres, por la cercania geogréafica con
Colombia, por la tradicion de relaciones comerciales y es un gran centro de
informacion sobre los tres mercados que intersectan en la ciudad (el mercado de
Latinoamérica, el mercado anglo de Estados Unidos y el mercado hispano de

este).

3.1 ESTADOS UNIDOS

3.1.1 Factores Macroeconémicos y Demogréaficos

De acuerdo a las estimaciones del Departamento de Censo de los Estados Unidos



actualmente tiene una poblacion de 294.988.175 de habitantes’, ocupa el quinto
lugar en la poblacion mundial, la tasa de crecimiento de la poblacion fue de 0,9%
entre 1997 y el afilo 2003. Los hispanos, bien por inmigracion o descendientes de
inmigrantes, actualmente participan con el 13% de la poblacion total, su namero

asciende ahora a 39.900.000 millones.

Gréfico 1. Distribucion de la poblacién por grupos étnicos

2003.
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Tabla 3. Participacion de los grupos étnicos en la poblacién total

Grupo étnico 2000 2010 2050
Hispanos 11,8% 14,6% 24,3%
Caucasicos 71,4% 67,3% 52,8%
Afroamerciano 12,2% 12,5% 13.2%
Indio 0,7% 0,8% 0,8%
Asiético 3,9% 4,3% 8,9%

Fuente: Departamento de Censos de los Estados Unidos

Los Estados Unidos tienen el poder econdmico mas grande, con un producto
Interno Bruto de US$ 10.983.900.000.000%. En este mercado los individuos

privados y firmas de negocio hacen la mayoria de sus decisiones, y el gobierno

" DEPARTAMENTO DE CENSOS DE LOS ESTADOS UNIDOS. Disponible en Internet <http:
[lwww.censusbureau.gov.>
8 PROEXPORT COLOMBIA. Disponible en Internet <http://www.proexport.gov.co>




compra bienes y servicios que necesita, preferiblemente, en el mercado privado.

Entre otras caracteristicas econdmicas se tiene:

PIB per capita US$: 37.554,00
Desempleo %: 6,0
Crecimiento de PIB %: 4,80
Tasa de Interes Activo %: 4,12

Tasa de Interes Pasivo %o: 1,15
Inflaciéon %: 1,90

3.1.1.1 Comercio exterior

Tabla 4. Balanza Comercial
COMERCIO 2001 2002 2003
EXTERIOR (US$) (USS$) (US$)

EXPORTACIONES

998.022.000.000

972.995.000.000

1.018.572.000.000

IMPORTACIONES

1.356.312.000.000

1.408.211.000.000

1.507.949.000.000

BALANZA
COMERCIAL

-358.290.000.000

-435.216.000.000

-489.377.000.000

Fuente: Proexport Colombia

Entre los principales socios comerciales de Estados Unidos se encuentran

Canada, México, China, Japon, Alemania y Reino Unido.




Tabla 5. Balanza Comercial Bilateral

INTERCAMBIO
BILATERAL

2001
(Us$)

2002
(US$)

2003
(Us$)

EXPORTACIONES
TOTALES FOB
COLOMBIANAS
HACIA ESTADOS
UNIDOS

5.255.028.151

5.159.671.082

5.797.575.822

Exportaciones
Tradicionales

3.430.589.401

3.290.900.763

3.318.530.027

Exportaciones
No Tradicionales

1.824.438.750

1.868.770.319

2.479.045.795

IMPORTACIONES CIF
COLOMBIANAS
DESDE ESTADOS
UNIDOS

4.413.898.519

4.020.070.099

4.081.182.268

BALANZA

841.129.632

1.139.600.983

1.716.393.554

BILATERAL

Fuente: Proexport Colombia

El mercado de los Estados Unidos es en los ultimos afos el principal destino de
las exportaciones Colombianas. En el 2003 estas representaron el 44,26% del

total del valor FOB y el 39,49% del volumen en toneladas.

3.2 GENERALIDADES DE LA CIUDAD DE MIAMI

La ciudad de Miami se encuentra sobre la costa este de los Estados Unidos en la

punta sur de Florida, bordeada por el océano Atlantico.

Miami es un lugar de mestizaje, cientos de inmigrantes hispanos de Cuba, Puerto
Rico, América Central y América del Sur, se han establecido en esta ciudad. El
idioma espafiol se habla en casi cualquier parte de la ciudad, por lo que muchos
de los sefalamientos estan en ambos idiomas, especialmente aquellos cerca del
Distrito Latino conocido comunmente como “La Pequeha Habana”. Los habitantes

Cubanos originalmente empezaron a establecerse al suroeste de la Calle Ocho,




hace més de 20 afios, sin embargo, hoy en dia esta pintoresca zona recibe

inmigrantes de todo Latinoamérica.

Es una de las ciudades mas internacionales del hemisferio norte; es el mayor
centro urbano y econémico de Florida. Esta considerada como una ciudad abierta
al comercio internacional especialmente con América Latina, al extremo que se
considera la puerta de entrada a las Américas en Estados Unidos. Es una de las
areas mas importantes del Estado y esta ubicada en el centro de transporte y

conexiones de telecomunicaciones con Latinoamérica y el Caribe.

De acuerdo a las estimaciones del Departamento de Censos de los Estados
Unidos para el afio 2003 la ciudad de Miami tenia una poblacién de 2.294.651 de
habitantes de los cuales el 48,3% son hombres y el 51,7% son mujeres con una
edad promedio de 35,6. Desde el censo del afio 2000 hasta el afio 2003 la

poblacién tuvo un incremento del 1,8%

Tabla 6. Estructura de Edades de Miami

Afo 0-9 10-19 20-34 35-54 55-64 65y mas Total
2000 | 304.204 315.471 482.220 | 644.462 205.056 299.698 2.253.362
2003* | 309.778 321.251 491.056 | 656.270 208.813 305.189 2.294.651

Fuente: US Census Bureau, 2000
* Proyecciones preliminares 2003

3.2.1 Telecomunicaciones

Dadas sus amplias ventajas en las éareas de tecnologia informética y
telecomunicaciones, Miami esta posicionada como la 5ta ciudad entre los
principales centros mundiales de tecnologia informatica y transmision de datos.
Desde Miami, Florida se puede obtener facil acceso a cualquier pais del

Hemisferio Occidental o del mundo. Con una estructura multimodal de primer nivel




de autopistas, lineas ferroviarias, puertos maritimos, aeropuertos y una de las
redes de telecomunicaciones mas avanzadas del mundo, Miami esta conectada al

mundo en todas las formas posibles.

El Sur de la Florida es el punto adonde converge la red de telecomunicaciones de
las Américas, lo que ha otorgado a la region la denominacién “La Costa Internet”

(“Internet Coast”).

3.2.2 Finanzas

Miami es uno de los centros financieros mas importantes de Estados Unidos,
ocupa el segundo lugar después de Nueva York como centro de la banca
Internacional. Brikell Avenue, con mas de 100 instituciones financieras es llamada

la Wall Street del sur.

Miami tiene un total de 31 entidades bancarias autorizadas por el estado, que en
el afio 2002 recibieron depodsitos por aproximadamente $13.300 millones. El
condado de Dade ocupa el N°1 en total de deposito en bancos comerciales, el N°
3 en concentracién de instituciones de ahorro y préstamo, N°1 en voliumenes
totales de ahorro entre todas las instituciones en la Florida y N° 5 en el pais en
concentracion de bancos internacionales. Ademas, la regién tiene 8 bancos que se
rigen por la Edge Act (Ley de instituciones bancarias extranjeras), con un total de

depositos de $6 mil millones.

Miami ademas de una localizacion geografica estratégica y buenas conexiones de
transportes es uno de los principales centros que conecta a los bancos
corresponsales y privados de Latinoamérica y el Caribe lo cual le da una gran

ventaja a la ciudad como centro de negocio y destino para exportaciones.



3.2.3 Transporte®

Aeropuerto internacional de Miami: Ocupa el segundo lugar en EE.UU. en
trafico internacional de pasajeros, el onceavo lugar en el mundo en servicios de
pasajeros. Asi mismo tambien tiene el segundo lugar en EE.UU. en tréfico de
carga internacional y tiene 12 vuelos directos a 12 ciudades de Europa con 78

vuelos a ciudades de Sur América.

El aeropuerto de Miami posee un sistema computarizado que conecta al
aeropuerto internacional con el departamento de aduanas de los EE.UU.
permitiendo una rapida y efectiva tramitacion. El aeropuerto que sirve a la ciudad
es el Aeropuerto Internacional de Miami (MIA), el cual, con cuatro pistas de

aterrizaje, es uno de los mayores de la nacion.

Hacia los Estados Unidos existe una gran variedad de servicios aéreos directos y
con conexion, en equipos de pasajeros y de carga. Es de resaltar que los vuelos
cargueros se concentran exclusivamente en Miami, convirtiéndose este en un
factor que unido a la infraestructura de transporte y comercio de esta ciudad han

vuelto a Colombia uno de los principales usuarios de este Aeropuerto.

Puerto de Miami: Ocupa el primer lugar entre los puertos de crucero en el mundo,
posee un puerto maritimo con servicio de contenedores N°1 en Florida y N° 15 en
todo el pais con un trafico de mas de 4,6 millones de toneladas al afio, que
abastece al 61% del comercio portuario total que proviene de Latinoamérica y el
Caribe.

° MIAMI, FLORIDA PUERTA DE LAS AMERICAS. Disponible en Internet <http:// www.ftaa-

alca.org/tnc/submissions/tnil49p2_s.pdf>



Miami posee 54 compafiias con buena frecuencia de servicio, transporta carga a
250 puertos en todo el mundo vy utilizan un sistema de despacho aduanero

computarizado que tramita la carga de aduana.

El Puerto se encuentra provisto de excelente infraestructura, en un area de 5.68
millas con instalaciones para manejo de todo tipo de carga, gruas de contenedor,
gruas de camién y gruas moviles con capacidad de 200 toneladas. Ademas cuenta
con acceso vial y ferroviario que facilita la conexion hacia todo el territorio

Estadounidense.

Por lo general las mismas navieras que recalan en Miami siguen su ruta hacia el

Atlantico Norte, (Jacksonville, Baltimore, Filadelfia, Nueva York).

Transporte por Camioén: La florida fue uno de los pocos estados que regulo el
transporte por camion, haciendo mas competitiva las tarifas de transporte por
barco, Miami tiene un total de 37 lineas camiones dentro y fuera del estado con

terminales locales.

3.3 SEGMENTACION DEL MERCADO

El criterio utilizado para segmentar el mercado es el origen étnico, que en este
caso son los hispanos o Latinos que residen en Miami Dade.

Para los propésitos de este estudio, el término hispano se refiere a una persona
gue se identifica a si misma como hispana o descendiente de hispano. El término
hispano o latino define el grupo étnico conformado por las personas provenientes
de los paises latinoamericanos (Colombia, México, Cuba, Ecuador, Salvador,

Venezuela, entre otros.)



La Comunidad hispana en Miami representa segun estimaciones de Departamento
de Censo de los Estados Unidos (US Census Bureau) del afio 2003 el 61% de la
poblacion total de la ciudad, su nimero asciende a 1.398.974 de los cuales el
50,8% son Cubanos, 6,7% Puertorriquefios, 4,2% Mexicanos y el restante 38,3 %

corresponde a las demas naciones hispanas.

Tabla 7. Poblacion de Hispanos por edades

Afio 0-9 10-19 20-34 35-54 55-64 | 65y mas Total

2000 | 263.514 | 227.346 | 362.978 | 304.850 | 67.170 65.878 1.291.737

2003* | 285.391 | 246.220 | 393.112 | 330.158 | 72.747 71.348 1.398.974

Fuente: Departamento de Censo EE.UU., 2000.
* Proyecciones preliminares, 2003.

3.3.1 Poblacién objetivo

Estard comprendida por todas las personas (hombres y mujeres) de origen latino o
hispano residentes en el condado de Miami/Dade que estén en capacidad de
adquirir el producto, con excepcidon de aquellos que sean diabéticos debido a que
el producto es a base de azucar. El consumo de dulces no tiene un rango de edad

limitada.

Para estimar la poblacion objetivo se tomaron en cuenta los datos de una
investigacién coordinada por el Centro Nacional de Estadisticas de Salud sobre la
nutricion y salud en los hispanos de Miami, Nueva York y el suroeste de Estados
Unidos, sefialando que el indice de diabetes entre los hispanos, excede el de
cualquier otra raza, segun las estadisticas aproximadamente el 10% de los

hispanos mayores de 21 afios tienen diabetes. De acuerdo a esto se tiene:



Poblacion total: 2.294. 651

Porcentaje de hispanos: 61%

Porcentaje de diabéticos: 10% de hispanos adultos
Poblacion objetivo=1.343.000 habitantes

La poblacién objetivo o tamafio del Mercado objetivo para efectos de este proyecto

es de 1.343.000 personas.

3.3.1.1 Tamafio de la Muestra®®. El tamafio de la muestra se determino siguiendo
el método probabilistico estratificado con un error del 5%, lo que representa un
margen de seguridad del 95%. El tamafio de la muestra de las personas a
encuestar que sea representativo al tamafio del mercado es 384 personas. Se

determind de acuerdo a la siguiente formula.

o’Npq
e’(N-1)+o’pq

Donde,

n = Tamafio de la Muestra

C = Coeficiente de confianza (1,96)
N= Universo o poblacién 1.343.000
p = Probabilidad a favor (0,5)

g = Probabilidad en contra (0,5)

e = Error de estimacion (0,05)

1 ARBODELA VELEZ, German. Proyectos, Formulacién, Evaluacion y Control. Primera edicién 1998.



3.3.2 Perfil del Consumidor

Los consumidores a los cuales va dirigido el producto son todos aquellos
hombres y mujeres de origen latino o hispanos residentes en la ciudad de Miami
(Florida) que estén en capacidad de adquirir el producto, exceptuando a las
personas diabéticas. Personas que se consideran hispanos y que quieren
continuar con la tradicion de lo que tipicamente se consume en su pais de
procedencia. Hay que tomar en cuenta que estas culturas tienen muchas
similitudes, principalmente en los habitos alimenticios, es por esto que las colonias
de diferentes paises se consolidan en nichos de mercado, con necesidades

diferentes a las del resto de la poblacion.

En este caso, la comunidad latina representa una oportunidad especial de
mercado por ser ademas el mayor grupo étnico en Estados Unidos; asi que es de

especial interés caracterizar esta colonia hispana 0 latina.

3.3.2.1 Caracteristicas del Consumidor Los hispanos han conservado por
generaciones sus patrones culturales, costumbres, tradiciones, el idioma de sus
paises de origen, rasgos que se mantienen vivos por la constante migracion a
Estados Unidos y que dan a esta poblacion caracteristicas, necesidades y habitos

de consumo propio y particular.

En su conducta como consumidores, los hispanos muestran relativamente mas
lealtad de marca que los no hispanos y tienen una mayor permanencia en sus

habitos de consumo, de ahi que exista una fuerte demanda de productos étnicos.

La poblaciéon hispana es el mercado de mayor crecimiento para todos los
productos de consumo. El hispano fue el responsable del crecimiento econémico

real del 15% del consumo estadounidense entre 1990 y el 2000.



El 94%" de los hispanos consideran importante preservar sus tradiciones
culturales y afirman que estan buscando activamente productos étnicos que no
pueden encontrar, que son demasiado caros o de muy baja calidad. Se trata de
una América Latina en miniatura. Por ello, es un magnifico lugar para lanzar

productos dirigidos al mercado hispano.

En el 2003 el 35% de los hispanos fueron menores de los 18 afios mientras que el
25% lo fue para la poblacion total, por su parte, los mayores de 65 afios latinos
tienen una participacion del 5%, mientras esta proporcion para la poblacion total
duplica esa cifra (13%). La edad media de los hispanos es de 26,7 afios y la del
total de la poblacién de Miami es 37 afios, lo que quiere decir que los hispanos

son mas jovenes que el resto de la poblacién.

3.3.2.2 Ocupacién®® Segun una encuesta de ingresos del afio 2002, la familia
hispana promedio es de 3,89 miembros, mayor a la promedio nacional (3,25
miembros). En el 90% de las casas hispanas hay por lo menos un miembro con
empleo de tiempo completo y el promedio de personas que trabajan por hogar es
de 1,75 personas (el promedio nacional es de 1,65), lo que indica buena
capacidad de compra. Los hombres y las mujeres de origen hispano participan
aproximadamente en la misma proporcion en el mercado laboral, al presentar

porcentajes de 49% y 51%, cada uno de ellos.

3.3.2.3 Ingresos™® De manera colectiva, los hispanos del sur de la Florida poseen

un poder adquisitivo de 26,4 billones.

" Estudio de mercado de productos étnicos en Estados Unidos. Disponible en Internet

<http://www.minec.sv/estudios/ASP=?>

perfil del Mercado de Estados Unidos. Disponible en Internet <http:
Ilwww.agrocadenas.gov.co/inteligencia/documentos/perfil_mercado_USA.pdf.>

13 perfil del Mercado de Estados Unidos. Op cit.



El ingreso promedio de los hogares hispanos (aunque es inferior al nacional US$
52.273), es superior y tiene mayor dindmica que el ingreso de los demas grupos
étnicos. Entre 1997 y el afio 2001 presentd una tasa de crecimiento de 6% anual,
aumentando de US$ 26.628 a US$ 33.565. Entre los afios 1990 y 2009, el poder
adquisitivo hispano esta creciendo a una tasa anual compuesta de 8,2%, esto es
casi el doble de la tasa de crecimiento del poder adquisitivo no-hispano de 4,9%.

Tabla 8. Ingreso familiar medio

1997 - 2001

. Crecimiento

Etnia 1997 2001 1997-2001
L . 4%

Caucasicos 38.972 46.305

Hispanos 26.628 33.565 6%
Afroamericano 25.050 29.470 4%
Total 37.005 42.228 3%

Fuente: Observatorio Agrocadenas Colombia

Actualmente en Miami 48% son duefios de su propia casa ,50% poseen educacion
universitaria ,53% tienen un ingreso familiar de $35.000 o mas anualmente y el

42% trabaja en oficina.

Grafico 2 .Ingreso Total de Hogares Hispanos
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3.3.2.4 Tendencias de Consumo ElI consumo por hogar de los hispanos
constituye el 81% del consumo promedio en los Estados Unidos. El indice del
gasto por consumo personal entre los hispanos crecera a una tasa anual de 9,1%
desde el 2002 hasta el 2020 (en ddlares nominales), superando ampliamente la

tasa de crecimiento nacional del 6,0%*.

El hogar hispano compra mas viveres ($3.370)* que los hogares no hispanos
($2.803), por lo que es el grupo étnico que realiza mayor gasto en alimentos. En el
aflo 2001 gastaron $5.648 dolares promedio, correspondientes al 16% de sus
ingresos después de impuestos, mientras los no hispanos gastaron $5.288 ddlares
qgue equivalen al 12% de sus ingresos. Aunque hay que recordar que la familia
hispana tiene mayor tamafio promedio, por tanto, es coherente que deban gastar
mas dinero en alimentos. Ademas, si se clasifica el gasto en alimentos segun el
consumo dentro y fuera de casa, se destaca que los hispanos, con el 63%, son los
gue gastan mas dinero en alimentos para consumir en casa. En el caso de los no

hispanos, esta participacion es del 57%.

3.3.3 Andlisis de los resultados de la encuesta **

Estas encuestas realizadas al consumidor final arrojaron datos acerca de la
tendencia del consumidor respecto a la adquisicion, frecuencia y preferencias de

este producto.

Se aplicaron 90 encuestas dirigidas a residentes hispanos en Miami Dade, con el
fin de conocer la aceptacion que tendria el producto que se pretende desarrollar

en este proyecto, cuanto podria ser el consumo del producto, asi como

* Perfil Mercado de Estados Unidos.

**|_os resultados de las encuestas se pueden observar en el anexo B.

4 Estudio del mercado hispano. Disponible  en  Internet.  <http://www.hispanic -
market.com/numbers_frameset.htm>



preferencias y caracteristicas tomadas en cuenta para la adquisicién del bien. El
hecho de que se haya realizado el estudio con un tamafio de muestra de 90
entrevistados fue debido a la dificultad de encuestar, ya que se realizo a personas
que viven en Miami y habia que estar sujeto al Internet y a intermediarios

(contactos en la ciudad).

De acuerdo a las encuestas realizadas se puede decir que el area de influencia de
de este dulce de coco se encuentra conformada en un 40% por personas mayores
de 26 afos que estan en el denominado grupo de las personas adultas, seguido
muy de cerca con un 35% por las personas cuyas edades oscilan entre los 18 y
los 25 afos, si bien los que consumen dulce no tienen un rango de edad limitado
se procuré dar mayor importancia a estos dos intervalos en la encuesta pues son
las mayores compradores de dulces, esto no quiere decir que el nifilo no cuente,
sino que carecen de poder de compra y sus conocimientos no garantizan la

confiabilidad del estudio.

Esta ciudad es un punto estratégico para la penetracion de las Cocadas al
mercado latino de Estado Unidos, ya que la afluencia diaria de personas
proveniente de toda Centro y Sur América brinda las condiciones que se

necesitan para el producto.

3.3.3.1 Comportamiento de Compra El 86% de las personas del area de
influencia compran dulces tipicos latinos, mientras que el 14% restante no
(Grafico 3), esto se puede explicar por diversas razones , el que no conozcan el
lugar donde se venden y distribuyen , porque para comprarlos tienen que ir a sitios
especificos donde los venden ya que estos dulces étnicos no son muy comunes
en los supermercados, o simplemente los consumen pero no los compran y se
limitan Unicamente a familiares o amigos que les traen los dulces de sus paises de

origen, como podemos observar en la pregunta numero 6 de la encuesta (ver



anexo A)que aunque el 14% no los compran solo el 10% no los consume. Ver
Grafico 5.

Si se observa el fendmeno teniendo en cuenta la edad del comprador, el mayor
consumo de dulces tipicos recae en el rango comprendido entre 26 y 35 afios
con un 42%, seguido muy de cerca por las personas cuyas edades estan entre los
18 y 25 afios con un 32%, esto se debe a que para estas personas adultas el

comer los dulce tipicos, les da la sensacion de estar en su pais de origen.

A diferencia de la situacion anterior para las personas mayores de 36 afos, los
dulces tipicos son consumidos con mucha mas prudencia, debido a que después
de cierta edad las personas adultas comienzan a tener un mayor control sobre
los alimentos que consumen, ya que estan propensos a sufrir de enfermedades
originadas por malos habitos de consumo como son colesterol, diabetes,

triglicéridos entre otras.

Grafico 3. Compra de Dulces de Coco
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3.3.3.2 Intencién de Compra La intencion de compra, hacen referencia a las
razones por las cuales el consumidor tiene el deseo de materializar la compra de

los productos; por ello éste necesita conocer los beneficios buscados ya que el



consumidor tiene necesidades que intenta satisfacer a través de dichos beneficios;

en este caso corresponde a los motivos por los cuales compraria dulces tipicos.

A las personas entrevistadas que respondieron que no consumian dulces tipicos,
se les pregunto si estarian dispuestos a comprarlos y el 100% manifestd de

manera favorable su intencién de compra (ver anexo B).

3.3.3.3 Frecuencia de Compra La frecuencia de compra, hace referencia al
namero de veces que la persona adquiere dulces tipicos. Esta frecuencia, varia

segun la edad de las personas y el tipo de productos a adquirir.

A nivel general, se observa que la mayor frecuencia de compra de dulces tipicos
se da mensualmente con un 51%, seguido con un 29% quincenal (Grafico 4); esto
se explica debido a que las personas compran dulces cada vez que realizan la
compra de sus mercados. Ademas los dulces en general son considerados por las
personas como golosinas y segln su criterio no amerita sacar tiempo Unicamente
para ir a comprarlos. Un 2% de las personas contestaron que compraban dulces
tipicos a diario, cabe resaltar que estas personas compran cantidades

racionalizadas de este.

Grafico 4. Frecuencia de Compra
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3.3.3.4 Consumo de dulce de Coco Cada persona es un individuo como tal, por
eso los gustos y preferencias seran diferentes para cada una de ella, de acuerdo
con la percepcion que estas tengan del producto que estan dispuestos a consumir

o del servicio que requieren.

El consumo de dulces de coco mensual, que mas resaltado estuvo fue el de 2 a 3
unidades de dulces mensuales con un 62%, el 11% de los entrevistados dijeron
comer mas de 4 dulces al mes esto de debe a que viven cerca de las tiendas que
venden estos dulce o por familiares o amigos que les envian de sus paises,
ademas se puede agregar a esto que en el momento de la compra generalmente
toman mas de una unidad y el 14% de los entrevistados manifestaron que comian
por lo menos 1 dulce al mes, este rango es el mas bajo ya que se manifiesta que
los dulces tienen muchas calorias y las personas desean cuidar sus figuras y a
algunas personas se les hace dificil muchas veces por cuestiones de tiempo el ir

a ciertas partes unicas donde los venden.

Grafico 5. Consumo Mensual de Dulce de Coco
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3.3.3.5 Disposicion a pagar La estructura familiar es muy importante para
determinar cuanto gastan las personas en sus compras, los resultados de las
encuestas los relacionamos con las personas que tienen a su cargo, donde
generalmente los que hacen las compras son las personas cabezas de familia o

las personas independientes.



Un 63% de los encuestados generan ingresos entre US $200 y US $400
semanales y un 19% se encuentra por encima de este promedio de acuerdo a la
pregunta 9. Estos ingresos reportados se pueden explicar porque la mayoria de

las personas del area en mencion tienen dos trabajos que le permiten obtenerlos.

Teniendo en cuenta lo anterior, a la pregunta de cuanto estarian dispuesto a pagar
por el producto en cuestion (ver anexo B) el 79% de los entrevistados expreso que
estarian dispuesto a pagar de US $3 a US $6 por el producto, mientras que el 21%
de las personas restantes encuestadas dijeron estar dispuesto a pagar un precio

mayor que estuviera en el rango de entre US $7 y US $10.

Grafico 6. Disposicion a pagar
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3.3.3.6 Establecimientos de compra De acuerdo a la pregunta 4 de la encuesta
el 46% de las personas buscan estos dulces en la tiendas de comestibles, esto se
debe a que en Miami muchos latinos venden cerca de su colonia productos de sus
paises de origen, el 20% en los mini mercados y solo un 14% en los
supermercados; ademas se logro observar que 14% consigue los dulces por
medios diferentes a estos como son las estaciones de gasolina y los familiares

que les llevan cuando viajan o se los envian con alguien.



3.3.3.7 Presentacion del producto Es importante mencionar que la presentacion
y la imagen de un producto es esencial a la hora de venderse. Es por esto que se
decidié cuestionar a las personas encuestadas sobre la presentacion que querian
que llevara el producto y el 53% manifesté que lo deseaban en cajas de cartdn
empacadas ya que garantiza que el producto este manejado de manera higiénica
y ademas permite que se pueda ver el contenido del mismo. El 30% restante
decidié que les gustaria llevarlo en bolsitas plastica individuales y al 10% le es

indiferente el empaque.

Grafico7. Presentacién del producto
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3.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

El consumo de estos dulces depende en gran medida de tradiciones culturales. Se
debe de tomar en cuenta que la demanda aumenta cuando hay fiestas tipicas
como semana santa y navidad. Ademas se consumen en reuniones con los
amigos hispanos y en general en cualquier momento que ocurre el fenémeno de

nostalgia.



3.4.1 Calculo de consumo del producto

El consumo de dulce de coco por los hispanos en la ciudad de Miami se tomo de
un estudio realizado por el Ministerio de Economia del Salvador titulado "Consumo

" 15en el cual se estimo

de alimentos étnicos por los hispanos en Estados Unidos
que el consumo de dulce de coco promedio por los hispanos en el pais es de 0.35

Ib. por familia a la semana.

Teniendo en cuenta que la poblacién objetivo es de 1.343.000 habitantes y que la
familia hispana tiene en promedio 3,89 personas existen 345.200 familias. Con
estos datos y el consumo de Dulce de Coco se pudo hacer el calculo de una

demanda potencial anual de 3.141.722 kg. en la ciudad de Miami.

Tabla 9. Calculo del Consumo de dulce de coco

Familias Cantidad Frecuencia Anual | Cantidad consumida
consumida por por afio (Kg.)

semana(Kg.)

345.200 0,175 52 3.141.722

3.4.2 Proyeccion de la demanda

Para poder proyectar la demanda se debe tener en cuenta que la poblacion
hispana de Miami Dade esta creciendo un 2,7% en promedio anual, pues desde el
censo realizado en abril del 2000 hasta junio el 2003 registro un incremento del
8,3%.

15 Estudio de Mercado de Productos étnicos en los Estados Unidos. Disponible en Internet

<http://www.minec.sv/estudios/ASP=?>



Tabla 10. Proyeccién Demanda

Afo Poblacién Demanda(Kg./afio)
2003 1.343.000 3.141.722
2004 1.379.261 3.226.548
2005 1.416.501 3.313.665
2006 1.454.746 3.403.133
2007 1.494.024 3.495.010
2008 1.534.363 3.589.384
2009 1.575.790 3.686.290

Fuente: Autor

3.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El tipo de oferta en la cual estara el producto serd de mercado libre u oferta
competitiva, ya que la participacion en el mercado esta determinada por la calidad,
precio y servicios que se ofrecen al consumidor, esto debido a que existen varios

oferentes de dulces.

En el mercado de Miami no existe una competencia directa dado que en la ciudad
el coco es una fruta exética y su importacion es para usos distintos de la
panaderia o reposteria. Por lo tanto la competencia viene de los paises
Latinoamericanos entre los cuales se destacan México, Ecuador, Colombia y

Salvador principalmente. Entre las principales empresas se tienen:

Empresa: Dulces tipicos mexicanos

Productos: Acitron, chilacayote, palanqueta, tuna, cocadas, calaveras de dulce.
Direccion: av. 3 211 col. educacion, Coyoacan, D.F.

Pais: México

Teléfono 1: 55-49-55-92




Empresa: Holding Group

Productos: mermeladas y dulces naturales; productos artesanales y regionales.
Direccion: Videla Castillo 3063, Capital, Mendoza

Pais: Argentina

Teléfono: +54 (261) 4376166

Empresa: DULTIMEX, S.A. DE C.V.

Productos: Elaboracion de Dulces Tipicos Mexicanos

Direcciéon:  calle uno no 270 col. pantitlan, México, D.F.

Pais: México

Teléfono: (55) 5701-4727

Empresa: Alimentos Copelia Ltda.

Productos: Arequipe, leche Condensada, Panelitas de Arequipe y Coco
Direccion:  Cra. 58A # 29-89, Medellin, Antioquia

Pais: Colombia

Teléfono: (574) 2353366

Sin embargo existen otros competidores indirectos de la ciudad de Miami, ya que
existen productos que actlan como sustitutos por lo que se tienen en cuentan
algunas empresas vendedoras de dulces de los Estados Unidos que incluyen
dulces como caramelos blandos, dulces de leche u otras frutas diferentes del
coco, turrones (excluyendo los chocolates, gomas de mascar u otros que no son
similares al producto). Entre estas CADBURY, COTE D'OR, MILKA, SUCHARD.
SUGUS, TOBLERONE.

De acuerdo a informacion directa de algunos distribuidores al minorista(a través de
contactos en Miami), de esta clase de dulces y de algunas tiendas de comestibles

gue los venden la oferta de dulce de coco obtenida aproximadamente es de 44.64



Ton/afio, destacandose en dicha oferta la empresa ALIMENTOS COPELIA, la cual
participa con un 26,2 % de la oferta.

Tabla 11. Oferta de dulce de Coco

Afo Oferta (Kg./afio)
2001 26.400
2002 29.350
2003 35.080
2004 49.640

3.5.1 Proyeccion de la oferta

Para calcular cuantitativamente la proyeccion de la oferta se aplico el método de
minimos cuadrado. En la ecuacién de la tendencia histérica se considero como
primera variable el tiempo (afios) y los datos histéricos de oferta para estos afios

como segunda variable. La ecuacién obtenida fue la siguiente

Y= 23,800 + 7,545X

Tabla 12. Proyeccion de la Oferta*

Afio Oferta(Kg./afio)
2005 53.980
2006 61.525
2007 69.070
2008 76.615
2009 84.160
2010 91.705

* Ver base de célculo en el anexo C



3.6 SISTEMAS DE DISTRIBUCION

Este producto, por ser de aceptacion mas que todo entre latinoamericanos tiene
como principal canal de distribucion los puntos de venta dirigidos hacia éste
sector, tales como pequefios supermercados y tiendas situadas en las colonias
establecidas por los latinos dentro del Estado.

Almacenes de autoservicios: Supermercados, incluyendo gasolineras vy

Minimarkets.

Locales tradicionales: Un dependiente atras del mostrador (confiterias, almacén de

comestible).

3.6.1 Canales de distribucion

De acuerdo a informacion obtenida, el proceso de distribucién de esta clase de
productos, inicia con el productor-comercializador, que es el encargado de tramitar
los permisos asi como todos los trAdmites necesarios que garanticen que el
producto cumple las normas establecidas en EEUU. Continla el proceso de
comercializacién con el Importador - Mayorista, que se encarga de hacerlo llegar

al Distribuidor — Minorista para lograr trasladarlo al consumidor final.

Productor-Comercializador (Colombia)
Importador — Mayorista (EE.UU.)
Distribuidor (Supermercados y tiendas de detalle)

Consumidor Final



3.6.2 Alternativas de distribucién

3.6.2.1 Mercado Mayorista Los mayoristas compran productos para
empaguetarlos con sus propias marcas u otras, por encargo, y revenderlos a
minoristas y consumidores comerciales. Disponen de una capacidad propia para
almacenar, ensamblar, empaquetar y etiquetar los productos.

Si el exportador desea introducir o mantener el producto con su propia marca,
debe utilizar agentes o brokers que trabajan con mayoristas o0 centros de
distribuciéon para minoristas, montar una filial o entrar directamente en los canales

de distribucion de minoristas.

3.6.2.2 Mercado Minorista El comercio minorista evoluciona constantemente. Los
grandes almacenes van perdiendo terreno debido al crecimiento de los almacenes
de descuento o "discount stores" que ofrecen precios bajos casi todos los dias del

afno.

En el rubro alimentos, el comercio se realiza a través de los supermercados

tradicionales y los comercios "rapidos" (express stores).

3.7 ANALISIS DE PRECIOS

Se utilizara un precio Internacional bajo una cotizacién en U.S délares y FOB (libre
a bordo segun INCOTERMS).

El precio que se fije para el producto sera determinante en el nivel de ingresos que
se obtenga, tanto por su propio monto como por el impacto sobre el nivel de la
cantidad vendida. En este sentido, el precio de venta del producto debe permitir

cubrir con la totalidad de los costos de operacion (fijos, variables, administrativos,



entre otros) y tener en cuenta el comportamiento del mercado.

Los datos se obtuvieron de supermercados como Sedanos, Publix, las tiendas de
comestibles (Grocery) proporcionados via Internet. Para tener una base de calculo

de ingresos futuros se tomo un precio promedio en el mercado.

Cantidad Precio en supermercados($US)
6 uds. (138 g.) 3,1
2 uds. (60 g.) 2,90
10 uds. (230 g.) 5,89

En promedio un gramo de este producto tiene un valor de US $0,032. De acuerdo
a esto una caja de 6 unidades de 25 g. en los Supermercados de Miami tiene
precio aproximado de US $4,78; sin embargo este precio promedio solo sirve de
referencia para calcular el precio de venta ya que no se va a vender directamente
al consumidor final. Teniendo en cuenta que intervienen 2 intermediarios antes de
llegar al consumidor final y cada uno con una ganancia entre 25% — 30% del
precio de adquicision del producto, se estimara un precio de venta al primer
intermediario de de US $2,8, el cual se considerara en el calculo de los ingresos.

3.7.1 Proyeccion de precios

Para proyectar el precio no se usa un método estadistico que ajuste la tendencia,

se tendra en cuenta la inflacion promedio de Estados Unidos 1,90% a partir del

tercer afo de proyeccion.



Afio 1 2 3 4 5

Precio estimado
(US $/ud.)

2,8 2,8 2,85 291 2,96

Teniendo en cuenta una tasa de cambio para el délar US$ en pesos colombianos

de $2.363 a la fecha (marzo de 2005) el precio de venta para el primer afio es de

$6.616/ud.

3.8 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
e Descripcion fisica

Producto redondeado de superficie irregular debido a los salientes del coco.
Posee una capa externa brillante un poco dura no pegajosa y delgada, su

interior es semiduro.

El peso del producto es de 25 gr. sin embargo dependiendo de la presentacion

y de las necesidades del cliente puede estar entre 10 y 30 gr.

e Beneficios que aporta:
Las conservas son un producto casero y natural que no posee colorantes, ni
saborizantes. Este tipo de dulce puede ser considerado como un producto

complementario que satisface la necesidad de alimentacién del consumidor y a

su vez le ofrece la energia y nutrientes necesarios para mantener su salud.

e Forma de utilizaciéon o consumo:

Este dulce por ser un alimento se considera un producto de consumo masivo.




¢ Ingredientes:

Coco fresco, Azucar, conservantes y aditivos permitidos por la legislacion

Colombiana.

Este producto vendra en cajas de 6 unidades.

e Caracteristicas Microbioldgicas

Recuento Microorganismos

Menor de 10 UFC
Mesofilos:
Maximo 500 UFC
N.M.P. Coliformes Totales: Menor de 3
N.M.P. Coliformes Fecales: Menor de 3
Mohos y levaduras: Menor 10UFC

e Consumidores potenciales

El producto puede ser consumido por toda clase de publico excluyendo las
personas con problemas de AZUCAR 6 DIABETICOS.

e Vida Util Esperada
90 dias.

e Controles Especiales Durante Distribucién Y Comercializacion

- Almacenamiento entre 10°C y 25°C
- Humedad Relativa entre 40 %y 70 %




e Usos del producto

Este producto puede ser usado para consumo como golosina, ya sea solo o

acompafnado con galletas, leche o como lo desee el consumidor.

e instrucciones en la etiqueta

Consérvese en lugar fresco y seco.

3.8.1 Disefo

La presentacion del producto al consumidor es el paso final -y quiza el méas
importante - en el ciclo de produccién. Dedicarle una atencion adecuada permitira

mejorar las ventas con un minimo costo extra.

Las decisiones que se tomen acerca del tamafio de envases, el periodo de
expiracion, el etiquetado y la propaganda, por citar algunos aspectos, determinan

el tipo de consumidor y el mercado al que el producto ira dirigido.

Para efectos de presentacién, el producto contara con un disefio exclusivo,
atractivo al consumidor, y que refleje su caracter autoctono acorde con el

segmento obijetivo.

El disefio cuenta con la informacion nutricional y de los ingredientes, cédigo de
barra, peso neto, fecha de vencimiento, registro sanitario, lote, productor y el logo

del producto.



3.8.2 Etiqueta

La informacion nutritiva se requiere en casi todas las comidas empacadas que se
venden al consumidor, en la mayoria de los casos la informacion aparecera sobre
la etiqgueta del empaque del alimento. Los paquetes de productos que tengan un
area total de 12 pulgadas cuadradas o menos podran incluir un domicilio o nimero

telefonico donde el consumidor pueda obtener informacion sobre sus nutrientes.

Existen dos clases de etiquetas, el formato completo o formato A y el formato
simplificado o formato B*, debe de ser elegible el producto para utilizar este ultimo
formato; es decir, si una porcion de alimentos contiene insignificantes cantidades
de 7 o mas de los 14 nutrientes obligatorios. Se utilizara la forma A en el empaque
del producto. Las Regulaciones de la FDA define “insignificante” como la cantidad
de nutriente que puede ser declarado como cero o en algunos casos. (En la
seccibn 3.11.4.1 se describen los requisitos para etiquetas de productos

importados en Estados Unidos.)

3.8.3 Empaque

Funcion de proteccion:

Nivel primario: El producto se encuentra empacado esta en caja de cartdn
plegadiza que permiten conservar sus caracteristicas y evitar que sea averiado.
Estas cajas tienen unas dimensiones de 14*10*3 cm. de largo, ancho y alto

respectivamente con un peso de 12g.

Segundo nivel: El producto serd empacado en cajas de cartén corrugado con

dimensiones de 30cm * 30cm * 12cm, de ancho, largo y alto respectivamente.

*ver anexo D al final del documento.



3.8.4 Requisitos sanitarios en Colombia®

Las actividades de fabricacién, procesamiento, envase, almacenamiento,
transporte, distribucién y comercializacion de alimentos se cefiiran a los principios
de las Buenas Practicas de Manufactura estipulados en el titulo Il de Decreto
3075. Ademas todo alimento que se expanda a directamente al consumidor bajo
marca de fabrica y con nombres determinados deberd obtener Registro Sanitario
expedido conforme a lo establecido en dicho decreto por el Instituto Nacional de

Vigilancia de Medicamentos y Alimentos, INVIMA.

3.9 ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

Para que una organizacion logre el éxito y pueda mantenerse en el mercado debe
implantar planes de accién o estrategias que le permitan esto. Existen muchisimas
estrategias por las cuales una empresa puede optar, generalmente las de

mercadotecnia que involucran Precio, Producto, Publicidad y Plaza.

< ESTRATAGIAS DE DIFERENCIACION

Esta es una estrategia fundamental para el proyecto, se desea ofrecer a los
clientes un producto con cualidades distintivas que lo posicionen por encima de la

competencia.

Se necesita un producto de alta calidad con un envase llamativo y con una ventaja
competitiva y comparativa muy desarrollada con respecto a las marcas que se

venden en el mercado de Miami para poder tener una “diferenciacion” entre estos.

* Ver diligenciamiento del registro sanitario en el Anexo E.



Como se dijo anteriormente la presentacion del producto juega un papel
importante en el momento de su exposicion ante el consumidor, el tener una
presentacion atractiva puede lograr en algunos casos, la persuasion del
consumidor ya sea para una compra inmediata o futura. De acuerdo a esto se

procurara:

e Un disefo llamativo que vaya acorde con el segmento objetivo al cual va

dirigido el producto.

e Utilizar excelentes y modernos equipos que permitan garantizar un producto

de alta calidad.

¢ Un balance entre calidad-precio ya que los productos actualmente vendidos
si son baratos no son de muy buena calidad y los costosos manejan altos

indices de calidad.

s ESTRATEGIA COMPETITIVA.

Esta estrategia dara la pauta y servirh como punto de partida par que la empresa

se posicione y asuma por medio de otras estrategias la condicion de lider.

Cabe mencionar que las grandes empresas vendedoras de dulces de Estados
Unidos no contemplan esta categoria de productos (dulces de leches, turrones,
frutas tropicales), lo que se convierte en una gran oportunidad para penetrar en el
mercado y posicionar el producto en este segmento. Esto se podra lograr a través
de:



Andlisis cuidadoso de la eleccion de la maquinaria y equipo con el fin de
adquirir las mas eficientes para la empresa teniendo en cuenta estandares

de calidad, confiabilidad y durabilidad.

La elaboracion de un plan de accién que guie los lineamientos a seguir de
la organizacion, la cual debe incluir el cumplimiento de normas de

conservacion y seguridad.

Lograr sellos de certificacién de calidad internacionales como un simbolo

del compromiso de la empresa con la excelencia.

Elaborar una estrategia de marketing basado en empaques adecuados que
reunan los requisitos del mercado, y cuyo desempefio y costo contribuyan a

la competitividad del producto.

Cubrir aquellos mercados que la competencia actualmente tiene

insatisfecho.

Desarrollar una oferta diferenciada, frente a los competidores actuales la
cual sea continua a lo largo del tiempo y que caracterice a la empresa en el

mercado internacional.

Generar alianzas estratégicas entre el sector privado y el sector publico en
el departamento para la creacion de acuerdos de competitividad que

permiten mejorar la productividad de las tierras en relacién con las frutas.

El desarrollo de alianzas tanto a nivel nacional como internacional que
permitan desarrollar economias de escala, volumenes de produccion,
capacidad de negociacion y desarrollo de ventajas comparativas y

competitivas.



v ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

Debido a la insaturacion del mercado, ya que son pocos los competidores y la
oferta de este producto solo viene del exterior son muchas las posibilidades de
ganar y penetrar el mercado hispano. La esencia de este plan de accién es crear
una imagen organizacional fuerte mediante la diferenciacion del producto y el
posicionamiento en la mente de los consumidores objetivos del dulce de coco que
seran los hispanos y asi gozar de un fuerte reconocimiento y fidelidad en este

segmento que mas adelante permitira expandirse a otros.

La penetracion al mercado puede lograrse con mayores esfuerzos en mercadeo
que permitan buscar una mayor participacion en el mercado. Estos esfuerzos
seran encaminados hacia los precios, publicidad, y calidad del producto.

% ESTRATEGIA PROMOCIONALES

e Establecer alianzas con los comercializadores donde se compartan los

costos de promocién del producto.

e Participacion constante en ferias y eventos.

e Establecer contactos en Miami que sirvan como agentes promociénales y

permitan tener un mejor control del producto en la ciudad.

e Promocién por portales de Internet especializados en ofrecer productos

colombianos como www.tupaisencasa.com y www.Hatogrande.com.

e Se invertirdn aproximadamente $1.000.000 en actividades publicitaras en a

etapa introductoria, se destinaran $500.000 en las subsiguientes para asi ir


http://www.tupaisencasa.com/
http://www.hatogrande.com/

fortaleciendo la empresa, atraer a nuevos clientes y mantener a los

potenciales.

% ESTRATEGIAS DE PRECIO

Se estableceran precios introductorios bajos que seran inferiores a los de la

competencia para asi penetrar y ganar mercados rapidamente.

Esta clase de dulce se mueven en un rango de precios entre $US3 y US$12
aproximadamente dependiendo del contenido del envase, la marca y la calidad del
producto. Los precios son competitivos por o que se considerara el precio minimo
que se puede cobrar de acuerdo al comportamiento el mercado y a su vez
alcanzar los margenes minimos deseados por la empresa. Estos precios seran

flexibles y modificables a través del tiempo.

<% ESTRATEGIAS DE COLOCACION

Esta estrategia es clave para el éxito de la empresa ya que en esta es necesario

decidir los niveles de servicio al cliente asi como los canales que se utilizaran.

En este proyecto, la venta se hara por medio de un intermediario importador
mayorista que los coloque en supermercados Yy tiendas tradicionales. Es
importante destacar que la oferta en los supermercados es inferior por lo que se

procuraria una alta penetracion en estos.

Ultimamente, la aparicion y desarrollo del Internet ha creado otros puntos de

ventas para productos alimenticios, y es una tecnologia que esta permitiendo que



muchos productores exportadores e importadores puedan vender una gran

variedad de productos, directamente a los consumidores.

La empresa a largo plazo utilizara portales propios de Internet y inicialmente
empresas comercializadoras ubicadas en las ciudades de Miami que estan
interesadas en recibir ofertas del dulce. Se espera a un largo plazo comercializar
directamente con los supermercados y otras lineas institucionales.

3.10 CLIENTES POTENCIALES

POSIBLES CLIENTES EN MIAMI. (Productores y distribuidores mayoristas)

COMPANIA E-MAIL CONTACTO
Hemisphere Foods, Lic | hefoods@bellsouth.net Maria Isaza; Juan Escobar
Great American Farms | bill@greatmericanfarms.com | William Abrahams
U.S.Tropical Fax: (954)946-5823 Mike Diaz
Lionheart TEL: (954)984-8665 Ken Kodish

POSIBLES CLIENTES EN MIAMI. (Productores y distribuidores de productos
procesados)

COMPANIA E-MAIL CONTACTO
L&J General International Fax: (305)638-5098 Mayra Serés
corporation
GOYA Foods of Florida Luis.Olarte@Goya.com Luis Olarte. Director de
compras

3.11 DIAGNOSTICO DE LA RELACION PRODUCTO MERCADO

3.11.1 Clasificaciéon Arancelaria

El producto por analizar es la Conserva a base de coco para el mercado meta de

la ciudad de Miami (Florida) de los Estados Unidos.




Este producto no tiene fraccion arancelaria especifica. Se agrupa dentro de la
fraccion 1704.90.90.00

Capitulo 17: Azucares y Articulos de Confiteria

1704 LOS DEMAS ARTICULOS DE CONFITERIA SIN CACAO (INCLUIDO EL
CHOCOLATE BLANCO).

1704.90.90.00 LOS DEMAS DE LOS DEMAS ARTICULOS DE CONFITERIA SIN
CACAO (INCLUIDO EL CHOCOLATE BLANCO).

3.11.2. Acuerdos Comerciales de Colombia con EE.UU.

Colombia goza de los beneficios de la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y
de Erradicacion de Drogas — ATPDEA, la cual renueva y amplia los beneficios
unilateralmente otorgados por el gobierno de Estados Unidos a Bolivia, Colombia,
Ecuador y Peri mediante la Ley de Preferencias Comerciales Andinas (ATPA),
gue vencio en diciembre 4 de 2001. Esta nueva ley se aplicara retroactivamente
desde la fecha de vencimiento del ATPA y estara vigente hasta el 31 de diciembre
de 2006.

Ademas de acuerdo con el Plan Nacional de Desarrollo vigente aprobado en el
afio 2003, Colombia tiene previsto iniciar negociaciones tendientes a la firma de un

Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos.



3.11.2.1 Tarifa Arancelaria.

El acceso a los mercados abarca principalmente: tarifas y regulaciones aduaneras,

regulaciones de agricultura y requerimientos de empaque.

La Tarifa Arancelaria para este dulce de Coco en Estados Unidos es 0%, esto
debido a Acuerdos Comerciales firmados entre Colombia, los demas paises
Andinos y EEUU (ATPDEA). No obstante, en Colombia estos productos estan

gravados con una tarifa del 20%.

3.11.3 Regulaciones de Aduana (U.S. Customs Service)®

Se requiere que cada articulo (0 su envase) importado en Estados Unidos sea
marcado en un lugar visible, legible y permanente describiendo en ingles la
naturaleza del articulo (0o envase), que permita al comprador final conocer el
nombre del pais de origen y la hora de la importacion en el territorio aduanero de

Estados Unidos.

El servicio de aduanas de los EE.UU. no exige al importador tener licencia o
permiso. Otras agencias podrian requerir permisos, licencias u otra certificacion

dependiendo de qué producto esté siendo importado.

Toda la mercancia que entra a los EE.UU. debe pasar por la aduana y esta sujeta
a impuestos de aduana a menos que esté exenta de dichos impuestos por la

legislacion Americana.

16 OBSERVATOIO AGROCADENAS COLOMBIA. Disponible en Internet
<http://www.agrocadenas.gov.co/inteligencia/documentos/em_anexos_Estados_Unidos.pdf.


http://www.agrocadenas.gov.co/inteligencia/documentos/em_anexos_Estados_Unidos.pdf

El proceso incluye los siguientes pasos: entrada, inspeccion, evaluacion,
clasificacion y liquidacion. El importador debe declarar el valor de la mercancia en
la aduana quién hace la evaluacion final. Diferentes métodos de evaluacion se
utilizan para llegar este valor, siendo el costo de transaccion la base primaria de la
evaluacion (el valor de transaccion, es el precio pagado realmente o pagadero por
el comprador al vendedor para las mercancias importadas). Otros factores que
pueden también agregar valor a la mercancia son los costos de embalaje, las

comisiones de venta, los derechos o costos de licencia, entre otros.

3.11.3.1 Inspeccion de mercancias La inspeccion de mercancias es necesaria
para determinar: el valor de la mercancia para propositos de aduanas y estatus de
impuestos, si las mercancias estan etiquetadas correctamente, si las mercancias
han sido correctamente facturadas, si el envio o flete contiene articulos prohibidos,
si han sido cumplidos los requisitos de otras agencias federales, si el monto de la

mercancia facturada es correcto.

Si es necesario, la mercancia sera analizada por el laboratorio de aduanas para
determinar la clasificacion, el valor correcto y que la mercancia cumpla con todos
los requisitos de seguridad, o para asegurarse de que no sean falsificados o de

otra manera violadas las leyes de los EE.UU.

3.11.4 Barreras no arancelarias

La industria de alimentos procesados esta vigilada por el FDA (Food and Drug

Administration), la cual tiene la autoridad para regular alimentos y sus

componentes y define los requisitos para la rotulacion honesta de los ingredientes.



Esta se involucra para asegurar la proteccién de los consumidores y verificar la
seguridad de la comida, asi como tiene la responsabilidad de establecer las

regulaciones sobre el uso de pesticidas en los productos perecederos.

Todos los productos importados deben cumplir con los estdndares de calidad de
los productos domésticos,” los productos importados deben ser puros, saludables,
aptos para comer, y producidos bajo condiciones de sanidad, todos los productos

deben tener etiquetado informativo y verdadero en ingles”.

En el marco de la “Ley contra el Bioterrorismo” y para proteger al consumidor
contra alimentos adulterados, se han emitido nuevas regulaciones de la “Food and
Drug Administration” (FDA), a efecto de que todo establecimiento (fabrica,
empacadora, almacén, bodega refrigerada) en Estados Unidos y el extranjero que
maneje alimentos se registre para poder introducir alimentos a EE.UU. (ver anexo

regulaciones de la FDA)

Los productos de importacién estan sujetos a una inspeccion de la FDA en el
puerto de entrada y se requiere notificacion de entrada con un minimo de 24
horas de anticipacion. (En el anexo F se pueden observar otros requisitos de

exportacion a EE.UU.)

3.11.4.1 Etiquetado !’ El Cédigo Federal de Regulaciones de los Estados Unidos
requiere que el pais en el que se produjo o manufactur6 el producto esté
claramente sefialado en el envase como “Lugar de Origen”. Esta declaracion se

puede localizar en cualquier lado excepto en la base del envase.

7 Administracion de Alimentos y Farmacos de los Estados Unidos. Disponible en Internet <http:

[lwww.fda.gov>



Los principales requisitos de etiquetas/apariencia que deben cumplir los productos

alimenticios son:

1. Denominacién del producto: En el panel principal del envase el producto debe
tener un nombre comdn o un término que describa la naturaleza béasica del

alimento.

2. Declaracion del contenido neto: Tiene como funcién indicar la cantidad total del
producto en el envase. Se pueden usar los dos sistemas de medida (métrico e
inglés).

3. Lista de ingredientes: Declarar todos los ingredientes presentes en el producto
de forma descendente. Se debe localizar en el panel de informacion conjunto con
el nombre y direccion del productor o donde se localice el panel de informacion

nutricional.

4. Panel de informacién nutricional: Requiere ciertos formatos permitidos y
recomendados, ademas de reglas graficas estrictas.

5. Nombre vy direccion del responsable: La etiqueta debe declarar el nombre y la
direccién del productor, empacador o distribuidor. Debe incluir la direccion, cuidad,
pais y cédigo postal.

6. Lugar de origen: Requiere que el pais de produccién esté claramente sefalado.

7. ldiomas: La ley exige que todos los elementos aparezcan declarados en inglés.

Adicionalmente, las etiquetas deben tener:



e Formatos distintivos y faciles de leer que permitan al consumidor encontrar

rapidamente la informacion que necesita sobre la salubridad del alimento.

e Informacion sobre la cantidad de grasa saturada, colesterol, fibra
alimentaria y otros nutrientes de gran influencia para la salud que se

encuentran en cada racion del alimento de que se trate.

e Referencia al valor nutritvo de cada componente expresado en un
porcentaje del valor diario recomendado, ayudando asi al consumidor a ver

como encaja el alimento en la dieta diaria.

¢ Definiciones uniformes para términos que describen el contenido nutricional
de un alimento como “light”, “low fat”, o “high fiber” para asegurar que tales
términos significan exactamente lo mismo para los producto en los que

aparezca.

e Advertencias acerca de la relacion entre un nutriente o alimento y una
enfermedad o condicion relacionada con la salud como calcio y

osteoporosis, grasas y cancer, etc.

e Tamafios de racibn estandar que permiten hacer comparaciones

nutricionales de productos similares mas facilmente.

3.11.5 Embalaje

Las cajas permaneceran completamente cerradas y con sello de seguridad. Se

evita el transporte mezclado con sustancias que sean toxicas, corrosivas o que

impartan olores.



El producto por ser perecedero al transportarse en contenedor debe permanecer

refrigerado. La vida util del producto si se mantiene sellado y en condiciones de

10° a 25° es de minimo 90 dias.

3.11.6 Comportamiento del producto en Estados Unidos

Tabla 13. Volumen de importaciones en EE.UU. fraccién 1704.90.90.00'8

ARo Peso Neto Valor
(Kg.) (US$)
2002 2.172.554 6.090.830
2003 0 9.683.090
2004 0. 11.280.816

Tabla 14. Importaciones desde Colombia para la fraccion 1704.90.90.00

Afo Peso Neto Valor
(Kg.) (US$)
2002 40.037 70.138
2003 0 220.597
2004* 0 115.674

* Cifras parciales

El valor de las importaciones totales para la partida en cuestion para el afio 2004,

es de 11.280.816, por lo que se puede observar un crecimiento interesante en el

valor de las importaciones en los ultimos 3 afios. En lo que respecta a las

importaciones desde Colombia se observa un incremento significativo del afio

2002 al 2003

del 300%.

Tabla 15. Proveedores de Estados Unidos de la fraccién 1704.90.90.00

Participacién

Pais %)
MEXICO 38
CANADA 23
BELGICA 11

18

De acuerdo a estadisticas de

la United States Internationanal

<http://dataweb.usitc.gov/scripts/staged.asp>

Trade Comision. Disponible



Los principales proveedores de este tipo de producto son México, Canada y
Bélgica. EI mercado de Estados Unidos para el producto en referencia se
encuentra disponible en un 30% para el resto de paises, ya que se encuentra

ocupado un 70% por los 3 paises competidores mas importantes.

En el siguiente cuadro se pueden ver las importaciones que entran al puerto de

Miami bajo la posicion arancelaria 1704.90.90.00.

Tabla 16. Importaciones desde Miami

2001 2002 2003 participacion
US$ 155.100 US$ 104.000 US$ 160.300 1,5%

3.11.7 Condiciones generales de acceso fisico

En Estados Unidos existen mas de 226 Aeropuertos y 400 Puertos, sin embargo
los que concentran las mayores frecuencias de transporte maritimo y aéreo
procedente de Colombia son: En la zona Este, " Houston, Jacksonville, Miami,
Nueva York, New Orleans”. En la zona Oeste, “Los Angeles y San Francisco”. En
lo que respecta a Aeropuertos con servicio directo estan: " Atlanta, Memphis,

Miami, Nueva York.

Por otra parte la importante infraestructura portuaria, aeroportuaria, vial y
ferroviaria de Estados Unidos facilita el acceso a cualquier territorio
Estadounidense, lo cual favorece colocar las exportaciones Colombianas sin

mayores dificultades en la mayoria de las ciudades.

Los principales Puertos de destino para carga desde Colombia son Jacksonville,

Miami, Port Everglades, Nueva York.



Los aeropuertos Internacional de Miami, John F. Kennedy de Nueva York,
Hartsfield Atlanta Int., Los Angeles Int., Memphis Int., y el Intercontinental en

Houston, son los principales receptores de vuelos procedentes de Colombia.

% Servicios de Transporte maritimo

LINEA MARITIMA FRECUENCIA TIEMPO DE TRANSITO
(dias) Min.(dias) Max.(dias)

Maersk Sealand 7 6 9

Seaboard Marine 7 8 10

Hacia Miami, aunque la oferta ha disminuido, se puede contar nueve (9)

servicios, tanto desde Costa Atlantica como desde Buenaventura.

Desde Costa Atlantica, en servicio directo, actualmente se cuenta con cuatro (4)
navieras, con frecuencia promedio de zarpe de 12 dias y tiempo de transito en
esta ruta es de 5 a 9 dias. Adicionalmente se puede contar con una naviera, que

ofrece servicio mensual desde Santa Marta Unicamente para carga suelta.

Con transbordos previos, en Panama, dos (2) navieras estan presentes en la ruta.

En estos eventos los tiempos de transito pueden alcanzar hasta 10 dias.

Desde Buenaventura, la oferta se reduce a tan sélo dos (2) navieras, con
transbordos en Panam& y Bahamas. El tiempo de transito puede llegar hasta

quince (15) dias.

Adicionalmente la ruta a Miami, posee la opcion de transporte para carga suelta a
través de consolidadores, que en su mayoria, han acogido a Miami como punto de

distribucion de cargas, no solo para Estados Unidos, sino para el resto del mundo.



% Servicio de Transportes aéreo

Aerolinea AVIANCA: Vuelos Diarios directo via Miami.

3.11.7.1 Cuadro comparativo del costo de agente para la exportacion de las

conservas de coco.

e Por via aérea:

Rubro Centavos de délar por Kg. enviado
Transporte US$ 0,65
Combustible US$ 0,08
Seguridad US$ 0,03
Total US$ 0,76

Adicional a esto se cobra la guia aérea que tiene un valor estandar de U$ 75

(dolares).

e Por via maritima

Costo para un contenedor reefer de 20’*8’*86’
Rubro Costo en dolares
Transporte 900
Combustible (BAF) 170
Transmision 25
Document fee (bill of lading) 35
Total 1.129




Costos del puerto
Rubro Valor US$
Transporte de contenedor vacio hasta 75
el puerto
Descargue de contenedor vacio hasta 15
el puerto
Movilizacion de contenedor vacio a
56

zonas de llenado
Descargue de mercancia y llenado de

. P 25
contenedor (tarifa minima)
Uso del puerto 4,5/ton
Suministro  de  refrigeracion  del 48/dia
contenedor

Estos costos para un contenedor refrigerado fueron proporcionados por HASC-
GERLENICO LOGISTICA EE.UU. la cual es sucursal de la naviera HAMBURG-
SUD.

La transmision de que se habla es la que se tiene que realizar ante los Estados
Unidos 24 horas antes de que el buque zarpe para establecer la procedencia de
la mercancia y verificar que el exportador no tenga antecedentes de terrorismo,

con lo que se impide o autoriza la entada de la mercancia.

Se tomara el valor del délar US$ equivalente a pesos Colombianos $2.330 a la
fecha (Marzo de 2005).



4. ANALISIS TECNICO

4.1 TAMANO DE LA PLANTA

4.1.1 Tamano del mercado

Afio Oferta Demanda Demanda
(Kg./afio) (Kg./afo) Insatisfecha
2005 53.980 3.313.665 3.259.685
2006 61.525 3.403.133 3.341.608
2007 69.070 3.495.010 3.425.940
2008 76.615 3.589.384 3.512.769
2009 84.160 3.686.290 3.602.130

En promedio se puede decir que el 97% de la demanda no es satisfecha en la
ciudad de MIAMI para el periodo pronosticado de 2005 a 2009 lo que demuestra
claramente que existe un gran mercado por penetrar, lo que no se convierte en
una limitante para el tamafio de la planta. Hay que tomar en cuenta que todo
método estadistico tiene cierto grado de error, esto no significa que la demanda

potencial del mercado sea exactamente igual a estos valores.

4.1.2 Programa de produccion

La empresa estara en capacidad de producir 270 Kg. de producto (conserva de
coco) al dia, tomando como referencia la capacidad con la cual cuentan los
equipos disponibles para el montaje de la planta (rayador, marmita). Al afo

representa 70.200 kg. utilizando el 50% de capacidad de la marmita.




La cantidad de empleados con que contara la empresa inicialmente seran 9
empleados de los cuales solo 4 trabajaran directamente en el proceso en un turno

de 9 horas al dia, de esto se deduce lo siguiente:

Primero dos afios de produccion:

4 hombres * 9 horas = 36 hh/dia

36 hh/ dia * 5 dias = 180 hh/ semanas disponibles
Se trabajaran 260 dias al afio.

36 hh/dias*260 dias=9.360 hh/afio disponibles.

A patrtir del 3 afio

5 hombres* 9 horas= 45 hh/ dia

45 hh/dia*5 dias=225 hh/semanas disponibles
Se trabajaran 260 dias al afio

45 hh/dia*260 dias= 11.700 hh/afio disponibles.

Considerando una produccién sobre una tasa de 0,36 hh/Kg. promedio de

producto se diria que:

Afio | Hh disponibles/afio | Hh/ Kg. | Kg./afio Unidades
producidas/afio *

1 9.360 0,36 26.000 173.400

2 9.360 0,36 26.000 173.400

3 11.700 0,36 32.500 216.700

4 11.700 0,36 32.500 216.700

5 11.700 0,36 32.500 216.700

* Dado que el producto se venderd en cajas de 6 unidades de 25 g. se entendera por unidad

producida “una caja de 6 unidades de 150g.neto”.



4.2 INSUMOS REQUERIDOS

La empresa requerird insumos de dos tipos (principalmente):
e Materia Prima

e Insumos de empaque

Los insumos requeridos para la elaboracién de los dulces son el coco, azucar y

aditivos.

El Coco es un producto que esta disponible todo el afio en el pais y Cartagena se
abastece principalmente de San Juan de Uraba (Antioquia), San Blas (Panamd),

Urumita (Guajira), Mofiitos y San Bernardo del Viento (Cérdoba)

La leche puede ser fluida o en polvo reconstituida, entera o parcialmente
descremada, segun el contenido de grasa inicial y final del dulce deseado. Tanto
la leche en polvo como la fluida tienen ventajas e inconvenientes, de modo que se
puede aconsejar su uso alternativo o combinado conforme a las circunstancias y a
las instalaciones. Se trata de todas formas de leches APTAS para la alimentacién
humana, siendo errénea la teoria de que el dulce de leche es el digestor de los
sobrantes (leches &cidas, sucias, quemadas bacteriolégicamente No Aptas, etc.),
estas no sélo aportan productos de baja calidad sino también dificultad en su

elaboraciéon y mayor costo de produccion.

Si bien la composicion de la leche varia con las épocas del afio y la alimentacion
de los animales, podemos generalizar diciendo que en promedio la leche posee:
lactosa 4,8 %, proteinas 3,5 %, grasa 3,2 %, cenizas 0,8 %. La lactosa y ciertos
minerales estan como soluciones verdaderas, las proteinas como soluciones
coloidales, la caseina como dispersion gruesa y las grasas como emulsiones. Las
exigencias de la leche para la elaboracion de dulce de leche deben ser las mismas

gue para consumo humano.



El AzUcar se refiere a azlcar de cafia, ademas de su importancia como
componente del sabor tipico del dulce tiene un papel clave en la determinacion del

color final, consistencia y cristalizacion.

El aditivo utilizado benzoato de sodio, cuya concentracion no puede exceder el
0,1%, se usa en productos derivados de la fruta para protegerlos contra las

levaduras y los mohos.

Materia Prima Distribuidor
Agricultores de San Blas
Coco .
(Panama)
Procesadores de Leche del
Leche .
Caribe(PROLECA)

) Mundo Ltda. Distribuidores

Azucar

Azlcar Riopaila.

. Superdeposito Medellin,
Benzoato de Sodio .
Viveres y Abarrotes.

Empaque: Este producto se envasara en cajas de carton parafinado que
permitiran conservar las caracteristicas del producto y que no sea averiado. Estas
cajas tendran unas dimensiones de 15*10*3 cm. de largo, ancho y alto

respectivamente con un peso de 12g.

En Cartagena existen varias litografias y empresas que se dedican a disefiar y
suministrar este tipo de cajas, se destacan: Convenio Gréfico Ltda., Centro Grafico
de la Costa, Espitia Impresores, Plasticajas, entre otros, las cuales seran

disefiadas bajo las especificaciones suministradas.



Cajas de carton corrugado: Este producto sera empacado en cajas de cartdon
corrugado con dimensiones de 30cm * 30cm * 12cm, ancho, largo y alto

respectivamente con un peso de 230 g.

Estas cajas son fabricadas por Cartones de Colombia filial de Smurfit carton de
Barranquilla, con las normas de calidad necesarias ya que se encuentran

certificados con las normas de calidad 1SO 9001.

Estos empaques estaran regidos bajo la norma internacional del cartén para la
proteccion de estos productos ya que por ser perecederos y ser manipulados
frecuentemente necesitan que su empaque le brinde las condiciones necesarias

para un mejor manejo.

4.3 LOCALIZACION DE LA PLANTA

Para determinar el sitio donde funcionara la planta se aplicé el método cualitativo

por puntos, considerando dos alternativas para su ubicacion.

A: BELLAVISTA; Manz. 4 L 10.
B: EL BOSQUE; Av. Buenos Aires Diagonal 21 51-1009.

El Método cualitativo por puntos consiste en asignar valores cuantitativos
(ponderacién) a una serie de factores que se consideran relevantes para la

localizacion por las mayores y mejores ventajas comparativas.



X/

% Factores para evaluar las alternativas.

Los factores a tener en cuenta en el andlisis en que influyen en la decision de

ubicar la instalacion son:

1. Cercania al los proveedores: en este factor

se analiza la facilidad de

acceso de los proveedores para suministrar los insumos.

2. Arrendamiento: En este aspecto se analiza los diferentes costos de

arriendo en cada uno de los lugares.

3. Servicios publicos: En este aspecto se analizan la disponibilidad y el costo

de los servicios de agua y electricidad de cada una de las alternativas a

evaluar.

4. Infraestructura fisica: En este factor se analiza el tamafo de los locales;

las condiciones de infraestructura de estos.

Tabla 17. Determinacion de la localizacion a partir del método cuantitativo

por puntos.
Factor Peso

Relevante Asignado Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
0-10 ponderada 0-10 ponderada

1 0,15 6 0,9 7 1,05

2 0,35 6 2,1 8 2,8

3 0,3 7 2,1 8 2,4

4 0,2 8 1,6 7 14

Total 1 6,7 7,65

De acuerdo a lo anterior la mejor alternativa es la B, lo que quiere decir que la

empresa funcionard en el Bosque Av. Buenos Aires Diagonal 21 51-109, la cual




cuenta con un area de 120 m? y un costo de arriendo mensual de $800.000.

4.4 ANALISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION

Recepcién Y Seleccion del Coco: Esta etapa consiste en la recepcion de los
insumos requeridos para la preparacion de las conservas como para el empaque,
la inspeccion de los mismos para garantizar que se cumplan los requisitos
establecidos por la empresa. La fruta seleccionada debe ser de éptima calidad y
con el grado de maduracion requerido, de otro modo todo un lote puede echarse a
perder por la presencia de una pequefia cantidad de coco en mal estado. Agitarlo
para verificar que contiene agua, si no se escucha el tipico chapoteo del agua en
su interior es porque el coco estd seco o pasado de maduro; en dichas

condiciones la pulpa suele estar rancia. Debe ser aromatico como el melon.

Descascarado: Practicar dos orificios en los "ojos" del coco con un sacacorchos
sacando el agua del coco, luego se separa la pulpa de la cascara con la ayuda de
un martillo. Eliminar la piel marron que recubre la pulpa y que resulta algo

indigesta y lavar la pulpa con agua que quede completamente blanca.
Lavado: La fruta debe enjuagarse cuidadosamente con agua limpia.

Rayado de Pulpa: Se coloca el coco en el rayador eléctrico para que quede

acondicionado para la coccion.

Preparacion del coco Se coloca el coco rayado y una minima cantidad de agua,
se mezcla uniformemente para que no se pegue, se agrega parte de la azucar.
Cuando empiece a espesarse el almibar se le agrega el resto del azucar, se deja
revolver la mezcla hasta que se endurezca o adquiera la contextura deseada. En
esta etapa es importante el uso el calor, la mezcla debe removerse

constantemente para evitar que el calor se concentre en ciertas zonas, lo que



causaria que ésta se queme y se adhiera a la superficie de la olla alterando el
sabor.

Moldeado: Se vacia el almibar en unas bandejas uniformemente y se deja enfriar.
Se da el moldeado correspondiente al las cocadas y se sacan las unidades

correspondientes de cada bandeja.

Empacado: Esta etapa consiste en el la consolidacion de las conservas en cajas
de 6 unidades, donde los operarios se encargaran de adecuarlas al empaque,
las que luego pasaran a la maquina selladora al vacio. Se envuelven las cajas en
un plastico con la ayuda de un operario, para que al hacerlas pasar por la
selladora y termo-encogida con la accion del calor que esta genera queden
completamente selladas.

En el empaque para distribucidon se organizan las cajas ya selladas en grupos de
24 y empacarlas en cajas de carton corrugado, para luego sellarlas con cinta
adhesiva.

Etiquetado: Generalmente se utiliza el etiquetado a mano, a pesar de que existen
equipos especiales que se operan manualmente. A no ser que se tenga en mente
trabajar a gran escala no es recomendable usar maquinas de etiquetado

automatico.

Almacenamiento: Esta etapa consiste en acomodar las cajas de 24 paquetes en
las gondolas ubicadas en el cuarto de almacén de la planta hasta el momento de
embarque en los camiones que las llevan hacia puerto de salida. Se debe contar
con un cuarto fresco el cual mantendra temperaturas entre 15° Cy 26° C con lo

gue se garantizara su conservacion.



En cuanto al almacenamiento de Insumos se clasifican los insumos recibidos y se
almacenan de manera que permita el acceso a los mismos en el momento que

sean requeridos. El coco fresco se conserva por dos meses.

Gréfico 8. Diagrama de bloques
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4.4.1 Plan de mantenimiento

La empresa implementara un programa de mantenimiento preventivo para todos
sus equipos con el fin de determinar de forma a priori posibles fallas en estos y
evitarse mayores costos futuros. El mantenimiento sera realizado quincenalmente

los dias sabados.

4.4.2 Control de Calidad

Se producira bajo los lineamientos de las Buenas Préacticas de Manufactura
(BPM). Considerando que el mercado internacional es muy exigente se procurara
establecer procedimientos de control fisico, quimico, microbiolégico vy
organoléptico en los puntos criticos del proceso de fabricacion (HACCP), con el fin
de prevenir o detectar cualquier falla de saneamiento o incumplimiento de las
especificaciones, defectos de calidad de la materia prima, material de empaque o
del producto terminado. Implementar a largo plazo el Sistema de Gestién de
calidad ISO 9001y HCCP

4.5 SELECCION DE EQUIPOS Y MAQUINARIA

Marmita:
e Funcién: En esta se realizara la coccion del producto.
e Capacidad: 50 galones.
e Dimensiones: 130*90*110 cm.

e Consumo: motor 40 r.p.m. 0,3 Kw.

Rayador Eléctrico:
e Funcién: permite rayar el coco para que quede listo para la etapa de

coccion.



e Capacidad: 25 Kg./hora.
e Diametro del disco: 15 cm. de acero inoxidable
e Potencia: Motor ¥4 HP de 110/220V

Selladora y termo- encogida:

e Funcidén: Esta maquina se encargara del sellamiento final. En donde el
producto ya empacado en cajas de carton es envuelto en plastico, el cual
por la accion del calor que la maquina emite se adhiere a esta, quedando
completamente sellada la caja.

e Dimensiones: 100 *140 cm.

e Consumo de energia: 2,2 Kw.

Al tercer aflo se requerirda una maquina cortadora para el coco y otro rayador

eléctrico.

4.6 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Para realizar la distribucion de los equipos en la planta, se cuenta con los

siguientes datos:

1- Dimensiones del local: 15 m de largo x 8 m de ancho.

2-  Area de recepcion de Materia Prima 3 m de ancho x 4 m largo.
3- 2 mesas de trabajo 2,5 m. de ancho con 0,55 m de largo.

4- Bodega de producto terminado 0,5 m de largo y 2,5 m de ancho.
5- Area de administracion de 2,5 m x 4,5 m.

6- 2Baflode2mx1m.

En el anexo G se puede observar el plano como estara distribuida la empresa.



4.7 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

El estudio de organizacion de esta empresa se hizo teniendo en cuenta la

expansion futura de la empresa y criterios organizacionales modernos.

En la empresa se utilizara una estructura funcional, donde cada trabajador o staff
le corresponde un jefe inmediato, que delega las funciones respectivas a los

trabajadores y vigila el cumplimento de estas.

El equipo de trabajo requerido para el funcionamiento inicial de la empresa estara
determinado en primera instancia por la necesidad de reduccién de costos para su
puesta en marcha en su etapa inicial. Posteriormente de acuerdo a las
proyecciones se estima que al cabo de 2 afios se dard una ampliacién en la

nomina como resultado de crecimiento de la empresa.

4.7.1 Funciones generales de las areas.

> Area de compra: su funcion se dirige hacia la adquisicion, control de
calidad, almacenamiento y suministro al area de produccién de materia

prima e insumos, laboraran dentro de esta, un jefe de compras y un auxiliar.

> Area de produccién: Se encargara del procesamiento, clasificacion,
empaque, control de calidad de los productos, dentro de esta se necesitara

los servicios de 4 operarios.

> Area de Exportacion: Se encargara del Mercado y comercializacion de los
productos terminados en el exterior, es decir, distribucién del producto,
atencion al cliente, transporte, identificacion de nuevos mercados, asi como

mantener al dia los papeles pertinentes para realizar las exportaciones y



demas actividades relacionadas con el proceso de exportacion, la dirige el
jefe de Exportaciones.

» Personal de Oficina y Administrativo: Se encarga del manejo de la
empresa y de su normal funcionamiento, laboraran dentro de esta area, un

Gerente, un asistente general.

4.7.2 Funciones del personal y perfiles.

JUNTA DIRECTIVA. Estara conformada por cuatro miembros principales y cuatro
suplentes, elegidos por la Asamblea General. Su funcién es la de planificar y
trazar las estrategias y politicas generales de la empresa, designan al gerente.

GERENTE. Es el encargado de ejecutar las metas y politicas trazadas por la junta
directiva; es el responsable de la parte operativa y el fortalecimiento de la
empresa; es el ordenador de gastos generales y representante legal de la
empresa. Perfil del gerente un Administrador de empresas, Economista, Ingeniero

de Alimentos, Ingeniero Industrial o Contador.

JEFE DE COMPRAS. Responsable de la compra, almacenamiento, calidad y
conservacion de la materia prima y productos de la empresa. Se encargara de
determinar las politicas compra de la empresa, acordar la forma de pago con los
proveedores, evaluar posibles proveedores futuros, asi como emitir las ordenes de

compra. Perfil Administrador, Ingeniero, Economista o Contador.

JEFE DE EXPORTACION. Se encargara de mantener los contactos en el exterior,
las relaciones con la SIA (sociedades de intermediacion aduanera) contratada,
velar por la legalizacion de exportacion, mantener los contactos con el
MINCOMEX, PROEXPORT vy otras entidades de desarrollo del exportador,



actividades de promocion en el exterior y todas las actividades relacionadas con la
salida o venta del producto. Enfasis en Comercio Exterior que maneje algunos

idiomas (principalmente el inglés).

ASISTENTE GENERAL. Se encargard de suministrar toda la informacion
necesaria de los movimientos de la empresa al gerente, manejar la némina y la
contabilidad de la empresa asi como velar por el bienestar de todos los

empleados. Perfil Contador.

OPERARIOS. Se encargaran del proceso (descascarar, medicion, coccion,

moldear, empaque) dejando listo el producto para la venta. Perfil Bachiller.
AUXILIAR GENERAL. Responsable por el aseo y buena presentacion de la
empresa, asi como servir de apoyo a todas las dependencias. Perfil Estudios de

primaria.

Grafico 9. Organigrama
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5. ANALISIS ECONOMICO

Se determind el monto de los recursos econOmicos necesarios para iniciar las

operaciones de la empresa, costo de produccion, de administracion y exportacion.

5.1 CAPITAL FIJO DE INVERSION

Es el capital requerido para la compra de maquinaria y equipos necesarios para el
proceso. El lugar donde funcionara la planta se adquiere por sistema de

arrendamiento por lo que no hay adquisicién o construccién de terrenos.

Costos de Maquinaria y Equipos. Incluyen todos los equipos y maquinarias
necesarios para la fabricacion del producto asi como las herramientas y

accesorios de apoyo.

Costos de Instalacion y Adecuacion de Equipos. Incluye la instalacién de todos
los equipos y adecuacion del area para el buen funcionamiento de la empresa.

Corresponde al 10% del capital fijo de inversion.

Costo de Muebles y Enseres. Corresponde a los muebles y equipos de oficinas
necesarias para el funcionamiento del area administrativa y general de la
empresa. (Escritorios, mesas, sillas, computador, aires acondicionados, teléfonos,

Fax, entre otros.)



Capital fijo de inversioén VALOR ($)
Marmita 7.250.000
Rayador eléctrico 930.200
Selladora y Termo encogido 1.190.000
Herramientas 500.000
Mesas de Trabajo de acero inoxidable (2) 2.300.000
Bandejas(15) 600.000
Basculas 1.000.000
Material de Laboratorio 150.000
Refractometro 1.000.000
Gondolas(7) 6.500.000
Instalacién y adecuacion 3.300.000
Muebles y enseres 12.000.000
Total 35.720.200

5.2 CAPITAL DIFERIDO EN INVERSION

También Illamados gastos preoperativos, comprende el conjunto de gastos
anticipados a la operacién del proyecto como, marcas, disefios comerciales o

industriales, asistencia, capacitaciones, gastos de puesta en marcha en general.

Concepto Valor ($)
Camara de comercio DIAN 200.000
Registro sanitario 2.500.000
Envio de muestras sin valor 1.000.000
comercial
Pruebas pilotos 500.000
Capacitacion de personal 500.000
TOTAL 4.700.000

INVERSION INICIAL EN ACTIVOS = $35.720.200 + $4.700.000 = $40.420.200




5.3 PRESUPUESTO OPERATIVO

5.3.1 Costos de produccion

Materia prima El costo de la materia prima se obtuvo directamente de las

cotizaciones realizadas a los proveedores de cada una de ellas.

Materia prima Costo unitario Volumen de Consumo Costo Anual
($/Kg.) anual ($/Af0)
(Kg. /Afio)
Coco 350 52.000 18.200.000
Azlcar 1.090 58.700 63.993.000
Leche en polvo 7.000 819 5.733.000
Benzoato de Sodio 830 62 52.200
Total materia 87.978.200
prima

Materiales indirectos Corresponde al material auxiliar utilizado para la
presentacion del producto terminado, en este proceso los dulces de coco seran
empacados en cajas de cartdén parafinados con 6 unidades de 25 g y este a su vez
en cajas corrugadas con capacidad de 24 cajas (de 6 uds.). Se utilizaran 175.000

cajas pequeias y 13.000 caja corrugadas.

Materiales Costo unitario | Volumen Anual (Unidades) | Costo Anual
$/ud.
Cajas parafinadas 150 175.000 29.750.000
Cajas corrugadas 1.000 7.400 7.400.000
Polietileno 26.250 m 2.493.000
Total 39.643.000




Mano de Obra Directa e Indirecta. Se estipulo los siguientes salarios para el

personal que se relaciona directa e indirectamente con la materia prima. Las

prestaciones corresponden al 45% de los salarios.

Operarios (4)
Jefe de Compras
Total
Prestaciones

Total mano de obra

Insumos

$1.600.000/mes
$900.000/mes
$2.500.000/mes
$1.125.000
$3.625.000

19.200.000/afio
10.800.00/afio

30.000.000/afio
13.500.000/afio
43. 500.000/afio

> Electricidad: El costo de electricidad se calcul6 en base a la carga total

conectada y de acuerdo con las tarifas eléctricas vigentes. El costo de Kw/h

es $120.
Equipo Consumo (Kw.) Horas de Costo Anual
trabajo/dia ($/aio)
Rayador eléctrico 0,33 9 93.660
Selladora al vacio 2,2 5 343.200
Marmita 0,3 9 84.240
Total consumo 521.100

» Combustible: el combustible que se utilizara sera el gas natural. Se calcula

un consumo promedio de 40 m® mensuales a un costo de $ 517/m?.

Costo mensual: $20.680

Costo total anual: $248.160




» Agua: Se requieren 27 m* de agua por dia para la produccién, 7.050 m*/afio
(incluye necesidades de los equipos, limpiezas y otros). La tarifa para este

servicio es $ 483/m®y es suministrado por Aguas de Cartagena.
Costo mensual: $283.762 Costo total anual: $3.405.150
Costo Total Insumos Anual $4.174.410

Costos de Mantenimiento. Comprenden los gastos de mantenimiento y
reparacion de los equipos para mantener la empresa en condiciones de eficiencia.

Representa el 4% del capital fijo de Inversion.

Costos de Control de Calidad. Involucra los costos para el control del producto
terminado, como costos preventivos (desde el disefio del producto hasta su
comercializacidn), costos de evaluacion (inspeccion, pruebas de aceptacion de

laboratorio). Representa el 10% de la mano de obra directa.

Impuesto de Industria Y Comercio. Es un tributo que se paga al gobierno de
acuerdo al volumen de produccion de la empresa. Corresponde al 10 por mil del

total de las ventas anuales.

Ventas Anuales = $6.616(US $2,8)*173.400=$1.147.283.760
Impuesto de Industria y Comercio= (10/1.000)*$ 1.147.283.760

Total Impuesto de Industriay Comercio= $11.472.837

A continuacién se presentan los costos de produccién proyectados a 5 afios,

teniendo en cuenta una tasa promedio de inflacién del 3% a partir del tercer afio.



Tabla 18. Presupuesto de costos de produccion

Concepto Afio 1 (%) Afio 2 ($) Afo 3 ($) Afio 4 ($) Afio 5 ($)
Materia prima 87.978.200 | 87.978.200 | 113.245.802 | 116.643.177 | 120.142.472
Materiales 39.643.000 | 39.643.000 | 51.028.588 | 52.559.446 | 54.136.229
Indirectos
Mggr"aﬂe 43.500.000 | 43.500.000 | 51.973.800 | 53.533.014 | 55.139.004
Insumos 4.174.410 4.174.410 5.373.313 5.534.512 5.700.547
Mantenimiento 1.428.000 1.428.000 1.470.840 1.514.965 1.560.414
Control de 4,238,640 | 4.238.640 | 4.365.799 | 4.496.772 | 4.631.676
Calidad
Impuesto de
Industria y 11.472.837 11.472.837 14.610.155 14.887.748 15.170.616
Comercio
Total costo | ), 435 087 | 192.435.087 | 243.554.568 | 250.700.494 | 258.057.743
produccién
* A partir del tercer afio seran 5 operarios y aumenta la produccion.
Costo unitario de produccion= $192.435.087/ 173.400 unidades
Costo unitario de produccién= $1.043/ud. para los dos primeros afios.
5.3.2 Costos y Gastos Administrativos
Concepto Valor ($/afio)
Gerente General 18.000.000
Jefe de Exportaciones 10.800.000
Auxiliar general 4.608.000
Total nomina + Factor prestacional 48.441.600
Arriendo 9.600.000
Servios  publicos(agua, electricidad, 4.000.000
Teléfono)
Papeleria 720.000
Publicidad y promocion 2.200.000
Total 98.369.600




5.3.3 Costos de Depreciacion y Amortizacion

Depreciacion: Este termino se refiere a la perdida de valor que presentan los
equipos, la construccion y otros objetos materiales requeridos para la produccién
de la planta (que no pueden se transformados ni vendidos), con el transcurso del
tiempo.

Depreciacion = (Va—Vg) /'n

V, = Valor actual

Vs = Valor de salvamento = 10% del costo inicial

n = Vida util
Concepto Inversion ($) Vida Util Depreciacion Anual($)
Marmita 7.250.000 10 652.500
Rayador eléctrico 930.200 10 83.718
Selladora y Termo 1.190.000 10 107.100
encogido
Herramientas 500.000 7 78.570
Mesas de Trabajo de 2.300.000 7 295.700
acero inoxidable (2)
Bandejas(15) 600,000 7 77.140
Basculas 1.000.000 7 128.570
Material de 150.000 7 19.285
Laboratorio
Refractometro 1.000.000 7 128.570
Goéndolas(7) 6.500.000 7 835.710
Instalacion y 3.300.000 7 424.285
adecuacion
Muebles y enseres 12.000.000 7 1.542.857
3.712.695
Total

Amortizacion. Es el cargo anual que se hace para recuperar la inversion en

activos diferidos o intangibles, los cuales no se deprecian con el tiempo.




Amortizacion = Gastos Preoperativos/5 afios
Amortizacion = $4.700.000 /5 afios
Amortizacion = $940.000/afo

5.3.4 Costos de exportacion segun Incoterms

Caracteristicas del embarque

El peso de cada dulce de coco serd 25g y el peso del envase 12g, por lo tanto el
peso bruto serd 162g. Estas cajas estardn empacadas en cajas de carton
corrugado distribuidas en 24 envases por cajas con un peso de 230g. El peso
bruto por empaque sera de 4,11kg. Por lo tanto 1 embarque/mes de 602 cajas
representara 2.474,56 kg.

Para poder elegir el medio de transporte o agente para la exportacion es
necesario realizar el andlisis de costos por via aérea y maritima tomando como

base la informacion de la seccién

Haciendo la comparacion entre los dos medios de transporte, se tiene que para
transportar por via maritima 2.474,56 kg. se incurre en un costo de US$
1.455/embarque aproximadamente (US $1.129 + costos del puerto US $327), y al
transportar la mercancia por via aérea US$ 1,955/embarque (US $0,76/Kg.+US
$75).

De acuerdo a la comparacion anterior la opcidbn menos costosa para realizar el
envio de la mercancia hacia Miami es por via maritima. Sin embargo hay que
tener en cuenta que el transporte por via aérea es mas rapido ya que solo demora
3 horas en llegar hasta Miami en comparacion con los 3 dias que demora el buque

en llegar hasta el puerto en port everglades (Miami).



Valor de la mercancia bajo términos de negociacion FOB

Nombre del producto: Conserva de Coco
Subpartida Arancelaria: 1704.90.90.00

Cantidad: 14.450 cajas
Peso y/o volumen: 2.474,56 Kg.

COSTOS DEL PRODUCTO $/mes ($/afio)
Costos de Produccion 16.036.257 192.435.087
Costos y Gastos de administracion 8.197.466 98.369.600
Depreciacién y Amortizacion 387.724 4.652.695
Etiguetas especiales para exportacion 61.600 740.000
Embalaje 94.000 1.128.000
TOTAL COSTO FABRICA VENTA (EXW) 24.777.115 297.325.382
COSTOS DE TRANSPORTES Y SEGUROS

INTERNOS

Fletes fabrica puerta despacho 360.000 4.320.000
Seguros de transporte(fabrica-puerto de despacho) 3.600 43.200
TOTAL 363.600 4.363.200
COSTOS VARIOS

Comisién agente de aduana (SIA) 300.000 3.600.000
Inspeccién DIAN y antinarcéticos 25.000 300.000
Valor del certificado de inspeccidn sanitaria 40.000 480.000
Costo de certificado de origen 10.000
TOTAL 365.000 4.390.000
COSTOS PORTUARIOS

Transporte de contenedor vacio hasta el puerto 180.000 2.160.000
Descargue de contenedor vacio hasta el puerto 35.000 420.000
Movilizacién de contenedor vacio a zonas de llenado 130.000 1.560.000
Descargue de mercancia y llenado de contenedor 50.000 600.000
(tarifa minima)

Uso del puerto (US$ 4.5 por tonelada) 25.800 309.600
Suministro de refrigeracién del contenedor (US$ 48 390.000 4.680.000
por dia)

TOTAL 810.800 9.729.600
TOTAL COSTO FOB PUERTO DE ORIGEN 26.317.348 315.808.182

El capital necesario para un mes de operacion de la empresa (Capital De atrabajo)

seria $26.317.348

Costo unitario del producto= $26.317.348/14.450 unidades al mes=$1.873/unidad




INVERSION INICIAL=CAP. FIJO + CAP. DIFERIDO + CAPITAL DE TRABAJO
INVERSION INICIAL TOTAL= $40.420.200 + $26.317.348 = $66.800.000

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Para calcular el punto de equilibrio del proyecto es indispensable agrupar o

clasificar los costos en fijos o variables.

En una estructura de costos, se llaman costos fijos aquellos que no dependen del
Volumen de produccién, mientras que los costos variables varian con respecto al

volumen.

Es una técnica util para estudiar las relaciones entre los Costos Fijos, Costos
Variables y los Beneficios. Si los costos fueran solo variables, no existiria

problema para calcular el punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que son exactamente iguales
los beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y los variables. No es una
técnica para evaluar la rentabilidad de una inversion, sino que s6lo es una

importante referencia que debe tenerse en cuenta.

La determinacion del punto de equilibrio muestra la produccion minima que debe
tener la planta, para que el proyecto sea econdomicamente factible.

En el punto de equilibrio, los ingresos se igualan a los costos totales y se puede

definir matematicamente como:

PE = CF/ (PVU = CVU)



Donde,

PE = punto de equilibrio.

CF = costo fijo total anual.
PVU = precio de venta unitario.

CV U= costo variable unitario.

Concepto Afo 1 (%)
Materia prima 87.978.200
Materiales Indirectos 39.643.000
Insumos 4.174.410
Etiquetas 740.000
Embalaje 1.128.000
Impuesto Industria y Comercio 11.472.837
Total costos variables 145.136.447
Mano de Obra directa e indirecta 43.500.000
Mantenimiento 1.428.000
Control de Calidad 4,238.640
Costos y gastos de administracién 98.369.600
Depreciacién y Amortizacion 4.652.695
Costos varios de exportacion 18.482.800
Total costos fijos 170.671.735

Costos Fijos =$ 170. 671.735/afio

Capacidad de produccién=173.400 unidades/afio
Precio de venta unitario= $6.616/unidad

Costo variable unitario=$145.136.447/173.400 unidades

Costo variable unitario=$837/ud.

PE= 29.534 unidades/afo

Se puede decir que el nivel de produccién de equilibrio para el primer afio sera de
29.534 unidades.



Grafico 10. Punto de Equilibrio

400000

7

Y 300000 —&— INGRESOS
S

= 200000

2 —=— COSTOS

® 100000 TOTALES
o

0+

10 20 30 40 50
PRODUCCION (MILES)

5.5 PROYECCION DE LOS INGRESOS.

Los ingresos del proyecto provendran de la venta de las conservas de Coco en
cajas de por 6 unidades (162 g.). Para calcular los ingresos del proyecto en los
primeros 5 afos de operacion se utilizaran los datos de la programacion de
produccion del proyecto planteada en la seccién 4.1.2. y la proyeccion para el

precio en base al del mercado.

_ Precio de

. Pronostico de Ingresos por Ingresos por
Afio venta
venta (uds.) venta (US $) venta ($)**

(US$/ud.)*
1 173.400 2,8 485.520 1.147.283.760
2 173.400 2,8 485.520 1.147.283.760
3 216.700 2,85 618.288 1.461.015.584
4 216.700 2,91 630.035 1.488.774.880
5 216.700 2,96 642.006 1.517.061.603

* Proyectado con base en una tasa promedio de inflacion 1,90% en el periodo
considerado.

** Considerando una tasa de cambio en el mercado de $2.363 a la fecha (marzo de 2005).




6. ANALISIS FINANCIERO.

Una empresa esta financiada cuando ha pedido capital en préstamo para cubrir
cualquiera de sus necesidades econdmicas (inversiones y/o capital de trabajo), y

cuando trabaja con créditos de proveedores.

Se sabe hasta este punto que existe un mercado potencial atractivo; se determiné
un lugar 6ptimo para la localizacion del proyecto y el tamafio mas adecuado para
este Ultimo; se conoce y domina el proceso de produccion, asi como todos los
costos en que se incurrira en la etapa productiva, ademas de que se ha calculado
la inversibn necesaria para llevar a cabo el proyecto. Lo que previsiblemente
advierte la necesidad de financiamiento para satisfacer absolutamente los
requerimientos de instalaciones, maquinaria, equipo, y demas elementos de la

inversion fija total.

La inversion inicial asciende a $66.800.000 incluyendo el capital de trabajo
necesario para iniciar operaciones, por lo que se espera encontrar con socios
inversionistas interesados en el proyecto para la puesta en marcha de este, a
partir de la disponibilidad de capital(especies, terrenos, dinero), se decidira el
monto de un posible préstamo bancario. Otra alternativa seria acudir al FONDO
EMPRENDER, como una cuenta independiente y especial adscrita al Servicio
Nacional de Aprendizaje SENA, cuyo objeto exclusivo es financiar iniciativas o
proyectos empresariales en cualquier region del pais, en los términos dispuestos

por el SENA”, siempre y cuando el crédito solicitado no exceda 224 SMMV.

* Acuerdo No. 0015 de 2004 que modifica el Acuerdo No. 007 de 2004 en el cual Consejo Directivo
del SENA establece el Reglamento Interno del Fondo Emprender.



6.1 ESTRUCTURA Y FUENTE DE FINANCIAMIENTO

Considerando para esta inversion que los socios aportaran $36.800.000, por lo

gue se hace necesario que se financie el resto de la inversion inicial $30.000.000.

A continuacion se muestra informacién sobre las tasas de colocaciéon (tasas de

interés) que ofrecen actualmente los diferentes bancos consultados.

BANCO TASA FIJAT.V. (interés)
CONAVI 5.9%
BANCOLOMBIA 5.9%
COLMENA 5.8%

BANCO SUPERIOR 6.65%

Segun las consultas realizadas, el menor interés trimestral vencido se obtiene en
COLMENA, por lo tanto se accedera a la obtencién del préstamo durante 3 afios.

Anualmente se cancelara el interés y un abono a capital.

Se procede a hallar la tabla de amortizacion o servicio de la deuda coni =5.8 T.V.
equivalente 25.3% E.A.

Determinacién de la tabla de pago de la empresa

Financiamiento: 45% sobre la inversion fija total
Monto: $30.000.000

Tasa de interés: 25.3 % E.A.

Plazo: 3 afios

Pagos: iguales de capital mas interés

Renta fija: $15.437.221 anual



- PAGO A
PERIODO MONTO INTERES CUOTA CAPITAL
0 30.000.000,00
1 22.152.778,09 | 7.590.000,00 |15.437.221,91 | 7.847.221,91
2 12.320.209,03 | 5.604.652,86 | 15.437.221,91 | 9.832.569,06
3 0,00 3.117.012,88 | 15.437.221,91 | 12.320.209,03

6.2 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes
en la planeacion de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara
sobre los resultados que en ella se determinen.

realizar esta proyeccion esta contenida en los andlisis de mercado, técnico y de

costos.

La informacion bésica para




Tabla 19. Flujo de caja del proyecto

CONCEPTO ANO 0 ($) ANO 1 ($) ANO 2 ($) ANO 3 ($) ANO 4 ($) ANO 5 ($)
+INGRESOS 1.147.283.760 1.147.283.760 1.461.015.584| 1.488.774.880| 1.517.061.603
-COSTOS PRODUCCION 192.435.087 192.435.087 243.554.568 250.700.494 258.057.743
-UTILIDAD BRUTA 954.848.673 954.848.673 1.217.461.015| 1.238.074.386| 1.259.003.859
-COSTOS ADMINISTRATIVOS 98.369.600 98.369.600 101.320.688 104.360.309 107.491.118
-COSTOS DE EXPORTACION 20.350.800 20.350.800 26.195.611 26.981.479 27.790.923
-COSTOS FINANCIESROS 7.590.000 5.604.652 3.117.012 0 0
-DEPRECIACION 3.712.695 3.712.695 3.712.695 4.147.413 4.147.413
-AMORTIZACION 940.000 940.000 940.000 940.000 940.000
=U.A.l. 840.523.683 842.509.030 1.104.657.924 | 1.124.479.251| 1.142.277.915
-IMP DE RENTA Y COMP 38.5% 336.209.473 337.003.612 441.863.170 449.791.700 456.911.166
=U.D.I. 504.314.210 505.505.418 662.794.754 674.687.551 685.366.749
+DEPRECIACION 3.712.695 3.712.695 3.712.695 4.147.413 4.147.413
+AMORTIZACION 940.000 940.000 940.000 940.000 940.000
INVERSIONES
CAPITAL FIJO -35.720.200
CAPITAL DIFERIDO -4.700.000
CAPITAL DE TRABAJO (UN MES DE
OPERACION) -26.317.348
-ADQUISICION DE ACTIVOS 4.830.200
_PAGO A PRINCIPAL 7.847.221 9.832.569 12.320.209 0 0
TOTAL -66.800.000 499.240.000 498.445.000 648.417.000 679.775.000 690.454.000




6.3 VALOR PRESENTE NETO (VPN)

Un buen indicador para la toma de decisiones respecto a la conveniencia o no de

realizar el proyecto es el denominado Valor Presente Neto.

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial, esto equivale a comparar todas las ganancias necesarias contra todos
los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor

equivalente en este momento o tiempo cero.

Es claro que para aceptar un proyecto las ganancias deben ser mayores que los
desembolsos, esto es que el VPN sea mayor que cero (0). Para el VPN se tomara
como base los flujos de caja libre arrojados en el flujo de caja proyectado, estos se
llevaran al presente. El VPN para el flujo de caja neto se calcula con la expresion:

VPN = -P+FC/ (1+i)+ FC/(1+i)? +FC/(1+i)® +FC/(1+i)* +FC/(1+i)°
Donde,

P = Inversion inicial

FC= Flujos de cajas proyectados

| = Tasa de interes

Como sea que haya sido la aportacion de capitales, cada una de las fuentes tendra un
costo asociado al capital que aporte, y la nueva empresa formada tendra un costo de
capital propio. La tasa a la cual serdn descontados los flujos de caja, se denominan tasa
de interés de oportunidad (TIO) que es la tasa de interés mas alta que un inversionista
sacrifica con el objeto de realizar un proyecto. Para determinar la TIO que se utilizara

en la evaluacion financiera del proyecto se consideraron las siguientes alternativas:



» Invertir en un CDT que le garantiza a las inversionistas una rentabilidad del
8.5% E.A. con un plazo de 180 dias (banco Tequendama).

» Invertir en TES que le garantiza a las inversionistas el 18.02% E.A (banco

Davivienda).

» Invertir en bonos que le garantiza a las inversionistas una rentabilidad del
6.63 % E.A (tasa fija, Davivienda).

» Colocar la inversion en un deposito a termino, a una DTF del 7.9% N.A.T.A. que
equivale al 8.3 % E.A.

Teniendo en cuenta los datos anteriores se escoge aquella alternativa con la tasa mas
alta que los socios deben sacrificar con el objeto de llevar a cabo el proyecto, esta
alternativa es la de invertir en TES, estos son instrumentos financieros a través de los
cuales el gobierno capta recursos del mercado interno. Entre los beneficios que se
pueden obtener se encuentran la posibilidad de esperar hasta el vencimiento del papel
y la posibilidad de venderlo a otra persona en caso de necesitar liquidez inmediata.

Ahora se procede a calcular el VPN utilizando la TIO (tasa de interés de oportunidad)
qgue es de 18.02% E.A. y la tasa de financiacion que es del 25.3% E.A para asi obtener

una tasa combinada anual para el proyecto.

TASA COMBINADA

COSTO DE CADA TASA
0
CAPITAL % PARTICIPACION FUENTE COMBINADA
SOCIOS 36.800.000 0,55 0.1802 0,09911
FINANCIACION 30.000.000 0,45 0,253 0,11385
INVERSION TOTAL | 66800000
COSTO DE
CAPITAL 0,21296




Grafico 11. VALOR PRESENTE NETO (VPN)
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VPN = $1.351.765.922

VPN > 0, basados en el andlisis se puede afirmar que el proyecto es financieramente
aceptable desde el punto de vista del VPN, dado que es positivo.



7. TRAMITES

7.1 PROCESO DE EXPORTACION
» Luego de realizar un estudio de mercado adecuado y localizar la demanda el
exportador recibe confirmacion de la apertura de una carta de crédito a su favor y

contrata el transporte.

» Se tramita el Registro Sanitario, autorizacion expresa o inscripcion ante la

entidad correspondiente.

» Inscripcion en el Registro Nacional de Exportadores (Forma 001).

» Se diligencia y radica el formulario de origen”Registro de Productor Nacional y

solicitud determinacion de origen” en el Mincomex (ver anexo J).

» El Mincomex informa las normas de origen que corresponde al producto por
paises de destino. Para Estados Unidos se utiliza el Codigo 251 ATDEA.

> El exportador adquiere, diligencia y radica el Certificado de Origen (CERT)"

acompafnado de la factura comercial forma 010.

» El Mincomex certifica el origen y se adquiere y diligencia la Declaracién de

Exportacion.

*Ver Anexo | al final del documento



» El exportador solicita el visto bueno ante la entidad correspondiente. La entidad

expide el visto bueno por medio de sello, firmay /o etiqueta”.

» El exportador presenta la declaracion de exportador en la Administracion de la
DIAN y adjunta documento de entidad o el que acredite la autorizacion, el
documento de transporte, factura comercial y en el momento que se requiera el

registro sanitario.

> El funcionario de la DIAN efectua la revision documental o fisica de la mercancia

en caso de considerarlo conveniente y autoriza el despacho de la mercancia.

» El exportador recibe el pago de la mercancia a través del intermediario financiero

» Con copia de la Declaracion de Exportacion, el exportador diligencia la
declaracion de cambio correspondiente y efectia la venta de divisa a su

intermediario cambiario.

» Cuando el producto se encuentra beneficiado por el CERT, el exportador a través
de un poder autoriza al intermediario cambiario, para que tramite ante el

Mincomex su reconocimiento.

* Ver anexo H al final del documento



7.2. TRAMITES PARA LA CREACION DE LA EMPRESA

Antes de realizar los tramites para la creacion y constitucion de la empresa, debera

definirse si ésta se va crear por medio de una sociedad o va a ser unipersonal.

En caso de que sea una sociedad, antes de matricularse en el registro mercantil de la
camara de comercio de la ciudad, debera realizarse la escritura publica conforme al
articulo 110 del cédigo de comercio; para esto, se debe realizar la escritura de

constitucién, la cual contendra los siguientes requisitos.

e Caracter de la sociedad: Se constituira como sociedad andnima, es decir, en la
que las acciones pertenecen a un grupo de socios reducido, de personas
naturales o juridicas y tanto la colocacién como la negociacion de las mismas se

restringen para evitar que terceros las adquieran.

e Objeto social: La sociedad se constituird con objeto social o primordial la
produccién, comercializacion y exportacion de Dulce de Coco (Cocadas).

e Constitucién: la sociedad anénima se formara por la reuniéon de un fondo social
suministrado por accionistas responsables hasta el monto de su respectivos
aportes, y tendra denominacion seguida de las palabras “SOCIEDAD ANONIMA”

o de las letras”S.A.”

e Administracion: esta sera administrada por gestores temporales y revocables.

e Numero de accionistas: La sociedad anénima no podra constituirse con menos

de 5 socios accionistas.



e Acciones: el capital de la sociedad anénima se divide en acciones de igual valor

gue se representara en titulos negociables.

e Aportes: los aportes pueden ser en especie o0 en dinero.

e Representante legal: la sociedad anonima tendra por lo menos un
representante legal, con uno o mas suplentes, que sera alguno de los socios

designados por la junta directiva, para todos los efectos legales.

e Organos de direccion, administracion y representacion: la direccion es
llevada a cabo por la asamblea general de accionistas a la que estan
subordinados la junta directiva y el representante legal quienes se encargaran

de la administracion y la representacion respectivamente.

Constitucién de la sociedad

La sociedad se constituird por medio de escritura publica, en la cual se expresara:

e Elnombre y el domicilio de los socios (personas naturales o juridicas)

e Eltipo de sociedad y el nombre de la misma

e El domicilio de la sociedad y de las distintas sucursales

e El objeto social o actividad de la empresa

e El capital social

e La forma de administrar los negocios

e La duracion precisa de la sociedad y las causas de la disolucion anticipada
e Forma de hacer la liquidacién

e El nombre y el domicilio de las personas que han de representarla legalmente.



Proceso Para La Creacion Y Constitucion De Empresa.

Se debe diligenciar la caratula Unica empresarial ante la camara de comercio de la

ciudad, con el que se obtiene:

1. Registro de los establecimientos de comercio que se requieran.

2. Matricula mercantil de la empresa.

3. Certificado de existencia y representacion legal.

4. Radica la solicitud de registro de los libros exigidos por la ley paga los

derechos correspondientes ante la camara de comercio.

5. Registro ante la DIAN, y obtencién Del NIT (numero de identificacion

tributaria) y RUT (registro unico tributario).

6. Registro ante la secretaria de hacienda.

7. Notificacibn  de apertura de establecimiento ante los organismos

pertinentes (secretaria de planeaciéon distrital, DADIS, control urbano,

bomberos, gerencia comuneras y establecimiento publico ambiental).

< TRAMITES DE SEGURIDAD LABORAL

Los requisitos que se describen a continuacion deben realizarse una vez la empresa

entra en funcionamiento para garantizar la seguridad social de sus empleados, asi:



1. Inscribirse ante una empresa Administradora de Riesgos Profesionales —ARP-
(Privada o ISS).

2. Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones ante

las Entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

3. Afiliar a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

4. Inscribirse a un programa de seguridad industrial.



CONCLUSIONES

Por medio de este estudio se ha identificado la oportunidad que tienen paises
como Colombia de incursionar con productos tradicionales en el mercado de
Miami (EE.UU.).

Se puede decir con certeza que la ciudad de Miami se puede convertir en un socio
comercial de la empresa por ser una economia en expansion y crecimiento, por su
cercania geogréfica con Colombia, gran infraestructura de puertos, intercambio
cultural, y que ademas cuenta con un nicho de mercado insatisfecho deseosos de
un producto de buena calidad, buen precio y que se pueda conseguir facilmente,

por lo que se pueda aspirar a un gran participacion en el mercado.

Para introducir el nuevo producto al mercado de Miami se debe tener en cuenta el
precio promedio del producto en el mercado, y ofrecerlo a un precio inferior, esto

crea receptividad y competitividad a nivel de los competidores.

Es muy importante tomar en cuenta por parte del exportador, que el producto que
se exporte debe de cumplir la reglamentacion establecida por la Ley General de
los Estados Unidos de Norteamérica, en cuanto a importaciones se refiere, asi
como la reglamentacion promulgada por Administracion de Alimentos vy
Medicamentos (FDA) en la Ley Federal de Alimentos, Medicamentos vy
Cosmeéticos, con el fin de proteger la salud y seguridad de los consumidores de

ese pais.



Con el uso de tecnologias adecuadas, una produccién programada y un personal
calificado permitirdn a la empresa afrontar cualquier tipo de pedidos, es decir se
puede cumplir con cualquier tipo de especificacion internacional siempre y cuando

se realice con un tiempo de antelacion.

Las estrategias de mercado y venta, el uso de nuevas tecnologias, la
segmentacion de mercado se convierten en ventajas competitivas que permiten un
producto de mayor calidad en un mercado que se vuelve cada dia mas

competitivo.



RECOMENDACIONES

Se recomienda plantear para la negociacion con los clientes el sistema FOB (free
and board) ya que es mas comodo, seguro y mas convencional, ademas de ser el
que genera confianza al exportador por saberse que siempre estara respaldado
por una carta de crédito. Pero puede darse el caso de que un cliente exija el
sistema CIF (coast insurance and freight), la empresa debera estar segura de cual

sera su posicion ante eventual oferta.

Generar valor agregado ofreciendo un servicio post-venta. La disponibilidad
constante del producto, el tiempo de entrega y el buen servicio, generalmente
hacen la diferencia en el momento de decision de compra. La empresa dentro del
servicio post-venta debe enviar a un representante que haga seguimiento a la
mercancia enviada y asi la empresa pueda tener cierto control sobre la

distribucion del producto.

Estudiar los canales de distribuciéon. Por el tamafio relativamente grande de la
ciudad la empresa debe dedicar cierto tiempo para analizarlos de tal manera que
el producto sea colocado en lugares especificos para tratar de llegar a la mayoria

del mercado.

Ampliar la linea de productos, ya que el proyecto seria mas llamativo y mas viable
con dulces hechos por diferentes frutas, aprovechando la variedad de frutos que

se ofrecen en el pais.



Hacer alianzas con empresas del pais que estén exportando actualmente esta
clase de dulces hacia Miami, asi como con las distribuidoras Colombianas que se

encuentran ubicadas en Miami.

Invertir en laboratorios de calidad, ya que se cuenta con muy pocos laboratorios
certificados por DASALUD vy el servicio es extremadamente caro, para llevar a
cabo los andlisis fisico - quimico, entre otros, los cuales son requisito primordial

para la exportacién de productos alimenticios.

Al incursionar en el mercado hispano de Miami no hay que dejar a un lado los
nativos norteamericanos ya que para ellos se convierte atractivo esta clase de
productos de frutas exéticas, por lo que se debe dar especial interes a este
mercado mas adelante. De igual manera procurar ampliar el mercado a otras
ciudades de Estados Unidos como New York y los Angeles donde también se

encuentra un namero considerable de hispanos.



BIBLIOGRAFIA

Administracion de Alimentos y Drogas de Estados Unidos. Disponible en Internet:
<http: //www.fda.gov.>

ARIAS, Francisco Javier. Empresas Exitosas en Exportaciones. Series el
colombiano. [Citado en 02-02-2003]. Disponible en Internet:<http:

/lwww.elcolombiano.com.co/proyectos.>

BACA Urbina, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Tercera Edicién. México, D.F. Mc
Graw Hill.

CHASE Aquilano, Jacobs. Administracion de Produccién y Operaciones,

Manufactura y Servicios. Octava Edicion. Santa fe de Bogota. Mc Graw Hill. 2003.

COLOMBIA. MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR. Cartilla béasica de
preguntas y respuestas frecuentes sobre las negociaciones comerciales
internacionales en curso (ALCA, TLC. CAN-MERCOSUR, OMC) Las 100
Preguntas del TLC. Bogota.2004.

CORPORACION COLOMBIANA INTERNACIONAL Disponible en Internet

<http://www.cci.org.co.>

Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2003. © 1993-2002 Microsoft Corporation.



LERMA, kirchner, Alejandro. Comercio Internacional, metodologia para la
formulacion de estudios de competitividad empresarial. Tercera edicion. México.

Ecafsa.

MENDEZ, Carlos. Metodologia Disefio y Desarrollo del proceso de investigacion.
Tercera edicion. Bogota. Editorial Mc Graw Hill.2004.

MENDEZ, Rafael. Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Enfoque para

Emprendedores.

MEYER, Marco. Manual para Educacién Agropecuaria, Elaboracion de Frutas y

Hortalizas. Editorial Trillas.

MINERVINI, Nicola. Manual del exportador, la Ingenieria de la Exportacion.

Tercera edicion. México. Mc Graw Hill.

MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR. Guia para Exportar en Colombia.
Bogota. 2001.58 p.

OBSERVATORIO DE COMPETITIVIDAD AGROCADENAS COLOMBIA.

Disponible en Internet <http: //www.agrocadenas.gov.co.>

PROEXPORT COLOMBIA. Disponible en Internet: <http://

www.proexport.com.co.>

STANTON, William J. Fundamentos de Marketing. Sexta Edicion. México. Mc
Graw Hill.1997.



ANEXOS



ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA

OBJETIVO: determinar el nivel de aceptacion del mercado latino para un nuevo
dulce a base de Coco (Cocadas) con el fin de evaluar su posibilidad de
introduccién en el mercado de Estados Unidos.

1. ¢Que edad tiene?
18 a 25 afos () 25 a 35 afos () 35a45afos () 450més ()

2. ¢Compra usted dulces tipicos latinos (cocadas, dulces de leche u otra fruta
étnica, brevas, entre otros.)?
Si () No ()

Si la respuesta es no favor dirijase a la pregunta # 4, si la respuesta es si continte

normalmente a la pregunta # 3.

3. ¢,Con que frecuencia Compra usted Dulces tipicos?

Diario ( ) Semanalmente ( ) Quincenalmente ( )  Mensualmente ()

4. ¢Donde los consigue?
Supermercado ( ) Tiendas de Comestibles ( )
Mini mercados ()

Otro ( ) cual




5. ¢ Estaria Usted dispuesto a comprar un nuevo dulce a base de coco (Cocada)?
Si() No ()

6 ¢ Que cantidad de Dulces de Coco consume usted al mes?
Ninguna ( ) Una () Dos () Tres () Cuatro ()
Cinco ()

7 ¢ Que tipo de empaque prefiere para un producto de estas caracteristicas?
Caja de carton () Bolsas plasticas ()
Caja de aluminio ( ) Indiferente ()

8 ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto en una presentacién de 6
unidades por caja?
US$3aUS$6 () US$7 aUS $10 () mas de US $10 ( )

10. ¢ Cuénto es el promedio de su ingreso semanal?
Menos de US $200 ( ) US $200 a US $500 ( )
US $500 a US $800 ( ) mas de US $800 ( )



ANEXO B. TABULACION DE RESPUESTAS

1. Edad
QUE EDAD TIENE %
18 a 25 29 32
26 a 35 38 42
36 a 45 15 17
45 o0 mas 8 9
Total 90 100

2. Compra de dulces tipicos

COMPRA DULCES %
TIPICOS
Sl 78 0,86
NO 12 0,14
TOTAL 90 100

3. Frecuencia de Compra

Frecuencia de %
Compra
DIARIO 2 0,02
SEMANAL 13 0.14
QUINCENAL 21 0.23
MENSUAL 42 0.46
TOTAL 90 85




4. Establecimientos de Compra

Lugar de Compra %
Supermercados 12 14
Mini mercados 18 20
Tiendas de
Comestibles 46 51
Otro(familia,
amigos, estaciones
de gasolina) 14 15
Total 90 100
5. Intencién de compra Dulces

INTENCION DE %
COMPRA
Sl 12 100
NO 0 0

6. Consumo de Dulces de coco

Consumo de %

Cocadas mes
0 9 0.10
1 unid. 13 0,14
2 unid. 25 0,27
3 unid. 33 0,36
4 unid. 9 0,10
5 unid. 1 0.01
Total 90 100




7. Presentacion del producto

Tipo de Empaque %
Caja de Carton 48 53
Caja de Aluminio 6 7
Bolsas Plasticas 27 30
indiferente 9 10
Total 90 100

8. Disposicién a pagar

VALOR DEL PRODUCTO %
US $3 a US $6 74 0,82
US $7 a US $10 16 0,17
US $10 o mas
Total 90 100

9. Promedio de ingreso semanal

Ingreso Semanal %
0 a US $200 8 0.09
US $200 a US $400 63 0.70
US $401 a US $800 19 0.21
US $801 a mas 0 0
Total 90 100




ANEXO C. PROYECCION DE LA OFERTA

DATOS HISTORICOS

afio X y(oferta) X2 Xy
2001 0 26400 0 0
2002 1 29350 1 29350
2003 2 35080 4 70160
2004 3 49640 9 148920
suma 6 140470 14 248430
a= Y X% Y =IXT XY/nZ X>-(EX)?
b=n IXY — SXY/NIX3-(XX)?
proyeccion de la oferta
100000
% 60000 +—5—— E—
o

40000
20000
0

2005 2006 2007 2008 2009 2010
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ANEXO D. FORMATO DE ETIQUETA EXIGIDO POR LA FDA.

Nutrition Facts
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ANEXO E. SOLICITUD REGISTRO SANITARIO

INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANCIA DE MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS
INVIMA

DEPENDENCIA: SUBDIRECCION DE LICENCIAS Y REGISTROS

UNIDAD: GRUPO FUNCIONAL ALIMENTOS.

NOMBRE DEL TRAMITE. SOLICITAR REGISTRO SANITARIO O RENOVACION
DE REGISTRO SANITARIO DE ALIMENTOS PRODUCIDOS O ENVASADOS
EN EL PAIS. (NACIONALES). MODALIDAD: FABRICAR Y VENDER.

EN QUE CONSISTE EL TRAMITE

El usuario como persona juridica o natural que desee solicitar la expedicién o
renovacion de un registro sanitario AUTOMATICO para Alimentos producidos o

envasados en Colombia (Nacionales), debe:

¢ Diligenciar el Formulario tnico de Solicitud Registro Sanitario Automatico de
Alimentos - Expedicion y Renovacion, (Original y copia), suministrado por el
INVIMA sin costo alguno en la Carrera 68D No. 17 — 11(Bogotd), oficina de

atencion al usuario, 6 a través de la pagina Web de la entidad.

e Cancelar el valor de la tarifa legal vigente en BANCAFE, cuenta empresarial
No. 02699010-1. Este valor serd suministrado en el Grupo Funcional
Alimentos de la Subdireccién de Licencias y Registros, en la oficina de
atencion al usuario, 60 consultando la pagina Web de la entidad (Link

tramites y Servicios — Tarifas legales vigentes por tipo de Producto). El



pago debe efectuarse en forma individual es decir una consignacion por

cada producto 6 tramite solicitado.

e Presentar en la ventanilla de verificaciéon documental del centro de Atencion
al Usuario el formulario debidamente diligenciado junto con la
documentacion requerida, con el objeto de obtener visto bueno para radicar

el tramite.

e Radicar el formulario de solicitud de tramite debidamente aprobado, junto
con la documentacion requerida en la ventanillas de Radicacién de
Tramites del centro de Atencién al Usuario (INVIMA Carrera 68D No. 17 -
11).

¢ Notificarse y reclamar el acto administrativo (resolucion) mediante el cual el
INVIMA concede el registro sanitario automatico en la ventanilla de
Notificacion de Resoluciones del Centro de Atencién al Usuario. (INVIMA
Carrera 68D No. 17 - 11).

Las Renovaciones de los registros sanitarios de Alimentos se realizaran siguiendo
el mismo procedimiento de su expedicion en lo que hace referencia a los
documentos exigidos incluido el pago de la tarifa correspondiente, diferenciandose
Unicamente en marcar en el formulario Unico de solicitud la casilla correspondiente

a Renovacién de registro Sanitario.

REQUISITOS Y DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EL TRAMITE

El formulario Unico de solicitud y los documentos solicitados deben presentarse en

forma ordenada indicando los folios respectivos y en expediente cuya caratula y



contracaratula sea de color BLANCO lo cual identifica a los alimentos de los
demas productos bajo vigilancia y control del INVIMA.
1. Copia al carbon del recibo de pago realizado en BANCAFE

2. Formato de relacién de documentos que constituyen el expediente indicando los

folios respectivos.

3. Formulario Unico de Solicitud Registro Sanitario Automatico de Alimentos

Expedicion y renovacioén (original y copia).

4. Certificado de existencia y representacion legal del interesado, cuando se trate

de persona juridica o registro mercantil cuando se trate de persona natural.

5. Certificado de existencia y representacion legal o matricula mercantil del

fabricante, cuando el alimento sea fabricado por persona diferente al interesado.



ANEXO F. OTROS REQUISITOS PARA ACCEDER AL MERCADO DE
ESTADOS UNIDOS

Hay otros estandares requeridos por el mercado aunque no por el gobierno:
El cédigo de barras (UPC). En los EE.UU. se usa el cédigo de barras UPC 6
“Universal Product Code”. Existen ahora cinco versiones del UPC y dos versiones

del EAN (usado mas en Europa). Los simbolos UPC y EAN solo pueden codificar

nameros y simbologias continuas usando cuatro elementos de ancho.

UPC VersmnA EAN 13, Flag digit 1
|
r
|

23495

EAN-8 UPC VersionE

123 |456 I 1 !J!‘l“

Las compafias deben aplicar el UCC para entrar en el sistema de codigo de

6789

barras. EI UCC le da a la compafia un codigo de seis digitos y les da guias para
su uso. El cédigo de la compaiiia se puede ver en cualquier producto, que tiene un
codigo de 12 digitos. Las comparfiias deben pagar anualmente cierta cantidad de

dinero por pertenecer a este sistema.

El codigo tiene dos partes. Las barras que son leidas por una maquina y los
nameros que los puede leer una persona. La identificacion del productor son los

primeros seis numeros. Los siguientes cinco numeros corresponden al producto.



Cada producto que la empresa vende asi como cada empaque, cada tamafio
necesita un codigo diferente. El ultimo ndmero del cédigo de barras se llama
“check digit”. Este digito permite saber si el escaner copio correctamente el codigo
entero. El resto de los nimeros esta calculado matematicamente de tal forma que
cada cddigo de barras tenga un seguimiento logico y exacto. Cada vez que el
escéner, copia el cédigo de barras, el “check digit” identifica si hubo un error o si lo

hizo correctamente.

El prefijo de la compafiia UCC es un unico numero que identifica un miembro del
UCC. Este numero le permite a su compafiia construir una serie de numero que
identifica productos, envios de mercancia o propiedades de cada empresa en el
mercado global. Para ser miembro de la UCC se debe llenar una forma de

aplicacion, la cual se encuentra en la siguiente direccion:

Fechas de Vencimiento

Las fechas de vencimiento no son requeridas por la ley federal, sin embargo,
algunos estados las exigen. En este caso se debe indagar con el distribuidor que

va a manejar el producto.

HACCP (Hazard Analysis at Critical Control Point)

La oficina Food and Drug Administration FDA ha adoptado un programa para la
seguridad de los alimentos desarrollado para los astronautas hace casi 30 afios y
en el momento esta siendo aplicado a los mariscos, a las carnes y a los jugos. El
programa para los astronautas se basa en la prevencion del riego que podrian
causar enfermedades producidas por los alimentos, aplicando controles basados
en la ciencia al procesamiento comida, desde la materia prima hasta los productos

acabados. El nuevo sistema de la FDA hara lo mismo.



Tradicionalmente, la industria y los reguladores han dependido de pruebas de
control a las condiciones de fabricacion y por muestreo de productos finales para
asegurarse que el alimento es seguro. Este acercamiento, sin embargo, tiende a
ser correctivo en vez de preventivo y puede ser menos eficiente que el nuevo
sistema.

El sistema se conoce como analisis de peligro y punto de control critico o HACCP.
Muchos de sus principios ya forman parte de varios sectores alimenticios

regulados por la FDA.

HACCP ha sido promocionado por la National Academy of Sciences, la Comision
alimentaria “Codex” (es una organizaciéon que crea los estandares del alimento
internacional) y el comité consultivo nacional sobre los criterios microbiologicos

para los alimentos. HACCP implica siete principios:

1. Andlisis de riesgos. Identificar los riesgos potenciales asociados a un alimento y
las medidas para controlarlos. El riesgo puede ser biolégico, por ejemplo un
microbio; quimico, tal como una toxina; o fisico, por ejemplo fragmentos de cristal,

de tierra o de metal.

2. ldentificar los puntos de control critico de la produccion de un alimento desde su
estado crudo hasta su destino final, el consumidor, minimizando riesgos
potenciales como puntos de coccion, ventilacién, empaques y detecciones de

metal.

3. Establecer medidas preventivas con limites criticos para cada punto de control.
Para un alimento cocinado, por ejemplo, el fijar la temperatura y el tiempo de
coccion minimos requeridos para asegurar la eliminaciéon de cualquier microbio

dafino.



4. Fijar procedimientos para supervisar los puntos de control criticos. Tales
procedimientos pueden incluir la determinacion de cémo y quién revisa el tiempo y

la temperatura de coccion.

5. Establecer las acciones correctivas que se tomaran cuando la supervision
demuestre que un limite critico no se ha resuelto. Por ejemplo, tratando de nuevo

o desechando el alimento si la temperatura de coccién minima no es utilizada.

6. Disefiar procedimientos para verificar que el sistema esta trabajando
correctamente. Por ejemplo, probando los dispositivos de la grabacién de tiempo y

temperatura para verificar que la unidad que cocina esta funcionando bien.

7. Establecer la forma de documentar el sistema HACCP. Esto incluiria
expedientes de peligros y de sus métodos de control, de la supervision de los
requisitos de seguridad y de la accion llevada para corregir los problemas
potenciales. Cada uno de estos principios deben basarse en conocimiento
cientifico legal: por ejemplo, estudios microbiolégicos.



ANEXO G. DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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ANEXO H. SOLICITAR VISTOS BUENOS IMPORTACION

Cualquier persona natural o juridica que desee importar productos y materias

primas de productos bajo vigilancia y control del INVIMA debe:

Cancelar el valor de la tarifa legal vigente en BANCAFE, cuenta empresarial
No. 02699010-1. Este valor serd suministrado en la Subdireccion de
Licencias y Registros o en la Oficina de Importaciones del INVIMA
Ministerio de Comercio Exterior (MINCOMEX) 6 consultando la pagina Web
de la entidad. (Link tramites y Servicios — Tarifas legales vigentes por tipo
de Producto). El pago debe efectuarse en forma individual es decir una
consignacion por cada Registro de Importacion, materia prima o tramite

solicitado.

Radicar el Registro de importacion en la ventanilla de Registros de
importacion y exportacion de la Direccion General de Comercio exterior
(MINCOMEX), adjuntando los soportes requeridos, y la copia al carbon del

recibo de pago realizado en BANCAFE.

Reclamar ante la Direccion General de Comercio exterior (MINCOMEX) el

visto bueno para importacion o exportacion.

REQUISITOS Y DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EL TRAMITE

Recibo de pago por derechos del visto bueno Cuenta 026990101
BANCAFE.



e Oficio de solicitud por duplicado dirigido al INVIMA solicitando el Visto
bueno.

e Registro de importacion del INCOMEX completamente diligenciado con una
fotocopia de la hoja principal, adicional y descriptiva, cuando corresponda,
en la descripcion de la mercancia se debe indicar el uso y la presentacion

de la materia prima a importar.

e EIl registro de importaciéon debera venir completamente diligenciado vy
cerrado con una (x) o una raya en las casillas 17 y de la 19 a la 24.

e El formulario de Registro de importacién deberé presentarse decarbonado,
este documento se consigue en cualquier sucursal de BANCAFE.

e En la descripcién de la mercancia se debe indicar el uso de la materia
prima a importar e incluir los registros sanitarios, renovaciones o

modificaciones otorgados por el INVIMA.

Las autorizaciones de muestras sin valor comercial para importar, se diligenciaran
especificando el régimen de importacion al cual se acogen, el nombre genérico y
comercial del producto, pais de origen, destino exacto, uso especifico que se le va
a dar al producto, numero del lote, anexando fotocopia de la factura pro- forma
donde aparezca el nombre del producto, cantidad y valor en dolares. Para
reclamarlo se deben acercar a la Oficina del Centro de Documentacion del INVIMA

4 dias después de radicado.



ANEXO I. DOCUMENTOS DE EXPORTACION






