
  

 

 

 

PLAN DE NEGOCIO EXPORTADOR PARA EL MONTAJE DE UNA PLANTA DE 

CONSERVAS A BASE COCO EN LA CIUDAD DE CARTAGENA CON DESTINO 

A LA CIUDAD DE MIAMI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SHIRLEY PATRICIA MEJIA GONZALEZ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

UNIVERSIDAD DE CARTAGENA 

FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS 

PROGRAMA DE ADMINISTRACIÓN INDUSTRIAL  

CARTAGENA D.T. y C. 

2005 



  

 

 

 

PLAN DE NEGOCIO EXPORTADOR PARA EL MONTAJE DE UNA PLANTA DE 

CONSERVAS A BASE COCO EN LA CIUDAD DE CARTAGENA CON DESTINO 

A LA CIUDAD DE MIAMI 

 

 

 

 

 

SHIRLEY PATRICIA MEJIA GONZALEZ 

 

 

 

Trabajo de grado para optar el Título de 

Administrador Industrial 

 

 

Asesor: 

JOSE ANGEL VILLALBA HERNANDEZ 

Economista 

 

 

 

UNIVERSIDAD DE CARTAGENA 

FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS 

PROGRAMA DE ADMINISTRACIÓN INDUSTRIAL  

CARTAGENA D.T y C. 

2005 



  

 

 

 

Nota de Aceptación 

 

 

 

 

 

 

                                  

 

 

 

 

                                                                      Presidente del Jurado 

 

 

 

                                                               Jurado 

 

 

 

 

                                                                         Jurado 

 

 

 

 

 

 

 

Cartagena, 22 de Abril de 2005 



  

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

A Dios por ser la luz que ilumina mi camino, dándome la sabiduría 
necesaria para afrontar la vida. 

 
 

A mis padres Hernedis y Cesar por brindarme todo su amor y ganas 
de darme siempre lo mejor, 

¡Gracias! 
 

A mis hermanos porque siempre están allí, por su apoyo y palabras 
de aliento. 

 
A ellos con todo mi amor, incondicionales en mis triunfos y derrotas, 

este logro alcanzado.  
 

A mi novio y amigo por brindarme su amor y cariño. 
 

A mis amigos por quererme  y brindarme su ayuda oportuna en 
cada momento de vida. 

 
A todas las personas que han creído en mí y han esperado este 

momento con paciencia y confianza. 
 
 
 
 

Shirley Mejia González.



  

 
 

 
AGRADECIMIENTOS 

 

 

Agradezco especialmente a mis  profesores que me brindaron las 
bases para poder realizar este proyecto. 

 
Agradezco a mi asesor Dr. José Ángel Villalba Hernández 

 por sus aportes y consejos. 
 

Quiero  agradecer a la Cámara de Comercio de Cartagena por toda 
la información que en su momento me suministraron,  

Departamento de Comercio exterior “Zeiky”. 
 

A Catalina Cardona, jefe de Exportaciones de la empresa 
 Alimentos Copelia Ltda., sus pequeños aportes me 

 fueron de mucha utilidad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 
 
 
 

CONTENIDO 
 

 

Pág. 

 

 

INTRODUCCION 12 

1.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 14 

1.1  JUSTIFICACION 15 

1.2  OBJETIVOS 17 

1.2.1  Objetivo General 17 

1.2.2  Objetivos Específicos 17 

1.3  MARCO REFERENCIAL 18 

1.3.1  Antecedentes 18 

1.3.2  Marco teórico  19 

1.3.2.1  Generalidades del Coco 19 

1.3.2.2  Requisitos para Exportar 21 

1.3.3  Marco político 22 

1.4  DISEÑO METODOLOGICO 24 

1.4.1  Fuentes de información 24 

2. RESEÑA DEL PRODUCTO EN LA CIUDAD DE CARTAGENA 25 

2.1  EMPRESAS PRODUCTORAS DEL PRODUCTO EN COLOMBIA 27 

2.2  COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO EN CARTAGENA 28 

3. ANÁLISIS DEL MERCADO 31 

3.1  ESTADOS UNIDOS 31 

3.1.1   Factores macroeconómicos y demográficos 31 

3.1.1.1  Comercio Exterior 33 



  

3.2 GENERALIDADES DE LA CIUDAD DE MIAMI 34 

3.2.1 Telecomunicaciones 35 

3.2.2 Finanzas 36 

3.2.3 Transporte 37 

3.3  SEGMENTACION DEL MERCADO 38 

3.3.1 Población objetivo 39 

3.3.1.1 Determinación de la muestra 40 

3.3.2 Perfil de consumidor 41 

3.3.2.1 Características de consumidor 41 

3.3.2.2 Ocupación 42 

3.3.2.3 Ingresos 42 

3.3.2.4 Tendencias de Consumo   44 

3.3.3 Análisis de las encuestas 44 

3.3.3.1 Comportamiento de compra 45 

3.3.3.2 Intención de compra 46 

3.3.3.3 Frecuencia de compra 47 

3.3.3.4 Consumo de dulce de Coco 48 

3.3.3.5 Disposición a pagar 48 

3.3.3.6 Establecimientos de compra 49 

3.3.3.7 Presentación del producto   49 

3.4 ANALISIS DE LA DEMANDA   50 

3.4.1 Calculo de consumo del producto    50 

3.4.2 Proyección de la demanda 51 

3.5 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA   52 

3.5.1 Proyección de la oferta   54 

3.6 SISTEMAS DE DISTRIBUCION   55 

3.6.1 Canales de distribución 55 

3.6.2 Alternativas de distribución 56 

3.6.2.1 Mercado mayorista 56 



  

3.6.2.2 Mercado minorista 56 

3.7 ANÁLISIS DE PRECIOS 56 

3.7.1 Proyección de precios 57 

3.8 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO 58 

3.8.1 Diseño 60 

3.8.2 Etiqueta 61 

3.8.3 Empaque 61 

3.8.4 Requisitos Sanitarios en Colombia 62 

3.9 ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA 62 

3.10 POSIBLES CLIENTES 67 

3.11 DIAGNOSTICO DE LA RELACIÓN PRODUCTO MERCADO 67 

3.11.1 Clasificación arancelaria 67 

3.11.2 Acuerdos comerciales de Colombia con  Estados Unidos 68 

3.11.2.1 Tarifa Arancelaria  69 

3.11.3  Regulaciones de Aduana  69 

3.11.3.1 Inspección de mercancías 70 

3.11.4 Barreras no arancelarias 70 

3.11.4.1 Etiquetado 71 

3.11.5 Embalajes 73 

3.11.6 Comportamiento del producto en  Estados Unidos 74 

3.11.7 Condiciones generales de acceso físico  74 

3.11.7.1 Cuadro comparativo del costo de agente  para la exportación  77 

4. ANALISIS TECNICO 75 

4.1 TAMAÑO DE LA PLANTA 79 

4.1.1 Tamaño del mercado 79 

4.1.2 Programa de producción 79 

4.2 INSUMOS REQUERIDOS 81 

4.3 LOCALIZACION DE LA PLANTA 81 

4.4 ANÁLISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION 85 

4.4.1 Plan de mantenimiento 88 



  

4.4.2 Control de Calidad 88 

4.5 SELECCIÓN DE EQUIPOS Y MAQUINARIA 88 

4.6 DISTRIBUCION DE LA PLANTA 89 

4.7 ESTRUCTURA  ADMINISTRATIVA 90 

4.7.1 Funciones generales de las áreas 90 

4.7.2 Funciones del personal y perfiles 91 

5. ANALISIS ECONOMICO 93 

5.1 CAPITAL FIJO DE INVERSIÓN 93 

5.2 CAPITAL DIFERIDO DE INVERSION 94 

5.3 PRESUPUESTO OPERATIVO  95 

5.3.1 COSTOS DE PRODUCCION 95 

5.3.2 COSTOS Y GASTOS DE ADMINISTRCION 98 

5.3.3 COSTOS DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION 99 

5.3.4 COSTOS DE EXPORTACION SEGUN INCOTERMS 100 

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO 104 

5.5 PROYECCIÓN DE LOS INGRESOS 108 

6. ANÁLISIS FINANCIERO 105 

6.1 ESTRUCTURA Y FUENTE DE FINANCIAMIENTO 107 

6.2  FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 107 

6.3. VALOR PRESENTE NETO (VPN) 109 

7. TRAMITES 112 

7.1 PROCESO DE EXPORTACION 112 

7.2 TRAMITES DE CREACION DE EMPRESA 114 

CONCLUSIONES 118 

RECOMENDACIONES 120 

BIBLIOGRAFIA 122 

ANEXOS 124 

 
 
 
 



  

 
 
 
 

LISTA DE TABLAS 
 

 

Pág. 

 

 

Tabla 1. Propiedades físicas del coco 19 

Tabla 2. Composición nutricional del coco 20 

Tabla 3. Participación de los grupos étnicos en la población total 32 

Tabla 4. Balanza Comercial 33 

Tabla 5. Balanza comercial bilateral 34 

Tabla 6. Estructura de Edades de  Miami 35 

Tabla 7. Población de Hispanos por edades 39 

Tabla 8. Ingreso familiar medio 45 

Tabla 9. Calculo del Consumo de dulce de coco 51 

Tabla 10. Proyección Demanda 52 

Tabla 11. Oferta de dulce de Coco  54 

Tabla 12. Proyección de la Oferta 54 

Tabla 13. Volumen de importaciones en Estados Unidos 74 

Tabla 14. Importaciones desde Colombia para la fracción 1704909000 74 

Tabla 15. Participación de los proveedores de Estados Unidos de la fracción              

 1704.90.90.00 

74 

Tabla 16. Importaciones desde Miami 72 

Tabla 17. Localización a partir del método cuantitativo por puntos 84 

Tabla 18. Presupuesto de costos de producción 98 

Tabla 19. Flujo de caja del proyecto 108 



  

 

 

 

LISTA DE GRAFICOS 

 

 

Pág. 

 

 

Grafico 1. Distribución de la población por grupos étnicos 32 

Grafico 2. Ingreso Total de Hogares Hispanos 43 

Grafico 3. Compra de Dulces de Coco 46 

Grafico 4.  Frecuencia de compra 47 

Gráfico 5. Consumo Mensual de Dulce de Coco 48 

Grafico 6. Disposición a pagar 49 

Grafico7.  Presentación del producto 50 

Grafico 8.  Diagrama de Bloques 87 

Grafico 9. Organigrama 92 

Grafico 10.  Punto de Equilibrio 103 

Grafico 11.  Valor Presente Neto 111 



 

 
 
 
 

LISTA DE ANEXOS 

 

 

Pág. 

 

 

ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA 125 

ANEXO B. TABULACION DE RESPUESTAS 127 

ANEXO C. PROYECCION DE LA OFERTA 130 

ANEXO D. FORMATO DE ETIQUETA EXIGIDO POR LA FDA. 131 

ANEXO E. SOLICITUD REGISTRO SANITARIO 132 

ANEXO F. OTROS REQUISITOS PARA ACCEDER AL MERCADO DE   

 ESTADOS UNIDOS 

135 

ANEXO G. DISTRIBUCION DE LA PLANTA 139 

ANEXO H. SOLICITAR VISTOS BUENOS IMPORTACION 141 

ANEXO I.  DOCUMENTOS DE EXPORTACION 143 



 

 

 
 
 

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 características tanto de 

consumo como psicológicas que posee el mercado latino en Estado Unidos, en 

este sentido, se puede decir que la aceptación 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 búsqueda constante por oportunidades para crear empresa, para posicionar un 

producto y ampliar mercados no es más que lo que exige el  entorno en que se 

vive. Actualmente la visión de negocios es amplia y las personas  además de tener 

esa actitud emprendedora se le esta dando más interes a los mercados 

internacionales. 

 

Al formular un proyecto se pretende contestar el interrogante de si es  o no 

conveniente la puesta en marcha de este o realizar o no una determinada 

inversión. Cada uno de los análisis que se realicen en un plan de negocio ya sea 

del mercado, técnico o económico, de una u otra forma, pueden determinar si el 

proyecto se concreta en realidad. 

 



 

Este trabajo esta conformado por la estructura básica de evaluación de proyectos 

de inversión 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 países de Latinoamérica, como 

México, Cuba, Puerto Rico, República Dominicana, El Salvador, Nicaragua, 

Colombia, Ecuador, Perú y Panamá, 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 país a través de 

sus dulces y comidas típicas. Un idioma y una cultura definen un cierto grado 

específico en los gustos y preferencias de los consumidores hispanos de Estados 

Unidos, que aunque estén lejos de sus países 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 además de ser un dulce exquisito es un producto tradicional de 

sus países de origen, debido a que los Latinoamericanos suelen incluir los frutos 

que se cultivan en su región en sus dulces y comidas típicas, 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 pequeñas 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 países 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 participación de Colombia en la exportación de este tipo producto.  



 

Por otro lado, en la ciudad de Cartagena la demanda de este producto es 

satisfecha de manera informal por pequeños fabricantes locales que realizan su 

producción de manera artesanal y por empresas del interior del país como “El 

Paragüitas”, “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 fabricación 

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, económicas 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 población latina de la ciudad de Miami. 

 

 

1.1 JUSTIFICACIÓN 

 

Las conservas  de coco son unos dulces típicos que además de estar hecho de 

una fruta tropical que es el coco (lo cual la convierte en un producto exótico),  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 Medellín realiza operaciones de exportación 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 traería consigo muchos beneficios tales como, ofrecer un 

producto de buena calidad que satisfaga las necesidades del cliente, buen precio 

al consumidor, inversión en la ciudad, generación 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 

autóctono de esta. 



 

La ciudad de Miami además de ser hogar de muchos hispanos es una puerta de 

entrada a Estados Unidos muy importante, la cual en los últimos años a 

consolidado sus relaciones con el resto del Hemisferio en el ámbito comercial, 

turístico, educativo y migratorio.” El nacimiento  del ALCA en 1994, el VIII Foro 

Empresarial de las Américas y la reunión Ministerial de ALCA en el 2003 son 

ejemplo de la solidez de esas relaciones. Además el 54% de todo el Comercio 

entre EE.UU. y Centro América fluye a través de Miami, así como el  40% del 

Caribeño y el 34% del Sur americano”1.  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.  

 

Además, según 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 

permitirá entrar al mercado en condiciones preferenciales. 

 

La realización de esta investigación permitirá la integración docente-estudiante de 

la Universidad de Cartagena, quienes con su experiencia e investigación 

contribuirán al desarrollo de un proyecto enfocado a determinar la viabilidad 

técnico-económica 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 población latina en la ciudad de Miami.  Además se busca 

promover la elaboración de nuevos trabajos de este tipo, los cuales son base 

fundamental para la creación de nuevas industrias, por tal motivo el crecimiento de 

la industria colombiana y la generación de divisas hacia el país. 

 

 

                                                 
1
 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 Específicos 

 

 Realizar el estudio de la situación actual  del producto en la ciudad de 

Cartagena. 

 

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

 

 Establecer la localización optima de la planta teniendo en cuenta, factores 

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

 

 Diseñar  una estructura orgánica  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 cáscara 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 confitería. Actualmente el país 

esta exportando coco fresco y subproductos de este, sin embargo aunque existen 

varias microempresas que producen dulces a base de coco en todo el país las 

actividades de exportación solo están a cargo de la empresa ALIMENTOS 

COPELIA LTDA situada en Medellín que es conocida nacionalmente y otra no tan 

conocida PRODUCTOS COMESTIBLES DON JOSE en Bogotá.  

 

ALIMENTOS COPELIA nació como una cafetería en Medellín, en el barrio La 

América que entre bebidas y comestibles vendían unas deliciosas panelitas de 

coco; llegaba tanta gente de todos los sectores a comprarlas, que así 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 empezó a explorar mercados 

internacionales; adicionalmente participo en el programa Expopyme que impulsan 

Proexport y el Ministerio de Comercio, y participó en la primera generación del 

Plan Padrino.  

 

Hace 4 años inició 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 años está codificado y el cual cuenta con 

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

                                                 

 Cálculos de la Corporación Colombiana Internacional (CCI) según 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 compañías nacionales. En 

este momento la empresa exporta 10% de su producción. 

 

En Cartagena La Fundación Indufrial empresa que tiene entre sus objetivos 

ayudar a personas menos favorecidas ya había impulsado un proyecto para crear 

una empresa en la ciudad de algunos  productos típicos  de la región, 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 más 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 teórico 

 

1.3.2.1 Generalidades del Coco Su nombre científico (cocos nucifera)   es común 

del fruto de un árbol de la familia de las Palmáceas. Es una planta muy tolerante al 

calor, a los insectos, a los suelos con bajos niveles de nutrientes, a la sal, a la 

arena y a las pendientes, pero es muy sensible a las heladas. La temperatura ideal 

para su crecimiento oscila entre 21° y 30º C, por lo que se considera una planta 

estrictamente tropical2. 

 

El árbol llamado cocotero tiene un tronco cilíndrico de 45 cm. de diámetro y hasta 

30 m de altura, el fruto cuelga en racimos de 10 a 20 nueces o más, en cada árbol 

puede haber, según la época, 10 o 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 

cáscara 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 cáscara está la carne que es blanca y es la parte 

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

 

Tabla 1. Propiedades físicas de Coco 

 

Característica  Valor promedio 

Peso Promedio  1101,4 ± 157,8 g 

Tamaño Promedio 
Diámetro 

Altura 

13,5 ± 0,85 cm. 

13,7 ± 0,88 cm. 

Composición 

Pulpa 

Película marrón 

Agua de coco 

39,8± 3,5 % 

5,9 ±3,1 % 

30,4 ± 4,6 % 

Ph del agua  5,6 

Brix del agua  5,0 

                  Fuente: Centro Nacional de Ciencia y Tecnología de Alimentos. Panamá 

 

El coco es ampliamente usado en la industria mundial para elaborar postres, 

helados, confitería, jabones, lubricantes, lociones, pinturas y margarinas. La 

cáscara que recubre la carne tiene múltiples usos, entre los que se encuentran la 

fabricación 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 así como en cobre, zinc, hierro, ácido 

fólico y fósforo;  también se encuentran vitamina E y vitaminas del grupo B, por ser 

rico en sales minerales y azúcares es un alimento energético. Su aceite es la 

grasa vegetal con un índice más alto de ácidos grasos saturados, su carne seca y 

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 mayoría de los 

minerales y vitaminas que contiene; así mismo, es la parte más rica en grasas y 

proteínas, por lo tanto con alto contenido calórico; por otra parte, el jugo o leche de 

coco casi no contiene grasas, y es muy bajo en calorías (menos de 20 en 100 

gramos) y  contiene el doble de calcio. 

 

Tabla 2. Composición nutricional del coco 
(Por 100 g de porción comestible) 

 

Kcal. 
(n) 

Agua 
(ml.) 

Proteína 
(g) 

Grasa 
(g) 

Hidratos de 
carbono (g) Fibra (g) Potasio 

(mg.) 
Magnesio 

(mg.) 
Vit. C 
(mg.) 

Folato 
(mcg.) 

Vit. E 
(mg.) 

354,0 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 Pacífico, su 

cultivo se ha extendido por Centroamérica, el Caribe y África tropical. Los mayores 

productores de coco a nivel mundial son Indonesia, India, Sri Lanka, Filipinas y 

Papúa Nueva Guinea seguidos de México y Brasil en menor proporción.3 

 

 

1.3.2.2  Requisitos para Exportar  La exportación supone inicialmente un estudio 

de mercado internacional, tanto para la determinación 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 brindará un conocimiento al exportador las 

oportunidades que ofrecen los mercados del exterior. Para un buen estudio se 

deberá: 
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 Determinar el alcance y objetivo del estudio. 

 

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

cuantitativa como cualitativamente. 

 

 Identificar y evaluar los posibles demandantes del producto. 

 

 Identificar los posibles canales de distribución. 

 

 Estudiar las características específicas del mercado, los hábitos, 

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 

importación al mercado en estudio. 

 

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

internacionales. 

 

Además es indispensable conocer los requisitos sanitarios, normas técnicas, de 

marcado, empaque y embale y demás que pueden exigir las autoridades del país 

destino para la introducción de los productos. 

 

 

1.3.3  Marco político  

 

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

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

renueva y amplía los beneficios unilateralmente otorgados por el gobierno de 



 

Estados Unidos a Bolivia, Colombia, Ecuador y Perú como contribución en la lucha 

contra el narcotráfico de drogas ilícitas, mediante la Ley de Preferencias 

Comerciales Andinas (ATPA), que venció 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 más de 6000 partidas de productos colombianos a ese importante 

mercado. El ATPDEA estará vigente hasta el 31 de diciembre de 20064. 

 

Por otro lado los productos alimenticios exportados hacia los Estados Unidos o 

que hagan tránsito a través de este país, deben cumplir las disposiciones de la 

Ley 107 - 188 sobre la seguridad de la salud pública y la preparación respuesta al 

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

 

Cada producto que entra al mercado norteamericano debe cumplir unos requisitos 

específicos. De acuerdo con la naturaleza del producto (fresco o procesado) hay 

una agencia encargada de regular su entrada en el mercado. 

 

“La exportación de productos hacia estados unidos, cae dentro de la jurisdicción 

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 

están sujetos a una inspección de la FDA en el puerto de entrada y  se requiere 

notificación de entrada con un mínimo de 24 horas de anticipación “5. 

 

Las regulaciones y requerimientos especiales para la importación de productos 

dentro del mercado de Estados  son esencialmente aplicados para la protección 

de la seguridad nacional y su economía, la conservación de la vegetación 

doméstica y la vida animal; así como para salvaguardar la salud de sus 
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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 específicos para el ingreso de 

mercancías y aplicar normas sobre marcado y etiquetado. Esto aplica a todo tipo 

de importaciones, incluyendo aquellas hechas por correo.  

 

 

1.4  DISEÑO METODOLÓGICO 

 

El tipo de investigación que se utilizo  para abordar el problema fue  investigación 

descriptiva, y que con el se busca analizar un mercado, un producto y unos costos 

con el fin de formular un plan de acción 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 información 

 

Para la documentación el estudio se baso en fuentes primarias a través de 

encuestas dirigidas a la población objetivo (Correo electrónico) e información 

directa de contactos en el mercado destino y en fuentes secundarias como libros 

de la biblioteca de Comercio exterior Zeiky (Cámara de Comercio de Cartagena), 

páginas de Internet, revistas especializas, trabajos de grado, Proexport, Ministerio 

de Comercio Exterior. 

 

 

 

 

 



 

 

 

2. RESEÑA DEL PRODUCTO EN COLOMBIA 

 

 

En Colombia se habla de varias regiones culturales, en las cuales las influencias 

indígena, negroide y europea (en especial española) son diversas. El mestizaje 

permite hablar de culturas costeras, cultura antioqueña, cultura santandereana, 

cultura andina, cultura negroide y culturas propiamente indígenas dispersas por 

todo el territorio nacional (existen 65 etnias reconocidas en el país). En el vestir, 

en la vivienda, en la comida, en la etiqueta, en la religión y, en general, en las 

costumbres, se puede captar la diferencia de formaciones socioculturales a 

consecuencia del contacto producido en los últimos años. 

 

El país además de ser pluricultural posee una variedad de frutos tropicales que de 

acuerdo a cada región hacen parte de sus comidas y dulces típicos, 

indudablemente esta diversidad de frutos permiten que Colombia cuente con una 

amplia lista de recetas que son el resultado de una fusión étnica donde  coinciden 

principios culinarios aborígenes, africanos, españoles, árabes y asiáticos. 

 

El producto por analizar es la Conserva a base de Coco que comúnmente es 

llamada Cocada. En Colombia  es un dulce originario de la Costa Caribe y Pacifica 

que se obtiene a base de la fruta tropical “Coco”, de ahí el nombre como 

popularmente se conoce. Así mismo en otros paises y regiones de América latina 

se produce y comercializa dulces tipicos que en muchos casos poseen 

características similares a los de este país.  Las Cocadas son un producto con una 

larga tradición cultural y hace parte del catálogo de dulces típicos de Colombia y 

de algunos países latinoamericanos. 

 



 

En el país el coco tiene principalmente usos culinarios; por ejemplo, es popular la 

preparación de Arroz con coco y las cocadas, tanto en la Costa Pacífica como en 

la Atlántica, el coco deshidratado se utiliza en ponqués y helados. En navidad es 

un ingrediente esencial para la preparación de algunos platos, como la natilla y el 

manjar blanco. La cáscara dura y fibrosa se utiliza con frecuencia en la 

elaboración de hebillas y carteras. Se comercializa como fruto en fresco con 

cáscara o pelado, deshidratado, como aceite, en torta, en leche y en agua de 

coco.  

 

Según cifras del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural los mayores 

departamentos productores de coco en el país son Cauca, Córdoba, Magdalena y 

Nariño, donde en el año 2002 se produjeron más de 77,000 toneladas. A pesar de 

que estos cuatro departamentos concentran el 75% del total de la producción 

nacional, la oferta en los mercados mayoristas proviene de otros lugares: Medellín 

se abastece de Necoclí (Antioquia), Tumaco (Nariño), Ayapel (Córdoba) y San 

Blas (Panamá); Bucaramanga de San Rafael (Antioquia) y el Banco (Magdalena); 

Cartagena de San Juan de Urabá (Antioquia), San Blas (Panamá), Urumita 

(Guajira), Moñitos y San Bernardo del Viento (Córdoba); Cali de Juradó, Guapi 

(Chocó) y Buenaventura (Valle del Cauca); Bogotá de Tumaco (Nariño), Urabá 

(Antioquia), San Blas (Panamá) y Buenaventura (Valle del Cauca); Barranquilla de  

Zona costera del Parque Tayrona, Manaure (Cesar), San Blas (Panamá), y Urabá 

Antioqueño6. 
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2.1 EMPRESAS PRODUCTORAS EN COLOMBIA 

 

En la actualidad en Colombia existen diferentes microempresas que se dedican a 

la producción 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 producción y 

comercialización de cocadas que se puede decir que se han expandido 

nacionalmente se encuentran “Dulces El Paragüitas” en Florida blanca 

(Santander), “Productos Comestibles Don José” en Santa Fe de Bogotá, 

”Alimentos Copelia Ltda.” en Medellín (Antioquia), “El Mazapán Santandereano” en 

Florida blanca (Santander). Cabe resaltar que estas empresas poseen dentro de 

sus procesos productivos la ayuda de tecnología que les ha permitido pasar de la 

producción  artesanal a un nivel industrial,  sacando  productos de excelente 

calidad y  a menor costo. 

 

Dulces el Paragüitas es una empresa dedicada a la fabricación y comercialización 

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 producción y elaboración de alimentos 

acondicionada a normas internacionales de calidad, tales como HACCP y en la 

actualidad se implementa el Sistema de Gestión 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 y demás importantes 

supermercados del país.  

 



 

Dentro e las empresas mencionadas anteriormente, “Alimentos Copelia Ltda.” ha 

tomado la delantera si de exportaciones de cocadas se habla, desde el año 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 tecnología, 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 región de Colombia con 

mayor tradición y gama de preparaciones es la costa Caribe, naturalmente se está 

hablando de departamentos como Cesar, Magdalena, Bolívar, Atlántico, Sucre y 

Córdoba, los cuales, además 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, ñame, ajonjolí, hicaco, tamarindo, mamoncillo, 

guanábana, ciruela y muchos otros de difícil consecución en el resto de regiones 

del país. Es seguramente a causa de la existencia de productos tan especiales 

que el catálogo de la dulcería costeña se hace extenso, que dependiendo de los 

ingresos familiares va desde la más refinada masa de almendras hasta la más 

simple y deliciosa receta a base de coco y panela. 

 

En Cartagena ciudad de la Costa Caribe de Colombia, la Cocada es una 

manifestación cultural donde se evidencia la creatividad doméstica de sus 

habitantes, difícil 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 allí se ofrecen. Es tos productos han adquirido gran importancia en la ciudad 

hasta el punto que cada año 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, así mismo este producto se encuentra ubicado en El Portal 

de los Dulces donde se reunen más de 10 vendedores a ofrecer una variedad de 

dulces típicos de la región que diariamente producen en sus hogares. Además 

cabe destacar que estas cocadas son difundidas en los aeropuertos, terminales de 

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

 

Otro forma de distribución más 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 país (Santander, Antioquia), estas ya 

vienen con una marca, un diseño exclusivo y un empaque que permite mejor 

manejo y conservación 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 

que 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 Fundación Indufrial de Cartagena donde laboran principalmente 



 

personas desplazadas. Esta empresa no solo produce cocadas, sino también 

algunos dulces que si han logrado la estandarización de sus procesos y sus 

productos son distribuidos en varias tiendas por toda la ciudad.  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

3. ANÁLISIS DEL MERCADO 

 

 

Los Estados Unidos representan el típico mercado atractivo para los productos 

étnicos (bienes agrícolas, agroindustriales e industriales de consumo tradicional), 

ya que en el se encuentran personas de todas las culturas, cada una con 

características propias  ligadas a factores tradicionales de consumo, de emociones 

y  sentimientos de nostalgia, que además 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 exótico (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 

dinámico comercio exterior con buenos enlaces de telecomunicaciones, 

excelentes enlaces marítimos, aéreos, terrestres, por la cercanía geográfica con 

Colombia, por la tradición de relaciones comerciales y  es un gran centro de 

información 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 Macroeconómicos y Demográficos  

 

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



 

actualmente tiene una población de 294.988.175  de habitantes7, ocupa el  quinto 

lugar en la población mundial, la tasa de crecimiento de la población fue de 0,9% 

entre 1997 y el año 2003. Los hispanos, bien por inmigración o descendientes de 

inmigrantes, actualmente participan con el 13% de la población total, su número 

asciende ahora a 39.900.000 millones. 

 

Gráfico 1. Distribución de la población por grupos étnicos 
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Tabla 3. Participación de los grupos étnicos en la población total 
 

Grupo étnico 2000 2010 2050 

Hispanos 11,8% 14,6% 24,3% 

Caucásicos 71,4% 67,3% 52,8% 

Afroamerciano 12,2% 12,5% 13.2% 

Indio  0,7% 0,8% 0,8% 

Asiático 3,9% 4,3% 8,9% 

Fuente: Departamento de Censos de los Estados Unidos 

                                

Los Estados Unidos tienen el poder económico más grande, con un producto 

Interno Bruto de US$ 10.983.900.000.0008. En este mercado los individuos 

privados y firmas de negocio hacen la mayoría  de sus decisiones, y el gobierno 
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compra bienes y servicios que necesita, preferiblemente, en el mercado privado. 

Entre otras características económicas 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 %:      1,15  

Inflación %:                              1,90 

 

 

3.1.1.1    Comercio exterior 

 

Tabla 4.  Balanza Comercial 

     Fuente: Proexport Colombia 

 

Entre los principales socios comerciales de Estados Unidos se encuentran 

Canadá, México, China, Japón, Alemania y Reino Unido. 

 

 

 

 

 

 

 

COMERCIO 
EXTERIOR 

2001 
(US$) 

2002 
(US$) 

2003 
(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  



 

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 
BILATERAL 

841.129.632 1.139.600.983 1.716.393.554 

Fuente: Proexport Colombia 
 

 

El mercado de los Estados Unidos es en los últimos años 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 Atlántico.  

 

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 español se habla en casi cualquier parte de la ciudad, por lo que muchos 

de los señalamientos están en ambos idiomas, especialmente aquellos cerca del 

Distrito Latino conocido comúnmente como “La Pequeña Habana”. Los habitantes 

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



 

hace más de 20 años, sin embargo, hoy en día esta pintoresca zona recibe 

inmigrantes de todo Latinoamérica. 

 

Es una de las ciudades más internacionales del hemisferio norte; es el mayor 

centro urbano y económico de Florida. Está 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 

áreas más importantes del Estado y está 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 año 2003 la ciudad de Miami tenia una población 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 año 2000 hasta el año 2003 la 

población tuvo un incremento del 1,8% 

Tabla 6. Estructura de Edades de  Miami 

Año 0-9 10-19 20-34 35-54 55-64 65 y 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 áreas de tecnología informática y 

telecomunicaciones, Miami está posicionada como la 5ta ciudad entre los 

principales centros mundiales de tecnología informática y transmisión de datos. 

Desde Miami, Florida se puede obtener fácil acceso a cualquier país del 

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



 

de autopistas, líneas ferroviarias, puertos marítimos, aeropuertos y una de las 

redes de telecomunicaciones más avanzadas del mundo, Miami está 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 región la denominación “La Costa Internet” 

(“Internet Coast”). 

 

 

3.2.2 Finanzas  

 

Miami es uno de los centros financieros más importantes de Estados Unidos, 

ocupa el segundo lugar después de Nueva York como centro de la banca 

Internacional. Brikell Avenue, con más 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 año 2002 recibieron depósitos por aproximadamente $13.300 millones.  El 

condado de Dade ocupa el N°1 en total de deposito en bancos comerciales, el N° 

3 en concentración de instituciones de ahorro y préstamo, N°1 en volúmenes 

totales de  ahorro entre todas las instituciones en la Florida y N° 5 en el pais en 

concentración de bancos internacionales. Además, la región tiene 8 bancos que se 

rigen por la Edge Act (Ley de instituciones bancarias extranjeras), con un total de 

depósitos de $6 mil millones.  

 

Miami además de una localización geográfica 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 Transporte9  

 

Aeropuerto internacional de Miami: Ocupa el segundo lugar en EE.UU. en 

tráfico internacional de pasajeros, el onceavo lugar en el mundo en servicios de 

pasajeros. Así mismo tambien tiene el segundo lugar en EE.UU. en tráfico 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 rápida y efectiva tramitación.  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 nación. 

 

Hacia los Estados Unidos existe una gran variedad de servicios aéreos directos y 

con conexión, 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 marítimo 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 año, que 

abastece al 61% del comercio portuario total que proviene de Latinoamérica y el 

Caribe.   
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Miami posee 54 compañías  con buena frecuencia de servicio, transporta carga a 

250 puertos en todo el mundo  y utilizan un sistema de despacho aduanero 

computarizado que tramita la carga de aduana. 

 

El Puerto se encuentra provisto de excelente infraestructura, en un área de 5.68 

millas con instalaciones  para manejo de todo tipo de carga, grúas de contenedor, 

grúas de camión y grúas móviles con capacidad de 200 toneladas. Además cuenta 

con acceso vial y ferroviario que facilita la conexión hacia todo el territorio 

Estadounidense. 

 

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

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

 

Transporte por Camión: La florida fue uno de los pocos estados que regulo el 

transporte por camión, haciendo mas competitiva las tarifas de transporte por 

barco, Miami tiene un total de 37 líneas camiones dentro y fuera del estado con 

terminales locales.   

  

 

3.3 SEGMENTACIÓN 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 propósitos de este estudio, el término hispano se refiere a una persona 

que se identifica a sí misma como hispana o descendiente de hispano. El término 

hispano  o latino define el grupo étnico conformado por las personas provenientes 

de los países latinoamericanos (Colombia, México, Cuba, Ecuador, Salvador, 

Venezuela, entre otros.) 



 

La Comunidad hispana en Miami representa según estimaciones de Departamento 

de Censo de los Estados Unidos (US Census Bureau) del año 2003  el 61% de la 

población total de la ciudad, su número asciende a  1.398.974 de los cuales el 

50,8% son Cubanos, 6,7% Puertorriqueños, 4,2%  Mexicanos y el restante 38,3 %  

corresponde a las demás naciones hispanas.   

 Tabla 7. Población de Hispanos por edades 

 

Año 0-9 10-19 20-34 35-54 55-64 65 y 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 Población objetivo  

 

Estará 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 excepción de aquellos que sean diabéticos debido a que 

el producto es a base de azúcar.  El consumo de dulces no tiene un rango de edad 

limitada. 

 

Para estimar la población objetivo se tomaron en cuenta los datos de una 

investigación coordinada por el Centro Nacional de Estadísticas de Salud sobre la 

nutrición y salud en los hispanos de Miami, Nueva York y el suroeste de Estados 

Unidos, señalando que el índice de diabetes entre los hispanos, excede el de 

cualquier otra raza, según las  estadísticas aproximadamente el 10% de los 

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

 



 

Población total: 2.294. 651   

Porcentaje de hispanos: 61% 

Porcentaje de diabéticos: 10% de hispanos adultos 

Población objetivo=1.343.000  habitantes 

 

La población objetivo o tamaño del Mercado objetivo para efectos de este proyecto 

es de 1.343.000 personas.  

 

 

3.3.1.1 Tamaño de la Muestra10. El tamaño de la muestra se determino siguiendo 

el método probabilístico estratificado con un error del 5%, lo que representa un 

margen de seguridad del 95%. El tamaño de la  muestra de las personas a 

encuestar que sea representativo al tamaño del mercado es 384 personas. Se 

determinó de acuerdo a la siguiente formula. 

 

n=  

   

 

Donde, 

n = Tamaño de la Muestra 

C = Coeficiente de confianza (1,96) 

N= Universo o población 1.343.000 

p = Probabilidad a favor (0,5) 

q = Probabilidad en contra (0,5) 

e = Error de estimación (0,05) 
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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 tradición de lo que típicamente se consume en su país de 

procedencia. Hay que tomar en cuenta que estas culturas tienen muchas 

similitudes, principalmente en los hábitos alimenticios, es por esto que las colonias 

de diferentes países se consolidan en nichos de mercado, con necesidades 

diferentes a las del resto de la población. 

 

En este caso, la comunidad latina representa una oportunidad especial de 

mercado por ser además el mayor grupo étnico en Estados Unidos; así que es de 

especial interés caracterizar esta colonia hispana o latina. 

 

 

3.3.2.1 Características del Consumidor Los hispanos han conservado por 

generaciones sus patrones culturales, costumbres, tradiciones, el idioma de sus 

países de origen, rasgos que se mantienen vivos por la constante migración a 

Estados Unidos y que dan a esta población características, necesidades y hábitos 

de consumo propio y particular. 

 

En su conducta como consumidores, los hispanos muestran relativamente más 

lealtad de marca que los no hispanos y tienen una mayor permanencia en sus 

hábitos de consumo, de ahí que exista una fuerte demanda de productos étnicos. 

 

La población hispana es el mercado de mayor crecimiento para todos los 

productos de consumo. El hispano fue el responsable del crecimiento económico 

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



 

El 94%11 de los hispanos consideran importante preservar sus tradiciones 

culturales y afirman que están 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 magnífico lugar para lanzar 

productos dirigidos al mercado hispano. 

 

En el 2003 el 35% de los hispanos fueron menores de los 18 años mientras que el 

25% lo fue para la población total, por su parte, los mayores de 65 años latinos 

tienen una participación del 5%, mientras esta proporción para la población total 

duplica esa cifra (13%). La edad media de los hispanos es de 26,7 años y la del 

total de la población de Miami es 37 años, lo que quiere decir que los hispanos 

son más jóvenes que el resto de la población. 

 

 

3.3.2.2 Ocupación12 Según una encuesta de ingresos del año 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 proporción en el mercado laboral, al presentar 

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

 

 

3.3.2.3 Ingresos13 De manera colectiva, los hispanos del sur de la Florida poseen 

un poder  adquisitivo de 26,4 billones.          
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El ingreso promedio de los hogares hispanos (aunque es inferior al nacional US$ 

52.273), es superior y tiene mayor dinámica que el ingreso de los demás grupos 

étnicos. Entre 1997 y el año 2001 presentó una tasa de crecimiento de 6% anual, 

aumentando de US$ 26.628 a US$ 33.565. Entre los años 1990 y 2009, el poder 

adquisitivo hispano está 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 

Etnia 1997 2001 
Crecimiento 
1997-2001 

Caucásicos 38.972 46.305 
4% 

 

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 dueños de su propia casa ,50% poseen educación 

universitaria ,53% tienen un ingreso familiar de $35.000 o más anualmente y el 

42% trabaja en oficina. 

Grafico 2 .Ingreso Total de Hogares Hispanos 
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                   Fuente: Estudio del Poder Adquisitivo Hispano 



 

3.3.2.4 Tendencias de Consumo El consumo por hogar de los hispanos 

constituye el 81% del consumo promedio en los Estados Unidos. El índice del 

gasto por consumo personal entre los hispanos crecerá a una tasa anual de 9,1% 

desde el 2002 hasta el 2020 (en dólares nominales), superando ampliamente la 

tasa de crecimiento nacional del 6,0%14. 

 

El hogar hispano compra más víveres ($3.370)* que los hogares no hispanos 

($2.803), por lo que es el grupo étnico que realiza mayor gasto en alimentos. En el 

año 2001 gastaron $5.648 dólares promedio, correspondientes al 16% de sus 

ingresos después de impuestos, mientras los no hispanos gastaron $5.288 dólares 

que equivalen al 12% de sus ingresos. Aunque hay que recordar  que la familia 

hispana tiene mayor tamaño promedio, por tanto, es coherente que deban gastar 

más dinero en alimentos. Además, si se clasifica el gasto en alimentos según el 

consumo dentro y fuera de casa, se destaca que los hispanos, con el 63%, son los 

que gastan más dinero en alimentos para consumir en casa. En el caso de los no 

hispanos, esta participación es del 57%. 

 

 

3.3.3 Análisis de los resultados de la encuesta ** 

 

Estas encuestas realizadas al consumidor final arrojaron datos acerca de la 

tendencia del consumidor respecto  a la adquisición, frecuencia y preferencias de 

este producto.  

 

Se aplicaron 90 encuestas dirigidas a residentes hispanos en Miami Dade, con el 

fin de conocer la aceptación que tendría el producto que se pretende desarrollar 

en este proyecto, cuanto podría ser el consumo del producto, así como 

                                                 
* Perfil Mercado de Estados Unidos. 
**Los resultados de las encuestas se pueden observar en el anexo B.  
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preferencias y características tomadas en cuenta para la adquisición del bien. El 

hecho de que se haya realizado el estudio con un tamaño de muestra de 90 

entrevistados fue debido a la dificultad de encuestar, ya que se realizo a personas 

que viven en Miami y había que estar sujeto al  Internet y a intermediarios 

(contactos en la ciudad). 

 

De acuerdo a las encuestas realizadas se puede decir que el área de influencia de 

de este dulce de coco se encuentra conformada en un 40% por personas mayores 

de 26 años que están 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 años, si bien los que consumen dulce no tienen un rango de edad limitado 

se procuró dar mayor importancia a estos dos intervalos en la encuesta pues son 

las mayores compradores de dulces, esto no quiere decir que el niño 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 penetración 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 área de 

influencia compran dulces típicos 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 

específicos 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 únicamente a familiares o amigos que les traen los dulces de sus países 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 fenómeno teniendo en cuenta la edad del comprador, el mayor 

consumo de  dulces típicos  recae en el rango comprendido entre 26 y 35 años 

con un 42%, seguido muy de cerca por las personas cuyas edades están entre los 

18 y 25 años con un 32%, esto se debe a que para estas personas adultas el 

comer los dulce  típicos, les da la sensación  de estar en su país de origen. 

 

A diferencia de la situación anterior  para las personas mayores de 36 años, los 

dulces típicos 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 están propensos a sufrir de enfermedades 

originadas por malos hábitos de consumo como son colesterol, diabetes, 

triglicéridos entre otras.  

 

Grafico 3. Compra de Dulces de Coco 
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3.3.3.2 Intención de  Compra La intención 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 compraría dulces típicos. 

 

A las personas entrevistadas que respondieron que no consumían dulces típicos, 

se les pregunto  si estarían dispuestos a comprarlos y el 100% manifestó  de 

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

 

 

3.3.3.3 Frecuencia de Compra La frecuencia de compra, hace referencia al 

número de veces que la persona adquiere dulces típicos. Esta frecuencia, varía 

según 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 típicos  

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. Además los dulces en general son considerados por las 

personas como  golosinas y según su criterio  no amerita sacar tiempo únicamente 

para ir a comprarlos. Un 2%  de las personas contestaron que compraban dulces 

típicos 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 serán diferentes para cada una de ella, de acuerdo 

con la percepción que estas tengan del producto que están 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 más 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 envían de sus países, 

además 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 comían  

por lo menos 1 dulce al mes, este rango es el mas bajo ya que se manifiesta que 

los dulces tienen muchas calorías y las personas desean cuidar sus figuras y a 

algunas personas se les hace  difícil muchas veces por cuestiones de tiempo el ir 

a ciertas partes únicas donde los venden. 

 

Gráfico 5. Consumo Mensual de Dulce de Coco 

 
 

3.3.3.5 Disposición a pagar La estructura familiar es muy importante para 

determinar cuánto 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.  
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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 mayoría de 

las personas del área en mención tienen dos trabajos que le permiten obtenerlos. 

 

Teniendo en cuenta lo anterior, a la pregunta de cuanto estarían dispuesto a pagar 

por el producto en cuestión (ver anexo B) el 79% de los entrevistados expreso que 

estarían 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. Disposición 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 

países de origen, el 20%  en los mini mercados y solo un 14% en los 

supermercados; además 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 envían con alguien. 

 

 



 

3.3.3.7 Presentación del producto Es importante mencionar que  la presentación 

y la imagen  de un producto es esencial a la hora de venderse. Es por esto que se 

decidió cuestionar a las personas encuestadas sobre la presentación que querían 

que llevara el producto y el 53% manifestó que lo deseaban en cajas de cartón 

empacadas ya que garantiza que el producto este manejado de manera higiénica 

y además permite que se pueda ver el contenido del mismo. El 30% restante 

decidió que les gustaría llevarlo en bolsitas plástica individuales y al 10% le es 

indiferente el empaque.  

 

Grafico7.  Presentación del producto 
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3.4 ANÁLISIS 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 típicas 

como semana santa y navidad. Además se consumen en reuniones con los 

amigos hispanos y en general en cualquier momento que ocurre el fenómeno 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 Economía del Salvador titulado ”Consumo 

de alimentos étnicos por los hispanos en Estados Unidos” 15en el cual se estimo 

que el consumo de dulce de coco promedio por los hispanos en el país es de 0.35 

lb. por familia a la semana. 

 

Teniendo en cuenta que la población 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 cálculo 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 

consumida por 

semana(Kg.) 

Frecuencia Anual Cantidad consumida 

por año (Kg.) 

345.200 0,175 52 3.141.722 

 

 

3.4.2 Proyección de la demanda 

 

 Para poder proyectar  la demanda se debe tener en cuenta  que la población 

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%. 
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Tabla 10. Proyección Demanda 

Año Población Demanda(Kg./año) 

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 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA  

 

El tipo de oferta en la cual estará el producto será de mercado libre u oferta 

competitiva, ya que la participación 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 exótica y su importación es para usos distintos de la 

panadería o repostería. Por lo tanto la competencia viene de los países 

Latinoamericanos entre los cuales se destacan México, Ecuador, Colombia y 

Salvador principalmente. Entre las principales empresas se tienen: 

 

Empresa:       Dulces tipicos mexicanos  

Productos:    Acitrón, chilacayote, palanqueta, tuna, cocadas, calaveras de  dulce.  

Dirección:   av. 3 211 col. educación, Coyoacan, D.F.  

País:     México  

Teléfono 1:    55-49-55-92    



 

Empresa:     Holding Group  

Productos:  mermeladas y dulces naturales; productos artesanales y regionales.  

Dirección:    Videla Castillo 3063, Capital, Mendoza  

País:   Argentina  

Teléfono:     +54 (261) 4376166      

  

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

Productos:   Elaboración de Dulces Típicos Mexicanos  

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

País:   México  

Teléfono:   (55) 5701-4727      

 

Empresa:        Alimentos Copelia Ltda.  

Productos:     Arequipe, leche Condensada, Panelitas de Arequipe y Coco  

Dirección:      Cra. 58A # 29-89, Medellín, Antioquia              

País:               Colombia  

Teléfono:       (574) 2353366  

 

Sin embargo existen otros  competidores indirectos de la ciudad de Miami, ya que 

existen productos que actúan 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, CÔTE D'OR, MILKA, SUCHARD. 

SUGUS, TOBLERONE. 

 

De acuerdo a información directa de algunos distribuidores al minorista(a través de 

contactos en Miami), de esta clase de dulces y de algunas tiendas de comestibles 

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



 

Ton/año, destacándose en dicha oferta la empresa ALIMENTOS COPELIA, la cual 

participa con un 26,2 % de la oferta. 

 

Tabla 11. Oferta de dulce de Coco 

Año Oferta (Kg./año) 

2001 26.400 

2002 29.350 

2003 35.080 

2004 49.640 

 

 

3.5.1 Proyección de la oferta  

 

Para calcular cuantitativamente la proyección de la oferta se aplico el método de 

minimos cuadrado. En la ecuación de la tendencia histórica se considero como 

primera variable el tiempo (años) y los datos históricos de oferta para estos años 

como segunda variable. La ecuación obtenida fue la siguiente 

 

Y= 23,800 + 7,545X 
  

Tabla 12. Proyección de la Oferta* 

Año Oferta(Kg./año) 

2005 
53.980 

2006 
61.525 

2007 
69.070 

2008 
76.615 

2009 
84.160 

2010 
91.705 

 * Ver base de cálculo en el anexo C 

 

 

 



 

3.6 SISTEMAS DE DISTRIBUCIÓN 

 

Este    producto, por ser de aceptación más que todo entre latinoamericanos tiene 

como principal canal de distribución los puntos de venta dirigidos hacia éste 

sector, tales como pequeños supermercados y tiendas situadas en las colonias 

establecidas por los latinos dentro del Estado.  

 

Almacenes de autoservicios: Supermercados, incluyendo gasolineras y 

Minimarkets. 

 

Locales tradicionales: Un dependiente atrás del mostrador (confiterías, almacén de 

comestible). 

 

 

3.6.1 Canales de distribución 

 

De acuerdo a información obtenida, el proceso de distribución de esta clase de 

productos, inicia con el productor-comercializador, que es el encargado de tramitar 

los permisos así como todos los trámites necesarios que garanticen que el 

producto cumple las normas establecidas en EEUU. Continúa el proceso de 

comercialización 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 distribución 

 

3.6.2.1 Mercado Mayorista Los mayoristas compran productos para 

empaquetarlos 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 o centros de 

distribución para minoristas, montar una filial o entrar directamente en los canales 

de distribución 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 días del 

año. 

 

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

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

 

 

3.7 ANALISIS DE PRECIOS 

 

Se utilizara un precio Internacional bajo una cotización en U.S dólares y FOB (libre 

a bordo según INCOTERMS). 

 

El precio que se fije para el producto será 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 operación (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 vía Internet. Para tener una base de cálculo 

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 adquicisión del producto, se estimará un precio de venta al primer 

intermediario de de US $2,8, el cual se considerará en el calculo de los ingresos. 

  

 

3.7.1 Proyección de precios 

 

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

se tendrá  en cuenta la inflación promedio de Estados Unidos 1,90% a partir del 

tercer año de proyección. 

 

 

 



 

Año 1 2 3 4 5 

Precio estimado 

(US $/ud.) 
2,8 2,8 2,85 2,91 2,96 

 

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

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

$6.616/ud. 

 

 

3.8 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO 

 

 Descripción física 

  

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 presentación 

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

 

 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 alimentación del consumidor y a 

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

 

 Forma de utilización o consumo: 

 

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



 

 Ingredientes:  

 

Coco fresco, Azúcar, conservantes y aditivos permitidos por la legislación 

Colombiana. 

 

     Este producto vendrá en cajas de 6 unidades. 

 

 Características Microbiológicas 

  

Recuento Microorganismos 

 

Mesófilos: 
Menor de 10 UFC 

Máximo 500 UFC 

N.M.P. Coliformes Totales: Menor de 3 

N.M.P. Coliformes Fecales: Menor de 3 

Mohos y levaduras: Menor 10UFC 

 

 Consumidores potenciales  

 

 El producto puede ser consumido por toda clase de público excluyendo las 

personas con problemas de AZÚCAR ó DIABETICOS. 

  

 Vida Útil Esperada 

            90 días. 

 

 Controles Especiales Durante Distribución Y Comercialización 

  

- Almacenamiento entre 10°C y 25°C 

- Humedad Relativa entre 40 % y 70 % 

 



 

 Usos del producto 

 

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

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

 

 instrucciones en la etiqueta 
  

      Consérvese en lugar fresco y seco. 

 

 

3.8.1 Diseño 

 

 La presentación del producto al consumidor es el paso final -y quizá el más 

importante - en el ciclo de producción. Dedicarle una atención adecuada permitirá 

mejorar las ventas con un mínimo costo extra.  

 

Las decisiones que se tomen acerca del tamaño de envases, el periodo de 

expiración, el etiquetado y la propaganda, por citar algunos aspectos, determinan 

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

 

Para efectos de presentación,  el producto contara con un diseño exclusivo, 

atractivo al consumidor,  y que refleje su carácter autóctono acorde con el 

segmento objetivo. 

 

El diseño cuenta con la información nutricional y de los ingredientes, código de 

barra, peso neto, fecha de vencimiento, registro sanitario, lote, productor y el logo 

del producto. 

 

 

 



 

3.8.2 Etiqueta 
  

La información nutritiva se requiere en casi todas las comidas empacadas que se 

venden al consumidor, en la mayoría de los casos la información aparecerá sobre 

la etiqueta del empaque del alimento. Los paquetes de productos que tengan un 

área total de 12 pulgadas cuadradas o menos podrán incluir un domicilio o número 

telefónico donde el consumidor pueda obtener información 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 último 

formato; es decir, si una porción de alimentos contiene insignificantes cantidades 

de 7 o más de los 14 nutrientes obligatorios. Se utilizará 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 

sección 3.11.4.1 se describen los requisitos para etiquetas de productos 

importados en Estados Unidos.) 

 

 
3.8.3 Empaque 

  

Función de protección:  

 

Nivel primario: El producto se encuentra empacado esta en caja de cartón 

plegadiza que permiten conservar sus características 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 será empacado en cajas de cartón 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 fabricación, procesamiento, envase, almacenamiento, 

transporte, distribución y comercialización de alimentos se ceñirán a los principios 

de las Buenas Prácticas de Manufactura estipulados en el titulo II de Decreto 

3075.  Además todo alimento que se expanda a directamente al consumidor bajo 

marca de fabrica y con nombres determinados deberá 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 organización logre el éxito y pueda mantenerse en el mercado debe 

implantar planes de acción o estrategias que le permitan esto. Existen muchísimas 

estrategias por las cuales una empresa puede optar, generalmente las de 

mercadotecnia que involucran Precio, Producto, Publicidad y Plaza. 

 

 

 ESTRATAGIAS DE DIFERENCIACIÓN 

 

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 “diferenciación” entre estos. 

 

                                                 

 Ver diligenciamiento del registro sanitario en el Anexo E. 



 

 Como se dijo anteriormente la presentación del producto juega un papel 

importante en el momento de su exposición ante el consumidor, el tener una 

presentación atractiva puede lograr en algunos casos, la persuasión del 

consumidor ya sea para una compra inmediata o futura.  De acuerdo a esto se 

procurará: 

 

 Un diseño llamativo que vaya acorde con el segmento objetivo al cual va 

dirigido el producto. 

 

 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. 

 

 

 ESTRATEGIA COMPETITIVA. 

 

Esta estrategia dará la pauta y servirá como punto de partida  par que la empresa 

se posicione y asuma por medio de otras estrategias la condición de líder. 

 

Cabe mencionar que las grandes empresas vendedoras de dulces de Estados 

Unidos no contemplan esta categoría 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 podrá lograr a través 

de:  



 

 Análisis cuidadoso de la elección de la maquinaria y equipo con el fin de 

adquirir las más eficientes para la empresa teniendo en cuenta estándares 

de calidad, confiabilidad y durabilidad. 

 

 La elaboración de un plan de acción que guíe los lineamientos a seguir de 

la organización, la cual debe incluir el cumplimiento de normas de 

conservación y seguridad. 

 

 Lograr sellos de certificación de calidad internacionales como un símbolo 

del compromiso de la empresa con la excelencia. 

 

 Elaborar una estrategia de marketing  basado en empaques adecuados que 

reúnan los requisitos del mercado, y cuyo desempeño 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 público en 

el departamento para la creación de acuerdos de competitividad que 

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

 

 El desarrollo de alianzas tanto a nivel nacional como internacional  que 

permitan desarrollar economías de escala, volúmenes de producción, 

capacidad de negociación y desarrollo de ventajas comparativas y 

competitivas. 



 

 ESTRATEGIA DE SEGMENTACION 

 

Debido a la insaturación 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 acción es crear 

una imagen organizacional fuerte mediante la diferenciación del producto y el 

posicionamiento en la mente de los consumidores objetivos del dulce de coco que 

serán los hispanos y así gozar de un fuerte reconocimiento y fidelidad en este 

segmento que mas adelante permitirá expandirse a otros. 

 

La penetración al mercado puede lograrse con mayores esfuerzos en mercadeo 

que permitan buscar una mayor participación en el mercado. Estos esfuerzos 

serán encaminados hacia los precios, publicidad, y calidad del producto. 

 

 

 ESTRATEGIA PROMOCIONALES 

 

 Establecer alianzas con los comercializadores donde se compartan los 

costos de promoción del producto. 

 

 Participación constante en ferias y eventos. 

 

 Establecer contactos en Miami que sirvan como agentes promociónales y 

permitan tener un mejor control del producto en la ciudad. 

 

 Promoción  por portales de Internet especializados en ofrecer productos 

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

 

 Se invertirán aproximadamente $1.000.000 en actividades publicitarás en a 

etapa introductoria, se destinarán  $500.000 en las subsiguientes para así 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 establecerán precios introductorios  bajos que serán inferiores a los de la 

competencia para así penetrar y ganar mercados rápidamente.  

 

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 considerará el precio mínimo 

que se puede cobrar de acuerdo al comportamiento el mercado y a su vez 

alcanzar los márgenes minimos deseados por la empresa.  Estos precios serán 

flexibles y modificables a través del tiempo. 

 

 

 ESTRATEGIAS DE COLOCACIÓN 

 

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

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

 

En este proyecto, la venta se hará por medio de un intermediario importador 

mayorista que los coloque en supermercados y tiendas tradicionales. Es 

importante destacar que la oferta en los supermercados es inferior por lo que se 

procuraría una alta penetración en estos. 

 

Últimamente, la aparición y desarrollo del Internet ha creado otros puntos de 

ventas para productos alimenticios, y es una tecnología que está 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 están 

interesadas en recibir ofertas del dulce. Se espera a un largo plazo comercializar 

directamente con los supermercados y otras líneas institucionales.     

 

 

3.10 CLIENTES POTENCIALES   

 

 POSIBLES CLIENTES EN MIAMI. (Productores y distribuidores mayoristas) 
 

COMPAÑIA E-MAIL CONTACTO 

Hemisphere Foods, Llc hefoods@bellsouth.net Maria Isaza; Juan Escobar 

Great American Farms bill@greatmericanfarms.com William Abrahams 

U.S.Tropical Fax: (954)946-5823 Mike Díaz 

Lionheart TEL: (954)984-8665 Ken Kodish 

 

 

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

 
COMPAÑIA E-MAIL CONTACTO 

L&J General International 
corporation 

Fax: (305)638-5098 Mayra Serás 

GOYA Foods of Florida Luis.Olarte@Goya.com 
Luís Olarte. Director de 

compras 

 

 

3.11 DIAGNOSTICO DE LA RELACION PRODUCTO MERCADO 

 

3.11.1 Clasificación 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 fracción arancelaria específica. Se agrupa dentro de la 

fracción 1704.90.90.00 

  

Capítulo 17: Azucares y Artículos de Confitería 
 

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 Erradicación de Drogas – ATPDEA,  la cual renueva y amplía los beneficios 

unilateralmente otorgados por el gobierno de Estados Unidos a Bolivia, Colombia, 

Ecuador y Perú mediante la Ley de Preferencias Comerciales Andinas (ATPA), 

que venció en diciembre 4 de 2001. Esta nueva ley se aplicará retroactivamente 

desde la fecha de vencimiento del ATPA y estará vigente hasta el 31 de diciembre 

de 2006. 

 

Además de acuerdo con el Plan Nacional de Desarrollo vigente aprobado en el 

año 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 demás países 

Andinos y EEUU (ATPDEA). No obstante, en Colombia estos productos están 

gravados con una tarifa del 20%. 

 

 

3.11.3 Regulaciones de Aduana (U.S. Customs Service)16 

 

Se requiere que cada artículo (o su envase) importado en Estados Unidos sea 

marcado en un lugar visible, legible y permanente describiendo en ingles la 

naturaleza del artículo (o envase), que permita al comprador final conocer el 

nombre del país de origen y la hora de la importación 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 podrían requerir permisos, licencias u otra certificación 

dependiendo de qué producto  esté siendo importado. 

 

Toda la mercancía que entra a los EE.UU. debe pasar por la aduana y está sujeta 

a impuestos de aduana a menos que esté exenta de dichos impuestos por la 

legislación 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, inspección, evaluación, 

clasificación y liquidación. El importador debe declarar el valor de la mercancía en 

la aduana quién hace la evaluación final. Diferentes métodos de evaluación se 

utilizan para llegar este valor, siendo el costo de transacción la base primaria de la 

evaluación (el valor de transacción, es el precio pagado realmente o pagadero por 

el comprador al vendedor para las mercancías importadas). Otros factores que 

pueden también agregar valor a la mercancía son los costos de embalaje, las 

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

 

 

3.11.3.1 Inspección de mercancías La inspección de mercancías es necesaria 

para determinar: el valor de la mercancía para propósitos de aduanas y estatus de 

impuestos, si las mercancías están etiquetadas correctamente, si las mercancías 

han sido correctamente facturadas, si el envío o flete contiene artículos prohibidos, 

si han sido cumplidos los requisitos de otras agencias federales, si el monto de la 

mercancía facturada es correcto. 

 

Si es necesario, la mercancía será analizada por el laboratorio de aduanas para 

determinar la clasificación, el valor correcto y que la mercancía 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 está 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 rotulación honesta de los ingredientes.  

 



 

Esta se involucra para asegurar la protección de los consumidores y verificar la 

seguridad de la comida, así 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 estándares 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 (fábrica, 

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 importación están sujetos a una inspección de la FDA en el 

puerto de entrada y  se requiere notificación de entrada con un mínimo de 24 

horas de anticipación. (En el anexo F se pueden observar otros requisitos de 

exportación a EE.UU.) 

 

 

3.11.4.1 Etiquetado 17 El Código Federal de Regulaciones de los Estados Unidos 

requiere que el país en el que se produjo o manufacturó el producto esté 

claramente señalado en el envase como “Lugar de Origen”.  Esta declaración se 

puede localizar en cualquier lado excepto en la base del envase.  
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 Administración de Alimentos y Fármacos de los Estados Unidos. Disponible en  Internet <http: 
//www.fda.gov> 



 

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

alimenticios son: 

 

1. Denominación del producto: En el panel principal del envase el producto debe 

tener un nombre común o un término que describa la naturaleza básica del 

alimento. 

 

2. Declaración del contenido neto: Tiene como función 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 información conjunto con 

el nombre y dirección del productor o donde se localice el panel de información 

nutricional. 

 

4. Panel de información nutricional: Requiere ciertos formatos permitidos y 

recomendados, además de reglas gráficas estrictas. 

 

5. Nombre y dirección del responsable: La etiqueta debe declarar el nombre y la 

dirección del productor, empacador o distribuidor. Debe incluir la dirección, cuidad, 

país y código postal. 

 

6. Lugar de origen: Requiere que el país de producción esté claramente señalado. 

 

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

 
Adicionalmente, las etiquetas deben tener: 

 



 

 Formatos distintivos y fáciles de leer que permitan al consumidor encontrar 

rápidamente la información que necesita sobre la salubridad del alimento. 

 

 Información sobre la cantidad de grasa saturada, colesterol, fibra 

alimentaria y otros nutrientes de gran influencia para la salud que se 

encuentran en cada ración del alimento de que se trate. 

 

 Referencia al valor nutritivo de cada componente expresado en un 

porcentaje del valor diario recomendado, ayudando así al consumidor a ver 

cómo 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. 

 

 Advertencias acerca de la relación entre un nutriente o alimento y una 

enfermedad o condición relacionada con la salud como calcio y 

osteoporosis, grasas y cáncer, etc. 

 

 Tamaños de ración estándar que permiten hacer comparaciones 

nutricionales de productos similares más fácilmente. 

 

 

3.11.5 Embalaje 

 

Las cajas permanecerán 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 útil del producto si se mantiene sellado y en condiciones de 

10° a 25° es de mínimo 90 días. 

 

3.11.6 Comportamiento del producto en  Estados Unidos 

 

Tabla 13. Volumen de importaciones en EE.UU. fracción 1704.90.90.0018 

Año Peso Neto 
(Kg.)  

Valor 
(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 fracción 1704.90.90.00 

Año Peso Neto 
(Kg.)  

Valor 
(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 cuestión para el año 2004, 

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

valor de las importaciones en los últimos 3 años. En lo que respecta a las 

importaciones desde Colombia se observa un incremento significativo  del año 

2002 al 2003  del 300%.  

 
Tabla 15. Proveedores de Estados Unidos de la fracción 1704.90.90.00 
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 De acuerdo a estadísticas de la United States Internationanal Trade Comisión. Disponible 
<http://dataweb.usitc.gov/scripts/staged.asp> 
 

País 
Participación 

(%) 

MÉXICO 38 

CANADA 23 

BÉLGICA 11 



 

Los principales proveedores de este tipo de producto son México, Canadá y 

Bélgica. El mercado de Estados Unidos para el producto en referencia se 

encuentra disponible en un 30% para el resto de países, ya que se encuentra 

ocupado un 70% por los 3 países competidores más importantes. 

 

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

Miami bajo la posición arancelaria 1704.90.90.00. 

 

Tabla 16. Importaciones desde Miami 
  

2001 2002 2003 participación 

US$ 155.100 US$ 104.000 US$ 160.300 1,5% 

 
 

3.11.7 Condiciones generales de acceso físico  

 

En Estados Unidos existen más de 226 Aeropuertos y 400 Puertos, sin embargo 

los que concentran las mayores frecuencias de transporte marítimo y aéreo 

procedente de Colombia son: En la zona Este, " Houston, Jacksonville, Miami, 

Nueva York, New Orleans”. En la zona Oeste, “Los Ángeles y San Francisco”. En 

lo que respecta a Aeropuertos con servicio directo están: " 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 mayoría 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 Ángeles Int.,  Memphis Int., y  el Intercontinental en 

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

 

 

 Servicios de Transporte marítimo 

 
LINEA MARITIMA FRECUENCIA TIEMPO DE TRANSITO 

(días) Min.(días) Máx.(días) 

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 Atlántica como desde Buenaventura. 

 

Desde Costa Atlántica, en servicio directo,  actualmente se cuenta con cuatro (4) 

navieras, con  frecuencia  promedio de zarpe de 12 días y tiempo de tránsito en 

esta ruta es de 5 a 9 días. Adicionalmente se puede contar con una naviera, que 

ofrece servicio mensual desde Santa Marta únicamente para carga suelta.  

Con transbordos previos, en Panamá,  dos (2) navieras están presentes en la ruta. 

En estos eventos los tiempos de tránsito pueden alcanzar hasta 10 días.  

Desde Buenaventura, la oferta se reduce a tan sólo dos (2) navieras, con 

transbordos  en  Panamá y Bahamas. El tiempo de transito  puede llegar hasta  

quince (15) días. 

Adicionalmente la ruta a Miami, posee la opción de transporte para carga suelta a 

través de consolidadores, que en su mayoría, han acogido a Miami como punto de 

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

 



 

 Servicio de Transportes aéreo 

 

Aerolínea AVIANCA: Vuelos Diarios directo vía Miami. 

 

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

conservas de coco. 

 

 Por vía aérea: 

 

Rubro Centavos de dólar 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 guía aérea  que tiene un valor estándar de U$ 75 

(dólares). 

 

 Por vía marítima 

 

Costo para un contenedor  reefer de 20’*8’*86’ 

Rubro Costo en dólares 

Transporte 900 

Combustible (BAF) 170 

Transmisión 25 

Document fee (bill of lading) 35 

Total 1.129 

 

 



 

Costos del puerto 

Rubro Valor US$ 

Transporte de contenedor vacío hasta 
el puerto 

75 

Descargue de contenedor vacío hasta 
el puerto 

15 

Movilización de contenedor vacío  a 
zonas de llenado 

56 

Descargue de mercancía y llenado de 
contenedor (tarifa mínima) 

25 

Uso del puerto 4,5/ton 

Suministro de refrigeración del 
contenedor 

48/día 

 

Estos costos para un contenedor refrigerado   fueron proporcionados por HASC-

GERLENICO LOGÍSTICA EE.UU. la cual es sucursal de la naviera HAMBURG- 

SUD.  

 

La transmisión  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 mercancía y verificar que el exportador no tenga antecedentes de terrorismo, 

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

 

Se tomara el valor del dólar US$ equivalente a pesos Colombianos $2.330 a la 

fecha (Marzo de 2005). 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

4. ANALISIS TECNICO 

 

 

4.1 TAMAÑO DE LA PLANTA 

 

4.1.1 Tamaño del mercado 

 

Año 
Oferta 

(Kg./año) 

Demanda 

(Kg./año) 

Demanda 

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 tamaño de la planta. Hay que tomar en cuenta que todo 

método estadístico 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 producción 

 
La empresa estará en capacidad de producir 270 Kg. de producto (conserva de 

coco) al día, tomando como referencia la capacidad con la cual cuentan los 

equipos disponibles para el  montaje de la planta (rayador, marmita). Al año 

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



 

La cantidad de empleados con que contara la empresa inicialmente serán 9 

empleados de los cuales solo 4  trabajaran directamente en el proceso en un turno 

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

 

Primero dos años de producción: 

 

4 hombres * 9 horas = 36 hh/día 

36 hh/ día * 5 días = 180 hh/ semanas disponibles 

Se trabajaran 260 días al año. 

36 hh/días*260 días=9.360 hh/año disponibles. 

 

A partir del 3 año 

 

5 hombres* 9 horas= 45 hh/ día 

45 hh/día*5 días=225 hh/semanas disponibles 

Se trabajaran 260 días al año 

45 hh/día*260 días= 11.700 hh/año disponibles. 

 

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

producto se diría que: 

 

Año Hh disponibles/año Hh/ Kg. Kg./año Unidades 

 producidas/año * 

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 venderá en cajas de 6 unidades de 25 g. se entenderá por unidad 

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



 

4.2 INSUMOS REQUERIDOS 

 

La empresa requerirá  insumos de dos tipos (principalmente): 

 Materia Prima 

 Insumos de empaque  

 

Los insumos requeridos para la elaboración de los dulces son el coco, azúcar y 

aditivos. 

 

El Coco es un producto que esta disponible todo el año en el país y Cartagena se 

abastece principalmente  de San Juan de Urabá (Antioquia), San Blas (Panamá), 

Urumita (Guajira), Moñitos y San Bernardo del Viento (Córdoba) 

 

La leche puede ser fluida o en polvo reconstituida, entera o parcialmente 

descremada, según 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 alimentación 

humana, siendo errónea la teoría de que el dulce de leche es el digestor de los 

sobrantes (leches ácidas, sucias, quemadas bacteriológicamente No Aptas, etc.), 

estas no sólo aportan productos de baja calidad sino también dificultad en su 

elaboración y mayor costo de producción. 

 

Si bien la composición de la leche varía con las épocas del año y la alimentación 

de los animales, podemos generalizar diciendo que en promedio la leche posee: 

lactosa 4,8 %, proteínas 3,5 %, grasa 3,2 %, cenizas 0,8 %. La lactosa y ciertos 

minerales están como soluciones verdaderas, las proteínas como soluciones 

coloidales, la caseína como dispersión gruesa y las grasas como emulsiones. Las 

exigencias de la leche para la elaboración de dulce de leche deben ser las mismas 

que para consumo humano. 



 

El Azúcar se refiere a azúcar de caña, además de su importancia como 

componente del sabor típico del dulce tiene un papel clave en la determinación del 

color final, consistencia y cristalización. 

 

El aditivo utilizado benzoato de sodio, cuya concentración 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 

Coco 
Agricultores de San Blas 

(Panamá) 

Leche 
Procesadores de Leche del 

Caribe(PROLECA) 

Azúcar 
Mundo Ltda. Distribuidores 

Azúcar Riopaila. 

Benzoato de Sodio 
Superdepósito Medellín, 

Víveres y Abarrotes. 

 

Empaque: Este producto se  envasara en cajas de cartón parafinado que 

permitirán conservar las características del producto y que  no sea averiado. Estas 

cajas tendrán unas dimensiones de 15*10*3 cm. de largo, ancho y alto 

respectivamente  con un peso de 12g.   

 

En Cartagena existen varias litografías y empresas que se dedican a diseñar y 

suministrar este tipo de cajas, se destacan: Convenio Gráfico Ltda., Centro Gráfico 

de la Costa, Espitia Impresores, Plasticajas, entre otros, las cuales serán  

diseñadas bajo las especificaciones suministradas. 

 



 

Cajas de cartón corrugado: Este  producto será empacado en cajas de cartón 

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 cartón de 

Barranquilla, con las normas de calidad necesarias ya que se encuentran 

certificados con las normas de calidad  ISO 9001.     

 

Estos empaques estarán regidos bajo la norma internacional del cartón para la 

protección 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 aplicó el método cualitativo 

por puntos, considerando dos alternativas para su ubicación. 

 

A: BELLAVISTA; Manz. 4  L 10. 

B: EL BOSQUE; Av. Buenos Aires  Diagonal 21 51-109. 

 

El Método cualitativo por puntos consiste en asignar valores cuantitativos 

(ponderación) a una serie de factores que se consideran relevantes para la 

localización por las mayores y mejores ventajas comparativas.  

 

 

 

 

 



 

 Factores para evaluar las alternativas. 

 

Los factores a tener en cuenta en el análisis en que influyen en la decisión de 

ubicar la instalación son: 

 

1. Cercanía 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 públicos: 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 física: En este factor se analiza  el tamaño de los locales; 

las condiciones de infraestructura de estos. 

  

Tabla 17. Determinación de la localización a partir del método cuantitativo 

por puntos. 

 

Factor 

Relevante 

Peso 

Asignado 

A B 

Calificación 

0-10 

Calificación 

ponderada 

Calificación 

0-10 

Calificación 

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 1,4 

Total 1  6,7  7,65 

 

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

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



 

cuenta con un área de 120 m2 y un costo de arriendo mensual de $800.000. 

 

 

4.4 ANÁLISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION 

 
Recepción  Y Selección del Coco: Esta etapa consiste en la recepción de los 

insumos requeridos para la  preparación de las conservas como para el empaque, 

la inspección de los mismos para garantizar que se cumplan  los requisitos 

establecidos por  la empresa. La fruta seleccionada debe ser de óptima calidad y 

con el grado de maduración requerido, de otro modo todo un lote puede echarse a 

perder por la presencia de una pequeña cantidad de coco en mal estado. Agitarlo 

para verificar que contiene agua, si no se escucha el típico chapoteo del agua en 

su interior es porque el coco está seco o pasado de maduro; en dichas 

condiciones la pulpa suele estar rancia. Debe ser aromático como el melón. 

 

Descascarado: Practicar dos orificios en los "ojos" del coco con un sacacorchos 

sacando el agua del coco, luego se  separa la pulpa de la cáscara con la ayuda de 

un martillo. Eliminar la piel marrón 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 cocción. 

 
Preparación del coco Se coloca el coco rayado y una mínima cantidad de agua,  

se mezcla uniformemente para que no se pegue, se agrega parte de la  azúcar.  

Cuando empiece a espesarse el almíbar se le agrega el resto del azúcar, 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 



 

causaría que ésta se queme y se adhiera a la superficie de la olla alterando el 

sabor. 

 
Moldeado: Se vacía el almíbar 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 consolidación 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 vacío. Se envuelven las cajas  en 

un plástico con la ayuda de un operario,   para que al hacerlas pasar por la 

selladora y termo-encogida con la acción del calor que esta genera queden 

completamente selladas.  

 

En el empaque  para distribución se organizan las cajas ya selladas en grupos de 

24 y empacarlas en cajas de cartón 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 máquinas de etiquetado 

automático.  

 

Almacenamiento: Esta etapa consiste en acomodar las cajas de 24 paquetes en  

las góndolas 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 mantendrá  temperaturas entre  150 C y  260 C con lo 

que se garantizara su  conservación. 

 



 

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. 

 
 
Gráfico 8. Diagrama de bloques 
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4.4.1 Plan de mantenimiento 

 

La empresa implementará 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 será realizado quincenalmente 

los días sábados.  

  

4.4.2 Control de Calidad 

 

Se producirá bajo los lineamientos de las Buenas Prácticas de Manufactura 

(BPM). Considerando que el mercado internacional es muy exigente se procurará 

establecer procedimientos de control físico, químico, microbiológico y 

organoléptico en los puntos críticos del proceso de fabricación (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 Gestión de 

calidad ISO 9001 y  HCCP 

 

 

4.5 SELECCIÓN DE EQUIPOS Y MAQUINARIA 

 

Marmita: 

 Función: En esta se realizara la cocción del producto. 

 Capacidad: 50 galones. 

 Dimensiones: 130*90*110 cm. 

 Consumo: motor 40 r.p.m. 0,3 Kw. 

 

Rayador Eléctrico: 

 Función: permite rayar el coco para que quede listo para la etapa de 

cocción. 



 

 Capacidad: 25 Kg./hora. 

 Diámetro del disco: 15 cm. de acero inoxidable 

 Potencia: Motor ¼ HP de 110/220V 

 

Selladora y termo- encogida: 

 Función: Esta maquina se encargara del sellamiento final. En donde el 

producto ya empacado en cajas de cartón es envuelto en  plástico, el cual 

por la acción del calor que la maquina emite se adhiere a esta, quedando 

completamente sellada la caja. 

 Dimensiones: 100 *140 cm.  

 Consumo de energía: 2,2 Kw. 

 

Al tercer año se requerirá una maquina cortadora para el coco y otro rayador 

eléctrico. 

 

 

4.6 DISTRIBUCION DE LA PLANTA 

 

Para realizar la distribución 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- Área de recepción 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- Área de administración de 2,5 m x 4,5 m. 

6- 2 Baño de 2 m x 1 m. 

 

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

 



 

4.7 ESTRUCTURA  ADMINISTRATIVA 

 

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

expansión futura de la empresa y criterios organizacionales modernos.  

 

En la empresa se utilizará 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 estará 

determinado en primera instancia por la necesidad de reducción de costos para su 

puesta en marcha en su etapa inicial. Posteriormente de acuerdo a las 

proyecciones se estima que al cabo de 2 años se dará una ampliación en la 

nomina como resultado de crecimiento de la empresa. 

 

 

4.7.1 Funciones generales de las áreas. 

 

 Área de compra: su función se dirige hacia la adquisición, control de 

calidad, almacenamiento y suministro al área de producción de materia 

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

 

 Área de producción: Se encargará del procesamiento, clasificación, 

empaque, control de calidad de los productos, dentro de esta se necesitará 

los servicios de 4 operarios. 

 

 Área de Exportación: Se encargara del Mercado y comercialización de los 

productos terminados en el exterior, es decir, distribución del producto, 

atención al cliente, transporte, identificación de nuevos mercados, así como 

mantener al día los papeles pertinentes para  realizar las exportaciones y 



 

demás actividades relacionadas con el proceso de exportación, 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 área, un 

Gerente, un asistente general. 

 

 

4.7.2 Funciones del personal y perfiles. 
 

JUNTA DIRECTIVA. Estará conformada por cuatro miembros principales y cuatro 

suplentes, elegidos por la Asamblea General. Su función es la de planificar y 

trazar las estrategias y políticas generales de la empresa, designan al gerente. 

 

GERENTE. Es el encargado de ejecutar las metas y políticas 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 

conservación de la materia prima y productos de la empresa. Se encargará de 

determinar las políticas compra de la empresa, acordar la forma de pago con los 

proveedores, evaluar posibles proveedores futuros, así como emitir las ordenes de 

compra. Perfil Administrador, Ingeniero, Economista o Contador. 

 

JEFE DE EXPORTACIÓN. Se encargará de mantener los contactos en el exterior, 

las relaciones con la SIA (sociedades de intermediación aduanera) contratada, 

velar por la legalización de exportación, mantener los contactos con el 

MINCOMEX, PROEXPORT y otras entidades de desarrollo del exportador,  



 

actividades de promoción en el exterior y todas las actividades relacionadas con la 

salida o venta del producto. Énfasis en Comercio Exterior que maneje algunos 

idiomas (principalmente el inglés). 

 

ASISTENTE GENERAL. Se encargará de suministrar toda la información 

necesaria de los movimientos de la empresa al gerente, manejar la nómina y la 

contabilidad de la empresa así como velar por el bienestar de todos los 

empleados. Perfil Contador. 

 

OPERARIOS. Se encargaran  del proceso (descascarar, medición, cocción, 

moldear, empaque) dejando listo el producto para la venta. Perfil Bachiller. 

 

AUXILIAR GENERAL. Responsable por el aseo y buena presentación de la 

empresa, así como servir de apoyo a todas las dependencias. Perfil Estudios de 

primaria. 

 

Grafico 9. Organigrama 
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5. ANÁLISIS ECONOMICO 

 

 

 Se determinó el monto de los recursos económicos necesarios para iniciar las 

operaciones de la empresa, costo de producción, de administración y exportación. 

 

 

5.1 CAPITAL FIJO DE INVERSIÓN 

 

Es el capital requerido para la compra de maquinaria y equipos necesarios para el 

proceso. El lugar donde funcionará la planta se adquiere por sistema de 

arrendamiento por lo que no hay adquisición o construcción de terrenos. 

 

Costos de Maquinaria y Equipos. Incluyen todos los equipos y maquinarias 

necesarios para la fabricación del producto así como las herramientas y 

accesorios de apoyo. 

 

Costos de Instalación y Adecuación de Equipos. Incluye la instalación de todos 

los equipos y adecuación del área para el buen funcionamiento de la empresa. 

Corresponde al 10% del capital fijo de inversión. 

 

Costo de Muebles y Enseres. Corresponde a los muebles y equipos de oficinas 

necesarias para el funcionamiento del área administrativa y general de la 

empresa. (Escritorios, mesas, sillas,  computador, aires acondicionados, teléfonos, 

Fax, entre otros.) 

  

 



 

Capital fijo de inversión  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 

Refractómetro 1.000.000 

Góndolas(7) 6.500.000 

Instalación y adecuación 3.300.000 

Muebles y enseres 12.000.000 

Total 35.720.200 

 

 

5.2 CAPITAL DIFERIDO EN INVERSIÓN 

 

También llamados gastos preoperativos, comprende el conjunto de gastos 

anticipados a la operación del proyecto como, marcas, diseños comerciales o 

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

 

Concepto Valor ($) 

Cámara de comercio DIAN 200.000 

Registro sanitario 2.500.000 

Envío de muestras sin valor 

comercial 

1.000.000 

Pruebas pilotos 500.000 

Capacitación de personal 500.000 

TOTAL 4.700.000 

 

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



 

5.3 PRESUPUESTO OPERATIVO  
 

5.3.1 Costos de producción 

 

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 
($/Kg.) 

Volumen de Consumo 
anual  

(Kg. /Año) 

Costo Anual 
($/Año) 

Coco 350 52.000 18.200.000 

Azúcar 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 
prima 

  87.978.200 

 

 

Materiales indirectos Corresponde al material auxiliar utilizado para la 

presentación del producto terminado, en este proceso los dulces de coco serán 

empacados en cajas de cartón 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 pequeñas y 13.000 caja corrugadas. 

 

Materiales Costo unitario 
$/ud. 

Volumen Anual (Unidades) Costo Anual 

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) $1.600.000/mes  19.200.000/año 

Jefe de Compras $900.000/mes 10.800.00/año 

Total $2.500.000/mes 30.000.000/año 

 Prestaciones $1.125.000 13.500.000/año 

Total mano de obra                   $3.625.000 43. 500.000/año 

 

Insumos 

 

 Electricidad: El costo de electricidad se calculó 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 

trabajo/día 

Costo Anual 

($/año) 

Rayador eléctrico 0,33 9 93.660 

Selladora al vacío 2,2 5 343.200 

Marmita 0,3 9 84.240 

Total consumo   521.100 

 

 Combustible: el combustible que se utilizara será el gas natural. Se calcula 

un consumo promedio de 40 m3 mensuales a un costo de $ 517/m3. 

 

Costo mensual: $20.680                           Costo total anual: $248.160 

 



 

 Agua: Se requieren 27 m3 de agua por día para la producción, 7.050 m3/año 

(incluye necesidades de los equipos, limpiezas y otros). La tarifa para este 

servicio es $ 483/m3 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 

reparación de los equipos para mantener la empresa en condiciones de eficiencia. 

Representa el 4% del capital fijo de Inversión. 

 

Costos de Control de Calidad. Involucra los costos  para el control del producto 

terminado, como costos preventivos (desde el diseño del producto hasta su 

comercialización), costos de evaluación (inspección, pruebas de aceptación 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 producción 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 Industria y Comercio= $11.472.837 

 

A continuación se presentan los costos de producción proyectados a 5 años, 

teniendo en cuenta una tasa promedio de inflación del 3% a partir del tercer año. 

 

 



 

Tabla 18. Presupuesto de costos de producción 

 

Concepto Año 1 ($) Año 2 ($) Año 3 ($) Año 4 ($) Año 5 ($) 

Materia prima 87.978.200 87.978.200 113.245.802 116.643.177 120.142.472 

Materiales 
Indirectos 

39.643.000 39.643.000 51.028.588 52.559.446 54.136.229 

Mano de 
Obra * 

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 
Calidad 

4,238,640 4.238.640 4.365.799 4.496.772 4.631.676 

Impuesto de 
Industria y 
Comercio 

11.472.837 11.472.837 14.610.155 14.887.748 15.170.616 

Total costo 
producción 

192.435.087 192.435.087 243.554.568 250.700.494 258.057.743 

*  A partir del tercer año serán 5 operarios y aumenta la producción. 

 

Costo unitario de producción= $192.435.087/ 173.400 unidades 

Costo unitario de producción= $1.043/ud. para los dos primeros años. 

 

 

5.3.2 Costos y Gastos Administrativos 

 

Concepto Valor ($/año) 

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 públicos(agua, electricidad, 
Teléfono) 

4.000.000 

Papelería  720.000 

Publicidad y promoción 2.200.000 

Total  98.369.600 

 



 

5.3.3 Costos de Depreciación y Amortización 

 

Depreciación: Este termino se refiere a la perdida de valor que presentan los 

equipos, la construcción y otros objetos materiales requeridos para la producción 

de la planta (que no pueden se transformados ni vendidos), con el transcurso del 

tiempo.   

Depreciación = (Va – Vs) / n 

Va = Valor actual 

Vs  = Valor de salvamento = 10% del costo inicial 

n = Vida útil 

 

Concepto Inversión ($) Vida Útil Depreciación Anual($) 

Marmita 7.250.000 10 652.500 

Rayador eléctrico 930.200 10 83.718 

Selladora y Termo 
encogido 

1.190.000 10 107.100 

Herramientas 500.000 7 78.570 

Mesas de Trabajo de 
acero inoxidable  (2) 

2.300.000 7 295.700 

Bandejas(15) 600,000 7 77.140 

Basculas 1.000.000 7 128.570 

Material de 
Laboratorio 

150.000 7 19.285 

Refractómetro 1.000.000 7 128.570 

Góndolas(7) 6.500.000 7 835.710 

Instalación y 
adecuación 

3.300.000 7 424.285 

Muebles y enseres 12.000.000 7 1.542.857 

Total   
3.712.695 

 

 

 

Amortización. Es el cargo anual que se hace para recuperar la inversión en 

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

 



 

Amortización = Gastos Preoperativos/5 años 

Amortización = $4.700.000 /5 años 

Amortización = $940.000/año 

 

 

5.3.4 Costos de exportación según Incoterms 

 

Características del embarque 

 

El peso de cada dulce de coco será 25g y el peso del envase 12g, por lo tanto el 

peso bruto será 162g.  Estas cajas estarán empacadas en cajas de cartón 

corrugado distribuidas en 24 envases por cajas con un peso de 230g. El peso 

bruto por empaque será de 4,11kg.  Por lo tanto 1 embarque/mes de 602 cajas 

representará 2.474,56 kg. 

 

Para poder elegir el medio de transporte o agente  para la exportación  es 

necesario realizar el análisis de costos por vía aérea y marítima tomando como 

base la información de la sección 

 

Haciendo la comparación entre los dos medios de transporte, se tiene que para 

transportar por vía marítima 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 mercancía por vía aérea US$ 1,955/embarque (US $0,76/Kg.+US 

$75). 

 

De acuerdo a la comparación anterior  la opción menos costosa para realizar el 

envió de la mercancía hacia Miami es por vía marítima.   Sin embargo hay que 

tener en cuenta que el transporte  por vía aérea es mas rápido ya que solo demora 

3 horas en llegar hasta Miami en comparación con los 3 días que demora el buque 

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



 

Valor de la mercancía bajo términos de negociación FOB 
 
Nombre del producto:   Conserva de Coco             Cantidad: 14.450 cajas 
Subpartida Arancelaria: 1704.90.90.00                   Peso y/o volumen: 2.474,56 Kg. 
 
 
COSTOS DEL PRODUCTO 
 

$/mes ($/año) 

Costos de Producción 16.036.257 192.435.087 

Costos y Gastos de administración  8.197.466 98.369.600 

Depreciación y Amortización  387.724 4.652.695 

Etiquetas especiales para exportación 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 fábrica puerta despacho 360.000  4.320.000 

Seguros de transporte(fábrica-puerto de despacho) 3.600 43.200 

TOTAL 363.600 4.363.200 

   

COSTOS VARIOS   

Comisión agente de aduana (SIA) 300.000 3.600.000 

Inspección  DIAN y antinarcóticos 25.000 300.000 

Valor del certificado de inspección sanitaria 40.000 480.000 

Costo de certificado de origen  10.000 

TOTAL 365.000 4.390.000 

   

COSTOS PORTUARIOS   

Transporte de contenedor vacío hasta el puerto 180.000 2.160.000 

Descargue de contenedor vacío hasta el puerto 35.000 420.000 

Movilización de contenedor vacío  a zonas de llenado 130.000 1.560.000 

Descargue de mercancía y llenado de contenedor 
(tarifa mínima) 

50.000 600.000 

Uso del puerto (US$ 4.5 por tonelada) 25.800 309.600 

Suministro de refrigeración del contenedor  (US$ 48 
por día) 

390.000 4.680.000 

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 operación 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 



 

INVERSIÓN INICIAL=CAP. FIJO + CAP. DIFERIDO + CAPITAL DE TRABAJO 

INVERSIÓN 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 producción, mientras que los costos variables varían con respecto al 

volumen. 

 

Es una técnica útil para estudiar las relaciones entre los Costos Fijos, Costos 

Variables y los Beneficios.  Si los costos fueran sólo variables, no existiría 

problema para calcular el punto de equilibrio. 

 

El punto de equilibrio es el nivel de producción 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 inversión, sino que sólo  es una 

importante referencia que debe tenerse en cuenta.  

 

La determinación del punto de equilibrio muestra la producción mínima que debe 

tener la planta, para que el proyecto sea económicamente factible. 

 

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

definir matemáticamente 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 Año 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 administración 98.369.600 

Depreciación y Amortización 4.652.695 

Costos varios de exportación 18.482.800 

Total costos fijos 170.671.735 

 
 

Costos Fijos =$ 170. 671.735/año 

Capacidad de producción=173.400 unidades/año 

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/año 

 

Se puede decir que el nivel de producción de equilibrio para el primer año será de 

29.534 unidades. 

 

 



 

Gráfico 10. Punto de Equilibrio 
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5.5 PROYECCIÓN DE LOS INGRESOS. 

 

Los ingresos del proyecto provendrán 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 años de operación se utilizarán los datos de la programación de 

producción del proyecto planteada en la sección 4.1.2. y la proyección  para el 

precio en base al del mercado.  

 

Año 
Pronostico de 

venta (uds.) 

Precio de 

venta 

(US$/ud.)* 

Ingresos por 

venta (US $) 

Ingresos por 

venta ($)** 

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 inflación 1,90% en el periodo                    

considerado. 

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

 

 



 

 
 
 
 

6. ANÁLISIS FINANCIERO. 
 

 

Una empresa esta financiada cuando ha pedido capital en préstamo para cubrir 

cualquiera de sus necesidades económicas (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 determinó 

un lugar óptimo para la localización del proyecto y el tamaño más adecuado para 

este último; se conoce y domina el proceso de producción, así como todos los 

costos en que se incurrirá en la etapa productiva, además de que se ha calculado 

la inversión 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 demás elementos de la 

inversión fija total. 

 

La inversión 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 decidirá el 

monto de un posible préstamo bancario. Otra alternativa sería 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 región del país, 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 inversión que los socios aportaran $36.800.000, por lo 

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

 

A continuación se muestra información sobre las tasas de colocación (tasas de 

interés) que ofrecen actualmente los diferentes bancos consultados. 

 

BANCO TASA FIJA T.V. (interés) 

CONAVI 5.9% 

BANCOLOMBIA 5.9% 

COLMENA 5.8% 

BANCO SUPERIOR 6.65% 

 

Según las consultas realizadas, el menor interés trimestral vencido se obtiene en 

COLMENA, por lo tanto se accederá a la obtención del préstamo durante 3 años. 

Anualmente se cancelará el interés y un abono a capital. 

 

Se procede a hallar la tabla de amortización o servicio de la deuda con i = 5.8 T.V. 

equivalente 25.3% E.A. 

Determinación de la tabla de pago de la empresa  

Financiamiento: 45% sobre la inversión fija total 

Monto: $30.000.000  

Tasa de interés: 25.3 % E.A.  

Plazo: 3 años 

Pagos: iguales de capital más interés 

Renta fija: $15.437.221 anual 

 

 



 

PERIODO MONTO INTERÉS CUOTA 
PAGO A 
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 proyección del flujo de caja constituye uno de los elementos más importantes 

en la planeación de un proyecto, ya que la evaluación del mismo se efectuara 

sobre los resultados que en ella se determinen.  La información básica para 

realizar esta proyección está contenida en los análisis de mercado, técnico y de 

costos. 

 
 
 
 
 
 
 



 

Tabla 19. Flujo de caja del proyecto  

 

CONCEPTO AÑO 0 ($) AÑO 1 ($) AÑO 2 ($) AÑO 3 ($) 
 

AÑO 4 ($) 
 

AÑO 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 EXPORTACIÓN   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.I.   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 
OPERACIÓN) -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 

inversión 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 tomará 

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 expresión: 

 

VPN = -P+FC/ (1+i)1+ FC/(1+i)2 +FC/(1+i)3 +FC/(1+i)4 +FC/(1+i)5 

Donde,  

P = Inversión inicial 

FC= Flujos de cajas proyectados 

I = Tasa de interes 

 

Como sea que haya  sido la aportación de capitales, cada una de las fuentes  tendrá un 

costo asociado al capital que aporte, y la nueva empresa formada tendrá un costo de 

capital propio. La tasa a la cual serán descontados los flujos de caja, se denominan tasa 

de interés de oportunidad (TIO) que es la tasa de interés más alta que un inversionista 

sacrifica con el objeto de realizar un proyecto.  Para determinar la TIO que se utilizara 

en la evaluación 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 días (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 inversión 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) 

que es de 18.02% E.A. y la tasa de financiación que es del 25.3% E.A para así obtener 

una tasa combinada anual para el proyecto.  

 

TASA COMBINADA 

 CAPITAL % PARTICIPACION 
COSTO DE CADA 

FUENTE 
TASA 

COMBINADA 

SOCIOS 36.800.000 0,55 0.1802 0,09911 

FINANCIACION 30.000.000 0,45 0,253 0,11385 

INVERSIÓN TOTAL 66800000    

COSTO DE 
CAPITAL 

   0,21296 

 



 

Gráfico 11. VALOR PRESENTE NETO (VPN) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VPN = VPI –VPE 

VPN = -66.800.000 + [499.240.000/(1+0.21)1] + [498.445.000/(1+0.21)2] + 

[648.417.000/(1+0.21)3]  +  [679.775.000 / (1+0.21)4]   +    [690.454.000  (1+0.21)5] 

 

VPN = $ 1.351.765.922 

VPN > 0, basados en el análisis se puede afirmar que el proyecto es financieramente 

aceptable desde el punto de vista del VPN, dado que es positivo. 
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7. TRAMITES 
 
 
 
7.1  PROCESO DE EXPORTACIÓN 
 
 

 Luego de realizar un estudio de mercado adecuado y localizar la demanda el 

exportador recibe confirmación de la apertura de una carta de crédito a su favor y 

contrata el transporte. 

 

 Se tramita el Registro Sanitario, autorización expresa o inscripción ante la 

entidad correspondiente. 

 

 Inscripción en el Registro Nacional de Exportadores (Forma 001). 

 

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

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

 

 El Mincomex informa las normas de origen que corresponde al producto por 

países de destino. Para Estados Unidos se utiliza el  Código 251 ATDEA. 

 

 El exportador adquiere, diligencia y radica el Certificado de Origen (CERT) 

acompañado de la factura comercial forma 010. 

 

 El Mincomex certifica el origen y se adquiere y diligencia la Declaración de 

Exportación. 

 
                                                 

 Ver Anexo I al final del documento 



 

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

expide el visto bueno por medio de sello, firma y /o etiqueta. 

 

 El exportador presenta la declaración de exportador en la Administración de la 

DIAN y adjunta documento de entidad o el que acredite la autorización, el 

documento de transporte, factura comercial y en el momento que se requiera el 

registro sanitario. 

 

 El funcionario de la DIAN efectúa la revisión documental o física de la mercancía 

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

 

 El exportador recibe el pago de la mercancía a través del intermediario financiero 

 
 

 Con copia de la Declaración de Exportación, el exportador diligencia la 

declaración de cambio correspondiente y efectúa 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 trámite 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 creación y constitución de la empresa, deberá 

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 

cámara de comercio de la ciudad, deberá realizarse la escritura pública conforme al 

artículo 110 del código de comercio; para esto, se debe realizar la escritura de 

constitución, la cual  contendrá  los siguientes requisitos. 

 

 Carácter de la sociedad: Se constituirá como  sociedad anónima, es decir, en la 

que las acciones pertenecen a un grupo de socios reducido, de personas 

naturales o jurídicas y tanto la colocación como la negociación de las mismas se 

restringen para evitar que terceros las adquieran. 

 

 Objeto social: La sociedad se constituirá con objeto social o primordial la 

producción, comercialización y exportación de Dulce de Coco (Cocadas). 

 

 Constitución: la sociedad anónima  se formara por la reunión de un fondo social 

suministrado por accionistas responsables hasta el monto de su respectivos 

aportes, y tendrá denominación seguida de las palabras “SOCIEDAD ANONIMA” 

o de las letras”S.A.” 

 

 Administración: esta sera administrada por  gestores temporales y  revocables. 

 

 Numero de accionistas: La sociedad anónima no podrá constituirse con menos 

de 5 socios accionistas. 

 



 

 Acciones: el capital de la sociedad anónima se divide en acciones de igual valor 

que se representara en titulos negociables. 

 

 Aportes: los aportes pueden ser en especie o en  dinero. 

 

 Representante legal: la sociedad anónima tendrá por lo menos un 

representante legal, con uno o más suplentes, que será alguno de los socios  

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

 

 Órganos de dirección, administración y representación: la dirección es 

llevada a cabo por la asamblea general de accionistas a la que están 

subordinados la  junta directiva y el representante legal quienes se encargaran 

de la administración y la representación respectivamente. 

 

 

Constitución de la sociedad 

 

La sociedad se constituirá por medio de escritura pública, en la cual se expresará: 

 

 El nombre y el domicilio de los socios (personas naturales o jurídicas) 

 El tipo de sociedad y el nombre de la misma  

 El domicilio de la sociedad y de las distintas sucursales  

 El objeto social o actividad de la empresa 

 El capital social 

 La forma de administrar los negocios  

 La  duración precisa de la sociedad y las causas de la disolución anticipada 

 Forma de hacer la liquidación  

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

 



 

Proceso Para La Creación Y Constitución De Empresa. 

 

Se debe diligenciar la carátula única empresarial ante la cámara 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 representación legal. 

 

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

derechos correspondientes ante la cámara de comercio. 

 

5. Registro ante la DIAN, y obtención Del NIT (numero de identificación 

tributaria) y RUT (registro único tributario). 

 

6. Registro ante la secretaria de hacienda. 

 

7. Notificación  de apertura de establecimiento ante los organismos 

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

bomberos, gerencia comuneras y establecimiento público ambiental). 

 

 

 TRÁMITES DE SEGURIDAD LABORAL 

 

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

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

 



 

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 Cesantías.  

 

4. Inscribirse a un programa de seguridad industrial. 



 

  
 
 

 
CONCLUSIONES 

 

 

Por medio de este estudio se ha identificado la oportunidad que tienen países 

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 economía en expansión y crecimiento, por su 

cercanía geográfica con Colombia, gran infraestructura de puertos, intercambio 

cultural, y que además cuenta con un nicho de mercado insatisfecho deseosos de 

un producto de buena calidad, buen precio y que se pueda conseguir fácilmente, 

por lo que se pueda aspirar a un gran participación 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 reglamentación establecida por la Ley General de 

los Estados Unidos de Norteamérica, en cuanto a importaciones se refiere, así 

como la reglamentación promulgada por Administración de Alimentos y 

Medicamentos (FDA) en la Ley Federal de Alimentos, Medicamentos y 

Cosméticos, con el fin de proteger la salud y seguridad de los consumidores de 

ese país.  

 



 

Con el uso de tecnologías adecuadas, una producción programada y un personal 

calificado permitirán a la empresa afrontar cualquier tipo de pedidos, es decir se 

puede cumplir con cualquier tipo de especificación internacional siempre y cuando 

se realice con un tiempo de antelación. 

 

Las estrategias de mercado y venta, el uso de nuevas tecnologías, la 

segmentación de mercado se convierten en ventajas competitivas que permiten un 

producto de mayor calidad en un mercado que se vuelve cada día más 

competitivo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 
RECOMENDACIONES 

 

 

Se recomienda plantear para la  negociación con los clientes el sistema FOB (free 

and  board) ya que es más cómodo, seguro y más convencional, además de ser el 

que genera confianza al exportador por saberse que siempre estará 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 deberá estar segura de cual 

será su posición 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 decisión de compra. La empresa dentro del 

servicio post-venta debe enviar a un representante que haga seguimiento a la 

mercancía enviada y así la empresa pueda tener cierto control sobre la 

distribución del producto. 

 

Estudiar los canales de distribución. Por el tamaño relativamente grande de la 

ciudad la empresa debe dedicar cierto tiempo para analizarlos de tal manera que 

el producto sea colocado en lugares específicos para tratar de llegar a la mayoría 

del mercado. 

 

Ampliar la línea de productos, ya que el proyecto seria más llamativo y más viable 

con dulces hechos por diferentes frutas, aprovechando la variedad de frutos que 

se ofrecen en  el país. 

 



 

Hacer alianzas con empresas del país que estén exportando actualmente esta 

clase de dulces hacia Miami, así 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 y el servicio es extremadamente caro, para llevar a 

cabo los análisis físico - químico, entre otros, los cuales son requisito primordial 

para la exportación 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 exóticas, 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 Ángeles donde también se 

encuentra un número considerable de hispanos. 
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ANEXOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 

 
ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA 

 

 

OBJETIVO: determinar el nivel de aceptación del mercado latino para un nuevo 

dulce a base de Coco (Cocadas)  con el fin de evaluar su posibilidad de 

introducción en el mercado de Estados Unidos.  

 

1.  ¿Que edad tiene? 

18 a 25 años (   )        25 a 35 años (  )         35 a 45 años (  )          45 o más (  )  

 

2. ¿Compra usted dulces típicos latinos (cocadas, dulces de leche u otra  fruta 

étnica,  brevas, entre otros.)? 

Si   (   )              No (  )      

    

Si la respuesta es no favor diríjase a la pregunta # 4, si la respuesta es si continúe 

normalmente a la pregunta # 3. 

 

3. ¿Con que frecuencia  Compra usted Dulces típicos? 

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

 

4. ¿Dónde   los consigue? 

Supermercado  (  )                                       Tiendas de Comestibles (  ) 

Mini mercados    (  )                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              

Otro (   )                                        cual ______________________ 

 



 

5. ¿Estaría 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 características? 

Caja de cartón       (   )                     Bolsas plásticas     (   ) 

Caja de aluminio    (   )                      Indiferente             (   ) 

 

8 ¿Cuanto estaría dispuesto a pagar por este producto en una presentación de 6   

unidades por caja? 

US$3 a US $6   (  )          US$7 a US $10   (  )            mas de US $10 (  ) 

 

10. ¿Cuánto 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. TABULACIÓN DE  RESPUESTAS 

 
 
1.     Edad  

 

QUE EDAD TIENE % 

18 a 25 29 32 

26 a 35 38 42 

36 a 45 15 17 

45 o mas 8 9 

   

Total 90 100 

 
 
 
2. Compra de dulces tipicos 

 
 

COMPRA DULCES 
TIPICOS 

% 

SI 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. Intención de  compra Dulces  
 

INTENCION DE 
COMPRA 

% 

SI 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. Presentación del producto 

Tipo de Empaque % 

Caja de Cartón 48 53 

Caja de Aluminio 6 7 

Bolsas Plásticas 27 30 

indiferente  9  10 

      

Total 90 100 

 
 
 

8. Disposición 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 
 
 

 

 
 

a=  X2
 Y –X XY/n X2-(X)2 

 

b= n XY – XY/nX2-(X)2 
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DATOS HISTÓRICOS 

año X y(oferta) 

2001 0 26400 

2002 1 29350 

2003 2 35080 

2004 3 49640 

suma 6 140470 

X2 Xy 

0 0 

1 29350 

4 70160 

9 148920 

14 248430 



 

 
 
 
 

ANEXO D. FORMATO DE ETIQUETA EXIGIDO POR LA FDA. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

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 TRÁMITE. SOLICITAR REGISTRO SANITARIO O RENOVACION 

DE REGISTRO SANITARIO   DE ALIMENTOS PRODUCIDOS O ENVASADOS 

EN EL PAIS. (NACIONALES). MODALIDAD: FABRICAR Y VENDER. 

 

EN QUE CONSISTE ÉL TRÁMITE 

 

El usuario como persona jurídica o natural que desee solicitar la expedición o 

renovación de un registro sanitario AUTOMATICO para Alimentos producidos o 

envasados en Colombia (Nacionales), debe: 

  

 Diligenciar el Formulario único de Solicitud Registro Sanitario Automático de 

Alimentos - Expedición y Renovación, (Original y copia), suministrado por el 

INVIMA sin costo alguno en la  Carrera 68D No. 17 – 11(Bogotá), oficina de 

atención al usuario, ó a través de la pagina Web de la entidad.  

  

 Cancelar el valor de la tarifa legal vigente en BANCAFE, cuenta empresarial 

No. 02699010-1. Este valor será suministrado en el Grupo Funcional 

Alimentos de la Subdirección de Licencias y Registros, en la oficina de 

atención al usuario, ó 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 consignación por 

cada producto ó trámite solicitado.  

  

 Presentar en la ventanilla de verificación documental del centro de Atención 

al Usuario el formulario debidamente diligenciado junto con la  

documentación requerida, con el objeto de obtener visto bueno para radicar 

el trámite.  

  

 Radicar el formulario de solicitud de trámite debidamente aprobado, junto 

con la documentación requerida en la ventanillas de Radicación de 

Trámites del centro de Atención al Usuario (INVIMA Carrera 68D No. 17 - 

11).  

  

 Notificarse y reclamar el acto administrativo (resolución) mediante el cual el 

INVIMA concede el registro sanitario automático en la ventanilla de 

Notificación de Resoluciones del Centro de Atención al Usuario. (INVIMA 

Carrera 68D No. 17 - 11).  

  

Las Renovaciones de los registros sanitarios de Alimentos se realizaran siguiendo 

el mismo procedimiento de su expedición en lo que hace referencia a  los 

documentos exigidos incluido el pago de la tarifa correspondiente, diferenciándose 

únicamente en marcar en el formulario único de solicitud la casilla correspondiente 

a Renovación de registro Sanitario. 

 

 

 REQUISITOS Y DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EL TRÁMITE 

 

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

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



 

contracaratula sea de color BLANCO lo cual identifica a los alimentos de los 

demás productos bajo vigilancia y control del INVIMA.  

 1. Copia al carbón del recibo de pago realizado en BANCAFE  

  

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

folios respectivos. 

 

3. Formulario único de Solicitud Registro Sanitario Automático de Alimentos 

Expedición y renovación (original y copia). 

   

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

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

  

5. Certificado de existencia y representación 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 estándares requeridos por el mercado aunque no por el gobierno: 

 

El código de barras (UPC). En los EE.UU. se usa el código de barras UPC ó 

“Universal Product Code”. Existen ahora cinco versiones del UPC y dos versiones 

del EAN (usado más en Europa). Los símbolos UPC y EAN solo pueden codificar 

números y simbologías continuas usando cuatro elementos de ancho. 

 

 

Las compañías deben aplicar el UCC para entrar en el sistema de código de 

barras. El UCC le da a la compañía un código de seis dígitos y les da guías para 

su uso. El código de la compañía se puede ver en cualquier producto, que tiene un 

código de 12 dígitos. Las compañías deben pagar anualmente cierta cantidad de 

dinero por pertenecer a este sistema. 

 

El código tiene dos partes. Las barras que son leídas por una máquina y los 

números que los puede leer una persona. La identificación del productor son los 

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



 

Cada producto que la empresa vende así como cada empaque, cada tamaño 

necesita un código diferente. El ultimo número del código de barras se llama 

“check digit”. Este dígito permite saber sí el escáner copió correctamente el código 

entero. El resto de los números esta calculado matemáticamente de tal forma que 

cada código de barras tenga un seguimiento lógico y exacto. Cada vez que el 

escáner, copia el código de barras, el “check digit” identifica si hubo un error o sí lo 

hizo correctamente. 

 

El prefijo de la compañía UCC es un único número que identifica un miembro del 

UCC. Este número le permite a su compañía construir una serie de número que 

identifica productos, envíos de mercancía o propiedades de cada empresa en el 

mercado global. Para ser miembro de la UCC se debe llenar una forma de 

aplicación, la cual se encuentra en la siguiente dirección: 

 
 

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 años y 

en el momento está siendo aplicado a los mariscos, a las carnes y a los jugos. El 

programa para los astronautas se basa en la prevención del riego que podrían 

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 hará lo mismo. 

 



 

Tradicionalmente, la industria y los reguladores han dependido de pruebas de 

control a las condiciones de fabricación 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 análisis de peligro y punto de control crítico 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 Comisión 

alimentaria “Codex” (es una organización que crea los estándares del alimento 

internacional) y el comité consultivo nacional sobre los criterios microbiológicos 

para los alimentos. HACCP implica siete principios: 

 

1. Análisis de riesgos. Identificar los riesgos potenciales asociados a un alimento y 

las medidas para controlarlos. El riesgo puede ser biológico, por ejemplo un 

microbio; químico, tal como una toxina; o físico, por ejemplo fragmentos de cristal, 

de tierra o de metal. 

 

2. Identificar los puntos de control crítico de la producción de un alimento desde su 

estado crudo hasta su destino final, el consumidor, minimizando riesgos 

potenciales como puntos de cocción, ventilación, empaques y detecciones de 

metal. 

 

3. Establecer medidas preventivas con límites críticos para cada punto de control. 

Para un alimento cocinado, por ejemplo, el fijar la temperatura y el tiempo de 

cocción mínimos requeridos para asegurar la eliminación de cualquier microbio 

dañino. 

 



 

4. Fijar procedimientos para supervisar los puntos de control críticos. Tales 

procedimientos pueden incluir la determinación de cómo y quién revisa el tiempo y 

la temperatura de cocción. 

 

5. Establecer las acciones correctivas que se tomarán cuando la supervisión 

demuestre que un límite crítico no se ha resuelto. Por ejemplo, tratando de nuevo 

o desechando el alimento si la temperatura de cocción mínima no es utilizada. 

 

6. Diseñar procedimientos para verificar que el sistema está trabajando 

correctamente. Por ejemplo, probando los dispositivos de la grabación de tiempo y 

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

 

7. Establecer la forma de documentar el sistema HACCP. Esto incluiría 

expedientes de peligros y de sus métodos de control, de la supervisión de los 

requisitos de seguridad y de la acción llevada para corregir los problemas 

potenciales. Cada uno de estos principios deben basarse en conocimiento 

científico legal: por ejemplo, estudios microbiológicos. 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 
 

ANEXO G. DISTRIBUCION DE LA PLANTA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

    OFICINA 
   
    ZONA DE RECEPCIÓN DE MATERIA PRIMA 
 

 LAVADERO 
 



 

 RAYADOR DE COCO 
 
 MARMITA 
        
         BAÑOS 
 
  
               MESAS DE TRABAJO 
 
 TERMO ENCOGIDO 
 
 BODEGA DE PRODUCTO TERMINADO 
 

 LABORATORIO 

 

 

 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 

ANEXO H.  SOLICITAR VISTOS BUENOS IMPORTACION 
 

 

Cualquier persona natural o jurídica 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 será suministrado en la Subdirección de 

Licencias y Registros o en la Oficina de Importaciones del INVIMA 

Ministerio de Comercio Exterior (MINCOMEX) ó consultando la página 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 

consignación por cada Registro de Importación, materia prima o trámite 

solicitado.  

 

 Radicar el Registro de importación en la ventanilla de Registros de 

importación y exportación de la Dirección General de Comercio exterior 

(MINCOMEX), adjuntando los soportes requeridos, y la copia al carbón del 

recibo de pago realizado en BANCAFE.  

 

 Reclamar ante la Dirección General de Comercio exterior (MINCOMEX) el 

visto bueno para importación o exportación.  

 

REQUISITOS Y DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EL TRÁMITE 

 

 Recibo de pago por derechos del visto bueno Cuenta 026990101 

BANCAFE. 

 



 

 Oficio de solicitud por duplicado dirigido al INVIMA solicitando el Visto 

bueno. 

 Registro de importación del INCOMEX completamente diligenciado con una 

fotocopia de la hoja principal, adicional y descriptiva, cuando corresponda, 

en la descripción de la mercancía se debe indicar el uso y la presentación 

de la materia prima a importar. 

 

 El registro de importación deberá venir completamente diligenciado y 

cerrado con una (x) o una raya en las casillas 17 y de la 19 a la 24. 

 

 El formulario de Registro de importación deberá presentarse decarbonado, 

este documento se consigue en cualquier sucursal de BANCAFE. 

 

 En la descripción de la mercancía 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 importación al cual se acogen, el nombre genérico y 

comercial del producto, país de origen, destino exacto, uso específico que se le va 

a dar al producto, número del lote, anexando fotocopia de la factura pro- forma 

donde aparezca el nombre del producto, cantidad y valor en dólares.  Para 

reclamarlo se deben acercar a la Oficina del Centro de Documentación del INVIMA 

4 días después de radicado. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

ANEXO I. DOCUMENTOS DE EXPORTACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  


