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RESUMEN

En principio, la realizacion de este proyecto conllevo al desarrollo de mis habilidades
y conocimientos adquiridos durante la carrera de administracion de Negocios Internacionales.
Asi mismo, me permitio tener una vision mas cercana sobre el proceso de comercio exterior, con
el trabajo a diario en Procolombia, empresa en la que realizo mi pasantia, el hacer
investigaciones de mercado, el contacto con empresarios exportadores de panela, trabajar con
expertos de la empresa en el sector panelero, las diversas capacitaciones en temas de comercio
exterior, identificacion de mercados potenciales y asuntos legales de la exportacién, enriquecio

la informacion y construccion de mi proyecto.

El mercado de los endulzantes naturales a nivel mundial segun estudios de
Euromonitor Internacional ha venido tenido un protagonismo cada vez mas importante en
diversos mercados, especialmente en Estados Unidos y Europa. Asi, cada vez existe un mayor
numero de personas que se abstienen del consumo del azucar refinado, pues temen del
padecimiento de enfermedades como la obesidad o el cancer a causa de productos fabricados con
quimicos. De esta manera, las tendencias de consumo se encaminan hacia la bisqueda por parte
de las personas por alimentos naturales, dentro de los cuales se encuentran los endulzantes sin

quimicos que aportan un alto valor nutricional.

En este sentido, la unién Europea se convierte en un mercado atractivo para la
exportacion de endulzantes naturales, esto debido a las tendencias de los europeos hacia el
consumo de alimentos saludables segun lo afirma un estudio de mercado del Ministry of foreign
affairs(CBI). De esta manera el pais con mayores indices de consumo de alimentos organicos es
Alemania, sumado a ello en los habitos de consumo son importantes los endulzantes pues la

ingesta de té y café es alta, haciéndose mayor en época de invierno.

Teniendo en cuenta lo anterior se identificoé una oportunidad, pues el mercado de

endulzantes en Alemania esta regido principalmente por endulzantes artificiales, sin embargo los



consumidores segun Procolombia, le dan un alto valor a endulzantes elaborados sin quimicos u
organicos, ademas de ser importante la procedencia y la historia del producto. De esta manera, se
percibié que la panela podria tener un gran potencial en este mercado. Asi este modelo de
negocio facilita el acceso del consumidor aleméan a un endulzante natural, benéfico para la salud

y con el sentido de origen de tradicion Colombiana.

Finalmente, se llevdo a cabo el proyecto Endulzate luego de diversos elementos
analizados, para finalmente proponer un endulzante con un valor agregado que le permita

competir, mantenerse y crecer en el mercado Aleman.

PALABRAS CLAVE

Endulzante natural, Mercado Aleméan, Modelo de negocio, Oportunidad de Negocio



ABSTRACT

Initially, the realization of this project led me developing different skills and
knowledge learned during the time | spent at university in the major of International business
management. Furthermore, it allowed me to have a closer view of the process of international
trade, considering that | work daily this topics at Procolombia, the company where | am doing
the internship, and where | make marketing research, | talk with different businessmen who are
exporting panela, also, | have learnt from the experts in the panela field in Colombia and from
the trainings in international trade and the legal issues in the process, market analysis,

identification of potential markets. All these have enriched building my project.

The market for the natural sweeteners globally according to different researches made
by Euromonitor Internacional it has had increasingly an important role in different markets,
especially in the Unites States and Europe. In addition, each time exist more people that abstain
from refined sugar, because they are afraid of illness as the obesity o cancer caused by products
made with chemicals. Thus, consumer trends are moving towards the search by people for

natural foods, within which non-chemical sweeteners are that provide high nutritional value.

In the same way, The European Union becomes in an attractive market for exporting
natural sweeteners, this due to the trends to the european people towards eating healthy food
according to the market research by the Ministry of foreign affairs(CBI). Thus, the country with
the highest rates of consumption of organic food is Germany, added to it in consumer’s habits
are important because sweeteners are used in the tea and coffee intake which is high and in

winter it is even higher.

Likewise, it was identified an opportunity, because the sweeteners German market is
controlled mainly for chemical sweeteners, however, the consumers, according to Procolombia
give a high value to non-chemical sweeteners or organic sweeteners, besides to be important the

precedence and the history of the product. In addition, it was perceived that the panela could
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have great potential in this market. So, this business model facilitates access the German

consumer to a natural sweetener, beneficial to health and the sense of tradition Colombian origin.

Finally, after various elements analyzed the project was developed, as a result it was

proposed an added value sweetener that can compete, stay and grow in the German market.

KEY WORDS

Natural sweetener, German market, Business plan, Business Opportunity
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA.

1.1  Datos generales de la empresa

Endulzate es una empresa que se dedicara a la comercializacion de panela pulverizada
natural y saborizada en presentacion de sobres individuales de 7 gramos reunidos en cajitas. Este
producto se dard a conocer como un endulzante cien por ciento natural, alternativo a los
tradicionales en el mercado aleméan, lo anterior, se llevara a cabo por medio de canales de
distribucion especializados en alimentos naturales y saludables. El objetivo de la empresa es
permitirle a los alemanes por medio del canal de distribucidn tener acceso a un producto natural,

realizado por campesinos colombianos, el cual, beneficia ampliamente su salud.

La empresa proveerd a los canales de distribucion en Alemania con un producto, que
estd contenido dentro de un empaque disefiado por la Endulzate, el cual cumple con las
especificaciones exigidas por la union europea. Ademas el producto tendra con un contenido de
origen que le daré valor agregado, pues este es apreciado ampliamente por los alemanes. Por lo
tanto, el consumidor final podra tener la posibilidad de usar un producto con caracteristicas

naturales y saludables por medio de canales de distribucion proveidos por Endulzate.

1.2 Antecedentes del proyecto

Debido a que provengo de Pitalito un municipio al sur del Huila, creci en un ambiente
donde la agricultura es muy importante. Unos de los productos caracteristicos de mi region es la
panela, la cual es producida por campesinos de la region. EI amor por mi region y las ganas de
emprender para dar a conocer productos realizados por personas me mi territorio me encamingé a
querer desarrollar este proyecto. De este modo, el modelo de negocio de la empresa se encamina
a satisfacer la necesidad del mercado aleman ante la problematica de éstos de encontrar un

endulzante natural que aporte vitaminas y minerales a su cuerpo. Al mismo tiempo, se trabaja en
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pro de los campesinos del sur del Huila al encontrar nuevos mercados para este producto que en

Colombia ha afrontado un hacinamiento de mercado en los ultimos afos.

La idea surgio en los mddulos de ideacion que promueve el centro de emprendimiento.
De esta manera, poco a poco fui desarrollando la idea con las herramientas brindadas en los
cursos. En un principio la idea se desarrollaria en Colombia, pero después de realizar la
validacion del mercado, se llego a la conclusion que las personas en Colombia no valoran el
producto como lo hacen personas en el extranjero. Por lo cual, se procedié a hacer un cambio de
idea que condujo a realizar el analisis de mercado en cinco paises europeos, teniendo en cuenta
el tratado de libre comercio con esa region y el valor que los europeos le dan a los productos

como la panela, realizados de sin quimicos.

En este sentido, se encontrd una alta potencialidad en el mercado de los endulzantes en
Alemania debido a factores como la cultura en cuanto a bebidas calientes y alimentos saludables,
la ubicacion geografica caracterizada por un clima frio la mayor parte del afio, el alto ingreso per
capita de sus habitantes, el valor por el origen de los diversos productos y finalmente la
estabilidad econdmica del pais. Asi mismo, en la investigacion se encontraron documentos dados
a conocer por entidades como Procolombia donde se menciona la potencialidad de este producto
en el mercado europeo y aleman. Lo anterior, es corroborado por el CIB, Ministery of foreign
affairs of German government, entre otros estudios que son el soporte, junto a validaciones

propias para el desarrollo del modelo de negocio.

Por otro lado, el nombre del proyecto es ENDULZATE en referencia al producto que
es elaborado de panela o a base de esta, la cual, tiene un sabor dulce. Este para el desarrollo de
este proyecto se cuenta con la colaboracion de la asociacion de paneleros de Salen del municipio
de Isnos Huila. Este es un emprendimiento de tipo econdmico con un componente social. El
negocio estd en los endulzantes naturales. A continuacion se visualizaran las partes que

conforman el proyecto de Endulzate.
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Figura 1

Esquema del proyecto
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Fuente: elaboracidn propia.

1.2.1 Presentacion del emprendedor.

El proyecto es desarrollado por Angela Patricia Pérez Silva de la mano de la
Asociacion de paneleros de Salen. En cuanto a la Asociacion, es una agrupacion conformada por
campesinos del municipio de Isnos Huila, en cabeza de sefior Jhon Realpe, ellos han desarrollado
ésta actividad de generacion en generacion. Fue en 1990 cuando se decide crear una pequefia
agrupacion de productores, lo que hace la asociacion un aliado relevante pues cuentan con un
amplio conocimiento técnico de la elaboracion del producto. De la misma forma la Asociacion

ha participado en diversas ferias y eventos a nivel nacional.
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En cuanto a la emprendedora es estudiante de décimo semestre de Administracion de
Negocios Internacionales y quinto semestre de Relaciones Internacionales en la universidad del
Rosario; diplomado en Administracién y Gerencia Internacional; diplomado en Gestidn
Internacional, ofertados por la universidad del Rosario, lo cual, ayudd a que mis conocimientos y
vision del mundo empresarial se enriquecieran gracias a la experiencia brindada por profesores
extranjeros. Nivel basico del grupo de brigadistas de la universidad del Rosario, donde desarrollé
cualidades de liderazgo, solucién de problemas en poco tiempo y trabajo en equipo. Parte de un
grupo de danzas folclérica Fercarana durante nueve afios, lo que me acercO a las raices
colombianas y aprendi a amar y valorar la cultura de mi pais y mi regién. Practicante del Centro
de Informacion de Procolombia. Dominio del idioma inglés y nivel medio del idioma francés.
Cualidades, liderazgo, trabajo en equipo, habilidades de comunicacién, optimismo, creatividad y

constancia.

De la misma manera, las herramientas adquiridas a lo largo de la carrera refuerzan mis
caracteristicas personales para alcanzar mis objetivos, uno de los mas importantes crear mi
propia empresa. También, el proyecto que he planteado se relaciona con un producto con el cual
me identifico debido a que se produce en la zona de donde provengo. Es importante resaltar que
el amor a mi region y el sentido de pertenencia que tengo es profundo. El interés por el sector
panelero proviene de la cercania que a lo largo de mi infancia y adolescencia tuve pues, algunos

familiares tienen relacion directa con la actividad.

1.2.2 Origen de la idea de negocio.

Desde semestres anteriores ya visionaba que la opcion de grado que escogeria seria
emprendimiento. Uno de mis propoésitos es ayudar a las personas de mi region, fue asi como
inicié a buscar productos que se elaboran en la zona de donde provengo. De esta manera, fue
como me interese por la panela, pues tanto familiares como allegados, trabajan elaborando este
producto que es poco valorado por la poblacién colombiana, pero con un alto valor para los
extranjeros, principalmente europeos. De esta manera, inicié a investigar a profundidad sobre las

condiciones del sector y las propiedades del producto, encontrando que el sector panelero en

15



Colombia es uno de los méas importantes, pues la actividad es desarrollada por un amplio
porcentaje de personas que residen especialmente en las zonas rurales, ademas, tiene propiedades
nutricionales como vitaminas y minerales. Este producto ha sido tradicionalmente consumido en
mi familia y distintas familias colombianas, sin embargo, el mercado sufre una alta
sobreproduccion lo que ha conllevado a un hacinamiento de mercado. Esto sumado a la escasa
educacion de los productores en temas administrativos y de comercio exterior, condujo al
emprendedor a desarrollar una idea que permitiré tanto el acercamiento de la poblacién europea a
este producto como la opcion de los paneleros de explorar mercados internacionales con este
producto, el cual es de una alta calidad, contiene benéficas propiedades nutricionales y es

natural, caracteristicas de los consumidores europeos.

Asi mismo, la motivacion proviene en principio el amor por mis raices y el sector
agroindustrial, pues creci en ese ambiente; en segundo lugar, la admiracién por los productos
elaborados por campesinos de mi region que trabajan dia a dia para elaborar un producto cada
vez de mejor calidad. Y en tercer lugar poner en préactica mis conocimientos con el fin de
brindarles una vision diferente de mercado a los productores y al mismo tiempo acercar a
personas que conocen poco el producto como los alemanes, en pro de incentivar su variedad

sensorial y el cuidado de su salud en el mercado de los endulzantes.

1.3 Objetivos y cronograma

Figura 2
Cronograma de actividades

Semana del 10 al Entrevistas validacion de hipotesis del mercado
15 de marzo de en Colombia

2014

Semana del 17 al entrevistas via skype validacion del mercado aleméan en
22 de marzo de cuanto al consumidor final

2014
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Semana del 11 al
16 de Abril de
2014
Semana del 1 al
123 de Agosto de
2014
Semana del 25 al
30 de agosto de
2014
Semana del 1 al 6
de Septiembre de
2014
Semana del 13 al
18 de octubre de
2014
Semana del 02 al
07 de marzo del
2015

Semana del 09 al
14 de marzo 2015

Semana del 06 al
11 de abril 2015

Semana del 13 al
18 de abril de 2015

Semana del 27 de
Abril al 02 de
Mayo de 2015
Semana del 04 al
09 de Mayo 2015

Desarrollo de empaque

Desarrollo de logo

Prototipo del producto

Visita a San Andresito

visita a la asociacion de paneleros

de Salen

visita como
macrorrueda 55

observadora

a

consecucion de muestras de panela
pulverizada en sabores natural y

artificial

Visita a instituto Aleméan Sprach

Envio de muestras a Alemania

Realizacion de encuesta para el

mercado Aleman

recepcion y analisis de encuentras

de Alemanes
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Poner valor agregado al producto por
medio del empaque

Darle una identidad al producto

Exploracion del disefio del producto
final

Explorar posibilidades de proveedores
del empaque

Exponerle el proyecto a la asociacion
con el fin de encontrar proveedores

Observar las nuevas tendencias en
cuanto a panela, empaque, sabores,
formas de preparacion

Validar de manera mas puntual el
mercado aleman por medio de
muestras de panela

Obtener informacion del mercado
aleman, gustos, habitos de
alimentacion y prueba de aceptacion

del endulzante por parte de los
alemanes
Realizar una validacion real del

mercado y obtener méas informacion
sobre el mismo

identificar diversos aspectos
concernientes al  producto en
Alemania

Evaluar el impacto de la panela de
Endllzate en los consumidores
Alemanes.



Semana del 11 al Bduasqueda de base de datos sobre

16 de Mayo 2015  las exportaciones colombianas de
panela-Sicex-Bacex-Trademap-
CBI-Exporthelpdesk

Semana del 18 al Reunién con paneleros
24 de Mayo 2015

Semana del 01 al Exposicion del proyecto y entrega
06 de Junio 2015 ala Camara de Comercio

entrega del trabajo

Semana del 07 al Contacto con oficina comercial de
13 de Septiembre Alemania-Procolombia

2015

Fuente: elaboracion propia

Realizar en andlisis pertinente sobre
las  exportaciones de  panela
colombiana hacia Alemania, también
importaciones de endulzantes de
Alemania

Evaluar el producto, obtencion de
diversos sellos, capacidad maxima de
produccidn, mejoras en la produccion

Evaluar la viabilidad del proyecto

Obtener informacién confiable acerca
del sector empresarial aleman, asi
como la localizacion de éste.

2. CONCEPTO DE NEGOCIO

2.1  Concepto de negocio (propuesta de valor)

Teniendo en cuenta que en el mercado de los endulzantes en Alemania abundan los

productos quimicos. Endulzate, le brinda la oportunidad al consumidor final que desea cuidar su

salud y consumir un endulzante sin quimicos, de obtener un articulo como la panela en forma

pulverizada; pues, este producto es cien por ciento natural y aporta vitaminas y minerales al

organismo, ademas, puede ser utilizada en diversidad de bebidas ya sean frias o calientes.

Asimismo, la panela es un endulzante que se diferencia de los tradicionales por su

contenido nutricional alto en vitaminas y minerales, pues segun estudios de la nutricionista y
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dietista Claudia Figueroa del ICBF, “la panela tiene macronutrientes, entre ellos calorias, lipidos
y carbohidratos; también cuenta con vitaminas, como C, B6, riboflavina, niacina y tiamina, y
minerales, entre los que se destaca el fluor, el potasio, el magnesio y el hierro, entre otros” (El

Espectador, 2014)

De la misma manera, este endulzante no tiene efectos secundarios como los
artificiales, su sabor no tiene efecto residual como en el caso de algunos de los extractos de la
stevia y puede ser utilizado principalmente en bebidas tanto frias como calientes. Ademas,
aporta la energia necesaria para el desarrollo de los procesos metabdlicos y al contrario de
productos como Splenda o cualquier otro tipo de endulzante quimico aporta nutrientes esenciales
para el organismo. La panela se caracteriza por ser un tipo de azlcar libre de sustancias que

puedan afectar la salud.

En este sentido, se brinda al consumidor final un endulzante realizado por campesinos
colombianos, quienes han realizado esta actividad por afios, la cual, ha pasado de generacion en
generacion 'y quienes hoy en dia han logrado tecnificar y alcanzar estdndares de calidad en el
desarrollo de éste producto. Ofreciendo, ademas, variedad sensorial y nuevas practicas formas de

presentacion de la panela.

2.1.1 Modelo de negocio (Canvas).

° Segmento de clientes. Endulzate debe analizar dos elementos en cuanto al
segmento de clientes. En primer lugar, se identifica el cliente directo representado por la tienda
distribuidora; en segundo lugar, se tiene en cuenta el usuario representado por el consumidor

final, es decir, las personas que usaran el producto.

En este contexto, Endulzate se dirige a tiendas importadoras y distribuidoras. Estas han
sido clasificadas teniendo en cuenta la cantidad de producto importado. En este sentido,
Endulzate se orienta a las empresas que importen entre 25.000 a 35.000 toneladas mensuales de
panela. Estas cifras se postulan a partir tanto de la capacidad de produccion del proveedor de
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Endulzate (max.60.000Kg. mes) como los requerimientos maximos y minimos de los

compradores alemanes a empresas colombianas.

De la misma manera, se evalla la regién empresarial alemana (poner region) en la que se
agrupan las empresas encaminadas a la importacion de panela y donde el potencial de
compradores es mas alto. Por ultimo, el comprador de Endulzate se caracteriza por el interés de

encontrar endulzantes no tradicionales, naturales o que ampliar su portafolio.

El mercado de consumo estd dirigido a hombres y mujeres alemanes que consuman
endulzantes, y que no padezcan de ninguna enfermedad que no les permita consumir este tipo de
productos. Asi mismo, personas entre 25y 35 afios, rango en el que segln la media de edad del
pais las personas tienen ingresos estables, sumado a un alto iteres por el cuidado de su salud, que
lleva a los usuarios alemanes a evaluar los productos que consumen. Otro aspecto importante es
la capacidad adquisitiva del usuario final, ésta debe ser “media alta, es decir ingresos entre
30.934 a 31.525 Euros” anuales (Banco Mundial, 2014), puesto que el producto de Endulzate se
establece como uno Premium en tiendas especializadas del mercado aleméan. Otro aspecto de
gran relevancia es el interés por el certificado de origen, pues este tipo de consumidores le dan

un alto valor a la historia detras del producto.

El segmento de clientes se ubica principalmente Hamburgo pues ahi se concentras
diversas grandes importadores, debido al puerto y la accesibilidad de la zona via maritima,
ademas es el paso mas importante en Europa para la mercaderia de todo tipo”. Con mas de 32000

empresas, Hamburgo es el centro comercial mas importante de Europa.”(Hamburg).

° Propuesta de valor. Endulzate le brinda la oportunidad al consumidor final
aleméan que desea cuidar su salud y consumir un endulzante sin quimicos de obtener un producto
como la panela. Este producto es cien por ciento natural y aporta vitaminas y minerales, teniendo
en cuenta que en el mercado de los endulzantes en Alemania en su mayoria son artificiales o

refinados.
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° Canales. En el mercado Aleman existen tres canales, las empresas importadoras
de azucares y endulzantes, los productores de azlcar que importan Yy los fabricantes de
alimentos. En nuestro caso, los canales de distribucién para este endulzante se centra en los
importadores especializados en alimentos saludables y naturales que a su vez distribuyen a

minoristas y a tiendas especializadas (tiendas naturales o gourmet).

Algunas de las empresas importadoras, con un alto potencial para ser el canal de
distribucion para los vendedores Colombianos de panela segun informacién de la pagina web de

Procolombia son:

° August topfer and co gmbh and co
° Rapunzel

° Worlee

) Care natur

° Gepa

) Naturata

De las anteriores empresas importadoras de panela, el target de Endulzate son las que han
importado entre 25 y 30 toneladas mensuales en los ultimos 3 afios de panela Colombiana. Estas

son, August topfer and co gmbh and co, Care natur y Naturata.

° Relacion con los clientes. Endulzate, crea una relacion con el cliente de
asistencia personal porque, se articula con los canales de distribucion (sus clientes principales)
de manera directa, mediante Procolombia, realizando videoconferencias en tiempo ral. Por lo

tanto, se inicia un relacionamiento real entre el cliente y Endulzate.

De este modo, la interaccién se da en el momento en que Procolombia contacta al
comprador y permite que Endulzate tenga un encuentro con la empresa Alemana. Por otro lado,
se apoya la gestion de Procolombia mediante investigacion previa, de Endulzate, con bases de

datos e informacidn extraida de paginas especializadas y confiables.
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En este contexto, la informacion es brindada al cliente de manera detallada con el animo
de iniciar una negociacion. Posteriormente, se hace uso de herramientas como Skype u otra
plataforma de video en tiempo real para llevar a cabo encuentros de negocios y desarrollar una
accion reciproca con el cliente en Alemania desde Colombia. También, se hard uso del correo
electronico para el intercambio de informacion, una vez se tengan los datos del comprador, se

enviarad cada mes informacion sobre el producto, promociones, entre otros.

De la misma manera, las redes sociales son una manera de interactuar con el cliente. Por
medio de éstas, se agregan como amigos a las empresas de alimentos con potencial para
distribuir panela, para realizar contacto. Por otro lado, en las redes sociales se encuentran los

datos de contacto, fotografias del producto e informacion sobre Endulzate.

° Ingresos. Los ingresos en Endulzate son originados por la venta de activos o
venta mercantil, que corresponde a la venta de los derechos de propiedad sobre la panela. En este
sentido, Enddlzate inicia una negociacion con el cliente en la cual se fija la forma de pago de

acuerdo a la cantidad requerida del endulzante.

En este sentido, los términos de negociacion son inicialmente FOB, puesto que a los
clientes, son empresas con una estructura establecida a la cual le es mas provechoso tener la
mercancia hasta el puerto respectivo. De la misma manera, se pretende que en un futuro se tenga
el apalancamiento necesario para realizar ventas CIF y DDP dependiendo de lo que se acuerde
con el comprador. Sin embargo, previamente se fija el precio del producto en distintas cantidades
teniendo en cuenta las diversas variables (gastos de exportacion, logistica fisica internacional,
incoterms). Asi mismo, se contempla llevar a cabo el proceso de pago por medio de bancos
autorizados, con el animo de asegurar el producto mediante elementos como las cartas de crédito,

ademas se busca evitar las empresas intermediarias.
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° Recursos clave. Con el animo de desarrollar adecuadamente la operacion de
Endulzate, se hacen necesario diversos recursos entre ellos fisicos. En principio, se requiere
contactar una empresa de empaques para la panela, el endulzante sera empaquetado en el
ingenio panelero la Asociacion de paneleros de Salen, aliado estratégico de Endulzate. Otro
recurso importante, es el transporte que se contratara para llevar el producto desde el municipio
de Isnos hasta el puerto de Buenaventura. Asimismo, se hace necesaria una licencia para tener

acceso a base de datos, que contenga los compradores potenciales de nuestro producto.

En cuanto a la financiacion se llevara a cabo con un credito para emprendimiento y
apoyo de familiares y crédito. Otra opcion que se tiene en cuenta es la ayuda de programas que

financian a los emprendedores.

° Actividades clave. Las actividades clave de endulzate estan representadas por la
cadena de suministro y la gestion comercial, las cuales, son de vital importancia en la propuesta
de valor y en el modelo de comercializacion. De la misma manera, se despliegan otro tipo de
actividades complementarias al valor agregado del producto como el desarrollo del empaque, la

publicidad y actualizacion de las tendencias del mercado, entre otras.

° Socios clave. En la operacion de Endulzate se hace necesaria la colaboracion de
Procolombia y su oficina comercial en ese pais. Otro socio clave, es la Asociacion de Paneleros
de Salén, quienes son los proveedores. Asi mismo, empresas del Estatales y privadas que apoyen
a las personas en el campo del emprendimiento y el comercio exterior como La Camara de
Comercio de Bogota, Bancoldex, entre otras piezas clave que contribuyan a la consolidacion de

Endulzate.

° Costos. En cuanto a los costos, se tiene en cuenta el pago a los proveedores, tanto
de materia prima como de los empaques, gastos de transporte, tramites de exportacion. En este
contexto, Endulzate buscard minimizar los costos mediante negociaciones con sus proveedores
de panela en la que las dos partes sean favorecidas, logrando afianzar la relacion cliente
proveedor. También, la compra de los empaques en grandes cantidades permitira reducir costos.

Lo cual, se vera reflejado en el margen de contribucién de la empresa.
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2.2 Orientacion estratégica

2.2.1 Propdsito.

El proposito principal de la empresa Endulzate, es posicionarse como una de las empresas
colombianas mas importantes en exportacion de panela pulverizada, natural y saborizada hacia
Alemania, por medio de proveedores que suplen a la empresa con un producto de alta calidad y
una estrategia de comercializacion que permita un importante posicionamiento del producto

entre nuestro clientes.

2.2.2 Metas.

° Construir alianzas estratégicas estrechas con los proveedores que permitan llevar
al cliente un endulzante de la mejor calidad y con diversidad sensorial.

° Superar las expectativas del cliente por medio de empaques llamativos, los cuales
contiene un sentido de origen y sabores exaticos e innovadores.

° Generar una buena acogida en los usuarios finales, de esta forma se fomentara el
consumo de endulzantes que beneficien la salud de las personas.

° Lograr posicionar en el mercado el endulzante a base de panela, como un

endulzante que sea simbolo de la promocion del cuidado de la salud.

2.2.3 Filosofia orientadora.

En Endulzate el sentido que nos encamina es el amor por Colombia, por nuestros
productos para brindar al mercado internacional un endulzante alternativo a los tradicionales,
exequible, saludable y delicioso. Somos promotores de Colombia por medio de la panela y
somos conscientes que en el mercado europeo hay cada vez mas personas preocupadas por su

salud y bienestar, por tanto en Endulzate establecemos la conexion con nuestros clientes con el
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animo de crear y mantener una alimentacion sana en nuestros usuarios finales con productos

naturales.
2.2.4 Valores.
o Comercio justo. En Endulzate, se evidencia el comercio justo por medio de las

buenas précticas y el equitativo manejo que dan a sus trabajadores nuestros proveedores, para
nosotros es de gran importancia tener proveedores que fomenten un ambiente justo a la hora de
producir la panela. En este caso la asociacion de paneleros de Salen son los mismos campesinos
guienes manejan su produccién y ganancias de su actividad. Asi mismo se esta trabajando para
alcanzar la certificacion Fair Trade, de esta manera el cliente sabrd que Endudlzate es una empresa

que fomenta el comercio justo.

° Responsabilidad ambiental. En Endulzate, el cuidado por el medio ambiente es
un valor de suma importancia en tanto el producto proviene de un entorno natural, por tanto,
nuestros proveedores tienen un sistema de manejo de residuos que contribuye a minimizar el
impacto ambiental. De la misma manera los empaques de los productos son amigables con el
ambiente. Asi, nuestro cliente caracterizado por el cuidado hacia el medio ambiente y nuestros

usuarios, encuentran en Endulzate un aliado que promueve la responsabilidad ambiental.

° Compromiso. EI compromiso de endulzate se ve reflejado en cada uno de los
procesos que se llevan a cabo con nuestro proveedores y aliado para llevar al cliente un producto
con altos estandares de calidad, de esta manera, el cliente y usuario final obtendran un excelente

producto proveniente de un arduo trabajo en equipo.
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° Puntualidad. Endulzate siempre cumplira con los acuerdos concretados en las
negociaciones con sus clientes. De esta manera, llevando a cabo de manera eficaz y eficiente las
actividades planeadas en los tiempos pactados en los acuerdos con los clientes a la hora de la
exportacion. Asi mismo, se enviard o darad a conocer oportunamente informacion o cualquier otro

requerimiento del comprador.

° Responsabilidad. La empresa Endulzate, se hace responsable de lo que suceda

con el producto tanto en el proceso de exportacion segun los acuerdos concretados con nuestros

clientes como en calidad del producto.

2.2.5 Creencias.

° En Endulzate creemos que todo lo que se hace con pasion, se ve reflejado en la

satisfaccion del cliente.

° En Endulzate creemos en Colombia, su tradicion y sus costumbres, reflejadas en
la panela.

° En Endulzate creemos en la vitalidad, reflejada en la energia otorgada por lo que
consumimos.

° En Endulzate creemos en la buena alimentacion, reflejada en productos naturales

que favorezcan nuestra salud.

° En Endulzate creemos en la importancia de la variedad sensorial, la cual, aleja a
las personas de la rutina

° En Endualzate creemos en una dindmica de trabajo justa para los empleados

° En Endulzate creemos en los colores, pues estos pintan los campos donde es
cosechada la cafia de azucar.

° En Endulzate creemos en un planeta méas sano, en tanto las personas lo cuidemos

y lo amemos.
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2.2.6 Imagen tangible.

Figura 3

Imagen tangible del empaque de panela pulverizada

/

Fuente: elaboracion propia

3. PRODUCTO

3.1  Panela pulverizada sabor natural

El endulzante a base de panela proviene de la cafia la cual tiene un proceso especial

para convertirse en endulzante.

En principio se realiza el corte de la cafia, por medio del corte del palo de la cafia este

debe realizarse a una altura especifica para no dafar la planta.

En la etapa conocida como "molienda"” o "extraccion de jugos", la cafia se somete a

compresion en los rodillos 0 mazas del molino, lo cual propicia la salida del contenido liquido de
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los tallos. Los productos finales de esta fase son el "jugo crudo” y el "bagazo™; el primero es la
materia prima que se destina a la produccién de panela, mientras el segundo, se emplea como

material combustible para la hornilla una vez se ha secado.

En segundo lugar, se retiran todas aquellas impurezas gruesas y de caracter no
nutricional que se pueden separar de los jugos por medios fisicos como la decantacion
(precipitacion) y la flotacion, asi como por medios térmicos y bioquimicos que buscan obtener
un producto de optima calidad. “Esta etapa consta de las operaciones de pre limpieza,
clarificacion y encalado. La limpieza de los jugos ocurre gracias a la accién combinada del
calentamiento suministrado por la hornilla y la accion aglutinante de ciertos compuestos

naturales” (La tobiana).

En tercer lugar, se da el proceso de evaporacion se da en las hornillas o pailas; el calor
suministrado es aprovechado basicamente en el cambio de fase del agua (liquido a vapor)
eliminandose cerca del 90% del agua presente con esto se aumenta el contenido inicial de los
solidos solubles hasta el punto de panela o punto miel, en este punto se alcanza una temperatura

hasta 120°C en promedio.

En cuarto lugar, el producto pasa por el proceso de Concentracion: es la fase final del
proceso donde se encuentra en el punto de miel, se presenta a temperaturas superiores a los

120°C, se realiza en la paila punteadora o concentradora.

Después, en esta etapa se agitan las mieles, una vez han alcanzado el punto de miel y
han sido sacadas de la hornilla, con el propdésito de cambiarles la textura y estructura y hacerles
perder su capacidad de adherencia. Al incorporarles aire a las mieles, los cristales de sacarosa

crecen, adquieren porosidad.

Finalmente se pasa al lugar donde se realiza la homogenizacion, en este paso se
evapora y se deja en reposo después de un tiempo determinado se pasa de un lado a otro con las
espatulas, por ultimo, “se utiliza una zaranda, aproximadamente dos veces para obtener una

consistencia granulada” (trapiche panelero gualanday).
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La panela es una fuente inmediata de energia, ya que entre el 6% y 15% de su peso
seco son azucares reductores que el organismo metaboliza facilmente. “La panela contiene
sacarosa, asi como también minerales, glucosa, fructosa y diversas grasas, proteinas y vitaminas,
por lo que es nutricionalmente mas ricos que el azucar” (Superintendencia de industria y

comercio).

El producto terminado es empacado en sobres de 7 gramos para tener reunido

finalmente un kilo del producto dentro en una caja pequefia.

3.2  Panela pulverizada de distintos sabores

Este tipo de panela, se realiza por medio del procesamiento anteriormente nombrado,
sin embargo al final del proceso de produccién es agregado el saborizante. Este tipo de panela

se lleva al empaque de 1 kilogramo.

4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1  Descripcion del entorno de negocios

La dindmica del mercado de los endulzantes a nivel global, segin estudios de
tendencias de consumo mundiales realizados por organizaciones como Trends Watching y
Euromonitor Internacional en lo que respecta a alimentos, se han visto influenciadas por
preferencias de los consumidores hacia productos naturales, que no causen enfermedades como
la diabetes, que sean funcionales y benéficos para la salud. En este sentido, estas consideraciones
por parte de los consumidores han hecho que el uso de endulzantes aumente, desplazando poco a
poco a productos como el azlcar y endulzantes quimicos. Esta tendencia ha sido mas notoria en
el mercado estadounidense y europeo debido a diferentes factores, entre ellos la preocupacion
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por el cuidado del organismo, el cuidado medioambiental y la capacidad adquisitiva; ésta ultima
reflejada en la posibilidad para pagar un precio mas alto por obtener un producto que no cause

dafios a su salud, contrario beneficie el organismo.

Asi, al incrementarse la preferencia por los alimentos saludables se afecta
positivamente el consumo de endulzantes en Europa, lo cual, permite identificar la region
alemana como un mercado altamente potencial para este producto. Puesto que el
comportamiento del consumidor en esta zona no solo se enmarca en la tendencia antes
mencionada, sino que se caracteriza por tener condiciones que se pueden catalogar como
variables fijas como las geograficas, pues Alemania presenta bajas temperaturas la mayor parte
del afio, lo que ha creado el hébito de beber té y café en las personas. Lo anterior, encamina a los
habitantes a consumir endulzantes en estas bebidas; en este sentido, Alemania dista de
tradiciones alimenticias como las de los paises del sur de Europa que favorecen la exportacion de
panela pulverizada. Ademéas Alemania en comparacion con las demas economias europeas es la
mas estable de la region, lo cual, disminuye el riesgo en el tema econémico y financiero a la hora

de entrar en éste mercado.

De la misma manera, el consumo de endulzantes poblacional en alemana fue de
2,898,357.80 toneladas segin Euromonitor Internacioal, estas personas prefieren endulzantes que
no contengan quimicos, convirtiéndose en el pais europeo con el mayor porcentaje de consumo
de endulzantes en Europa. Ademas, Alemania es una de las areas en la que las personas le
otorgan alto valor a los productos con una historia detras del mismo, a diferenciandose de

mercados como el estadounidense.

Asi las cosas, se suman diversos aspectos cuantitativos por los cuales Alemania se
convierte en un mercado altamente atractivo para la panela pulverizada colombiana. En primer
lugar, Alemania no es un pais productor de cafia, por consiguiente, depende cien por ciento de
las importaciones de éste producto, lo cual es un punto a favor a la hora de evaluar el potencial

de exportacion de éste producto al pais germano.
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En segundo lugar, las importaciones de endulzantes en la “Union Europea asciende a
16 millones de toneladas (2012)” (Koekoek, 2014, pag. 5), de las cuales 2000 toneladas
corresponden a panela. De esta manera, del cien por ciento de las importaciones de la UE en
materia de endulzantes naturales, “el 11% es adquirido por Alemania” (Koekoek, 2014, pag. 5),
lo que corresponderia a 1°760.000 toneladas anuales. De esta forma, el entorno de negocios de
los endulzantes en Alemania envuelve diversos factores y tendencias benéficas para las

exportaciones de los paises productores.

En tercer lugar, Alemania es re-exportador de azucar de cafia. Entre el 2008-2012,
Alemania exportd de un 10% a un 50% del volumen total de las importaciones de éste producto
hacia diversos paises de la union Europea. Lo que implica que el producto sera conocido en
diversas regiones de la Unién europea, lo que muestra una oportunidad para diversificar el

mercado, aprovechando como puente el mercado germano.

De la misma manera, aunque la cafia de azUcar, planta de donde proviene la panela, es
cultivada en diversas zonas del mundo tiene propiedades Unicas en cada territorio. Asi, cada zona
tropical tiene una especie de planta diferente, por lo cual, la panela de Colombia se diferenciaria
del producto realizado en otras partes del globo, por caracteristicas propias de los suelos y clima

de la region, es decir, debido a las condiciones medioambientales distintivas de nuestro pais.

En cuanto a tendencias en los compradores, segun estudios del CBI, los consumidores
Alemanes se interesan cada vez mas por los productos naturales. Debido a que, los ingredientes
libres de quimicos son percibidos como benéficos y mas seguros para el organismo segun ésta
entidad. Adicionalmente, los endulzantes sintéticos, han tenido una reduccion en cuanto a la
preferencia del comprador debido a los numerosos resultados de investigaciones, que afirman
que es perjudicial para la salud; un ejemplo de lo anterior, segin el estudio de endulzantes en
Alemania de Euromonitor International es que en 2014 hubo una reduccion del 7% en el
consumo del azucar y un 10% en el uso de mieles artificiales. Lo anterior, describe una barrera

de entrada de bajo impacto que favorece la venta de panela pulverizada en este mercado.
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Por otro lado, es evidente la preferencia de los consumidores alemanes por “sustitutos
naturales para el azGcar como, la miel de agave, jarabe de cebada, azucar de remolacha,
fructuosa, jarabe de arroz” (Koekoek, 2014, pag. 6) lo que da a conocer la viabilidad de los
endulzantes naturales en éste mercado. No obstante, los productos mencionado anteriormente
son competidores directos de la panela pulverizada, por ésta razén, es importante educar al
consumidor en cuanto a las propiedades de la panela colombiana que es producto que contribuye
a mantener una vida saludable y del que hasta ahora se conoce de manera superficial en el

mercado aleman.

En este sentido, tocando el tema funcional del producto, la panela, tiene un indice
glicémico (IG) bajo. Si se hace una comparacion, los azucares normales contienen un 1G de 60
mientras que, la panela contiene in IG entre 30 a 35. “Lo que indica que el organismo toma mas
tiempo en procesar el azlcar, por lo cual los niveles de azucar en la sangre aumentan de manera
lenta”. Asi, la caracteristica mencionada anteriormente, es relevante para las personas gque buscan

endulzantes dietéticos o con bajas calorias.

De la misma manera, los certificados como Fair trade y sello organico son relevantes
en los productos en el mercado Aleman. Puesto que en el primer caso, le da la certeza al
comprador que la panela se fabric6 bajo normas que respetan las buenas condiciones de trabajo
de los empleados y en el segundo se certifica la técnica empleada en el cultivo y no uso de

elementos quimicos durante el proceso de produccion de la panela.

Finalmente, el entorno de negocios en Alemania se visualiza con razones importantes
para catalogarlo como potencial para el azicar de palma o panela, pues tanto las caracteristicas
del consumidor como el escenario del sector permiten que este producto ingrese a competir con
caracteristicas como los beneficios a la salud, la produccion natural y la historia detras del
producto. De esta manera, es importante manejar adecuadamente las estrategias comerciales para

llegar al mercado aleméan con un diferenciador fuerte para lograr un posicionamiento importante.
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4.2  Descripcion del mercado

4.2.1 Segmento objetivo.

o Cliente. Endulzate se dirige a tiendas importadoras y distribuidoras alemanas.
Estas empresas han sido clasificadas teniendo en cuenta la cantidad de producto que importan.
Para tener una medicién mas exacta. Endulzate se orienta a las empresas que estén interesadas
en importen entre 25.000 a 35.000 kilogramos mensuales de panela. Estas cifras se postulan a
partir de la capacidad de produccion del proveedor de Endulzate méximo 60.000Kg. Cada
mes. De la misma manera, se evalla la region empresarial alemana (poner region) en la que se
agrupan las empresas encaminadas a la importacion de panela y donde el potencial de
compradores es mas alto. Ademas que tengan la infraestructura necesaria, para preferir que el
producto sea dejado embarcado en el puerto. Por altimo, el comprador de Endllzate se
caracteriza por el interés hacia los endulzantes naturales o que quiera incluir este producto en
su portafolio. Este cliente se encuentra principalmente en la Hamburgo pues ahi se concentras
diversas grandes importadores, debido al puerto y la accesibilidad de la zona via maritima,
ademas es el paso mas importante en Europa para la mercaderia de todo tipo”. Con mas de

32000 empresas, Hamburgo es el centro comercial mas importante de Europa.”(Hamburg).

o Usuario final. El mercado de consumo estd dirigido a hombres y mujeres
alemanes que consuman endulzantes, y que no padezcan de ninguna enfermedad que no les
permita consumir este tipo de productos. Asi mismo, personas entre 25 y 35 afios, rango en
el que segun la media de edad del pais las personas tienen ingresos estables, pues la panela
tiene un valor monetario mas alto que los endulzantes tradicionales, sumado a esto, el usuario
final tiene un alto iteres por el cuidado de su salud lo que lleva a las personas a evaluar los
productos que consumen, ésta tendencia es dada a conocer por estudios de Euromonitor
Internacional. Otro aspecto importante, es la capacidad adquisitiva del usuario “media alta, es
decir ingresos entre 30.934 a 31.525 Euros” anuales (Banco Mundial, 2014). Lo anterior
debido a que es en estos rangos en los que las personas pagaria un valor mas alto por un

producto que se establece como uno Premium por las tiendas especializadas del mercado
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aleméan. Otro aspecto de gran relevancia es el interés por el certificado de origen, pues este

tipo de consumidores le dan un alto valor a la historia detras del producto.

4.2.2 Necesidades.

Se ha identificado que en el mercado alemédn de endulzantes se encuentran
principalmente productos artificiales como Splenda o quimicamente tratados como el azucar
blanco refinado, lo cual crea la necesidad de accesibilidad por parte de las personas que
prefieren alimentos naturales y benéficos para su salud a una nueva opcion de endulzante
natural que no cause efectos secundarios. De esta manera, la necesidad de encontrar un
endulzante que se adecue a sus preferencias por medio de la propuesta de valor de la panela.
En este escenario, el mercado de los endulzantes naturales aumenta, por lo cual las empresas

comercializadoras de endulzantes se inclinan por la consecucién del producto natural.

4.2.3 tamano del mercado.

El tamafio del mercado en Alemania se determinara teniendo en cuenta estadisticas

provenientes de fuentes como Euromonitor y el Centre for the Promotion of Imports from

developing countries (CBI).

Actualmente, segun un reporte de Euromonitor Internacional el consumo de

endulzantes en el mercado Aleman esta determinado por las siguientes cifras
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Figura 4

Consumo de endulzantes por toneladas en Alemania

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Azlcar y

Edulcorantes -
Volumen 508,2 532,2 582,8 531,6 4521 4198
Total - '000

toneladas

Edulcorantes -
Consumo de
2.999.881,80 | 2.924.805,70 | 2.913.899,00 2.906.639,70 2.898.547,00 2.898.357,80
volumen —

Toneladas

Fuente: Euromonitor International

El tamafio del mercado se obtendra teniendo en cuenta las importaciones de 2014 y
lo que va de 2015 de endulzantes en Alemania, asi tendremos la informacién sobre el volumen
de compra en ese mercado por parte de las empresas importadoras de éste producto, las que son
nuestros clientes directos.

En este sentido, se hace una clasificacion de paises de los se importan endulzantes en
Alemania, teniendo como referencia el volumen de producto en kilogramos. De esta manera, se
obtendran datos de manera global en cuanto a las cantidades que se importan en Alemania. Este
proceder, arrojara el puesto en el que se encuentra Colombia como pais del cual se importan
endulzantes en Alemania.

Siguiendo con lo anterior y ya habiendo obteniendo la importancia de Colombia como
pais importador para el mercado aleman, se analizan las exportaciones de endulzantes hacia
Alemania en los dos Gltimos afios, con el fin de clasificar las empresas segun el volumen que han
vendido hacia el pais germano y obtener el porcentaje correspondiente en el mercado de
exportacion Colombiano de endulzantes hacia Alemania. De este modo, las empresas clasifican
asi:

En principio, el mercado de exportacién de endulzantes colombiano hacia Alemania

representa el 100%, éste se divide segun el volumen de exportacion de cada empresa para
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determinar qué porcentaje de mercado le corresponde. De esta manera, al evaluar las cantidades
vendidas a las empresas alemanas se clasifica a Endulzate; teniendo en cuenta la capacidad de
produccion méxima del proveedor de Endulzate se obtiene el porcentaje que puede cubrir segln
la demanda de las empresas importadoras alemanas e identificar el mercado operacional en

términos de volumen.

o Importaciones Alemanas de azUcar de palma (panela) 2014.

Figura 5
Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Alemania en 2014-2015

SWAZILAND

COLOMBIA 3%

4%

ITALY

BELGIUM
5%

MAURITIUS
5%

Peso Bruto Kg

Fuente: Elaboracién propia. Datos extraidos de Sicex.

En el diagrama se puede observar que las regiones de las cuales Alemania importa una
mayor cantidad del producto son paises extra europeos con una participacion del 36% que
equivale a  60.4700.000 Kilogramos brutos, seguido por paises europeos de la union
europea(15%) 26.321.900 kg, Zimbawe (15%) 24.848.300 kg Benin (7%) 12.270.500 kg

36



Francia (7%) 11.664.200 kg, Mauritania (5%) 9.302.300 kg, Bélgica (5%), Colombia (4%)

6.160.800 kg, Para ampliar la informacion es preciso consultar anexos punto 3.

En la gréfica anterior se visualiza que Colombia es el quinto pais del cual Alemania
importa endulzantes, en este sentido del total del mercado de importaciones el producto
Colombiano representa el (4%), lo cual equivale a 6.160.800 kg kilogramos. Asi, Colombia se
sitla en el octavo lugar como pais del cual Alemania importa el producto. De esta manera, al
identificar potencialidad dentro del mercado Aleméan, es necesario identificar las cantidades de

producto exportado para ubicar la capacidad y rango en que se encuentra Endulzate.

Figura 6
Comercio bilateral Colombia-Alemania 2014 kg-Valor FOB

$15.576,75
INGENIO DEL CAUCAS A
24824
$43.743,00
COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL FOOD COLOMBIAS A'S
32689
$166.600,00
MAYAGUEZ S A
260702
$772.212,51
C 1 DE AZUCARES Y MIELES S A
1152829,35
5.117.134,24
INGENIO PROVIDENCIA S A
4784859

0 1000000 2000000 3000000 4000000 5000000 6000000

Kilogramos

Fuente: Elaboracion propia. Datos extraidos de Sicex.
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Figura 7

Comercio bilateral Colombia-Alemania Kg. -Valor FOB

COMERCIALIZADORA MAYAGUEZSA _INGENIO DEL CAUCA S
INTERNACIONAL FOOD 4% / A
COLOMBIASAS —

1%

Fuente: Elaboracion propia. Datos extraidos de Sicex.

La grafica anterior, muestra el porcentaje del volumen en kilogramos que cada
empresa colombiana ha exportado hacia Alemania en el afio 2014. De esta manera, en promedio
se han exportado 6.115.266,5 Kg. de panela, entre 2014 y 2015 constituyendo el 100%.
Realizando una divisién porcentual del mercado de exportacion, existen cuatro empresas
exportadoras de panela al mercado aleman, el 1% es exportado por la comercializadora
internacional food Colombia. ElI 18% por la Comercializadora Internacional de azucares y
mieles. El 4% por Mayaguez S.A. y llegando casi al cero por ciento con exportaciones de 24.824

kilogramos el ingenio del Causa S.A.
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Figura 8

Mercado objetivo- Endulzantes
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Fuente: Elaboracion propia. Datos extraidos de Sicex.

Teniendo en cuenta que la capacidad de produccién del aliado de Endulzate es de
12000 kg de manera semanal, 48,000kg en un mes, por lo cual, en un afio produce 576,000 Kkg.
Asimismo, la capacidad maxima es de 60.000 kilogramos en un mes lo que equivale a 720,000
kilogramos en un afio; la suma de referencia para este estudio es 576000kg anuales. En cuanto al
mercado objetivo al que Endulzate pretende llegar, esta representado por el 2% del total que es
importado desde Colombia por los clientes alemanes, lo que equivaldria a 122305 kg anual.
Teniendo en cuenta lo anterior, se pretende romper mercado con 61152 kg anuales que
representan el 50% del mercado objetivo, de esta manera Endulzate exportara 5016 kilogramos

mensuales en el primer afo.
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4.3

Figura 9

Anélisis de la competencia

Anadlisis de la competencia en el mercado aleman
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AZUCAR Natural, Natural,
DE COCO benéfico benéfico para 13,966.2

para la la salud, 0
salud, precio
asequible,

usos diversos

Fuente: elaboracion propia

La competencia del mercado de los endulzantes en Alemania, estd determinada por
diversos factores que se deben tener en cuenta a la hora de exportar panela pulverizada a este
pais. En el anterior cuadro comparativo se determinan varios factores claves para evaluar a las

marca competidoras.

En primer lugar, los alimentos naturales incluyendo la panela a diferencia de los
endulzantes artificiales, tienen propiedades benéficas para la salud como vitaminas y minerales,
cero por ciento de aspartame, entre otros; caracteristicas que son altamente valoradas por los
consumidores, reafirmando la preferencia por el consumo de alimentos naturales en Alemania.
De esta manera, se crea una ventaja de los endulzantes naturales sobre los artificiales
aunque, los endulzantes naturales, tienen un valor monetario mas alto que el azlcar

convencional y algunos endulzantes artificiales.

En segundo lugar, con respecto a los endulzantes son mas competitivas las marcas que
obtienen sello organico y Fair Trade, pues el comprador tiene en cuenta estos sellos a la hora de
comprar y los relaciona con productos Premium y de alta calidad. Con respecto al producto de
Endulzate, esta en la Gltima etapa para la consecucion del sello orgénico y se espera tener esta

acreditacion antes de iniciar negociaciones con el comprador.

En tercer lugar, algunos de los endulzantes artificiales como Stevia, tiene efecto
residual (amargo) a la hora de consumirlo, este aspecto propio del producto no se refleja en la
panela. Lo cual se considera una ventaja importante, pues algunos consumidores no hacen uso de

productos como Stevia por este factor.
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Asi mismo, aspectos como la diversidad de productos en las marcas se evidencia en el
mercado, como diversidad de sabores. En cuanto a la panela, esta actividad permite hacer uso de
sus residuos para crear diversos productos como alimentos para animales, lo que permite la
diversidad de producto.

Finalmente, para el mercado de los endulzantes son importantes factores
diferenciadores como la usabilidad del producto, ya sea con bebidas, para la preparacion de
alimentos, entre otros. De la misma forma, aspectos como la composicion sin aspartame y la

capacidad de endulzar, es subrayada en las propiedades de los endulzantes analizados.

4.3.1 Otros aspectos a tener en cuenta.

Aunque la cafia de azUcar, planta de donde proviene la panela, es cultivada en diversas
zonas del mundo tiene propiedades Unicas en cada territorio. Asi, cada zona tropical tiene una
especie de planta diferente, por lo cual, la panela de Colombia se diferenciaria del producto
realizado en otras partes del globo, por caracteristicas propias de los suelos y clima de la region,

es decir, debido a las condiciones medioambientales distintivas de nuestro pais.

De la misma manera, la panela pulverizada, compite con diversos endulzantes
naturales como maiz y jarabe de agave y de concentrado de manzana. Estos edulcorantes se
utilizan cada vez mas para sustituir el azucar, especialmente como ingredientes alimentarios. La
panela pulverizada también compite con marcas posicionadas en el mercado como Stevia, un
endulzante natural y saludable. Sin embargo, la ventaja que la panela tiene sobre la Stevia es que

no tiene el regusto negativo asociado con ese product.
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4.3.2 Curvade valor.

Figura 10
Curva de valor
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Fuente: elaboracion propia

La curva de valor realizada para la panela en Alemania, refleja la dinamica
competitiva en este mercado. Asi, se evaluaron las percepciones de valor que cada uno de los
competidores como el azlcar de coco, rohrzucker sticks, bio zucker, stevia, splenda, azlcar
tradicional y endulzate, tiene respectivamente con respecto al estudio de competidores realizado
anteriormente. Lo cual permite visualizar cuales son las estrategias competitivas de cada uno de
los actores del mercado de endulzantes en Alemania. En este caso las variables que se
identificaron para realizar la curva de valor son, precio, conservantes quimicos, cero calorias,
disefio y material del empaqgue, sabor agradable, asociaciones a saludable, natural, diversidad de
sabores, energizante (fructosa y sacarosa), aporta vitaminas y minerales, sentido de origen,

diversidad de presentaciones, certificaciones, manejo de residuos en la produccion.

Teniendo en cuenta los aspectos anteriormente nombrados, se pudo conocer la manera

en la que compiten estos endulzantes, por ejemplo, para algunos como Stevia y Splenda, el factor
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cero calorias es relevante, sin serlo para los otros endulzantes. En los endulzante naturales,
brindar vitaminas, minerales y sustanciosa benéficas para la salud es imprescindible a la hora de

atraer consumidores.

Finalmente, el andlisis realizado por medio de la curva de valor, le permite a
Endulzate implementar estrategias que le permitan reforzar los aspectos diferenciadores como el
sentido de origen y la historia detras del producto, la promulgacion del manejo de residuos en la
elaboracion del producto y el certificado organico (en proceso). Ademas, la curva de valor es una

herramienta que contribuye a la ideacion de tacticas para posicionarse en el mercado aleman.

4.4  Anélisis DOFA

Para Endulzate es relevante conocer el mercado al cual incursionard; esto lo realizara
desde distintas perspectivas por medio del desarrollo de la matriz DOFA. Lo cual, es un aspecto
clave para el desarrollo de estrategias que le peritan alcanzar a la panela de Endulzate un
posicionamiento importante en el mercado Aleman. De esta manera, se analizan las debilidades y
fortalezas de la empresa para un mayor conocimiento interno, lo que permite trabajar en pro del
mejoramiento del producto o procesos. A su vez, se identifican las amenazas y oportunidades
que brinda el mercado, aspectos mediante los cuales se desarrollan estrategias en beneficio de

Endulzate.

Figura 11
Analisis DOFA

+ Falta de reconocimiento y confianza por
Ser una empresa nueva e€n el mercado
+ Falta de certificacion Fair Trade
* Primera actividad de
exportacion.

vez en la

* Tendencias positivas en cuanto a la alimentacion
saludable y endulzantes sin  quimicos
* Poder adquisitivo alto por parte de los
consumidores Alemanes
* Busqueda de productos provenientes de la cafia
de azucar (naturales) por parte de los canales de
distribucion

* Preferencia por productos con sentido de origen
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y una historia  detrds  del  producto
* Uso constante de endulzantes, especialmente en
época de invierno

» Preferencia por bebidas como el té o café
* Alemania constituye el mayor porcentaje (11%)
del mercado de endulzantes organicos en la Union

Europea.
* Acuerdo de libre comercio entre la Union
Europea y Colombia

* Preferencia por productos que causen un impacto
minimo al medio ambiente

 Endulzante natural que aporta vitaminas y
minerales a nuestro cuerpo

No tiene efecto residual, el endulzante no
deja un sabor amargo a la hora de
consumirlo.

» Endulzante con una historia y tradicion

colombiana, sentido de origen
» Manejo de residuos en la produccion del
producto

. Empaque biodegradable
* Producto que brinda variedad sensorial
. Empaque practico
* Puede ser utilizado con diversidad de
bebidas frias y calientes
* Proceso de consecucion de la certificacion
organica

* Producto ganador en diversas ferias en
Colombia debido a sus caracteristicas de
alta calidad

No aporta calorias vacias

Fuente: elaboracién propia

* Infraestructura vial Colombiana eleva los costos
de exportacion

* Endulzantes naturales con un menor precio
» Alta produccion de panela en paises de Asia
meridional
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5. ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1 Mezcla de mercadeo

5.1.1 Producto.

El producto, es panela pulverizada en principio natural y después de tener un
reconocimiento en el mercado se iniciard la oferta de panela pulverizada saborizada. En
principio, la panela se expone al cliente (tienda distribuidora) y despues al usuario final. Este
endulzante es natural, es decir no se hace uso de ningun tipo de sustancia quimica en su proceso
de elaboracion que va desde la siembra hasta la transformacion en panela pulverizada. Durante la
produccion del endulzante se realiza manejo de residuos, el bagazo que es lo que queda después
de la extraccion de los jugos de la panela es utilizado en la hornilla para la coccion de los jugos
de la cafia, asimismo, el bagazo, es almacenado en un area especial donde no contamine o cause
inconvenientes con el proceso de produccion. También, se ofrecerd un producto con el sello

organico que esta en proceso y que se obtendra en el 2018.

De la misma manera, el producto de Endulzate se puede encontrar en cajas de un
kilogramo en sobrecitos individuales de 7 gramos, en sabor natural, y se pretende diversificar el
producto después de 3 afios de la iniciacion de las exportaciones con sabores como maracuya,
limén y naranja (con saborizantes naturales). El empaque puede variar dependiendo las
necesidades del comprador, es importante resaltar que éste es biodegradable para minimizar el
impacto ambiental. Asimismo, el producto tiene una vida util de 4 meses y es llevado al
comprador por minimo 5000 kilogramos, el maximo de venta es de 7000 kilogramos, en el
primer afo, el cual en principio se pretende negociar como FOB.

Finalmente, la generacion de valor para el comprador se visualiza en crear
asequibilidad a un producto natural, diferente de los convencionales de alta calidad y con un
componente innovador que es la historia detras de su elaboracion y la diversidad de sabores éste

altimo, después de 3 afios de exportacion. En cuanto al usuario final, encontrara un endulzante
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beneficio para la salud, con variedad sensorial, realizado por campesinos colombianos. Para lo
anterior es importante la generacion de estrategias y objetivos que diferencian el producto en este

mercado.

Objetivos

e Resaltar en los usuarios finales que consumen endulzantes del cuidado de la
salud, por medio del uso de endulzantes naturales que aporten vitaminas y minerales desde el
inicio de la exportacion.

e Concretar negociaciones con nuevos clientes (tiendas distribuidoras) en diversos
punto de Alemania a partir del segundo afio.

e Incrementar gradualmente el monto de pedidos afio a afio

e Posicionar el producto entre nuestros clientes en un lapso de 3 afios como un
endulzante de alta calidad

e Diversificar el mercado en los 4 afios después de la iniciacién de ventas,
penetrando otros sectores de la Union Europea como Espafia e Italia

e Desarrollar nuevos productos de la mano de nuestro socio 4 afios después de la

primer venta

Estrategias

e Exponer en el empaque un mensaje en cuanto al cuidado de la salud. También,
por medio de las redes sociales postear articulos sobre los beneficios del uso de la panela como
endulzante natural sobre los endulzantes quimicos u otro tipo de endulzantes naturales. También,
apoyar campafias que tengan que ver con la buena alimentacion y productos saludables

e Buscar clientes en diversos lugares de Alemania con ayuda de Procolombia.
También, Participar en eventos como las macrorruedas realizadas por Procolmbia en Colombia,
donde vienen compradores extranjeros.

e Cumplir a cabalidad el proceso de exportacion para crear credibilidad y confianza
nuestros clientes. Asi mismo realizar alianzas estratégicas con empresas colombianas ubicadas

en Alemania.

48



e Desarrollar nuevos productos como la panela pulverizada saborizada con quinoa o
avena.

e Realizar visitas empresariales con Porcolombia en otros paises de la Union
Europea. Asimismo contactar distribuidoras de propietarios Colombianos de alimentos con la

panela en la Union Europea

5.1.2 Precio.

En el precio del producto estd determinado por costos como la adquisicién del
producto, del empaque, transporte hasta el puerto de embarque, la unitarizacion, descargue,
documentos referentes a la exportacion y otros costos de logistica internacional que se
visualizaran en el valor FOB.

Para obtener el valor del Precio FOB, se utilizd la herramienta de costos de

exportacion de Procolombia, la cual se expone a continuacion.

Figura 12
Simulador de costos de exportacién parte 1.

PROCOLOMBIA

EXPORTACIONES TURISMO INVERSION MARCA PAIS

DE D.F.I. POR MODALIDAD DE TRANSPORTE

1 FROOUCTO: Mombre Técnico o Comercial PANELA
POSICION ARAMCELARIA (PAIS EXPORTADOR) 171014
I
INFORMACION FOSICION ARANCELARLA (FATS IMPORTADOR] 170114
BASICA DEL
FRODUCTO Il |UMIDAD CORMERCIAL DE VEMTA EURDS
| EvR1 |L|
Iv | wALOR POR UMIDAD COMERCIAL
v [TIPCDEEMPAGUE CAJA
DIFERSIONES DEL EMPAGUE m 12"510°15
¥l | ORIGEM: ¢ PATS - FUNTO DE CARGUE COLOMEILA
vil |DESTIMG ¢ PATS - PUMTO DE DESEMEBARGUE - ENTREGA, ALEMANIA
INFORMACION
BASICA DEL Vil [PESO TOTAL KGITOM 5000KG
(AL E 1% [UMIDAD DE CAaRGa PALETS
¥ |UMIDADES COMERCIALES 5000
| WOLUMER TOTAL EMEBARGUE TR - M3 3600m3
Hil | TERPAING DE YEMTA (INCOTERR) FOB

OTRA
INFORMACION DE | #I [FORMA DE FAGO Y TEMFO CARTA OE CTRECTTL BT

IMPFORTANCIA

nins

HIV | TIPO DE CAMBIO UTILIZADO E 3 3.000

Fuente: Procolombia
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Figura 13

Simulador de costos de exportacion, modalidad maritima

MARITIMO
CONCEPTO COSTOS EXPORTACION
Costo Unitario Costo Total TIEMPO
(DIAS)
EMPAQUE 0.03 3.348,00 1,00
EMBALAJE 2,61 160,00 1,00
VALOR EXW 3.508,00 3508 2,00
Costos Directos
UNITARIZACION 0,000 ) 1,00
MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR 18,000 18,00 1,00
DOCUMENTACION 350,000 350,00 2,00
TRANSPORTE (HASTA PUNTO DE EMBARQUE) 800,000 400,00 2.00
ALMACENAMIENTO INTERMEDIO 8,000 40,00 5,00
. MANIPUELO PREEMBARQUE 20,000 100,00 1,00
|<8_t MANIPULEO EMBARQUE 8,500 41,00 2.00
o
g BANCARIO 20,000 20,00 1,00
i
% AGENTES 40,000 4000 1,00
Costos Indirectos
ADMINISTRATIVOS - Costo Indirecto 20,000 20,00
CAPITAL-INVENTARIO 500,000 2.500,00
SEGURO™* 32000 1 460,00
COSTO DE LA DFI PAiS EXPORTADOR 0,738 3.689,00
VALOR : FCA.No Incluye Embarque 1,431 7.156,00 16,00
VALOR : FAS No Incluye Embarque 1,431 7.156,00 16,00
VALOR : FOB 1,439 7.197,00 18,00

Fuente:Procolombia

Datos especificos de 5000 kg de panela pulverizada.




En la tabla anterior se pueden observar los costos con referencia a logistica de la
exportacion, para éste ejercicio, la divisa de referencia fue el euro a $3000 COP. Asi mismo, los
valores que se ubican en la casilla de costo unitario hacen referencia a 1000kg que equivale a1l
tonelada. De esta manera, el valor FOB de 5000 kilogramos equivale a 7191 Euros.

Sumado a lo anterior, se analizo el valor agregado del producto, representado por el
sentido de origen y el sello organico que se obtendrd antes de dar inicio al proceso de
exportacion, ademéas de ser elaborado de manera natural y tener un sistema de manejo de

residuos en la produccion.

Por otro lado, para fijar el precio del producto se tuvo en cuenta el costo promedio del
kilogramo que varia entre $ 6000 y $ 7000 pesos colombianos, segln registros de exportacion de
este producto. De la misma manera, el anélisis de los competidores fue un elemento que se tuvo
en cuenta en el precio en este caso el kilogramo de azucares organicas o bio esta entre 5,75 y
6,66 euros, (estos precios obtenidos de las gondolas en algunos supermercados Alemanes). lo
que equivaldria aprox. a $18.000 y $20.000 pesos colombianos, si se tiene el canal de
distribucion, las importadoras internacionales usualmente se benefician con un 30%, mientras

que los detallistas con un 20%, si se aplican estas reducciones a los precios en gondola, es decir

$18000COP*(50%)= $ 9000COP, esta aproximacién permite conocer hasta que rango

de precio aproximado es competitivo el producto.

Asi las cosas, el valor FOB por cada 1000 kilogramos es de 1.600 Euros para la
panela natural lo que equivaldria a $ 4.300 COP. Teniendo en cuenta lo anterior mas un
margen de contribucion del 33% que equivaldria a $2.221 COP, por lo cual, el precio del

producto se fija por kilogramo para la panela natural en $6.600 pesos colombianos.

Objetivos

e Incrementar el valor de las ventas en el aflo a afio teniendo en cuanta la

competitividad de los precios del producto
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e Mantener un margen de contribucion igual o por encima al 30% en el primer afio.

e Obtener una participacion importante en el mercado, principalmente entre los
importadores (tiendas distribuidoras especializadas)

e  Optimizar las utilidades periodo a periodo

e Minimizar los costos de exportacion periodo a periodo.

Estrategias

e En principio se pretende ingresar al mercado con precios bajos con el fin de atraer
clientes y tener una estructura inicial importante.

e Incrementar gradualmente el precio con el animo de mantener el margen de
contribucion establecido 30% en el primer afio con un aumento del 2% afio a afio.

e Realizar el proceso de exportacion de manera mas efectiva, apoyandonos en
entidades como Procolombia, desde la tercera exportacion.

e Evaluar periodo a periodo que gastos son innecesario, de esta manera se

optimizara la utilidad y se minimizaran los costos por medio de matrices de costo e informes.

5.1.3 Distribucion.

La distribucién se lleva a cabo por medio del proceso de exportacion dentro del cual se
requiere un proveedor de empaque y el proveedor del producto. Seguidamente las personas de la
Asociacion de paneleros de Salen empacan el producto y ubican en el respectivo carro que
transportara este producto hasta el puerto de Buenaventura.

Por otro lado, los clientes encontrardn informacion de la empresa tanto en la pégina
web como en diversas rede sociales. Asi mismo, seran contactados por nuestro profesional en
comercio exterior durante el proceso de embarque. Endulzante es una empresa distribuidora en la

cadena de suministro.
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Objetivos

e Crear estrategias por medio del servicios posventa y retroalimentacion por parte
del comprador, en pro de mejorar el producto o crear nuevos, de esta manera se obtendra un
endulzante mas competitivo y de excelente calidad, lo cual se realizara desde el primer envio

e Promover las ventas por medio de las redes sociales y/o revistas especializadas en
alimentos saludables desde el inicio de la exportacion

e Realizar el proceso de exportacion cada vez de manera cada vez mas efectiva a

partir de la cuarta exportacion.

Estrategias

e Realizar proyectos de mejoramiento de la produccién, de esta manera se
obtendran certificaciones que beneficien tanto al proveedor como a Endulzate. Asi mismo, el
desarrollo de producto se realizara de manera conjunta con el proveedor.

e Propiciar interacciones efectivas por medio de temas y publicaciones
interesantes con nuestros clientes por medio de las redes sociales en pro de la consolidacion de
negocios

e Evaluar que agente es el mas propicio en cuanto a logistica internacional, asi
mismo se pretende realizar alianzas con los transportadores y realizando acuerdos con los

proveedores.

5.1.4 Comunicacién.

La estrategia de comunicacién va encaminada tanto a los canales de distribucién como
al cliente final. De este modo, se desarrollara una pagina web de la empresa, se realizara
publicidad en revistas especializadas, seremos participes de diversas ferias y actividades del
sector panelero. Ademas de la mano de Procolombia se realizaran visitas empresariales a

Alemania. También, se entregaran tarjetas de la empresa.
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Asi mismo, nos daremos a conocer en redes sociales que son utilizadas ampliamente
por las personas. En Alemania por cada 100 personas, entre 2010 y 2014, el 84 % hace uso de
internet. Por esta razon la creacion de cuentas en Facebook, twitter e Instagram son importantes
en la estrategia de comunicacion. Asi mismo se desarrollara un blog donde los clientes y usuarios
finales podran comentarios acerca de nuestro producto, también se enviaran correos informativos
a nuestros clientes constantemente, de esta manera ellos estaran informados de las promociones y

nuevos productos o procesos de la empresa.

Objetivos

e Comunicar de manera asertiva las caracteristicas y propiedades de la panela desde
la puesta en marcha del proyecto.

e Fortalecer la relacion con nuestros clientes después de cada exportacion.

e Fortalecer la publicidad de nuestros productos y nuestra empresa afio a afio.

e Incrementar las ventas a causa de la exposicidon constante de nuestra empresa en

diversas redes sociales, blog y revistas especializadas afo a afo.

Estrategias

e Realizar tanto en el empaque leyendas sobre las propiedades y caracteristicas mas
importantes de nuestro producto y empresa, como en la pagina web.

e Innovar el logo de la empresa acorde con las nuevas tendencias del Mercado
Aleman.

e Crear alianzas estratégicas que nos permitan dar a conocer el nombre de nuestro
producto, en hoteles, lineas aéreas.

e Por medio de Procolombia crear una conexion cada vez més efectiva entre la
marca y el cliente, asi el comprador y usuario final creara un sentimiento de identificacion acorde
con sus preferencias y filosofia.

e Envias muestras sin valor comercial a nuestro clientes

e Asistencia a ferias en las cuales se interactle con clientes internacionales.
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e Por medio de un blog generar una cadena de amigos en la cual se incentive el

consumo de alimentos saludables entre ellos endulzantes naturales como la panela.

5.2  Presupuesto de mercadeo

En cuanto al presupuesto de mercadeo, se destinara un 4% de la inversion inicial en el
afio 1 que equivalen aproximadamente a $300.000 COP, para la implementacion de una pagina
web, una suscripcion a revista especializada, las tarjetas de presentacion y posibles visitas

empresariales. Para el afio 2 y 3 se destinaran $3000.000 COP.

De la misma manera, se debe tener en cuenta la fluctuacion de este porcentaje de
acuerdo a las necesidades de la empresa o la época del afio en la cual se hagan necesarios

cambios o implementacién de nuevos canales de comunicacion.

Finalmente, el porcentaje asignado por periodo, después de la realizacién inicial del
mercadeo, se utilizara para la realizacion de mejoras e innovaciones, en la pagina web, acceso a

revistas especializadas, tarjetas, participacion en eventos o visitas empresariales.

5.3  Objetivos comerciales

e Ofrecer un producto con altos estandares de calidad, natural y benéfico para la
salud, el cual cuente con el certificado organico para el afio 2018.

e Innovacion de productos derivados de la panela, por medio del anélisis de las
tendencias del mercado y de las preferencias de los consumidores, también por medio del
servicio pos venta y retroalimentacion del comprador, iniciando el segundo afio de
exportaciones.

e  Crear lazos comerciales por medio de Procolombia desde el inicio del proyecto y

crear confiabilidad mediante el cumplimiento y la cordialidad de la empresa. Asi mismo,
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mediante tarifas preferenciales en periodos del afio especificos para obtener la fidelidad del
cliente.

e Extender la venta de nuestro producto a diversas zonas de Alemania después del
tercer afio y después del 6 afio a paises con potencial en la Union Europea como Esparia e Italia.

e Brindar un servicio posventa de alta eficiencia, priorizando siempre la
satisfaccion y buena atencion al cliente, por medio de metas fijadas al inicio del afio.

e Realizar campanas publicitarias que impacten en el publico aleman por medio de
las redes sociales, blogs y revistas especializadas. Obtener porcentajes de satisfaccion por encima
del 80%. Evaluar los comentarios por parte de los compradores de su experiencia con endulzate
de esta manera se lograra poco a poco posicionar la marca.

e Atraer nuevos clientes por medio del cumplimiento y acompafiamiento en el
proceso de entrega del producto de acuerdo a lo pactado en las negociaciones. También se
pretende buscar a las empresas comercializadoras Colombianas establecidas en Alemania, de
ésta manera el proceso de negociacion sera mas facil.

e Crear alianzas estratégicas con comercializadoras colombianas en Europa, hoteles
o0 aerolineas en las que se dé a conocer el producto y la marca después del tercer afio de puesta en
marcha

e Desarrollar camparfias en cuanto a la historia detras del producto y la adopcién de
endulzantes naturales en la alimentacion por medio del cddigo QR que se implementara en las
cajas en el tercer afio de implementacion del proyecto.

e Realizar videos en los cuales se muestre la utilidad del azicar de palma (panela)

por medio de un canal en YouTube desde la iniciacion del proyecto.
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54 Estimativos de ventas

Figura 14

Estimativo de ventas del primer afio

VENTAS ANO 1

PERIODO $ %

feb/2018 33.633.600 8,33%
mar/2018 33.633.600 8,33%
abr/2018 33.633.600 8,33%
may/2018 33.633.600 8,33%
jun/2018 33.633.600 8,33%
jul/2018 33.633.600 8,33%
ago/2018 33.633.600 8,33%
sep/2018 33.633.600 8,33%
oct/2018 33.633.600 8,33%
nov/2018 33.633.600 8,33%
dic/2018 33.633.600 8,33%
ene/2019 33.633.600 8,33%

Fuente: Simulador de la cdAmara de comercio de Bogota

Teniendo en cuenta que la capacidad de produccién del aliado de Endulzate es de
12000 kg de manera semanal, 48,000kg en un mes, en un afio produce 576,000 kg. Asimismo, la
capacidad méxima es de 60.000 kilogramos en un mes lo que equivale a 720,000 kilogramos en
un afio; la suma de referencia para este estudio es 576000 kg anuales. En cuanto al mercado
objetivo al que Endulzate pretende llegar, esta representado por el 2% del total que es
importado desde Colombia por los clientes alemanes, lo que equivaldria a 122305 kg anual.
Teniendo en cuenta lo anterior, se pretende romper mercado con 61152 kg anuales que
representan el 50% del 2% anteriormente nombrado (mercado objetivo), de esta manera

Endulzate exportara 5016 kilogramos mensuales en el primer afio.

Lo anterior, se da a partir de un trabajo conjunto con Procolombia, pues por medio
esta entidad de sus programas de ayudas a los empresarios promueve el acercamiento con
clientes, como las oportunidades en tiempo real, misiones empresariales, bases de datos entre
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otros. Por esta razon se pretende iniciar con 5016 Kilogramos de producto teniendo en cuenta la

capacidad de produccion y los seguros encuentros con compradores Alemanes.

El inicio del proyecto es en 2018 cuando se tenga la certificacion de sello orgéanico, el
cual es este momentos lleva un 60% del proceso aproximadamente. En las ventas se visualiza
que el primer mes (enero) no se realizaran exportaciones pues en este lapso de tiempo que se

realizaran las acciones necesarias para llevar a cabo la exportacion.

Asi, en el primer afio se espera vender $ 403.600.000 millones de pesos. El
crecimiento anual para el afio 2 es de 11,99%, vendiendo mes a mes de manera contaste, para
este fin, Procolombia es un aliado de vital importancia, asi como la asistencia a diversas ferias y

eventos. Para el afio 3 se espera un crecimiento del 10.72%.

Figura 15

Estimativo de ventas mes a mes del primer afio

VENTAS ANO 1

cwanBREHSE

ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18 jul-18 ago-18 sep-18 oct18 nov-18 dic-18

Fuente: Simulador financiero Cdmara de Comercio de Bogota

Si se tiene en cuenta que las ventas inician en febrero de 2018 cuando se tenga
previamente el pedido por parte del comprador la gréafica anterior muestra este
comportamiento. Asi mismo teniendo en cuenta estrategias comerciales como las
macrorruedas, conferencias con compradores por parte de Procolombia, asi como las
estrategias posventa y el seguimiento a los compradores, se espera tener mes a mes pedidos de
los compradores de manera constante.
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Figura 16
Ventas proyectadas

Fuente: Simulador de la camara de comercio de Bogota

Figura 17

Proyeccion de ventas del segundo y tercer afio

PERIODO $ PROM.MES CRECIMIENTO
ANUAL
ANO 1 403.603.200 33.633.600
ANO 2 451.994.400 37.666.200 11,99%
ANO 3 500.464.800 41.705.400 10,72%
Fuente: Simulador de la camara de comercio de Bogota
Figura 18
Ventas totales por producto
EN PESOS EN UNIDADES
PRODUCTO VENTAS ANO % VENTAS ANO %
panela pulverizada 403.603.200 100,00% 61.152 100,00%
TOTAL 403.603.200 100,00% 61.152 100,00%

Fuente: Camara de comercio de Bogota
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Figura 19

Participacion en ventas

PARTICIPACION ENVENTAS

1002

Fuente: CAmara de comercio de Bogota

La panela pulverizada natural ocupa el 100% de la participacion en ventas, la panela
saborizada se llevara al mercado cuando la empresa tenga reconocimiento pues es un producto

innovador.

6. ESTRATEGIA OPERATIVA

6.1  Descripcion técnica de productos

Figura 20

Caracteristicas del producto

Endulzante natural, realizado con un Unico ingrediente, los jugos de la cafia de azUcar, los cuales,
tienen un proceso para llegar a la presentacion de pulverizada

Presentacion
La presentacion serd en sobres individuales de 7 gramos que estan contenidos dentro de una caja,

el empaque es biodegradable, cada unidad de producto contiene 1 kilogramo de producto.
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Equipo Humano requerido
Operarios
Jefe de planta de produccién
Perfil
Son personas capacitadas en la elaboracion de panela, ademas tienen conocimiento del manejo
de residuos.

Lugar de produccion

Vereda Salen, municipio de Isnos Huila

Figura 21

Ficha Técnica de la panela Para Cada 100 Gramos

Carbohidratos en mg Vitaminas en mg Miligramos
Sacarosa 72a78 Provitamina 2.00
Fructosa 15a7 Vitamina A 3.80
Glucosa 15a7 Vitamina B1 0.01
Minerales en mg Vitamina B2 0.06
Calcio 40 a 100 Vitamina B5 0.01
Magnesio 70a90 Vitamina B6 0.01
Fosforo 20a90 Vitamina C 7.00
Sodio 19a30 Vitamina D2 6.50
Hierro 10a13 Vitamina E 111.30
Manganeso 0.2a0.5 Vitamina PP 7.00
Zinc 0.2a04 Proteinas 280mg
Fluor 53a6.0 Agua 1.5a7.0
Cobre 0.1a0.9 Calorias 312

Fuente: Asociacion de paneleros de Salén
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6.2 Localizacion y tamafio de la empresa

Endulzate, es una empresa que se ubicara en el municipio de Pitalito al sur del Huila
es la segunda ciudad de este departamento, puesto que el proceso de empaque del producto se
llevara a cabo en el municipio de Isnos Huila ubicado a 30 minutos este lugar. Asi de forma
estratégica, la ubicacion sera cerca al lugar de produccion y embalaje, desde donde se pone el

producto en la mula respectiva que llevara la carga hasta el puesto de Buenaventura.

6.3 Procesos

Figura 22

Proceso de exportacion de la panela pulverizada

Embalaje en
. Empaquewdo : -
L del producto -::a_]as_d.., T,
carton
TmEansports de |
producto al } |
- o de ot Marcado
i Busnaveniura
|
| Dioc wmentacion um:]]r;fﬂ M
Almacenarmen o Dianipaileo |
II.
I-
- Transports Seguro -
) Aduanas Bancos L
I.-
Il
h HApenies
Porfuarios i

Fuete: elaboracion propia
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Este proceso puede tomar aproximadamente una semana, puesto que cada paso que
conforma el proceso de exportacion requiere a su vez diversas actividades, desde el empaque
hasta la puesta en puerto en Colombia. En este proceso se involucran actividades de logistica

internacional.

e Empaquetado del producto. En esta etapa, la panela es empacada en la planta
productora de panela por parte de las personas pertenecientes a la asociacion de paneleros de

Salen, quienes llevan el producto hasta el punto de carga en el respectivo embalaje.

e Embalaje. ElI embalaje es una etapa importante en el proceso de exportacion
puesto que este debe ser resistente y apropiado para que la panela llegue a su destino en
perfectas condiciones. Asi mismo, la acomodacion es importante para la preservacion del

producto.

e Marcado. El marcado se da sobre el embalaje, de esta manera se deben sefalar
marcas estandar o de expedicion como informacién sobre el importador, destino, direccion,
namero de referencia, nimero de unidades, entre otros. Ademas marcas informativas como el
pais de origen, puerto de salida, puerto de entrada, peso bruto, peso neto, dimensiones de las
cajas. De la misma manera, marcas de manipulacion como advertencias a la hora de

transportar o manipular la carga.

e Transporte de la panela al puerto de destino. La panela es puesta en el camion
que llevara la carga hasta el puesto de destino, es importante mencionar que en el transporte

terrestre se necesitan algunos permisos y certificaciones para trasportar sin inconvenientes.

e Documentacion. Dentro de la documentacion se debe tener en cuenta el
certificado de origen, la declaracion juramentada y otros documentos de exportacion
requeridos por la aduana, asi mismo este proceso puede ser desarrollado por un agente

aduanero que brindara una tarifa segun sea el caso.
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e Unitarizacion (pallests). En esta etapa, son ubicadas las cajas que contienen 1
kilogramo de panela, segin las medidas del pallet se apilan, poniendo en las esquinas un
refuerzo de carton y finalmente se cubren con un plastico. D esta manera, la carga estara
protegida y se disminuiran los costos. La actividad de unitarizacion es realizada por personas

especializadas quienes segun la cantidad cobran una determinada cantidad monetaria.

e Manipuleo. ElI manipuleo, tiene que ver con el cargue y descargue de la carga,
esta actividad se visualiza en el descargue de la panela de la mula y a la hora de cargarla en el
respectivo embarque. Esta actividad tiene un costo de aproximadamente $130000 pesos

colombianos.

e Almacenamiento. ElI almacenamiento se da cuando la carga debe utilizar una
bodega en el puerto hasta que es cargada en la embarcacion, los primeros tres dias en el
puerto son gratuitos, a partir del cuarto dia hay un costo que aumenta con cada dia que pase.
Algunas veces el tiempo en bodega se hace mas largo debido a que algunas embarcaciones

zarpan con retraso.

e Transporte. El transporte se ve reflejado en la embarcacion escogida que llevara
la carga desde el punto de salida del puerto hasta el punto de destino. Hay diferentes empresas

que prestan este servicio, asi es preciso escogerla segun nuestra necesidad y presupuesto.

e Seguro. En este caso, aunque se estima el valor del seguro de la carga, en una
negociacion donde se llegue a un acuerdo de precio FOB, el exportador en este caso
Endulzate no pagara este item, sin embargo se debe tener en cuanta en el proceso de

exportacion.

e Bancos. Se debe pagar al banco segun la modalidad escogida de pago en este caso

sera una trasferencia, la cual cuesta entre 27 y 35 US ddlares.
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e Aduana. En este paso se cuantifican los gasto en los que se ha incurrido en el
puerto del pais de origen, en este paso se debe evaluar otros items que son cobrados por la
aduana ubicada en el puerto escogido para salir en este caso el puerto de buenaventura.

e Agentes portuarios. Los agentes portuarios estan representados en las personas
por medio de las cuales obtenernos casi la totalidad de documentos y diversos pasos en el

desarrollo de la exportacidn, ellos cobran un porcentaje del 33% (en dolares) del costo total.

e Servicio pos venta. En esta etapa de proceso se contacta de manera telefonica o
mail al comprador para asegurarse del arribo de la carga y obtener comentarios del
comprador. Asi mismo se enviara una encuesta de calificacion para determinar la calidad del

servicio.

6.3.1 Pasos de la logistica de despacho de exportacion.

Figura 23
Logistica de exportacion
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El proceso logistico a la hora de realizar una exportacion depende de distintas
variables, sin embargo, generalmente los pasos generales de la exportacion en FOB son los
que se pueden observar en el gréafico anterior. Es importante mencionar que cada uno de estas
etapas requiere de precision en la informacion de la persona 0 empresa que esté realizando la

exportacion, para que de este modo el proceso se realice a cabalidad y en el tiempo esperado.

6.3.2 Responsabilidad en el INCOTERM FOB.

Figura 24
Responsabilidades del comprador y del vendedor cuando se usa el INCOTERM FOB
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E?:crg:ar‘xs.:;:::z de Export. Contratar Transporte y Seguro hasta destino

Efectuar el despacho de Importaciéon
Derechos Reservados Proexport Colombia 2012

Fuente: Procolombia

6.4 Distribucion de la planta

En este caso del proceso de exportacion, no hay una planta, sino el desarrollo del
proceso que nos llevan finalmente a embarcar la carga en el puerto de origen. En este sentido,
una vez se recibe el producto terminado, se procede a ubicarlo en la mula que lo trasportara hasta
el puerto de salida, el escogido por endulzate es el de Buenaventura, a partir de ese momento se

desarrollan diferentes etapas que tiene que ver con logistica fisica internacional.

66



6.5 Identificacion de necesidades de maquinaria y equipos

Endulzate requiere una oficina que se ubicara en el municipio de Isnos Huila, dentro

de esta se necesitara un escritorio, dos computadores e impresora.

e  Computador. Este debe tener una amplia capacidad de almacenamiento, una alta
resolucion de la cdmara y un procesador rapido pues por medio de este, se manejaran las bases
de datos, se realizaran las investigaciones necesarios para la informacion de mercado, las
actualizaciones de las redes sociales, se enviaran correos a nuestros clientes y se realizaran

videoconferencias con los mismos.

e Celular corporativo para el técnico en comercio internacional. Este debe tener
una memoria amplia para guardar los diferentes nimeros telefonicos de las personas que estan

alrededor de la exportacion y venta del producto.

6.6 Plan de compras e inventarios

En este caso, se requerira un 12% de producto de inventario, lo cual equivaldria a 600
kilogramos y unidades, las cuales se usaran como colchon si algo llega a ocurrir con la panela
enviada en la exportacion. Esta excedente de mercancia se almacenard en la bodega del aliado la
Asociacion de paneleros de Salen. En caso de no ser requerido este porcentaje y en vista de la

duracion del producto, hasta 8 meses, se utilizara en un nuevo pedido.

6.7  Gestion de calidad
En Endulzate es de gran importancia desarrollar cada paso del proceso de manera

excelente y asertiva. Por esta razon, se presta especial atencion a cada uno de los procesos

llevados a cabo.
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En primer lugar se evalla el proveedor, las practicas de produccién del producto, la
calidad del producto, el manejo de residuos que tenga y los sellos o certificaciones que tenga en
cuanto a proceso y producto, teniendo en cuanta los requisitos basicos requeridos por entidades
como el ICA, las visitas que esta entidad realiza a la planta es de vital importancia para la

evaluacion y confiabilidad de nuestro proveedor.

Asi mismo, existe una atencion importante en cuanto al proceso de negociacion y
exportacién por lo cual en primer lugar, se capacitara a la persona encargada de la negociacion;
asi, se instruira en temas de Negociacion Internacional y logistica fisica internacional con el
animo de realizar acuerdos efectivos y benéficos para las partes involucradas, esta actividad se
Ilevara a cabo por medio de los curso brindados por Procolombia. Se evaluara la capacidad de

negociacion segun las ventas que se concreten.

El servicio posventa se evaluara con encuestas de satisfaccion o llamadas consultivas
para tener una retroalimentacion por parte del cliente. Se realizara una tabla que relacione el
tiempo, la satisfaccion u otros comentarios que tenga el comprador. Al final se tendré una escala

de metas para determinar la efectividad del servicio prestado.

Finalmente, para el sistema de gestion de calidad estard a cargo de una empresa

externa que prepare y asesore a Endulzate para aplicar a las certificaciones mas convenientes.

7. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

7.1 Estructura organizacional

La estructura organizacional de Endulzate se encamina a una estructura visible y
comprensible para los empleados, asi, los proceso seran claros y se desarrollardn de manera

asertiva por parte de las personas que conforma la empresa.
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En este sentido, para Endualzate la estructuracion enfocada en un ambiente
organizacional adecuado y agradable para los empleados es relevante, asi como la fijacion de
limites, las acciones de cada cargo y las decisiones que se pueden tomar.

En la estructura organizacional esta el Administrador, el Técnico o tecnélogo en

comercio exterior y un auxiliar contable.

7.1.1 Areas funcionales.

La empresa se divide en principio en dos areas funcionales las cuales son la
administrativa y la operativa. En este contexto el &rea administrativa se encarga de la operacion
de la empresa en términos geneéricos, en cuanto a toma de decisiones de corte gerencial, en forma
mas explicita, en implementacion de acciones estratégicas, direccionamiento del negocio,
fijacion de metas, objetivos de ventas, manejo de la dinamica financiera y contable de la empresa
que ayudan a la consecucién de los objetivos presentados en el tema financiero. Asi mismo, en
principio se encarga de las promociones y actividades de mercadeo, estrategias comerciales y
maneras de cautivar clientes, investigacion, innovacion y nuevas tendencias del mercado, asi
mismo, contrataciones, entre otros.

En el area administrativa intervienen el administrador vy el auxiliar contable quien
realiza funciones de secretariado. Estas personas conforman el equipo que permite una adecuada
dindmica empresarial, lo cual permite plantear y evaluar diversas ideas, estrategias mas efectivas

innovadoras y benéficas para la empresa.

En el area operativa, se encarga de las funciones y requisitos del proceso de
exportacion, logistica de la carga, documentacion como vistos buenos, verificacion de permisos,
expedicion de certificado de origen, bancos, contacto con aduanas y agentes comerciales. En esta
area se involucran las diversas actividades de logistica fisica internacional, teniendo en cuenta el
INCOTERM pactado con el cliente.
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En esta area interviene la emprendedora y la profesional en comercio exterior quien
realizara las cotizaciones correspondientes, desarrollara y evaluara las mejores rutas y
estrategias para minimizar costos y asegurar la carga; teniendo en cuenta las obligaciones,
penalidades y garantias en el proceso de exportacion lo anterior deberd ser puesto en

conocimiento a la administradora.

7.1.2 Criterios de organizacion.

En Endulzate, se busca tener una estructura organizacional bien definida, clara y
comprensible, en este sentido, se organizan las &rea funcionales teniendo en cuenta las
necesidades y tamafio de la empresa. En el caso de endulzate la areas funcionales estan
conformadas por area administrativa y el area operativa. La primera, encargada de la dindmica de
la empresa en términos admirativos y la segunda se encarga de la logistica fisica internacional y
las diversas actividades | rededor de la exportacion.

De esta manera, es la emprendedora y la profesional en comercio exterior son quienes
tienen la responsabilidad de llevar a cabo el proceso de exportacion, en este sentido, tomaran las
decisiones en cuanto a la logistica y contratacion de agencias 0 empresas que presten los
servicios requeridos.

En cuanto al area administrativa se encaminara hacia el area comercial y de contacto
con los clientes, pues se encarga de crear las estrategias y acciones necesarias encaminadas a las
ventas, consecucion y relacionamiento con de los clientes. En el area también se desarrollaran las
diversas estrategias gerenciales y planeacion estratégica, que contribuyan al crecimiento y
perdurabilidad de la empresa.

Asi las cosas, cada area contribuira a satisfacer las necesidades de la empresa en los
distintos ambitos, de esta manera, Endulzate reparte las responsabilidades en pro de la

organizacion y el buen funcionamiento de los procesos llevados a cabo en la empresa.
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7.1.3  Disefio del organigramay analisis de cargos.

La estructura organizacional de Endulzate inicialmente estd conformada por el
administrador (emprendedora) Angela Patricia Pérez, quien trabaja con un auxiliar contable
quien realiza funciones del registro del pasivo, activo y patrimonio de la empresa, asi como
entregar los informes financieros al contador (prestacion de servicios). También, apoya al
administrador en temas de secretariado manejo de una agenda con las reuniones empresariales,
las videoconferencias, redaccion de documentos como cartas de presentacion cotizaciones entre
otros. De la misma manera es necesaria la ayuda de un técnico o tecnologo en comercio exterior,
quien se encargue de realizar tanto la documentacion como lo requerido de la logistica

internacional.

Por otro lado, es necesario contratar una persona de servicios generales, la cual, estara

contratada/o por prestacion de servicios.

Figura 25

Organigrama

Administrador
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Fuente: elaboracién propia
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7.1.4 Anadlisis de cargos.

e Administrador

Nombre del cargo

Administrador

Area funcional

Administrativa, Recurso Humano, estratégica y comercial

Nivel de estudios

Profesional o tecndlogo en administracién de empresas

Experiencia

Minimo 2 afios

Relaciones e

interacciones

Auxiliar contable, tecn6logo en comercio exterior,

Jefe inmediato

Administrador

Salario mensual

900.000 mas prestaciones

Horario

8:30 am - 5:30 pm

Jornada

Diurna, 8 horas

Personas a cargo

Auxiliar contable, profesional en comercio exterior,
- Se encarga de las negociaciones y busqueda de clientes.

- Coordinar los encuentros con los clientes.

- Coordinar y supervisar al personal

- Realizar los pagos de némina con el soporte y apoyo del auxiliar

contable.

- Identificar puntos débiles y oportunidades de mejora en la dindmica de

la empresa.

-Crear estrategias que involucren la perdurabilidad y el crecimiento de

la empresa en el mercado

-Estar al tanto del proceso de exportacion

-Recibe informes del asesor de calidad para poner en practicas las

acciones que se requieran.
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-Busca eventos o ferias en las que se participara
-Desarrollar estrategias de mercadeo

-Contactar a comprador servicio pos venta

Responsabilidades

-Supervisar que los empleados se relaciones de la mejor manera con el
cliente
- Mantener y fortalecer las relaciones con los proveedores.

Realizar reuniones quincenales con los empleados para revisar
resultados, establecer objetivos y conocer las percepciones preguntas de
los empleados en cuanto al ambiente organizacional y tareas
-Llevar a cabo las negociaciones con los compradores
Estar al tanto de las diferentes actividades que se lleven a cabo en la

empresa y analizar las evaluaciones de postventa

Fuente: elaboracidn propia.

e Auxiliar contable

Nombre del cargo

Auxiliar contable

Area funcional

Administrativa

Nivel de estudios

Técnico o tecndlogo en contabilidad

Experiencia

Minimo 1 afios

Relaciones e

interacciones

Administrador

Jefe inmediato

Administrador

Salario mensual

$650.000 mas prestaciones

Horario 8:30 am - 5:30 pm
Jornada Diurna, 8 horas
Contrato Termino indefinido

Personas a cargo

ninguna

Funciones

-Realizar el estado de resultados, balance general, flujo de caja y otros
estados financieros mes a mes.

-Elaborar los reportes correspondientes a compras y gastos
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-Desarrollar informes de la gestion financiera del respectivo periodo
de estudio

- Liquidar impuestos de retencion en la fuente y aportes parafiscales.

-Apoyar al area administrativa en la definicion del presupuesto para el
afio fiscal

-Manejo de la némina de los empleados junto con el Administrador

Responsabilidades

- Mantener confidencialidad en sobre la informacion contable, de
clientes y demas informacion Unica de la empresa.

- Realizar seguimiento a las citas agendadas y pedir confirmacion.

- Controlar los procesos de facturacion y registro de pagos.

Fuente: elaboracion propia

- Atender los medios de contacto del cliente hacia la empresa.
Brindar respuestas y soluciones oportunas a las inquietudes y
sugerencias de los clientes.

- Reportar directamente a la administracion

e Técnico o tecnélogo en comercio exterior

Nombre del cargo

Técnico o tecndlogo en comercio exterior

Area funcional

Area operativa

Nivel de estudios

Tecnologo o profesional

Experiencia

Minimo 1 afios

Relaciones e

interacciones

Administrador, Gerente general

Jefe inmediato

Gerente general

Salario mensual

$900.000 mas prestaciones

Horario 8:30 am - 5:30 pm
Jornada Diurna, 8 horas
Contrato Termino indefinido
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Personas a cargo

Administrador

Funciones

-Administrar los proceso de exportacion

-Analizar las mejores opciones en logistica fisica internacional
-Contactar a la naviera u otra entidad necesaria para el proceso
-Tomar decisiones de rutas, embalaje entre otros conjuntamente con
la administradora.

-Sequir el proceso de exportacion de cada envio

-Realizar cotizaciones tentativas para los proceso de negociacion
-Estar al tanto del proceso de exportacion desde que se empaca hasta
que llega al comprador.

-Estar al tanto con la actualizacién de los documentos requeridos en
la exportacion.

-Crear estrategias para mejorar los procesos de logistica internacional
como el empaque, manipuleo, embalaje.

-Estar al tanto de los inventarios.

Responsabilidades

-Tomar decisiones logisticas que beneficien a la empresa
-Confidencialidad con los datos de la empresa y del proceso de
exportacion

-Realizar cada mes un informe de la gestién

-Estar al tanto de la carga a lo largo del proceso de exportacion
-Realiza documentacion veridica y actualizada del proceso de
exportacion

-Tomar decisiones sobre el proceso de logistica en conjunto con el

administrador.

Fuente: elaboracién propia

75




7.2  Estructura de personal

7.2.1  Politicas de gestion del talento humano.

Para Endulzate el recurso humano es de gran importancia para el buen funcionamiento
de la empresa, del ambiente organizacional y el desarrollo de las diversas actividades
desarrolladas. Por tal razon, las personas ademas de tener el conocimiento técnico en cada una de
las labores, debe demostrar compromiso, responsabilidad y respeto, para interrelacionarse con las

personas que estan involucradas con la empresa de manera directa e indirecta.

Asi mismo, el personal debe tener experiencia en resolucion de problemas, habilidades
de comunicacion, técnicas de organizacion de informacion y de recursos. De esta manera la
empresa se caracterizara por brindar la mejor atencion y venta del producto ante nuestros

clientes, proveedores y demas personas involucradas en el proceso de exportacion.

Finalmente, en Endulzate le apostamos al desarrollo de altos estandares en cuanto a
servicio al cliente y relacionamiento con las personas, pues de esta manera la organizacién no
solo creard dindmica agradable dentro de la empresa sino que le dara un valor agregado a los
clientes. Por lo cual, en Endulzate se realizaran capacitaciones continuas en temas tanto técnicos
como de relacionamiento con el cliente, motivacion, entre otros. De esta manera, se forjard un
equipo con bases solidas que se iran dando a conocer en la practica, evaluandolas en los comités

y en la percepcién del cliente.

7.2.2 Politica de contratacion.

El inicio del desarrollo de las politicas de contratacion esta representado por el anélisis

de cada cargo, las actividades o el rol que cumplird, el alcance en cuanto a responsabilidades y

toma de decisiones dentro de Endulzate. Asi mismo, se crea el perfil y los requisitos que debe

tener la persona que se empleara para cada uno de los cargos.
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Seguidamente, se procede a publicar a la publicacion de las vacantes por medio de las
redes sociales, agencias de empleo online y otros medios electronicos; es preciso sefialar que se
har& un seguimiento a la actividad de las personas en estos medios. La vacante estara expuesta a
las personas con una durabilidad de entre 20 y 30 dias, periodo en el cual se realizaran las

respectivas actualizaciones o estado de la vacante.

De esta forma, en el momento en el que se seleccionen los perfiles con potencial para
desempefiarse en cada cargo, se procede a llamar a cada persona para brindarle informacion del
proceso y requiriéndole el envio de una hoja de vida actualizada y debida mente diligenciada con
los soportes de sus estudios, experiencia, capacitaciones entre otros. Asi, se concretara una cita
virtual con cada uno de los aspirantes con el animo de entrevistar y evaluar de manera mas
efectiva a los posibles empleados; en este paso se tendra en cuenta los motivos por los cuales le

gustaria hacer parte de Endulzate.

En este camino, se evaluaran distintos aspectos en cada uno de los cargos, pues estos
requieren habilidades y formacion educativa distinta. En el caso de administrador, sumado a la
entrevista virtual, deberd demostrar por medio de casos la capacidad de manejo administrativo,

estratégico y financiero, también debe desarrollar una prueba psicologica.

Se contratara un auxiliar contable que desarrolle actividades de secretariado, por tal
razon, se tienen en cuenta mas conocimientos técnicos y de relacionamiento con las personas. De
esta amanera, debera presentar un aprueba psicoldgica y debera mostrar sus conocimientos en
contabilidad y manejo de Excel, Word y power point; asi mismo, se realizard una prueba en

atencion al cliente.

En cuanto a la seleccidn y contratacion del técnico o tecndlogo en comercio exterior,
la personas debera presentar una prueba psicologica, adicionalmente, debe demostrar por medio
de un caso sus conocimientos en comercio exterior, logistica internacional y resolucion de
problemas, también tener manejo de Excel, Word y power point y conocimiento del idioma

ingles nivel intermedio.
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Finalmente, el proceso de seleccion y reclutamiento es llevado a cabo por el
administrador. En cuanto a la contratacion, para cada uno de los empleados se celebrara un
contrato a término indefinido, el cual no tiene estipulada una fecha de terminacién de la
obligacion entre la empresa Endulzate y el empleado. La manera de realizar el contrato es de
forma escrita, adicionalmente el empleado recibira su salario segun el cargo. Por su parte, la
empresa cumplird con las prestaciones sociales como “vacaciones proporcionales al tiempo
laborado, Cesantias un mes de salario por cada afio, establecidas en la ley colombiana, Intereses
de cesantias, el reconocimiento del 1% mensual de interés sobre cesantias acusadas”

(ActivosS.A).

7.2.3 Politica salarial.

En cuanto a las politicas salariales, se tiene como base el “Decreto 2731 de 30-12-
2014. Salario Minimo 2015en el cual se afirma que el salario minimo que regira durante 2015
serd “$644.350. El incremento de 4,6%” (Ministerio del trabajo, 2015), de ahi se establecen los
salarios para los respectivos cargos. Sumado a lo anterior, se tiene en cuenta los estudios que
hayan realizado, la experiencia, diversas capacitaciones, entre otros. Otra variable gque se tiene en
cuenta son los precios del mercado y el promedio de remuneracion de los empleados para cada
cargo en especifico en la industria. Teniendo en cuenta lo anterior, se fija el salario final, el

monto de prestaciones y parafiscales para cada cargo.

En cuanto a la manera de hacer llegar el pago a los empleados, el proceso se realizara
por medio de una consignacion a una cuanta de ahorros previamente notificada por cada uno de
los empleados. Esta operacion es llevada a cabo por el auxiliar contable, quien registrard la

facturacion y demas movimientos.
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8. PLAN ECONOMICO

8.1 Plan de inversiones

Para llevar a cabo el proyecto Endulzate se hace necesaria una inversion de $
70°180.000 de los cuales $ 43°680.000 son recursos propios y $ 26.500.000 recursos

provenientes de un crédito.

De esta manera, la inversién se compone por un 62,34% de recursos propios, de los
cuales el 90% corresponde a capital de trabajo y un 10 % a activos fijos. El restante 37,76% de

crédito se compone por un 100% de capital de trabajo.

Figura 26

Inversion y financiacion

RESUNENDE NVERSION Y FNANCICION

NOREENBOLSABLES Y

RECLRSOS PROPIS (REDITO TOTAL
DONACIONES
ACTVOS FIOS A 111 N A : } : 5 4I00) o
CAPITAL DE TRABAJ0 § NTN0] W |8 500 100§ : § g0
Tollgened | § 00§ 00| § i 00
DISTRIBUCION NVERSION GL20% 3176k

Fuente: Simulador Financiero Camara de Comercio de Bogota
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Figura 27

Composicién de la inversion

COMPO SICION DE LA INVERSION
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Fuente: Simulador Financiero Cdmara de Comercio de Bogota

8.1.1 Presupuesto de inversion fija.

Figura 28
Activos fijos

ACTIVOS FIJOS

TOTAL

Periodo de inversion: APORTES CREDITO OTRAS FUENTES TOTAL
TERRENOS - |
EDIFICIOS
MAQUINAS
EQUIPOS
VEHICULOS
MUEBLES Y ENSERES 480.000 480.000
HERRAMIENTAS 100.000 100.000
COMPUTAD. PRODUC. 3.600.000 3.600.000
COMPUTAD. ADMON.
CAPITAL DE TRABAJO 39.500.000 26.500.000 66.000.000
TOTAL - 43.680.000 26.500.000 70.180.000

Fuente: Simulador Financiero Cdmara de Comercio de Bogota

Teniendo en cuenta la inversion realizada que es de $ 70°180.000, se designan para capital de

trabajo el 94% y para activos fijos el 6%.

80




8.1.2 Presupuesto de capital de trabajo.

En cuanto al tema correspondiente a capital de trabajo, se destinard 66°000.000 que
son imprescindibles para la puesta en marcha del proceso, ademéas contribuye como una medida
preventiva en caso de la ocurrencia imprevistos o gastos no planeados, este dinero proviene de

aportes de los socio y del crédito. También, cabe resaltar que este monto se debe incluir al inicio

del proyecto.

8.2 Estructura de costos

8.2.1 Estructura de los costos fijos.

Figura 29
Composicion de los costos fijos

TIPO DE COSTO MENSUAL ANUAL

$
MANO DE OBRA $

$
COSTOS DE PRODUCCION $
GASTOS ADMINISTRATIVOS |$ 6.959.585 $ 83.515.020
CREDITOS $ 344.170 $ 4.186.361
DEPRECIACION $ 112.333 $ 1.348.000
TOTAL $ 7.303.755 $ 89.049.381

Fuente: simulador financiero Camara de Comercio de Bogota
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Figura 30
Composicién de los costos fijos

Fuente: simulador financiero Camara de Comercio de Bogota

Los costos y gastos fijos ascienden a$89°049.381anual, teniendo en cuenta la
naturaleza del negocio, no se presupuesta mano de obra, no se establecen costos de produccién,
pues es una comercializadora. Por otro lado, se calculan $ 83°515.020 para gastos
administrativos, $4°186.361 Pesos anuales y 1°348.000 de depreciacion.

8.2.2 Estructura de costos variables.
Los costos variables del proceso de exportacion se calcularon por medio de la

herramienta de costos de Procolombia, la cual arrojé el siguiente valor FOB para cada uno de los

productos.
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Figura 31

Panela pulverizada natural

Valor por cada 1000 KG VALUK FOB 10 1AL

1,439 7.197,00
excepciones: documentacion permisos y

agenciamiento

Fuente: simulador de costos de exportacion de Procolombia

Los valores anteriores estan dados en Euros con una tasa de cambio de $3000 COP.

Teniendo en cuenta lo anterior, los costos variables asignados a cada producto fueron
$4300 COP por kilogramo. Estos valores son el resultado de todos los aspectos de logistica

internacional (valor FOB) y empaque del producto de manera unitaria.

8.2.3 Determinacién del margen de contribucién.

Figura 32
Margen de contribucion

GASTOSDE | TOTAL COSTOS CONTRBUCION A
PRODUCTOS PRECIODE VENTA [MATERIAPRIMA| M.O.VARIABLE VENTA VARIBLES MARGEN DE CONTRIBUCION VENTAS TOTAL

panela pulverizada 6.600 4300 79 4.319 2221 33,65% 100,00% 33,65%

ANO2 100,00% 33,65%

Fuente: Simulador financiero Camara de Bogota

El margen de contribucién es del 33,65%, este margen es conservador teniendo en
cuenta que la empresa es nueva en el mercado y sus precios no seran tan altos. Asi mismo, en
este escenario se puede observar que por cada peso vendido se obtendran 34 centavos
destinados a cubrir los costos, gastos fijos y generar utilidad. saborizada
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8.3  Determinacion del punto de equilibrio.

Figura 33

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO VENTAS TOTALES ANUALES: $ 264.646.035

UNIDADES VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS VENTAS ANUALES ANUALES MENSUALES MENSUALES
panela pulverizada 264.646.035 40.098 22.053.836 3.341,49
VENTAS
TOTAL VENTAS ANUALES $ 264.646.035 MENSUALES $ 22.053.836

Fuente: Simulador Camara de Comercio de Bogota

Figura 34

Punto de equilibrio versus ventas horizonte del proyecto

PUNTO DE EQUILIBRIO WS VENTAS HORIZONTE DEL PROYECTO

Fuente: Simulador Camara de Comercio de Bogota

El punto de equilibrio es un elemento dentro del cual se tiene en cuenta la estructura
de costos y gasto, asi como el margen de contribucion. En este caso el punto de equilibrio se
alcanza de manera réapida en primer afio, pues las ventas se realizan constantemente por medio
de contratos mes a mes estos clientes son los contactados por Procolombia, también contactados
por medio electronico. El pago es de contado a 60 dias. De la misma forma, las ventas de
equilibrio estan representadas por $ 264.646.035COP al afio, siendo mensualmente una cifra de
$22°100.00 COP.
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9.1

9.

Los estados financieros

9.1.1 Estado de resultados.

Figura 35

PLAN FINANCIERO

Estado de pérdidas y ganancias mensual del primer afio

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
VENTAS 33.633.600 | 33.633.600 | 33.633.600| 33.633.600| 33.633.600| 33.633.600
- COSTO DE VENTAS 22.025.133| 22.025.133( 22.025.133| 22.025.133| 22.025.133| 22.025.133
UTILIDAD BRUTA 11.608.467 ( 11.608.467 | 11.608.467| 11.608.467| 11.608.467 | 11.608.467
- GASTOS ADMON. 6.959.585 6.959.585 6.959.585 6.959.585 6.959.585 6.959.585
- GASTOS DE VENTAS 403.603 403.603 403.603 403.603 403.603 403.603
UTILIDAD OPERACIONAL 4.245.278 4.245.278 4.245.278 4.245.278 4.245.278 4.245.278
- OTROS EGRESOS 397.500 389.092 380.558 371.896 363.103 354.179
- PREOPERATIVOS 43.833 43.833 43.833 43.833 43.833 43.833
UTILIDAD A. DE IMP. $3.803.945| $3.812.353| $3.820.887| $3.829.550| $3.838.342| $3.847.266

MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

33.633.600 33.633.600 33.633.600 33.633.600 33.633.600 33.633.600
22.025.133 22.025.133 22.025.133 22.025.133 22.025.133 22.025.133
11.608.467 11.608.467 11.608.467 11.608.467 11.608.467 11.608.467
6.959.585 6.959.585 6.959.585 6.959.585 6.959.585 6.959.585
403.603 403.603 403.603 403.603 403.603 403.603
4.245.278 4.245.278 4.245.278 4.245.278 4.245.278 4.245.278
345.121 335.928 326.596 317.124 307.511 297.753
43.833 43.833 43.833 43.833 43.833 43.833
$ 3.856.324 $ 3.865.517 $3.874.849 $3.884.321 $ 3.893.934 $3.903.692

Fuente: Simulador Camara de Comercio de Bogota

El estado de resultados en el afio uno, refleja que en el segundo afio se inicia la

generacion de utilidades. Aun asi, la utilidad operacional se nivela en el segundo afio y tiene un

crecimiento constante en los meses siguientes. Finalmente, se puede observar la ascendencia en
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la utilidad de la empresa inicia desde el primer mes $ 3.803.945y en el Gltimo mes las ganancias
ascienden a $ 3.903.692 COP. Las ventas tiene este comportamiento debido a que el analisis se

desarrolla a partir de la previa negociacién y pedido del comprador.

Finalmente, esta variable permite visualizar que el monto de ventas es suficiente para

cubrir los costos y gastos totales de la empresa.

9.1.2 Flujo de caja.

En este item se visualiza un flujo neto operativo que progresivamente alcanza cifras
positivas en el mes 3 teniendo en cuenta los ingresos de mayor proporcion ingresos que egresos,
por lo que tendra u mejor flujo de efectivo que afectara positivamente el ciclo operacional, esto a
causa del modelo de negocios de pedido previo. Otra variable de importancia es el flujo no
operacional, en este caso, es positivo debido a la inversion inicial.

Por otro lado, el menor superavit se visualiza en el mes 2 con un valor de $321.974.

Figura 36
Flujo de fondos mensual

CONCEPTO PREOPE  MES1 MES 2 MES3  MES4 MES 5 MES 6
R.

INGRESOS OPERATIVOS

VENTAS DE CONTADO

VENTAS A 30 DIAS

VENTAS A 60 DIAS 33.633. 33.633. 33.633.6 33.633.6

600 600 00 00

VENTAS A 90 DIAS

VENTAS A 120 DIAS

VENTAS A 150 DIAS
TOTAL INGRESOS 33.633. 33.633. 33.633.6 33.633.6
OPERATIVOS 600 600 00 00
EGRESOS OPERATIVOS
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MATERIA PRIMA

GASTOS DE VENTA

MANO DE OBRA
VARIABLE

MANO DE OBRA
DIRECTAFUA

OTROS COSTOS DE
PRODUCCION

GASTOS
ADMINISTRATIVOS
TOTAL EGRESOS
OPERATIVOS

FLUJO NETO OPERATIVO

INGRESOS NO
OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS

CAPITAL DE TRABAJO

FINANCIACION
ACTIVOS FIJOS
CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL INGRESOS NO
OPERATIVOS
EGRESOS NO
OPERATIVOS
GASTOS
PREOPERATIVOS
AMORTIZACIONES
GASTOS FINANCIEROS
IMPUESTOS
ACTIVOS DIFERIDOS
COMPRA DE ACTIVOS

2.580.00 21.912.80
0 0
403.603

6.959.585

2.580.00 29.275.98
0 8
(2.580.0 (29.275.9
00) 88)

4.180.00
0
39.500.0
00

26.500.0
00
70.180.0
00

2.630.00
0
560.538
397.500

4.180.00
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21.912.80

21.912. 21.912.
0 800 800
403.603 403.603 403.603

6.959.585 6.959.5  6.959.5
85 85

29.275.98  29.275.  29.275.
8 988 988
(29.275.9 4.357.6 4.357.6
88) 12 12
568.947 577.481 586.143
389.092 380.558 371.896

21.912.8
00
403.603

6.959.58
5
29.275.9
88
4.357.61
2

594.935
363.103

21.912.8
00
403.603

6.959.58
5
29.275.9
88
4.357.61
2

603.859
354.179



F1JOS 0

TOTAL EGRESOS NO 6.810.00  958.038  958.038 958.038 958.038  958.038  958.038
OPERATIVOS 0

FLUJO NETO NO 63.370.0 (958.038) (958.038) (958.03 (958.03 (958.038 (958.038

OPERATIVO 00 8) 8) ) )

FLUJO NETO $ $- $- $ $ $ $

60.790.0 30.234.02 30.234.02 3.399.5 3.399.5 3.399.57 3.399.57

00 7 7 73 73 3 3

+ SALDO INICIAL $ $ $ $ $ $

60.790.00 30.555.97 321.947 3.721.5 7.121.09 10.520.6

0 3 20 3 67

SALDO FINAL $ $  $321.947 $ $ $ $

ACUMULADO 60.790.0 30.555.97 37215 7.121.0 105206 13.920.2

00 3 20 93 67 40

Fuente: Simulador Financiero Cdmara de Comercio de Bogota

9.2 Andlisis de la rentabilidad econémica de la inversion.

9.2.1 Valor presente neto (VPN).

Si se tiene en cuenta la tasa de oportunidad establecida, la cual es del 18%, ésta se fijo
teniendo en cuenta que es una empresa nueva en el mercado y aun no tiene un reconocimiento y
posicionamiento importante, la tasa de oportunidad arroja $8°207.078 COP adicionales si se
invierte en este proyecto en contrate con invertir en otro que rente el 18%.Es importante sefialar

que esta cifra determina la viabilidad del proyecto.

9.2.2 Tasa interna de retorno (TIR).

En términos de tasa interna de retorno, el proyecto tiene una TIR del 24.93%
promedio anual. La cifra anterior proviene del estudio del mercado realizado previamente, donde
se pudo observar los potenciales compradores, el nimero de pedidos y las oportunidades de
crecimiento del negocio. De la misma manera un aspecto importante que justifica la cifra de la
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TIR, es el margen de contribucion puesto que las ventas son positivas de periodo anual a periodo

anual y los costos son menores, lo cual expone como resultado un margen significativo de la

actividad.

9.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

El periodo de recuperacion de la inversion proviene del estado de resultados mediante

la suma de utilidades y la resta de las inversiones hasta tener un total de cero, en este caso el

tiempo en alcanzar el total anterior es de dos afios. Pues, la inversion es de $70°180.000 y las

utilidades de los periodos previos son superiores la inversion es recuperada, por lo cual la

recuperacion ocurre en el segundo afio.

9.3 Proyeccion de los estados financieros a tres afios

9.3.1 Estado de resultados proyectado.

Figura 37

Estados de resultados proyectados

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 403.603.200 451.994.400 500.464.800
INV. INICIAL 2.580.000 2.580.000 2.580.000
+ COMPRAS 262.953.600 294.481.200 326.060.400
- INVENTARIO FINAL 2.580.000 2.580.000 2.580.000
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 262.953.600 294.481.200 326.060.400
+ MANO DE OBRA FUA
+ MANO DE OBRA VARIABLE
+ COSTOS FIJOS DE PRODUCCION
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 1.348.000 1.348.000 1.348.000
TOTAL COSTO DE VENTAS 264.301.600 295.829.200 327.408.400
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 139.301.600 156.165.200 173.056.400
GASTOS ADMINISTRATIVOS 83.515.020 83.515.020 84.176.520
GASTOS DE VENTAS 4.843.238 5.423.933 6.005.578
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) 50.943.342 67.226.247 82.874.302
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 4.186.361 2.756.372 1.046.652
- GASTOS PREOPERATIVOS 526.000 526.000 526.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O.-0Otr G.) 46.230.981 63.943.875 81.301.650
IMPUESTOS 16.180.843 22.380.356 28.455.578
UTILIDAD NETA $ 30.050.137 $41.563.519 $52.846.073

Fuente: Simulador Financiero Camara de Comercio de Bogota
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Figura 38

Cambios porcentuales del primer afio

ANO2VS. 1 ANO 3VS. 2

VENTAS

11,99%

10,72%

COSTO DE VENTAS

11,93%

10,67%

GASTOS ADMINISTRATIVOS

0,79%

UTILIDAD NETA

38,31%

27,15%

Fuente: Simulador Financiero Camara de Comercio de Bogota

9.3.2 Flujo de caja proyectado.

Figura 39

Flujo de fondos anual

FLUJO DE FONDOS ANUAL
CONCEPTO
INGRESOS OPERATIVOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

VENTAS DE CONTADO

VENTAS A 30 DIAS

VENTAS A 60 DIAS

336.336.000

443.929.200

492.386.400

VENTAS A 90 DIAS

VENTAS A 120 DIAS

VENTAS A 150 DIAS

TOTAL INGRESOS OPERATIVOS

336.336.000

443.929.200

492.386.400

EGRESOS OPERATIVOS

MATERIA PRIMA

265.533.600

294.481.200

326.060.400

GASTOS DE VENTA 4.843.238 5.423.933 6.005.578
MANO DE OBRA VARIABLE
MANO DE OBRA DIRECTA FUA
OTROS COSTOS DE PRODUCCIO
GASTOS ADMINISTRATIVOS 83.515.020 83.515.020 84.176.520
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 353.891.858 383.420.153 416.242.498
FLUJO NETO OPERATIVO (17.555.858) 60.509.047 76.143.902
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 4.180.000
CAPITAL DE TRABAJO 39.500.000
FINANCIACION
ACTIVOS FUJOS
CAPITAL DE TRABAJO 26.500.000
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVQ 70.180.000
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 2.630.000
AMORTIZACIONES 7.310.101 8.740.089 10.449.810
GASTOS FINANCIEROS 4.186.361 2.756.372 1.046.652
IMPUESTOS 16.180.843 22.380.356
ACTIVOS DIFERIDOS
COMPRA DE ACTIVOS FUJOS 4.180.000

TOTAL EGRESOS NO OPERATIVO{

$ 18.306.462

$ 27.677.305

$ 33.876.818

FLUJO NETO NO OPERATIVO

$ 51.873.538

$ -27.677.305

$ -33.876.818

FLUJO NETO

$ 34.317.680

$ 32.831.742

$42.267.084

+ SALDO INICIAL

$ 60.790.000

$ 34.317.680

$ 67.149.422

SALDO FINAL ACUMULADO

$ 34.317.680

$ 67.149.422

$ 109.416.506

Fuente: Simulador Financiero Camara de Comercio de Bogota
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9.3.3 Balance proyectado.

Figura 40
Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVO INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
CAJA 60.790.000 34.317.680 67.149.422 109.416.506
CUENTAS POR COBRAR 67.267.200 75.332.400 83.410.800
INVENTARIOS 2.580.000 2.580.000 2.580.000 2.580.000

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 63.370.000 104.164.880 145.061.822 195.407.306
ACTINVOS SIN DEPRECIACION 4.180.000 4.180.000 4.180.000 4.180.000
DEPRECIACION 1.348.000 2.696.000 4.044.000

TOTAL ACTVO FIJO NETO 4.180.000 2.832.000 1.484.000 136.000

OTROS ACTVOS 2.630.000 2.104.000 1.578.000 1.052.000

TOTAL ACTIVOS 70.180.000 109.100.880 148.123.822 196.595.306

PASIVO
CUENTAS POR PAGAR
PRESTAMOS 26.500.000 19.189.899 10.449.810 (0)
IMPUESTOS POR PAGAR 16.180.843 22.380.356 28.455.578
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 26.500.000 35.370.742 32.830.166 28.455578

PATRIMONIO
CAPITAL 43.680.000 43.680.000 43.680.000 43.680.000
UTILIDADES RETENIDAS 30.050.137 71.613.656
UTILIDADES DEL EJERCICIO 30.050.137 41,563,519 52.846.073

TOTAL PATRIMONIO 43.680.000 73.730.137 115.293.656 168.139.729

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 70.180.000 109.100.880 148.123.822 196.595.306

9.4 Distribucion de las utilidades.

La empresa realiza la compra de los productos de contado cada mes, asi mismo, la

forma de pago que se utilizard con el comprador Aleméan ser& por medio de una carta de credito,

esta tendra un plazo de pago del 100% de 60 dias.
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9.5  Carteray pago a proveedores

Figura 41
Cartera y pago a proveedores

COMPORTAMIENTO DE CARTERA'YY PAGO A PROVEEDORES

TIEMPO CARTERA

PROVEEDORES

CONTADO

100,00%

30 DIAS

60 DIAS

100%

90 DIAS

120 DIAS

150 DIAS

Fuente: Simulador Financiero Camara de Comercio de Bogota

Figura 42

Comportamiento de cartera y pago a proveedores

0,0%

Fuente: Simulador Financiero Camara de Comercio de Bogota
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10.  ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION

10.1 Constitucidn legal de la empresa.

La empresa Endulzate se constituirA como una persona juridica con un tipo de
Sociedad por Acciones Simplificadas, en este caso la empresa estd conformada por una Unica

accionaria quien toma decisiones y es quien aporta el capital inicial de la empresa.

10.1.1 Aspectos generales sociedad por acciones simplificadas.

“Por medio de la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008, se cred en nuestra legislacion,
la Sociedad por Acciones Simplificada (SAS). Por virtud del articulo 46 de la citada ley, esta
entrd en vigencia el mismo dia de su promulgacion, lo cual ocurrié el 5 de diciembre del citado
afio” (Cabrera, pag. 13) De esta manera, segin el articulo 2° Ley 1258 de 2008, este tipo de
empresa, adquiere personalidad juridica “una vez queda inscrito en el registro mercantil el
documento de constitucion de la misma” (Cabrera, pag. 14).Para llevar a cabo lo anteriormente

nombrado se requieren diversos requisitos y pasos, los cuales son nombrados a continuacion.

10.1.1.1 Persona juridica

En principio, una persona juridica es un ente “ficticio, capaz de ejercer derechos y
contraer obligaciones, y de ser representada judicial y extrajudicialmente” (Camara de Comercio
de Bogotd). Para registrarse como persona juridica ante la Camara de Comercio de Bogota
(CCB) son necesarios los siquientes requisitos

e Original del documento de identidad.

e Formulario del Registro Unico Tributario (RUT).

e Formulario Registro Unico Empresarial y Social (RUES).
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e Carétula Unica empresarial y anexos segun corresponda (Persona Natural, Persona
Juridica, Establecimiento de comercio o Proponente).

e Formulario registro con otras entidades

10.1.2 Caracteristicas

) La figura de Sociedad por Acciones Simplificada permite ser constituida por una
0 varias personas naturales o juridicas, sin tener un limite maximo establecido.

) En cuanto a las responsabilidades, éstas se limitan teniendo en cuenta el monto de
sus aportes

° En cuanto esté inscrita en el registro mercantil, forma una persona juridica distinta
de sus accionistas (Bancoldex, 2008, pag. 5)

° Que cuenta con multiples ventajas que facilitan la iniciacion y desarrollo de la
actividad empresarial (Bancoldex, 2008, pag. 5).

) Permite que los empresarios fijen la reglamentacion que guiard su sociedad de
acuerdo a sus intereses y necesidades.

° Esta sociedad se puede crear por medio de un documento privado, el cual facilita
este proceso.

° las empresas pueden beneficiarse de la limitacion de responsabilidad de los
socios.

° “La SAS solo estara obligada a tener revisor fiscal cuando los activos brutos al 31
de diciembre del afio inmediatamente anterior sean o excedan al equivalente a cinco mil salarios
minimos y/o sus ingresos brutos durante el afio inmediatamente anterior sean o excedan al
equivalente a tres mil salarios minimos o cuando otras leyes especiales asi lo exijan (Decreto
2020 de 2009)” (Bancoldex, 2008, pag. 8)
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10.1.3 Procedimiento para la constitucion de una SA.

Para la creacion de una Sociedad por Acciones Simplificada se hacen necesarios tres
aspectos esenciales. En principio se debe realizar un contrato unilateral constitutivo de la SAS.

Este documento seguin Bancoldex debe tener como minimo la siguiente informacion

e Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas;

e Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad
por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.; en este caso Endulzate.

e EIl domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion;

e El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, niUmero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan pagarse;

e La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de

sus administradores. En todo caso, debera designarse al menos un representante legal.

Seguidamente, se deben autenticar las firmas de la personas en cuestién previo a la
inscripcion en el registro mercantil. “Esta autenticacion podra hacerse directamente o a través de
apoderado, en la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio

principal” (Bancoldex, 2008, pag. 12).

Finalmente, el documento debe ser inscrito en Registro Mercantil de la Camara de
Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal. Sumado a lo anterior, se
debe diligenciar los “formularios del Registro Unico Empresarial (RUE), el Formulario de
inscripcion en el RUT y se lleva a cabo el pago de lo atinente a matricula mercantil, impuesto de

registro y derechos de inscripcion” (Bancoldex, 2008, pag. 12).
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10.1.3.1 Construccion y funcionamiento.

Figura 43

Constitucion y Funcionamiento de la empresa

Proceso de constitucion

Pluralidad de socios

Responsabilidad de los asociados

Régimen de aportes
Posibilidad de establecer montos
maximos y minimos de capital

Régimen de accionistas

Titulos de participacion

Acuerdos de accionistas

Conflicto entre accionistas

Sociedad por Acciones Simplificada
Documento privado, inscrito en el registro mercantil (si los aportes

iniciales incluyen bienes inmuebles, se requiere escritura pablica).
Minimo: 1 accionista Méximo: infinito

Limitada, al monto de los aportes, salvo en casos de fraude a la ley
0 abuso de la SAS en perjuicio de terceros

Pago de los aportes puede diferirse hasta por un plazo méaximo de
dos afios.

Es factible crear reglas estatutarias en este sentido, asi como las

consecuencias previstas en caso de su incumplimiento.

Existe libertad para crear diversas clases y series de acciones,
incluidas las siguientes: (1) acciones ordinarias, (I1) acciones con
dividendo preferencial y sin derecho a voto, (llI) acciones
privilegiadas, (IV) acciones con voto multiple, (V) acciones con

dividendo fijo y (V1) acciones de pago.

Son oponibles a la sociedad sin importar el material sobre el cual
versen. El representante legal no computa votos emitidos en
contra. Puede promoverse la ejecucion especifica de las
obligaciones ante la Superintendencia de Sociedades.

Arbitraje, Superintendencia de Sociedades o por excepcion,

jurisdiccion ordinaria para todos los efectos.

Fuente: Guia bésica, Sociedad por Acciones Simplificada, Bancoldex. Elaboracion propia
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e Marca.

La marca se expedird por medio de la Super Intendencia de Industria y Comercio, la

cual, tiene un proceso que dura aproximadamente 6 meses.

Documentacién:

e Si el solicitante actla a través de apoderado, deberd anexar el poder. Este
poder no necesita de presentacion personal, autenticacion o legalizacion
y podra otorgarse mediante documento privado. Igualmente, es permitido
que el poder se refieraa una o mas solicitudes identificadas, o a todas
las solicitudes y/o registros existentes o futuros del titular. Los poderes no
requeriran presentacion personal, autenticacion o legalizacion y podran
otorgarse mediante documento privado. No es necesario aportar el
certificado de existencia y representacion legal de la persona juridica
solicitante de la marca. La SIC podra consultar los registros publicos de
los Certificados de Existencia y Representacion de las Camara de
Comercio.

o El comprobante del pago de la tasa Unica, cancelado en cualquier sucursal
del Banco De Bogota, cuenta corriente No. 062754387 a nombre de la
Superintendencia de Industria y Comercio, Cddigo Rentistico 01. La copia
del recibo de consignacion debe reemplazarse en la Pagaduria de la
Superintendencia de Industria y Comercio por un recibo oficial que debe ir
anexo a la solicitud.

e Si la marca solicitada es mixta, el formulario debe ir acompafiado de un
arte de tamafio: 12cm x 12cm.

e Es recomendable pero no obligatorio que las solicitudes fisicas de marcas
sean presentadas con una carpeta de color amarillo, para ayudar a
diferenciarlas de otros tramites como los de nombres y ensefias
comerciales 0 los de patentes. Si el solicitante decide acompafiar la
solicitud con dicha carpeta, ésta debe contener los siguientes datos:
nombre y domicilio del solicitante, marca solicitada, clase de

la Clasificacion Internacional de Nizaa la cual pertenece y nombre del
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representante legal o apoderado si es del caso. (Super Intendencia de

Industria y Comercio)

10.1.4 Consulta de razoén social

La consulta de la razén social se refiere a la verificacion que se realiza en el portal
nacional de creacion de empresas si existe 0 no una empresa con la misma razén social. En este
caso la consulta se realiza el 30 de Mayo del 2015 y el sistema corrobor6 que no existe ninguna
empresa con la mima razén social, para que esto sea veridico a continuacion se muestra el

resultado de la busqueda (Portal nacional de creacion de empresa)

Figura 44

Verificacion de la razon social de la empresa

Blntranet @Mapa del sitio Y Ayuda

<
{

Inicio > Consulte > Consulta de nombre @ @

Usted ha tomado la decision de crear su empresa. En este sitio y mediante tres momentos: Consulte, Diligencie y Formalizacién , Usted

a
podra

Consulte e 27 i e St i :
G SRR S realizar todos los tramites necesarios para poder constituir on-line y en forma simple su empresa.

Tipo de empresa > CONSULTA DE NOMBRE

Consulta de nombre 8 Permite conocer si existen o no otras empresas o establecimientos a nivel nacional, con el mismo nombre de la empresa que se va a crear. Lea

. |por favor con atencion las instrucciones y luego realice la consulta utilizando obligatoriamente las dos opciones que se presentan.

Consulta de marca 5

Antes de consultar un nombre tenga en cuenta lo siguiente:

Consulta de ClIU 5 Recomendaciones para realizar la consulta de nombre
Instrucciones para realizar la consulta de nombre

Consulta de uso de suelo

Buscador

Simulador de pagos N § 1
: !Endulzate ‘ .

(e Consultar por Nombre ~) Consultar por Palabra Clave ( A

EL nombre de empresa "Endulzate"” no existe, este nombre estard sujeto a
revision posterior por parte de |a cdmara de comercio, no existen otras empresas
con la palabra "Endulzate". \

Fuente: Portal Nacional de creacidn de empresas
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10.1.5 Cddigo CIIU

El cédigo CIIU segtn la Camara de Comercio de Bogota, se utiliza “con el proposito
de clasificar las actividades econdmicas de los empresarios del pais de la manera mas precisa, las
camaras de comercio del pais, a partir del afio 20007, se rigen por la Clasificacion Industrial

Internacional Uniforme (C1IU) de todas las actividades econdémicas.

El Codigo CIIU fue elaborado por la Organizacion de Naciones Unidas y la revision 4
es una adaptacion para Colombia hecha y revisada por el DANE. (Camara de Comercio de

Bogotd)

En este sentido, la actividad que desarrolla la empresa Endulzate hace referencia al
codigo 46 31 comercio al por mayor de productos alimenticios. En este grupo se encuentra la

comercializacion de panela.

11. REQUISITOS DE EXPORTACION

11.1  Pasosy requisitos para la exportacién en Colombia.
11.1.1 Ubicacion de la sub-partida arancelaria.
“Para localizar la subpartida arancelaria de su producto, debe consultar el arancel de

aduanas, Decreto 4927 de 2011 (Ministerio de comercio industria y turismo, 2015).Esto lo debe

realizar en la pagina de la DIAN.
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11.1.2 Registro como exportador.

Para adelantar actividades de exportacion, se debe tramitar un registro (Ministerio de
comercio industria y turismo, 2015), especificando dicha actividad en el Registro Unico
Tributario RUT.

11.1.3 Estudio de mercado y localizacion de la demanda potencial.

“La exportacion requiere inicialmente de una seleccion de mercado, donde se
determinen las caracteristicas especificas del pais o region a donde se quiere exportar:
identificacion de canales de distribucion, precio de la exportacion, habitos y preferencias de
consumidores” (Ministerio de comercio industria y turismo, 2015). Es importante tener en
cuenta el pais o region a la cual se quiere exportar asi, se tendrd una vision de los “requisitos de
ingreso, vistos buenos, impuestos, preferencias arancelarias y otros factores que estan
involucrados en el proceso de venta en el exterior” (Ministerio de comercio industria y turismo,
2015).

11.1.4 Procedimientos de vistos buenos.

“Es importante que consulte si su producto requiere de vistos buenos y/o permisos
previos para la autorizacion de la exportacion. Estos deben ser tramitados antes de presentar la
Declaracion de Exportacion (DEX) ante la DIAN” (Ministerio de comercio industria y turismo,
2015).

Segun el documento de requisitos de exportacion del ministerio de Comercio,
industria y turismo, algunos ejemplos de vistos buenos son:” ICA (Sanidad animal y vegetal),
INVIMA (Medicamentos, Alimentos, Productos Cosméticos), AUNAP (Pescado vy
subproductos), Ministerio de Ambiente (Preservacion Fauna y Flora Silvestre), Secretaria de
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Ambiente (Madera y Semillas), ANM (Piedras Preciosas y Metales Preciosos), Ministerio de

Cultura (Arte, Cultura y Arqueologia)”.

En el caso de la panela se hace necesario el registro INVIMA, el cual esta vigente
hasta el dia 8 de Febrero de afio 2022 y se muestra a continuacion *

11.1.5. Procedimientos aduaneros para despacho ante la DIAN.

“Una vez se tenga lista la mercancia y segun el término de negociacién —Incoterms-
utilizado, si es del caso, utilice un Agente de Carga (Via Aérea) o Agente Maritimo para la
contratacion del transporte internacional” (Ministerio de comercio industria y turismo, 2015).De
la misma manera es necesaria la Solicitud de Autorizacion de Embarque la cual puede ser
obtenida en la DIAN.

Segun el informe del ministerio de Comercio, el tramite anteriormente nombrado, se “
puede hacer directamente si la exportacion tiene un valor inferior a USD10.000. Si es mayor a
este monto, debe realizar este procedimiento a través de una Agencia de Aduanas, que esté
autorizada por la DIAN”. Este tramite debe hacerse ante la Administracion de Aduanas por

donde se va a despachar la mercancia, anexando entre otros, los siguientes documentos:
e Factura Comercial
e Lista de Empaque (si se requiere)
e Registros Sanitarios o Vistos Buenos (si lo requiere el producto)
e Documento de Transporte

e Otros documentos exigidos para el producto a exportar

L ver el documento del INVIMA en anexos
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Una vez presentados los documentos e incorporados al sistema informatico aduanero, este
determina si se requiere inspeccion fisica, automatica o documental, si es fisica se hace en las bodegas del
puerto de salida, la aerolinea o en el lugar habilitado por la DIAN. Terminada esta diligencia y si todo
esta bien, la mercancia puede ser embarcada y despachada al exterior. Hecha esta operacion y certificado
el embarque por la empresa de transporte la Solicitud de Autorizacién de Embarque se convierte en

Declaracion de Exportacion - DEX. (Ministerio de comercio industria y turismo, 2015)

11.1.6 Medios de pago.

Existen diversos medios de pago en la exportacion como cartas de crédito, letras

avaladas, garantias, entre otras, que brindan seguridad en la transaccion.

11.1.7 Procedimientos cambiarios (reintegro de divisas).

“Toda exportacion genera la obligacion de reintegrar las divisas a través de los
intermediarios cambiarios (bancos comerciales y demas entidades financieras) por tanto, los
exportadores deben efectuar la venta de las divisas a estos intermediarios” (Ministerio de
comercio industria y turismo, 2015),para realizar esta actividad de manera exitosa, se debe

diligenciar el formulario Declaracién de Cambio No 2.

11.1.8 Pasosy requisitos para la exportacion hacia Alemania.

Segln la herramienta de mi exportacién de la pagina europea Exporthelp desk, los

requisitos para el ingreso de panela pulverizada a Alemania son:
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11.2  Requisitos especificos

e Control sanitario de los productos alimenticios de origen no animal

e Certificado de importacion de productos agricolas (Solo aplicable a productos
importados al amparo de condiciones preferentes)

e Trazabilidad, cumplimiento y responsabilidad en los alimentos y los piensos

e Etiquetado de productos alimenticios

e Normas de comercializacion de productos quimicos peligrosos, pesticidas y
biosidas (Solo aplicable cuando se destine a ser usado en productos fitosanitarios
y/o biosidas)

e Voluntario - Productos de produccion ecolégica. (Export helpdesk, 2015)

11.2.6 Gravamenes interiores

“El gravamen interior que se debe cancelar en Alemania es del 7% (IVA)” (Export
helpdesk, 2015).
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