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Este estudio de factibilidad se tiene como objetivo la creación de una empresa creado de aceite 

de coco en el municipio de Guapi Cauca, dejando varios fines el cual es aprovechamiento de la materia 

prima en el territorio generando mayor empleabilidad en la zona ya que este es un producto muy 

apetecido por los clientes ya que tiene unas vitaminas demasiadas altas ya que nos sirve bien se pueda 

para el pelo, consumo en el hogar para las comidas, hidratante para la piel entre otras cosas. 

 

En primera instancia se realizó un estudio de mercadeo con el fin de analizar la posible demanda 

obtenida que se alcanzaría con el producto, determinando así posible rentabilidad. De tal manera se 

realizó un estudio de ubicación de la procesadora de aceite teniendo en cuenta zona, clientes, y la 

facilidad para la recolección de la materia prima   potenciales. 

  

De esta forma se realizó el estudio de factibilidad del proyecto de grado donde se exponen 

diferentes variables que permitan la creación de la empresa creadora de aceite, dando así cumplimento 

a los objetivos del proyecto planteado.  

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Resume. 
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This feasibility study aims to create a company created for coconut oil in the municipality of 

Guapi Cauca, leaving various purposes which is the use of raw material in the territory, generating 

greater employability in the area since this is a a product that is highly desired by customers since it has 

too high vitamins since it serves us well for hair, consumption at home for meals, moisturizing for the 

skin, among other things. 

 

In the first instance, a marketing study was carried out in order to analyze the possible demand 

obtained that would be achieved with the product, thus determining possible profitability. In this way, a 

study of the location of the oil processing plant was carried out, taking into account the area, clients, and 

the ease of collecting the potential raw material. 

  

In this way, the feasibility study of the degree project was carried out, where different variables 

are exposed that allow the creation of the oil-creating company, thus fulfilling the objectives of the 

proposed project. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

INTRODUCCIÓN 
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     El siguiente proyecto está basado en el estudiar de la viabilidad de crear una empresa dedicada 

en la extracción y producción de sustancia natural, proveniente de la fruta llamada coco, el cual es muy 

común en el pacífico, con este producto se pretende extraer su aceite de manera natural y sin alterar el 

medio ambiente, para esta actividad se tendrá en cuenta todas las normas ambientales estipuladas en el 

marco legal que rige las leyes de Colombia.  

     El aceite de coco es un producto muy utilizado en el mundo de los cosméticos debido a que 

es un excelente hidratante y exfoliante para piel, en la cultura afrocolombiana las mujeres utilizaban el 

aceite de coco para darle brillo y suavidad a sus cabellos, pero el uso más importante en nuestra 

comunidad afro ha sido su uso en la cocina, los ancestros lo utilizaban en casi todas las preparaciones 

que lo requerían; tales como arroz, encocado, entre otros alimenticias.   La idea fundamental del proyecto 

es crear un negocio en el municipio de Guapi - Cauca - Colombia, por fortuna para la comunidad el coco 

es una fruta tropical nativa de la zona, es decir se da con naturalidad en nuestro terreno, es fácil de 

cultivar y no requiere de extensos controles biológicos a comparación de otras que se dan en la región.  

     Es necesario realizar un estudio de negocio que nos ayuden a determinar aspectos positivos y 

negativos para poder aplicar las posibles correcciones en todos los procesos de siembra, cosecha y 

extracción del aceite, se realizará en el municipio Guapi, donde se creará la planta de producción.       El 

mayor beneficio de este proyecto es la creación de empleabilidad a la comunidad, la utilización de un 

producto de nuestras raíces, aprovechando así la agricultura de nuestro territorio. Para la creación de este 

proyecto de viabilidad, se debe hacer uso de un estudio de mercado, un estudio técnico, estudio 

administrativo legal y estudio económico.  

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

     A nivel nacional tiene mucha competencia, pero este aceite tiene una ventaja, no es necesario 

usar químicos, es algo natural solo a base de coco donde se tiene la ventaja de que la comunidad a la que 

está dirigida es algo muy necesario ya que el acceso del aceite es algo complejo y llegan a precios muy 
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elevados, es ahí donde les brindamos nuestro producto con una alta calidad y un mejor costo para los 

habitantes.    

     Esta fue una idea la cual surge de acuerdo a la siembra y aumento de coco que hay en guapi 

(cauca) donde de acuerdo a la oportunidad que hay degenerar aceite en el mismo lugar y poder 

distribuirlo en su misma área ya que es un lugar de duro acceso para los alimentos y aceites. 

 

El coco es una fruta que se consigue en las zonas tropicales por la cultivación de las palmas 

cocoteras, caracterizándo se por ser la palmera que tiene mayor tasa de cultivación a nivel mundial. Este 

fruto se caracteriza por tener una cubierta exterior (cáscara) gruesa, un recubrimiento interior fibroso y 

un fruto central de capa dura que contiene en su interior un líquido 

 

 y una pulpa que tiende a llegar a pesar aproximadamente 2.6 kilos. Dicho fruto es utilizado 

principalmente por el sector gastronómico y de belleza.      

 

     El principal producto exportado desde las distintas zonas de cultivo es la copra sin procesar, 

seguida del coco desecado.  Este proyecto del aceite de coco está centrada en los complementos para las 

comidas en el área del Nariño y cauca con un fin de volverse una empresa reconocida en sus alrededores 

y demás lugares con un buen producto y calidad esta es con el fin que no allá la necesidad de que las 

veredas que están vecinas con diferentes ríos no tengan complejo para este producto ya que es algo de 

mayor necesidad para los hogares y restaurantes. La incógnita es la siguiente:  

 

1.1 Formulación del problema  

¿Qué factibilidad tiene la creación de empresa productora de aceite de Coco en el municipio 

de Guapi - Cauca? 

 

 

 
1.2 Sistematización o preguntas de investigación 

1 ¿realizar una encuesta para analizar qué rentabilidad tiene el negocio en la localidad? 

2 ¿Cuáles son los factores internos y necesarios desde el punto de vista técnico, étnica para la 

creación de la empresa productora de aceite de coco en el municipio de guapi cauca? 
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3 ¿Qué factibilidad tiene la creación de la empresa productora de aceite en el municipio de guapi 

cauca?  

4 ¿Qué impacto genera la creación de la empresa productora de aceite de coco en guapi cauca?  

 

2. OBJETIVOS. 

2.1. OBJETIVO GENERAL. 

 
      Determinar la factibilidad para la creación de una empresa productora de aceite de coco en 

el municipio Guapi departamento del Cauca.   

2.2 OBJETIVO ESPECÍFICO.  

 
●        Elaborar el estudio de mercadeo para la creación de una empresa de aceite de coco 

ubicada en el municipio de Guapi.  

●        Describir el estudio técnico para la creación de una empresa de aceite de coco ubicada en 

el municipio de Guapi.  

●        Realizar el estudio administrativo legal para la creación de una empresa de aceite de coco 

ubicada en el municipio de Guapi.  

●        Realizar el estudio financiero para la creación de una empresa de aceite de coco ubicada 

en el municipio de Guapi. 

 

3. JUSTIFICACIÓN 

     Los estudios de factibilidad de los diferentes productos (cultivos) que se generan en la costa 

pacífica son indispensables para mejorar los ingresos económicos de las diferentes familias de esta zona 

del país ya que esto generan la posibilidad de creación de empresas que a su vez genera empleos que 
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mejoran la calidad de vida de muchas familias en situación de pobreza extrema.      Este proyecto busca 

conocer la necesidad del cliente para así realizar nuevas implementaciones en su proceso, dándoles un 

beneficio con buena seguridad y confianza de sus clientes, de tal manera que está enfocada en la 

realización de aceite para poderlo distribuir en su entorno y alrededores.   

     Es necesaria la investigación porque es la parte fundamental que permite a este proyecto, que 

mediante sus resultados se den a conocer los factores importantes para continuar con este proceso, es ahí 

donde se puede saber con certeza qué procedimientos se pueden realizar y qué elementos o situaciones 

pueden afectar la producción o causarle algún perjuicio. También, se pueden comparar los resultados 

con  los diferentes autores, y a su vez generar un tipo de debate académico de la misma, para así conocer 

cómo se estructura un plan de marketing para una empresa del sector servicio, más precisamente para el 

sector industrial. 

     Por lo anterior y sabiendo lo importante que es la investigación para el desarrollo de ideas de 

negocio este trabajo de grado busca generar conocimientos concretos en la fabricación de aceites de coco 

a un nivel de factibilidad en el municipio de Guapi buscando de alguna manera contribuir en el desarrollo 

del municipio. Sin embargo, a partir de los resultados del trabajo las personas interesadas en los temas 

de mercadeo pueden contextualizar sus investigaciones realizando un tipo de discusión entre los 

hallazgos, el trabajo beneficiaría principalmente a los propietarios del establecimiento comercial porque 

conocerán de primera mano cuál es la percepción que tienen los cliente sobre su marca y su servicio 

ofertado, lo cual puede servir como un proceso de retroalimentación de los clientes hacia la empresa, y 

por otra parte también puede ser observado como un modelo de implementación para otros tipos de 

organizaciones que se encuentren interesadas en diseñarlo, basados  en este estudio de montaje de una 

empresa productora de aceite de coco. 
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4. MARCO DE REFERENCIA 
 

4.1 ANTECEDENTES 

 
         Para contextualizar el presente trabajo titulado Creación de una empresa de coco municipio 

de Guapi Cauca, se toma como referencia diversos trabajos relacionados al ya mencionado. Inicialmente 

Ochoa (2010) en el proyecto denominado plan de negocio para la empresa, productora, distribuidora y 

comercializadora de aceite puro, natural, ubicada en la ciudad de Cali, para la estructuración de este se 

aplicó metodológicamente diferentes estrategias técnico-operativa de mercadeo entre ellas, marketing 

Mix, estrategia del producto, precios, promoción, comunicación. Como resultado al ejercicio realizado 

encuentra en la etapa de resultados la viabilidad en la creación de la empresa y el producto desarrollado 

es posible incluirlo en el consumo de la canasta familiar para los estratos socioeconómicos del 3 al 6.  

     Sin embargo, en el documento desarrollado por Mangui (2015) plan de negocio para la 

producción y comercialización de aceite de coco virgen comestible en la ciudad de Quito, se estructura 

primordialmente el estudio de mercadeo para dicho producto, utilizando estratégicamente diferentes 

tipos de mecanismo acompañado de campañas comunicativas para el posicionamiento del mercado que 

se desea apertura. Entre los principales hallazgos se encuentra la viabilidad y rentabilidad de la unidad 

productiva, además una recuperación de la inversión inicial en un rango de dos años lo que se constituye 

como un resultado satisfactorio.  

     Por otro lado, Ibarguen (2014) realiza un plan de negocio para la creación de una fábrica de 

extracción y comercialización de aceite cremoso de coco orgánico para uso gastronómico en el 

municipio de Bahía Solano Chocó, el propósito fundamental de este trabajo era el determinar la 

viabilidad de este tipo de fábrica en dicho territorio, para el desarrollo se diseñó diferentes herramientas 

para encontrar la demanda potencial del mercado con estrategias de la promoción del producto, análisis 
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financiero entre otros tipos de procedimientos, se encontró que la creación de la misma tiene una tasa de 

retorno positiva en cuanto a la rentabilidad y es viable materializar el proyecto.  

     Además, Barrera (2020) estructura el proyecto Coconut Fresh aceite de coco orgánico la cual 

es una empresa ubicada en el municipio de Itagüí en el departamento de Antioquia, esta unidad 

productiva sirve de comercializadora de la empresa llamada Coco Salvaje, para medir el grado de 

rentabilidad de la primera se desarrolló un análisis del mercado conformado de los diferentes ítems, 

distribución, posicionamiento del mercado, contexto económico, entre otros, los resultados mostraron la 

viabilidad en el montaje de la empresa distribuidora Coconut Fresh.  

     Por último, Gutiérrez (2020) en el proyecto de nombre plan de negocio para la creación de 

empresa extractora de aceite ricino en el Bajo Cauca, este trabajo tiene como finalidad implementar una 

planta extractora y refinadora, en el desarrollo se incluyó las herramientas de las fuerzas de Porter, el 

análisis de mercado y su viabilidad se soportó por resultados obtenidos en la investigación de mercado, 

s se concluye la viabilidad del plan de negocios con una propuesta de valor 

De la misma manera, Plazas (2017) diseña  un plan de mercadeo para el posicionamiento de la 

línea biotage perteneciente a la compañía Analytica S.A.S, una empresa productora y comercializadora 

de equipos y elementos para laboratorio para el sector industrial, entre la metodología empleada se 

direcciono mediante encuestas, concluyen que el plan de marketing es un documento administrativo que 

hace las veces de carta de navegación para las empresas, permite ajustar, encaminar y unificar los 

objetivos. 

 

4.2 MARCO TEÓRICO - CONCEPTUAL 

 

     Para la creación de una empresa los puntos de partida deben direccionarse inicialmente desde 

los aspectos de las estrategias a utilizar, es por ello que toman los siguientes temas:  
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Plan de Mercadeo  

     Para uno de los principales teóricos del Marketing como Philip Kotler un plan de mercadeo 

es un documento escrito que resume los diferentes factores que direccionan al cumplimiento de los 

objetivos de una empresa, en un plan de mercadeo se realiza un análisis del mercado, en el cual se 

plantean diferentes estrategias a desarrollar para la implementación del mismo, entre ellas  se encuentra 

la segmentación del mercado, el diseño de  la matriz DOFA, con el fin de encontrar la situación actual 

de la empresa como tal Gonzales (2017).   

     Por lo tanto, Serrano (2016) menciona que para la constitución de un plan de mercadeo, se 

hace necesario la realización de una correcta segmentación de mercado. Esto debido a que se debe 

construir la agrupación de los clientes potenciales diferenciándolos desde la perspectiva de sus 

preferencias o necesidades, lo cual permite obtener ventajas competitivas ya que se clasifican los clientes 

y sus atributos característicos 

     Sin embargo deben establecerse  también un plan de mercadeo estratégico, el cual  es un 

documento en el cual se encuentra de manera detallada los objetivos de la empresa y a su vez se entra a 

analizar las necesidades de los individuos  y de las organizaciones, determinando las líneas generales, 

como el mercado meta al que se busca satisfacer y la propuesta de valor a ofertar, Ambrosio (2000) lo 

define como la esencia del mercadeo y que en esta etapa se estudia el mercado donde se va actuar y para 

cumplir con este nivel se deber realizar unas etapas las cuales son: análisis situacional, objetivos, 

estrategias, tácticas, presupuesto, análisis. 

     Por otra parte, Hernández (2015) determina que los análisis estratégicos deben llevarse a cabo 

debido a que hace parte fundamental de la constitución de directrices o estrategias de trabajo. Además, 

este tipo de análisis normalmente se llevan a cabo por medio del planteamiento de representaciones de 
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la realidad que se pretende alcanzar y para ellos sus primeros pasos son el establecimiento del horizonte 

institucional de la empresa. 

     Además, es importante gestionar el desarrollo de un plan operativo, que tendrá como finalidad 

mostrar la segmentación de clientes, las características y condiciones en las cuales se ofrecen los 

productos o servicios. Además, este plan debe contener estrategias de marketing mix, ya que se debe 

realizar la diferenciación de lo que  Niel Borden llama las cuatro P 

Por otra parte, Rivera (2016) establece que se debe determinar el impacto que tiene el incremento 

exponencial del ritmo tecnológico, esto debido a que estos avances generan cambios en las técnicas de 

producción y sobre todo en las tendencias de consumo. Por lo cual, en la actualidad los ambientes 

virtuales han sido el ambiente propicio para el crecimiento de las empresas que mas implementen 

factores de coinnovación y una correcta implementación de las TICS dentro de su cadena productiva. 

 

     Distribución: La distribución conocida también en el mix de marketing como plaza es una 

de las variables fundamentales que todo emprendedor debe tener en cuenta al momento de poner en 

marcha de un proyecto bien sea de producto o servicio, además la distribución ayuda a poner a 

disposición productos para los clientes en las cantidades necesarias, utilizando los diferentes medios de 

transportes e intermediarios. 

     Estrategia de Marketing: La estrategia de marketing son todos los mecanismos, 

herramientas o procesos que una empresa pone a disposición para lograr sus objetivos organizacionales, 

todo esto con el fin de lograr un buen posicionamiento en el mercado. También puede incluir actividades 

relacionadas con el mantenimiento de las relaciones con otros grupos de referencia, como los empleados 

o los socios de la cadena de abastecimiento. 
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     Estrategia de Venta: La estrategia de venta es unos de los pilares más importantes de la 

organización, ya que de esta estrategia depende el interés económico y la rentabilidad de la empresa, por 

ende, es importante fijar objetivos a corto y largo plazo, y utilizar herramientas necesarias con el apoyo 

del área comercial para cumplir dichos objetivos. 

     Productos: El producto es la primera variable del mix de marketing la cual consiste en la 

transformación de materia prima para la creación de bienes y servicios, pueden ser tangible o intangible, 

que a su vez puede ofrecen valor y satisfacen o soluciona una necesidad humana. 

     Microempresas: Las microempresas son denominadas como pequeñas empresas la cual su 

estructura organizacional está compuesta entre 10 a 15 trabajadores, esta definición varía dependiendo 

el país y a su vez su estructura financiera no pasa más de los 600 SMMLV. 

     Industria: Se considera industria a toda aquella actividad cuya finalidad sea transformar 

materias primas en productos de consumo final o intermedio. La gran mayoría de actividades industriales 

se engloban dentro del sector secundario. 

4.3 MARCO LEGAL 

     La normatividad de Colombia frente a los temas de desarrollo de actividades relacionada a la 

transformación de alimentos de consumo posee una serie leyes y decretos en los cuales se pueden citar 

el siguiente:  

Artículo 126 del Decreto ley 019 de 2012   

     En este se establece los requisitos y condiciones bajo las cuales el Instituto Nacional de 

Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA), como autoridad sanitaria del orden nacional, debe 

expedir los registros, permisos o notificaciones sanitarias, conformado por diferentes artículos en los 

cuales encontramos una serie de disposiciones:  
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Artículo 1: Obligatoriedad del Registro Sanitario, Permiso Sanitario o Notificación 

Sanitaria. Todo alimento que se expenda directamente al consumidor deberá obtener Registro Sanitario, 

Permiso Sanitario o Notificación Sanitaria expedido conforme a lo establecido en la presente resolución.  

Se exceptúan del cumplimiento de este requisito los siguientes productos alimenticios:   

● Los alimentos naturales que no sean sometidos a ningún proceso de transformación, tales 

como granos, frutas y hortalizas frescas, miel de abejas, y los otros productos apícolas.  

● Los alimentos de origen animal crudos refrigerados o congelados que no hayan sido sometidos 

a ningún proceso de transformación.   

● Los alimentos y materias primas producidos en el país o importados, para utilización exclusiva 

por la industria y el sector gastronómico en la elaboración de alimentos y preparación de comidas. Los 

alimentos producidos o importados al Puerto Libre de San Andrés y Providencia, para comercialización 

y consumo dentro de ese departamento. 

 

4.4 MARCO CONTEXTUAL 

       El Departamento del cauca está ubicado en el suroccidente del país, dentro de este mismo 

hacia la región pacífica se encuentra ubicado el municipio de Guapi el cual es el casco urbano, con una 

población estimada para el año 2016 de 29.797 habitantes, se caracteriza por tener una alta concentración 

de moradores de rasgos afrodescendientes, a saber, es una población que se encuentra en una zona de 

difícil acceso y de grandes reservas ambientales. Las principales actividades económicas son el 

comercio, la pesca artesanal, la minería y la agricultura.  El 97% de sus habitantes son afrocolombianos; 

el 3% restante se distribuye entre indígenas (0,35%) y mestizos (2,65%). El Municipio, en general, 

presenta una densidad poblacional de 23 habitantes por kilómetro cuadrado, pero por grupos étnicos la 

densidad cambia a 18 habitantes por km² para los afrocolombianos y a 3 personas por km² para las otras 
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etnias. La población afrocolombiana se ubica en su gran mayoría en la cabecera municipal; una gran 

proporción de indígenas y mestizos se encuentran en la zona rural (DANE).   

5. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
Método de investigación. 

     El método empleado para este documento es deductivo debido a que está basado en encuesta, 

entrevista, partiendo de un análisis de lo general a lo particular, con el fin de crear una empresa dedicada 

a la extracción de aceite de coco en el municipio de Guapi, Cauca. 

 

Tipo de investigación.  

     Para el desarrollo del presente trabajo se busca crear una empresa dedicada a la extracción de 

aceite de coco y por ello se basa bajo un tipo descriptivo partiendo de que se tiene como objetivo 

principal el diseño para realizar los estudios previos a la creación de la ya mencionada.  

Fuentes y técnicas de recolecciones de datos 

Fuentes Primarias Fuentes Secundarias 

Diseño de encuesta (44 muestras) Revisión bibliográfica (Bases de datos 

diversas universidades) 

Elaboración de Matriz DOFA. Repositorios de otras universidades 

  Libros de Administración de Empresas. 
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6. ESTUDIO DE MERCADO  

6.1 MATRIZ DOFA 
 
 

  

  

 

 

 

 

 

Matriz DOFA 

  

  

Oportunidades 

● Cadena considerable de 

clientes. 

● Una de las pocas 

empresas que desarrollan 

el tipo de actividad en la 

zona. 

●  Buena relación con el 

cliente. 

  

Amenazas 

●  Competencia con 

mayor presupuesto. 

●  Vías de acceso a la 

zona. 

● Orden público 

  

Debilidades 

● Bajo presupuesto 

●  Alto costo de la 

materia prima.  

● Infraestructura 

  

Estrategia D.O 

  

¿De qué manera las 

debilidades afectan a las 

oportunidades? 

  

Estrategia D.A 

  

¿Cómo las 

debilidades y 

amenazas perjudican 
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el desarrollo de las 

diferentes 

actividades? 

  

Fortalezas 

●  Buen manejo de 

capital. 

● Calidad de equipo de 

trabajo.  

● Dedicación de 

tiempo completo. 

  

Estrategia F.O 

  

¿La fortaleza y las 

oportunidades son 

aportes positivos? ¿Por 

qué? 

  

Estrategia F.A 

  

¿Cuáles son las 

fortalezas y de qué 

manera se pueden 

aprovechar para 

reducir las 

amenazas? 
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6.2 CINCO FUERZAS DE PORTER. 

 

 

 

      

  

 

     

 
Amenaza de entrada: 

ecesidad de capital. 

conomía de escala 

Poder del comprador: 

ompetencias 
entre 
compradores. 

iferenciación de 
productos 

Amenaza de sustitutos: 

ropensión del consumidor a 
cambiar. 

Poder del proveedor: 

ompetencias entre 
proveedores. 

iferenciación de 
productos 

Rivalidad sectorial: 

oncentración. 

arrera de salida. 

recimiento de 
mercado. 
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6.3 SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 
 

     Target: va dirigido a un público en general 

     Segmentación Geográfica: En la presente ya habiendo estudiado el mercado sería una buena 

estrategia enfocar el producto en la zona sur del pacifico colombiano, llegando a cada uno de los rincones 

de la región, entre esos los municipios de Buenaventura, Guapi, Timbiquí, Tumaco y Chocó, además 

será una buena idea la creación de esta empresa en los sectores mencionados por que ayudará a generar 

empleo y a mejorar la calidad de vida de algunas personas. 

     Segmentación Demográfica: va dirigido a un público y/o escenario de personas, hombres, 

mujeres, niños y niñas entre los individuos que les guste compartir en familia, grupos de amigos, 

relaciones sentimentales, 100% devotos a sus religiones (católico, cristianos, evangélicos) que se 

identifiquen de estrato socioeconómico 1,2, 3 y 4. 

     Segmentación Psicográfica: personas de todas las clases sociales que tengan un hogar debido 

a que es un producto de consumo diario. 

Marketing Mix “4p” 

     Producto: el producto que desea ofrecer la empresa, el cual es aceite extraído de coco debido 

a que se identifican como producto de consumo general, es un producto tangible donde se puede tocar, 

degustar, eso implica que el cliente tenga una percepción o referencia de nuestro producto ante el 

mercado. 
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     Precio: Es importante conocer el costo de 1 unidad del producto, los medios que se van a 

utilizar para dirigir el producto a los consumidores, para así saber cuál es el precio final, donde el cliente 

esté dispuesto a pagar para adquirir los servicios ofrecidos por la empresa. 

     Plaza / Lugar: Para que el cliente tenga acceso al producto, se utilizarán varios canales de 

distribución. 

Sistema de distribución #1 

Fabricante       -        Consumidor 

Sistema de distribución #2 

Fabricante -              Distribuidor         -       Consumidor 

6.3 PROCESO DE CONTROL 
LINEAMIENTOS PARA CALIFICACIÓN DE PROCESO DE VENTAS: 

 

RANGOS PROBABILIDAD IMPACTO 

3 Alto Alto 

2 Medio Medio 

1 Bajo Bajo 

   

 

CALIDAD CONTROL EXISTENTE 
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RANGOS 

CALIFICACIÓN 
INDICADOR 

 

5 Excelente  

4 Muy bueno  

3 Bueno  

2 Regular  

1 Deficiente  

 

CONTROL DE RIESGOS 

     Teniendo en cuenta los factores internos y externos documentados por la empresa, daremos 

todos los posibles eventos de riesgo, con el cual tendremos como objetivo no solo el estimar posibles 

pérdidas, sino evitar que estas ocurran. Ya que, sin duda alguna la empresa se ve afectada por diversos 

riesgos que inciden sobre su propia gestión empresarial. 

 

 

 

 

 

 

 

LOCALIZACIÓN. 
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 El municipio de Guapi se encuentra ubicado al sur occidente del departamento del Cauca, y se 

encuentra bordeando la vertiente del pacifico colombiano a orillas del río Guapi. La cabecera municipal 

está ubicada a los 2º 34 ́ de latitud Norte y a los 75º 54´de longitud occidental; tiene una superficie de 

2.688 km 2, superficie 90% plana y se caracteriza por abundante vegetación, sobre una altura de 5 metros 

sobre el nivel del mar y una temperatura promedio de 29ºC. Su población es de 30.759 habitantes 

aproximadamente. El aprovechamiento forestal tradicional es una de las actividades productivas mas 

comunes, aquí corteros generalmente nativos de la región, tumban selectivamente árboles. Este 

aprovechamiento se hace con un muy bajo grado de tecnificación, no se observa ni siquiera el 

direccionamiento en la caída de los árboles, hecho que afecta a los remanentes de fustales, como de la 

regeneración natural, de otro lado los desperdicios por árbol talado son considerables, pues las exigencias 

del mercado tanto en especie como en dimensión de los productos comercializables, sumados al uso de 

maquinarias obsoletas hacen que en el bosque quede un alto porcentaje del árbol. 

 

 

 

RIESGOS INTERNOS 
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❖ RIESGO DE VENTA. 

●      Manejo de control de inventarios mínimo: El manejo del control del inventario es una 

parte importante de la logística interna de la empresa, por lo que de ella depende tener a las personas 

capacitadas que estén en constante acercamiento a las bodegas para realizar rotación de stock con el 

objetivo de que no se produzca más mercancía de la que se consume, porque de lo contrario se verían 

con pérdidas del producto siendo un mayor costo al incrementar pasos en la cadena de logística, en este 

caso el retiro de la mercancía vencida o dañada, este tipo de movimientos tiene un costo, además de 

incrementar gastos como transporte e  incineración de los productos; generando extra costos que pueden 

ser totalmente evitables, si se tiene una buena medición de los inventarios que se distribuyen en los 

puntos de venta.  

 

❖ RIESGO FINANCIEROS. 

● Poca regulación en pagos de honorarios y firma de contratos por prestación de servicios 

● Nulidad en flujos de caja.  

● Insolencia en el control de entrada y salida de dineros. 

● Actitud de inversores privados e institucionales.  

 

❖ RIESGOS PERSONALES. 

● Incapacidades permanentes por lesión. 

● Accidente o enfermedad laboral: Este tipo de riesgo es el más común en todas las empresas, 

en especial si los trabajadores  constantemente se encuentran expuestos a peligros, en el caso de la 

empresa, este es un gran riesgo debido a que un gran porcentaje de colaboradores no cuentan con pólizas 

como ARL y seguridad social, siendo un inconveniente al momento de presentarse siniestros y las 
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familias o los propios implicado puedan afectar a la empresa mediante demandas por incumplimiento de 

las  leyes nacionales que protegen a los trabajadores.  

 

❖ RIESGO DE DIRECCIÓN. 

● No hay roles definidos en las diferentes actividades diarias 

● No existen protocolos correspondientes a funciones, responsabilidades y procesos.hu 

● Maximización de la gestión operativa. 

 

RIESGOS EXTERNOS  

 

❖ RIESGO DE VENTA. 

● Cambios en la demanda por alteración a presentación y empaque del producto. 

● Reducción en la demanda debido a una falla en el control de calidad de los productos 

 

❖ RIESGO DE DIRECCIÓN. 

● No hay proyección de crecimiento basado en la estadística. 

● Deterioro de la imagen y disminución de clientes. 

● No fidelizar al cliente.  

● Falta de personal calificado para las diferentes necesidades de la empresa. 

 

❖ RIESGO FINANCIERO. 

● Solo dependen del mercado local. 

● Sin información contable debidamente registrada. 
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● No existe regulación al momento de realizar depósitos y retiros de la cuenta.  

● No contar con apoyo financiero por parte de las autoridades locales. 

● Desconocimiento de fuentes de financiación. 

 

❖ RIESGOS NATURALES 

● Desastres naturales. 

● Fechas por veda, teniendo como consecuencia disminución en la oferta de ciertos productos.  

● Mareas muy altas. 

 

❖ RIESGOS SOCIODEMOGRÁFICOS 

● Paros armados por grupos ilegales que controlan la zona (Disidencias de las FARC, 

Paramilitares, BACRIM, Grupos de Narcotraficantes, etc.): El riesgo que corren los habitantes  del 

municipio de Guapi al estar rodeado de este tipo de bandas criminales son muy elevados, por lo que se 

encuentran vulnerables en su territorio, por lo que estos grupos deciden tomarse la ciudad con amenazas 

de abrir fuego a cualquier persona que se enfrente a ellos, consecuentemente en esos días de paro armado, 

ninguna persona puede deambular en la ciudad, afectando todo tipo de negocios generando pérdidas 

millonarias en todos los sectores que se ven implicados en la cadena de suministros y distribución.  

● Bloqueos en vías. 

● Bloqueos marítimos.  

● Paros (Como el pasado Paro Nacional). 

 

CONTROLES ESTRATÉGICOS  
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     Los controles estratégicos darán la pauta para llevar a cabo la verificación de los logros 

propuestos de acuerdo con los plazos establecidos, permiten también alcanzar las metas de la manera 

más eficiente, de acuerdo con los recursos que se tengan en el momento, por lo cual las mejores 

estrategias de control son:  

- El establecimiento de Objetivos Realistas: Este es el punto de partida para los procesos que 

se llevarán a cabo dentro de la empresa, en donde se estructuran las diferentes metas y plazos en los 

cuales se esperaría conseguirlos. 

 

- Medición de Resultados: La medición se lleva a lugar como un instrumento de control, esto 

quiere decir que nos permite obtener datos reales de cómo el proceso ha ido evolucionando y permite 

tener una idea de que tan real los objetivos propuestos se han ido cumpliendo.  

 

- Evaluación: En esta etapa se prioriza la evaluación de la efectividad en cumplir con los logros 

propuestos, debido a que, si estos no se están llevando de manera satisfactoria, este es el momento de 

evaluar los resultados obtenidos, y buscar las razones para tomar medidas correctivas. 

 

CAPACITACIONES: 

     Las capacitaciones son una estrategia importante para la implementación de mejores 

conductas en el trabajo, disminuyendo el porcentaje de riesgo, debido a que los aprendizajes se realizan 

para informar, instruir, despejar dudas sobre diferentes procesos que se pueden presentar en la empresa, 

en el caso puntual, este tipo de espacios permite a que diferentes colaboradores reciban conocimiento en 

las áreas a las cuales se basa su trabajo, permitiendo la especialidad de sus puestos de trabajo.  

Por lo tanto, algunos de los temas que pueden ser fundamentales en estas capacitaciones son:  
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● Manipulación adecuada de alimentos perecederos  

● Mejores tipos de embalaje, empaque y distribución de acuerdo con el producto 

● Capacitación sobre seguridad y salud en el trabajo. 

● Manejo de implementos tecnológicos para una mayor productividad en la práctica de la pesca        

            industrial. 

● Finanzas personales. 

Estudio administrativo. 
 

ATRIBUTOS DEL PERSONAL 

Cargo Prueba 
Psicológica 

Educación Experiencia 

Gerente del proyecto Entrevistas Profesional en ciencias 
sociales, Ciencias 
Económicas, 
Administración Pública, 
Contaduría, Derecho. Con 
especialización en 
Proyectos. 

Tres años liderando 
programas o proyectos de 
corte social básicamente en 
emprendimiento y entornos 
productivos  

Personal administrativo Entrevistas Profesional en ciencias 
sociales, Ciencias 
Económicas, 
Administración Pública, 
Contaduría, Derecho.  

Dos años en temas 
administrativos en entidades 
públicas o privadas. 

Director de 
producción. 

Entrevistas Ingeniería Industrial, 
Administración de 
empresas, economía y 
afines. 

Experiencia laboral de dos 
años : El aspirante debe 
tener experiencia en 
creación de empresa y debe 
ser comprobable su 
experiencia, importante 
tener emprendimiento o 
haberlo tenido y poder 
certificar esta información. 
Aplicación en campo de 
conceptos comerciales y 
financieros y de 
emprendimiento  
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Asesor juridico Entrevistas Profesional en Derecho Experiencia mínima de tres 
años en asesorías legales de 
proyectos sociales 

Contador Entrevistas Profesional en Contaduría 
Pública 

Experiencia mínima de tres 
años en departamentos 
contables de entidades 
públicas o privadas 

Elaboración propia. 

 

Entorno Económico 

Variables Afec 
(+) 

Afec  
(-) 

Observaciones Estrategias 

  
  
  

Tasa de 
crecimiento 
económico 

  
  

  Según el DANE, durante el 
año 2016 el PIB creció 2,0% 
respecto al año 2015. Las 
actividades con mayor 
crecimiento fueron: 
establecimientos 
financieros, seguros, 
actividades inmobiliarias y 
servicios a las empresas; 
construcción; e industria 
manufacturera. Por su parte, 
la actividad que registró la 
mayor caída fue la 
explotación de minas y 
canteras. En el cuarto 
trimestre de 2016 respecto 
al mismo periodo de 2015, 
el Producto Interno Bruto 
creció 1,6%.. Podemos 
observar que el sector de 
turismo no se encuentra 
listado  en las actividades 
con mayor crecimiento. 

Búsqueda de  la forma de 
integrarnos a asociaciones 
de turismo que permitan 
el mayor fortalecimiento 
de este sector, teniendo en 
cuenta que ´La Chorrera 
del Indio' tiene mayor 
relevancia a nivel 
regional que nacional, se 
debe encontrar la manera 
de penetrar en el mercado 
nacional para que 
conjuntamente las 
actividades de turismo 
aporten 
significativamente al PBI 

  
  
  

Índice de 
precio al 

consumidor 
(IPC) 

    Según cifras del DANE, 
para el año 2016 las 
actividades relacionadas 
con el esparcimiento 
registraron un IPC de 
4,05%, en comparación a 
los índices de los otros 
grupos de bienes y servicios 
representa el segundo 
menor índice. Entre los 
meses de enero y febrero del 
2017 se registró un IPC de 
1,08% y 0,97% 

  



  32    
 

respectivamente, resultantes 
de una diferencia de 0,11% 
en el sector ya nombrado 
(esparcimiento). Para los 
mismos meses del anterior 
año se registró en enero un 
1,11% y en febrero un 1%, 
lo que significa un 
decrecimiento un tanto 
significativo. 

  
  

Tasa de 
interés 

    Según datos de  la 
superintendencia financiera 
de Colombia, en 
comparación al porcentaje 
de intereses que otorgan los 
bancos a los usuarios que 
depositan su dinero a 
término fijo, los porcentajes 
de interés que se asignan a 
quien solicita un préstamo 
son muy altos. Actualmente 
el interés oscila entre el 13 y 
31% en las corporaciones 
financieras con mayor 
demanda de clientes. 

En vista de que el 
endeudamiento con 
entidades financieras no 
se puede evitar, se debe 
buscar la entidad que 
ofrezca las modalidades 
de crédito que mayor 
convenga al proyecto, así 
como también la que 
ofrezca las tasas de interés 
más cómodas, es decir se 
debe equilibrar estos dos 
factores. 

 

 

7. Estudio de mercado 

7.1 Encuesta  
 

INSTITUCIÓN UNIVERSITARIA ANTONIO JOSÉ CAMACHO 
ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA 

CREACIÓN DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE DE COCO EN EL 
MUNICIPIO DE GUAPI CAUCA-PROYECTO DE GRADO 

 
NOMBRE: ___________________________________   GÉNERO: F______ M______ 
 
OBJETIVO: Conocer qué tan satisfactorio es la creación de la empresa productora de aceite en 
guapi cauca, gustos e intereses de las personas que les gusta consumir este producto. 
 
 
1 ¿Qué clase de aceite consume? 

R// 
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2 ¿Le gustaría una empresa comercializadora de aceite de coco en guapi cauca? 

NO 

SI 

3. ¿consume usted aceite de coco? 

SI 

NO 

4.  Si tu respuesta fue sí, ¿por qué lo consumes? 

a) alimentación saludable 

b) protección de piel 

c) protección de cabello 

5. si tu respuesta fue ¿no te gustaría consumir el aceite de coco? 

SI 

NO 

6 ¿Cuál de las siguientes características tiene el mayor nivel de preferencia para usted? 

a) Promociones 

b) Calidad y servicio 

c) marketing 

d) comercialización 

e) salud 

7 ¿los precios que tienen en el mercado se ajustan con la calidad del producto? 

SI  

NO 

ALGUNAS VECES  
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8 ¿si su respuesta fue algunas veces en que rango que cree usted que se ajustan 1% a 100%? 

1% a 20% 

20% a 40% 

40% a 60% 

60% a 80% 

80% a 100% 

9 ¿Qué tanto estarías dispuesto a pagar por 1LT? 

a) 35.000 a 38.000 

b) 38.000 a 45.000 

c) 45.000 a 50.000 

10 ¿Cada cuánto hacen mercado en tu hogar? 

a) cada semana 

b) cada 15 días 

c) cada mes 

d) más de un mes 

11 ¿Cómo cree usted que puede incidir en la economía municipal la empresa procesadora de 

aceite? 

a) mal 

b) regular 

c) buena 

d) muy buena 

7.2 Resultado de encuesta realizada en guapi cauca por medio virtual a 44 familias  
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En esta primera sesión de 44 familias encuestadas se puede evidenciar que el aceite que se 

consume en su mayoría es el aceite oliva, aceite soya, aceite la muñeca donde se puede mirar que fueron 

los que más se destacaron en la gráfica.  

 

Dado a la respuesta de las 44 familias de manera digital se puede evidenciar que 100% está de 

acuerdo con una creación de empresa comercializadora de aceite de coco en el municipio de guapi cauca 

debido a su gran potencial del coco ya que es un gran potencial en la economía de municipio.  
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La encuesta formulada de una muestra de total un 44 de persona dieron como respuesta los 

siguientes aspectos: 27,3% dice que no consume aceite de coco, mientras tanto, el restante es decir el 

72,7% manifiesta en sí consumirlo, por lo cual  se demuestra que esto implica un resultado de manera 

satisfactoria para incursionar en el público objetivo. 

 

Con relación a la anterior pregunta, y bajo la condición si la respuesta fue positiva, el 52,3% 

manifiesta consumirlo por su alimentación saludable, seguido de un 13,6% afirma tenerlo en cuenta 

dentro de su dieta alimenticia por la protección a la piel, y por último el 34,1% por la protección del 

cabello. 
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La respuesta en este apartado se encuentra distribuido de la siguiente manera, de los 44 

encuestados, el 84,4% dice que si le gustaría consumir aceite de coco, mientras que un 15,6% manifiesta 

que no le gustaría consumirlo. 

  

La respuesta con relación a las características con mayor nivel de preferencia se encuentran en 

un empate técnico entre la calidad y servicio y la salud. 
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La distribución en la pregunta que si se cree frente a los precios del mercado si se ajustan, con la 

calidad del producto: el 61,4% dice que algunas veces, por otro lado el 20,5%manifiesta que si se ajusta 

con la calidad del producto. y un 15,9% afirma que no se ajustan a la calidad del producto. 

  

Relacionado a la pregunta anterior, para los encuestados que dieron como respuesta algunas 

veces, el 40.5% dicen que se ajustan entre un 40% a 60%, seguido de un 24,3%  que manifiesta afirma 

de 60% a 80%. Adicionalmente, el 13,5% incorpora entre un 80 a 100%. Por último, se evidencia un 

empate técnico de las opciones del 1% a 20%, y de 20% a 40%. 
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Relacionado a la disposición del valor que se estaría dispuesto a pagar por un litro. el 62,8% 

manifiesta que entre 35.000 a 38.000 pesos. Seguido de un 27,9% que dice entre 38.000 a 45.000 pesos. 

Y por último, el 9,3% con rango de valor entre 45.000 a 50.000 

 

Entre tanto, a la pregunta que con la periodicidad que hacen mercado en el hogar, el 47,7% dice 

que cada mes, y el 45,5% dice que cada 15 días.  
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La última pregunta relacionada en la presente encuesta con respeto si se cree que incidencia 

puede tener una procesadora de aceite en la economía municipal, inicialmente, 54,5% dice muy buena, 

el 31,8% dice buena, y el 9,1% afirma que regular. 

 

8. ESTUDIO TÉCNICO 

Localización de planta:  

Buenaventura: Parque central, El Éxito, La 14, Olímpica 

Guapi: Parque central 

Tumaco: Parque central 

Timbiquí: Parque central 

Choco: Parque central 

     Ya teniendo la ubicación donde se piensa ofrecer el producto, la empresa implementará un 

establecimiento de comercio en cada una de las zonas mencionadas anteriormente. De acuerdo a los 

sistemas de distribución para aplicar en cada uno de los sectores que se utilizaran, como estrategia el 
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punto donde venta del producto ofrecerá el domicilio gratis debido a que esto permite tener un contacto 

directo con el cliente, en conocer lo más mínimo del él  (donde vive, que le gusta) así lograr que el 

usuario siga adquiriendo el producto. 

     Promoción: Teniendo en cuenta el público al cual se piensa ofrecer el producto, sería 

necesario utilizar varios medios de comunicación que ayuden a enviar el mensaje que se quiere, que el 

usuario distinga por medio de la publicidad. 

     Estos son los medios de comunicación que nos ayudarán a estar más cerca del cliente. 

● Marketing Digital (Instagram, Facebook, Shapchat, Whatsapp, Correo)  

● Cuña radial 

● Vallas publicitarias 

● Marketing de guerrilla 

● BTL 

ÁREA DE FINANZAS 

     Debido a la trayectoria, al tiempo de funcionamiento que tenga la empresa, también de 

acuerdo a su crecimiento y rentabilidad, es importante observar otros tipos de mercado, por ende, la 

empresa decidirá e invertir en otros proyectos a corto, mediano y largo plazo. 

  

9. ESTUDIO ADMINISTRATIVO 

     Existen varias razones que permiten explicar el tímido avance de la agroindustria palmera en 

los departamentos que componen la región del pacífico colombiano. La primera de ellas –sobre la cual 
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se ha hecho mención en el aparte anterior–, es que ésta zona del país se caracteriza por tener una serie 

de restricciones edafoclimáticas para el cultivo de palma como consecuencia del clima, la humedad y la 

composición de los suelos. La segunda, refiere a las limitaciones legales para la implementación de éste 

tipo de proyectos productivos, pues en una proporción significativa, las tierras de los habitantes de la 

región se encuentran protegidas por la Ley 70 de 1993, sobre titulación colectiva para comunidades 

negras. Y la tercera, es que como consecuencia de la irrisoria infraestructura en la región, la 

implementación de proyectos de palma tiende a ser comparativamente más costosa allá que en otras 

zonas del país.   

Las características edafoclimáticas que refieren a factores climáticos, fisiográficos y de suelos, 

deben estar dentro de un rango específico para el caso de los cultivos de palma de aceite. Estos valores 

se pueden consultar en: CORPOICA. “Evaluación edafoclimática de las tierras del municipio de Guapi, 

departamento del Cauca”. 2007. Documento institucional. pp. 10-13. 38 La precisión que se hace acerca 

de los elementos que deben tomarse en consideración para evaluar la viabilidad de un proyecto palmero 

en la región del pacífico colombiano, se pueden sintetizar en tres aspectos considerados por la Diócesis 

Quibdó y Human Rights Everywhere en su estudio sobre la palma en el departamento del Chocó: 

primero, el análisis de las condiciones edafoclimáticas; segundo, el respeto a la legalidad vigente; y 

tercero, las 13 Paradójicamente, aunque en efecto la expansión de los cultivos de palma de aceite no ha 

sido significativa en el pacífico si se compara con otras zonas del país, cabe recordar que la región de 

ingreso de la palma –en la cual además se hicieron las primeras plantaciones– es precisamente la del 

pacífico colombiano. 

 No en vano, hasta nuestros días el centro experimental El Mira– Corpoica ha tenido gran 

importancia en la región, en la medida en que allá se adelantan diversas investigaciones dirigidas a 
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optimizar la producción del aceite de palma, particularmente en condiciones especiales como la de las 

tierras de Tumaco.  

Un ejemplo de los resultados de las investigaciones allí adelantadas, ha sido la creación de una 

semilla híbrida de palma resistente a la Pudrición del Cogollo (PC), enfermedad letal que hasta nuestros 

días ha afectado casi un 90% del total de los cultivos de Tumaco, pues se expande rápidamente por los 

niveles de humedad del municipio. Dicho híbrido es el que precisamente se está sembrando actualmente 

en el proyecto palmero en el Territorio Colectivo de Guapi Abajo. Actualmente, en Tumaco se están 

reemplazando las palmas enfermas por cultivos del híbrido, 39 por lo cual es difícil dar cifras sobre la 

presencia de cultivos de palma. Sin embargo, si se tiene en cuenta que para el año 2007 las plantaciones 

en Tumaco equivalen al 9.9% del total nacional, se puede precisar el peso que tiene la agroindustria 

palmera del municipio no sólo en la región occidental, sino en el país en general.  

La segunda zona con presencia de cultivos de palma de aceite en la región del pacífico 

colombiano está ubicada en el Urabá chocoano, particularmente en terrenos de las cuencas de Curvaradó 

y Jiguamiandó. La palma en estos municipios existe, sin embargo, como resultado de las alianzas desde 

principios de la pasada década entre grupos paramilitares con empresarios palmeros, con el objetivo de 

despojar de sus tierras a las comunidades negras que históricamente las han habitado, y así implementar 

proyectos productivos de palma en la región. 40 como resultado de ello, muchas de las familias que han 

retornado y se han encontrado a su paso con grandes extensiones de palma sembrada, o bien han tomado 

la decisión de deshacerse de ésta, o en otros casos de mantener los cultivos, razón por la cual la palma 

no ha desaparecido completamente de la región. Adicionalmente, existe otro aspecto que también reviste 

gran importancia y pueden afectar desde los costos económicos, hasta los costos políticos del proyecto.  

Se hace referencia a la presencia del conflicto, pues en el contexto colombiano en particular, la 

expansión de la palma se ha ligado en algunos casos al fenómeno del paramilitarismo, con la consecuente 
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estigmatización del sector palmero en todo el país. Comparar con Mingorance, Fidel; Minelli, Flaminia; 

Le Du, Hélène. El cultivo de la palma africana en el Chocó: legalidad ambiental, territorial y derechos 

humanos. p. 103-104. 39 Comparar Información suministrada por Luisa Sarmiento. Ficha Técnica: 

Anexo 6. 40 Como resultado de una serie de procesos jurídicos alrededor de este caso, en mayo de 2010 

la Fiscalía General de la Nación sentenció a 24 empresarios “entre representantes legales, intermediarios, 

trabajadores de las empresas de palma africana y desmovilizados paramilitares que durante una década, 

con créditos otorgados por el Estado, y bajo la fachada de compañías que impulsarían el progreso en el 

Urabá, se apoderaron de terrenos ancestrales de afrodescendientes de las cuencas de Curvaradó y 

Jiguamiandó”. Ver “El “dossier” de los palmero”. El espectador (21 de mayo de 2010). Consulta 

electrónica.  

 Finalmente, la tercera zona del pacífico con presencia de cultivos de palma ha sido la costa 

caucana en donde, sin embargo, se ha dado una redondisima escala. Aunque han sido numerosos los 

fracasos tras algunas de estas experiencias se ha configurado un imaginario colectivo en muchos de sus 

pobladores que ha mantenido viva la ilusión del “modelo cooperativo”41 históricamente asociados a la 

palma. En concepto de Arturo Escobar, el cooperativismo fue un instrumento importante que desde la 

década de los sesenta –precisamente de manera alterna a la consolidación de proyectos comerciales de 

palma de aceite en todo el país– “llegó a la región como un modelo estrictamente ligado al marco legal 

del Estado…el cual se fundamentó en procesos anteriores y disposiciones de los gobiernos en procura 

de ejercer un efectivo control sobre el campo y sus actores”. Esto significa, por lo tanto, que a través de 

diferentes leyes –como la que permitió la creación de las Asociaciones Agrícolas Familiares en 196142–

, se buscó incentivar la organización asociativa de los habitantes de la región para la gestión de proyectos 

de interés particular del Gobierno Nacional, bajo el control de entidades como el INCORA. Uno de los 

ejemplos resultantes de dicho modelo cooperativo fue la implementación entre 1965 y 1966 del proyecto 
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Cauca No. 1 por parte del INCORA a través del cual se buscaba incentivar el cultivo de palma de aceite 

en todos los municipios de la costa caucana.  

Dicho proyecto, que tenía su centro de operaciones en Guapi, fue el primer antecedente de 

proyectos palmeros fallidos en la región. Sin embargo, pese a las fracasadas experiencias del pasado que 

podrán verse con mayor detalle cuando se describa a continuación la problemática del municipio de 

Guapi, y en concordancia con el impulso al sector palmero colombiano que se ha venido gestando desde 

el gobierno nacional, la región del pacífico colombiano todavía se ve como un centro importante para el 

desarrollo de proyectos comerciales de palma. No en vano, en la Política de Estado para el Pacífico 

colombiano (Conpes para el Pacífico colombiano) del año 2007,44 se hace mención al impulso que 

desde el Gobierno Nacional se le daría a la experiencia palmera que actualmente se implementa en el 

municipio de Guapi.  

En concepto de Yamile Salinas, consultora independiente experta en el tema de palma de aceite 

en Colombia, este proyecto productivo y muchos otros de naturaleza agrícola que vienen siendo 

respaldados por el Gobierno Nacional, se pueden leer en el marco del Plan Regional Integral 41 

Comparar Escobar. “Viejas y nuevas formas de capital y los dilemas de la biodiversidad.” pp.109-112. 

42 Creadas a partir de lo dispuesto en la Ley 135 de 1961. Comparar Escobar, Arturo. “Viejas y nuevas 

formas de capital y los dilemas de la biodiversidad.” p. 98. 43 Comparar Información suministrada por 

Silvio Sinisterra. Ficha Técnica: Anexo 6. 44 Comparar CONPES. “Documento Conpes 3491: Política 

de Estado para el Pacífico colombiano” (Conpes para el Pacífico colombiano). p. 65. 45 Comparar 

Información Suministrada por Yamile Salinas. Ficha Técnica: Anexo 6.  para el Pacífico (PRI 

Pacífico),46 a través del cual se busca consolidar proyectos de infraestructura de transporte destinados 

a aprovechar “las ventajas comparativas y competitivas de la región (forestal, bienes ambientales, 

minería y turismo) y a su incorporación en la vida nacional e internacional”. 
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En particular, el proyecto de Guapi se puede enmarcar dentro del Proyecto Arquímedes –que se 

ejecuta como parte del PRI Pacífico–, a través del cual se busca comunicar a Buenaventura con Tumaco 

a través de los esteros (la Acuapista), además de incorporar más de 5 millones de hectáreas a la 

producción nacional. 48 De esta manera, el municipio de Guapi como zona intermedia entre 

Buenaventura y Tumaco, sería uno de los puntos que deberían ser intervenidos para el logro del Proyecto 

Arquímedes, lo cual en el concepto de Yamile Salinas, terminará afectando más de 400 km de manglares 

–entre ellos los localizados en Guapi Abajo–, con lo cual se estaría desconociendo el régimen especial 

de la reserva forestal del Pacífico. 

 

 9.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

9.2.1 MISIÓN 

     Este proyecto el cual está planteado a la creación de una empresa comercialización de aceite 

de coco ubicada en el municipio de guapi cauca la cual desea satisfacer a su población y alrededores con 

su producto de calidad.   

9.2.2 VISIÓN 

   En 4 años seremos una empresa productora de aceite en el municipio de guapi cauca con el fin 

de brindarle a la población una fuente más de empleo para su progreso ya que es un municipio con 

abundancia de coco.  

9.2.3 VALORES 

Responsabilidad: La responsabilidad es un valor que está en la conciencia de la persona que 

estudia la Ética sobre la base de la moral. 

Trabajo en equipo: Trabajo en equipo es el trabajo hecho por un grupo de personas, donde todos 

tienen un objetivo en común. 
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Eficiencia: Buscaremos soluciones oportunas y estratégicas en el menor tiempo posible. 

Confianza: Brindaremos un ambiente seguro e íntegro cumpliendo con las metas establecidas. 

Competitivos: Constantemente realizaremos cambios positivos y creaciones originales, para el 

mejoramiento de nuestro conocimiento. 

Amor: Obtener amor propio y seguridad en las personas que creen y les gusta esta cultura. 

10. Diagnóstico externo: 

- Solo depender del mercado local es un riesgo teniendo en cuenta que en la zona hay más 

empresas que se dedican a lo mismo, la búsqueda de otros tipos de mercados permitirá que la empresa 

sea más sostenible, la ciudades y departamentos aledaños son fuentes de captación de nuevos clientes 

para ampliar la acción de mercado actual. 

- La venta del producto al público su presentación y empaque se evidencia falencia, no es la 

mejor manera entregar un producto perecedero en costales y sin control de la cadena de frío, urgente 

trabajar en este tema. 

- Tipos de embalaje: Este producto al ser perecedero debe de ser muy cuidadoso al momento 

de realizar su empaque, embalaje, etiquetado y distribución; por lo que pueden ser catalogados como 

alimentos que pueden llegar a producir la muerte a un consumidor debido al mal estado del producto, 

este tipo de riesgos se pueden disminuir, si la empresa invierte en buenos empaques, los cuales se 

encuentren sellados al vacío, con su respectiva etiqueta en donde se ilustra los valores nutricionales, 

certificados de calidad, fechas de expedición y de vencimiento; pero lo más es proveer una buena cadena 

de frío desde que el producto se encuentra en la plata hasta que es puesto en el punto de venta para ser 

comercializado, con el fin de que estos alimentos se preserven de la mejor manera posible, continuando 

con sus características y evitando que se conviertan en un inventario sin flujo y que sean catalogados 

como productos de menor calidad.  
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Los riesgos a los que están sometidos diferentes protagonistas dentro de la comercialización de 

productos perecederos en presentaciones que no son óptimas pueden ser muy amplios algunos de estos 

son:  

10.1 Clientes y Consumidores: Los riesgos que se puede encontrar el cliente y/o consumidor al 

momento de obtener este tipo de productos al tener falencias en el empaque son:  

● Intoxicación por pescados en mal estado  

● Pérdida total del producto por romper la cadena de frío  

● Empaques no aptos para la venta en las diferentes plazas. 

● Perder la confianza en el proveedor. 

          10.2  INVIMA y Salud Pública:  

● Productos en mal estado se convierten en un peligro para la salud de los ciudadanos.  

● Falta de credibilidad en los entes de control nacionales y del departamento. 

● Demandas por falta de control a los productos que se consumen en el territorio. 

- Tiene una gran oportunidad en la pesca agroturística sería una fuente de ingreso adicional de 

la actividad comercial principal en tiempos de veda. El incentivo al turismo generaría mayor ingreso a 

la empresa, generación de empleos nuevos, más circulación de dinero en la zona por ende más 

oportunidad de compra. 

- El aprovechamiento de las fincas y el incentivo de turismo son líneas de negocios adicionales, 

pero deber organizar y capacitar la parte del desarrollo de estas, excelente unidad de negocio adicional 

se tiene toda la experiencia, zonas verdes y marítimas para desarrollar dicha actividad importante 

potencializar estos procesos lo más pronto posible. 
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- Una oportunidad adicional como ingreso es el buen manejo de los residuos biológicos los 

cuales son comprados y procesados por otras empresas como materia prima para la producción de 

comida para peces y la producción de abonos para plantaciones. 

11. Evaluación Financiera. 

 

AÑO BASE  AÑOS DE OPERACIÒN  

0 1 2 3 4 5 

14.500 15.312 16.169 17.075 18.031 19.041 

11.800 12.461 13.159 13.895 14.674 15.495 

1.850.000.000 1.953.600.000 2.063.001.600 2.178.529.690 2.300.527.352 2.429.356.884 

      

UDDS 685.185 685.185 685.185 685.185 685.185 

UDDS 3.425.926 3.425.926 3.425.926 3.425.926 3.425.926 

% 0,6 0,7 0,8 0,9 1 

UDDS 2.055.556 2.398.148 2.740.741 3.083.333 3.425.926 

 

 

INGRESOS POR 
VENTAS $$$  

31.474.66
6.667 

38.776.789
.333 

46.798.04
5.184 

55.596.077.
679 

65.232.73
1.143 

COSTO DE 
MCIA 
VENDIDA  

25.613.86
6.667 

31.556.283
.733 

38.083.92
6.426 

45.243.704.
594 

53.085.94
6.723 

UTILIDAD 
BRUTA  

5.860.800.
000 

7.220.505.
600 

8.714.118.
758 

10.352.373.
085 

12.146.78
4.420 

GASTOS FIJOS 
DE OPERACIÓN  

1.953.600.
000 

2.063.001.
600 

2.178.529.
690 

2.300.527.3
52 

2.429.356.
884 

 

 

ESTRUCTURA DE 
INVERSIÓN :       

    20%      
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1. CAPITAL DE 
TRABAJO :       

C.TRAB. 
REQUERIDO 6.294.933.333 

7.755.357.8
67 

9.359.609.
037 

11.119.215.53
6 

13.046.546.2
29 - 

INCREMENTO 
DE C. TRAB. 6.294.933.333 

1.460.424.5
33 

1.604.251.
170 1.759.606.499 

1.927.330.69
3 0 

RECUPERACIÓN 
C. TRAB.      

13.046.54
6.229 

          

2.INVERSIONES 
FIJAS :       
MAQUINARIA Y 
EQUIPO 1.230.000.000      

EQUIPO DE 
OFICINA 450.000.000      

MUEBLES Y 
ENSERES 150.000.000      
TOTAL INVER 
FIJAS 1.830.000.000      

          
3. GASTOS 
PREOPERATIV. 31.110.000      

          

TOTAL 
INVERSIONES 8.156.043.333 

1.460.424.5
33 

1.604.251.
170 1.759.606.499 

1.927.330.69
3 - 

 

ESTRUCTURA DE CAPITAL CONTABLE DEL PROYECTO- MODELO DE 
FINANCIAMIENTO - COSTO DE CAPITAL (WACC) 

      
T(TASA 
IMPOSITIVA) 33% ANUAL 

40% 

RECURSO
S 
PROPIOS    7,20% TCC EA 3% 

60% 

RECURSO
S 
FINANCI
ADOS    11,58%  EA 0,0465516 

      

COSTO DE 
CAPITAL 
DEL 
PROYECTO  7,54% 
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    DEUDA     

   TASA 11,58%     

   NPER 5 AÑOS    

   VA 
4.893.626.

000 PRESTAMO    

   VF 0     

   PAGO 

-$ 
1.343.442.

941 

CUOTA 
ANUAL 
VENCIDA    

   TIPO 0 VENCIDO    

         

    

AMORTI
ZAR 
DEUDA     

    1 2 3 4 5 
PAG
OPRI
N    

-$ 
776.761.0

51 
-$ 

866.709.980 -$ 967.074.996 
-$ 

1.079.062.281 
-$ 

1.204.017.693 
PAG
OIN
T    

-$ 
566.681.8

91 
-$ 

476.732.961 -$ 376.367.945 
-$ 

264.380.661 -$ 139.425.249 

    

-$ 
1.343.442.

941 
-$ 

1.343.442.941 
-$ 

1.343.442.941 
-$ 

1.343.442.941 
-$ 

1.343.442.941 

 

 

 

DEPRECIACIONES AMORTIZACIONES Y 
VALOR DE SALVAMENTO DEL 

PROYECTO     

    0 1 2 3 4 5 
VR.SAL
V. 

   
TA
SAS        

DEPRECIACI
ONES :           
MAQUINARI
A Y EQUIPO   10% 

1.230.000.
000 

123.000.0
00 

123.000.00
0 

123.000.0
00 123.000.000 

123.000.0
00 

615.000.
000 

EQUIPO DE   20% 450.000.0 90.000.00 90.000.000 90.000.00 90.000.000 90.000.00 0 
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OFCINA 00 0 0 0 

MUEBLES Y 
ENSERES   10% 

150.000.0
00 

15.000.00
0 15.000.000 

15.000.00
0 15.000.000 

15.000.00
0 

75.000.0
00 

TOTAL 
DEPRECIAC
IONES     

228.000.0
00 

228.000.00
0 

228.000.0
00 228.000.000 

228.000.0
00  

VR. DE 
SALVAMEN
TO          

690.000.
000 

AMORTIZA
CIONES 
GAST. 
PREOP     6.222.000 6.222.000 6.222.000 6.222.000 6.222.000  

 

 

 

    ESTADO DE RESULTADO 

  Años  0 1 2 3 4 5 

INGRESOS POR 
VENTAS     

31.474.666.
667 

38.776.789.3
33 

46.798.045.
184 

55.596.077.6
79 

65.232.731.
143 

MENOS COSTO 
MCIA 
VENDIDA     

25.613.866.
667 

31.556.283.7
33 

38.083.926.
426 

45.243.704.5
94 

53.085.946.
723 

UTILIDAD 
BRUTA     

5.860.800.0
00 

7.220.505.60
0 

8.714.118.7
58 

10.352.373.0
85 

12.146.784.
420 

MENOS 
GASTOS DE 
OPERACIÓN     

1.953.600.0
00 

2.063.001.60
0 

2.178.529.6
90 

2.300.527.35
2 

2.429.356.8
84 

MENOS 
DEPRECIACIO
NES     228.000.000 228.000.000 228.000.000 228.000.000 228.000.000 

MENOS 
AMORTIZACIO
NES     6.222.000 6.222.000 6.222.000 6.222.000 6.222.000 

UTILIDAD 
OPERACIONAL     

3.672.978.0
00 

4.923.282.00
0 

6.301.367.0
69 

7.817.623.73
3 

9.483.205.5
36 

MENOS 
INTERESES     

$ 
566.681.891 

$ 
476.732.961 

$ 
376.367.945 

$ 
264.380.661 

$ 
139.425.249 
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UTILIDAD 
NETA ANTES 
DE 
IMPUESTOS     

3.106.296.1
09 

4.446.549.03
9 

5.924.999.1
23 

7.553.243.07
2 

9.343.780.2
87 

MENOS 
IMPUESTOS   34%  

1.056.140.6
77 

1.511.826.67
3 

2.014.499.7
02 

2.568.102.64
4 

3.176.885.2
98 

UTILIDAD 
NETA 
DESPUÉS DE 
IMPUESTOS     

2.050.155.4
32 

2.934.722.36
6 

3.910.499.4
21 

4.985.140.42
7 

6.166.894.9
89 

 

 

 

 

 

    FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA 

    0 1 2 3 4 5 

ENTRADAS A 
CAJA          

          

UTILIDAD NETA 
DESPUÉS DE 
IMPUESTOS     

2.050.155.4
32 

2.934.722.36
6 

3.910.499.4
21 

4.985.140.42
7 

6.166.894.9
89 

DEPRECIACION
ES     228.000.000 228.000.000 228.000.000 228.000.000 228.000.000 
AMORTIZACION
ES     6.222.000 6.222.000 6.222.000 6.222.000 6.222.000 
FLUJO DE CAJA 
OPERATIVO     

2.284.377.4
32 

3.168.944.36
6 

4.144.721.4
21 

5.219.362.42
7 

6.401.116.9
89 

          
RECUPERACIÓN 
K TRABAJO         

13.046.546.
229 

VR. 
SALVAMENTO         690.000.000 
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PRESTAMOS    
4.893.626.00

0      

TOTAL 
ENTRADAS    

4.893.626.00
0 

2.284.377.4
32 

3.168.944.36
6 

4.144.721.4
21 

5.219.362.42
7 

20.137.663.
218 

          

SALIDAS          

          
PAGO 
PRINCIPAL 
(PAGOPRIN)     

$ 
776.761.051 

$ 
866.709.980 

$ 
967.074.996 

$ 
1.079.062.28

1 

$ 
1.204.017.6

93 
INVERSIONES 
TOTALES    

8.156.043.33
3 

1.460.424.5
33 

1.604.251.17
0 

1.759.606.4
99 

1.927.330.69
3 - 

TOTAL 
SALIDAS    

8.156.043.33
3 

2.237.185.5
84 

2.470.961.15
0 

2.726.681.4
95 

3.006.392.97
3 

1.204.017.6
93 

          

FLUJO DE CAJA 
NETO DEL Io    

- 
3.262.417.33

3 47.191.848 697.983.215 
1.418.039.9

27 
2.212.969.45

4 
18.933.645.

525 

 

 

     

VNA     

VNA Y 
SALDOS 
+   $16.609.579.034 

VNA E SALDOS -   - 3.262.417.333 

VNA    13.347.161.700 

     

     

TIR    54,33% 

     

TIRM    48,87% 

     

R B/C    5,09 

 

 

12. CONCLUSIÓN 
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     El presente proyecto representa una oportunidad en el municipio para el sector cocotero, 

además de generar ingresos. Donde se estará generando una forma innovadora para el municipio, se mira 

de esta forma ya que no se tendrá que sacar el producto del lugar si no ya como producto terminado para 

el uso de los consumidores.  Agregando que el estudio de mercado dio unos resultados donde 

evidenciamos que la mayoría de los clientes prefieren usar aceite de coco que los otros ya que este es un 

producto natural libre de químicos.  

los aspectos importantes dentro del desarrollo de una actividad de comercialización como lo es 

el sector industrial y su relación con el aporte socioeconómico de una región, las actividades productivas 

del sector de los servicios en gran medida se constituyen en una posibilidad de empleo para diferentes 

grupos de la sociedad en la que se hábitat en la actualidad, es por ello que las industrias en el diario vivir 

se preocupan por cada día mantener en gran medida el reconocimiento de su marca y la fidelización de 

clientes. Además, es destacable que en el municipio de Guapi existe una carencia en la creación de las 

empresas industriales que basan gran parte de la distribución de sus productos bajo la metodología del 

modelo técnico de emprendimiento con diferentes estándares. 

Este proyecto genera una tasa interna de retorno equivalente al 54,33%, es decir que los dineros 

que generó el proyecto en caja recuperaron la inversión en 5 años a una tasa de 54,33%, superando 

ampliamente el costo de oportunidad esperado. La rentabilidad obtenida por este proyecto considerando 

un costo de financiación y reinvirtiendo los dineros que deja cada año a una tasa de 7,20% generaría una 

rentabilidad del 48,87% superando ampliamente el costo promedio de capital del proyecto.  

         

 

 

13. RECOMENDACIONES 
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     Durante los dos siguientes años estará la empresa estructurada con el fin de generar aceite de 

coco en el municipio de Guapi Cauca donde se está pera realizar implementaciones en estrategia y 

técnica de la empresa.      Durante el funcionamiento de la empresa se puede implementar tecnología y 

más personal capacitado con el fin de exportar nuestro producto. Programar capacitaciones periódicas y 

actividades en las diferentes áreas para lograr el mejoramiento permanente y progreso continuo de las 

diferentes áreas de la empresa. 

Para trabajos investigativos posteriores relacionados a temas con la metodología de ventas, es 

recomendable realizar un análisis sobre las variables, ventas anuales, número de personas empleadas, 

con el fin de encontrar si la causalidad de estas dos variables es positiva y tendencial creciente con 

relación a la efectividad del ya mencionado. Por otro lado, también, es de gran importancia medir 

mediante un indicador de satisfacción en donde se califique el grado de aceptación de los clientes de 

estas empresas que enfocan las ventas en el modelo de ventas, especialmente en la distribución 

evaluando desde el punto de vista tiempo de entrega del producto, condiciones del producto al llegar al 

consumidor final. 
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