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Resumen 

 

En el presente estudio se plantea la realización de un análisis del servicio de la fabricación y 

comercialización de batidos a base de aguacate y estará ubicado en la zona norte de la ciudad de 

Cali. 

En el caso de la comuna 2 de la Ciudad de Cali, Colombia, se inicia con la evaluación del 

desarrollo del nivel de la presentación del servicio de la fabricación y comercialización de batidos 

a base de aguacate, teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el estudio y los lineamientos 

establecidos para la prestación de esta comercialización, se propone la creación de una empresa de 

fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate en la zona norte de la ciudad de Cali 

Que permite planear, diseñar y orientar la prestación del servicio de batidos a base de 

aguacate con alto nivel de profesionalismo con el fin de mejorar la presentación del servicio e 

impactar en el mejoramiento de la calidad de este. 

 

Palabras clave: batido, comercializar, planear y diseñar 
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Summary 

 

In the present study, an analysis of the service of the production and commercialization of 

avocado-based milkshakes is proposed and will be located in the northern part of the city of Cali. 

In the case of commune 2 of the City of Cali, Colombia, it begins with the evaluation of 

the development of the level of presentation of the service of, the production and 

commercialization of avocado-based milkshakes, taking into account the results obtained in the 

study and the guidelines established for the provision of this commercialization, it is proposed a 

creation A Manufacturing Company and marketer of avocado-based milkshakes in the northern 

area of the city of Cali 

That allows to plan, design and guide the provision of the service of smoothies based on 

avocado with a high level of professionalism in order to improve the presentation of the service 

and impact on the improvement of its quality. 

 

Keywords: shake, market, plan and design 
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Introducción 

El siguiente proyecto se lleva a cabo con el fin de estudiar la factibilidad de la 

fabricación y comercialización de batidos a base aguacate, el cual cumpla con el objetivo de 

brindarle a la población una alternativa de refresco innovador, natural y saludable, logrando 

un importante impacto en el mejoramiento de la calidad de vida.  

Se entiende por Factibilidad las posibilidades que tiene de lograrse un determinado proyecto. 

(Varela Villegas, 1997). El estudio de factibilidad es el análisis que realiza una empresa para 

determinar si el negocio que se propone será bueno o malo, y cuáles serán las estrategias que 

se deben desarrollar para que sea exitoso. 

De acuerdo a las investigaciones en donde se afirma que, “El aguacate contiene grasas 

y fibra que pueden ayudar a reducir el riesgo de enfermedad cardiovascular.” (Blasting News, 

2019), se toma como base para la creación de un batido natural que posee alto contenido de 

vitaminas, minerales, agua y otros nutrientes. Adicionalmente es un producto que por la 

naturaleza de sus ingredientes aporta al organismo de quien lo consume un mayor rendimiento 

en actividades como el ejercicio y concentración.  

En la actualidad los consumidores se inclinan a los productos que mantienen altos 

estándares de calidad, por eso se decide efectuar esta factibilidad a los batidos a base de 

aguacate, en los cuales se encuentra un verdadero aporte a sus vidas desde lo nutricional hasta 

en las experiencias de vida, por este motivo es necesario conocer la viabilidad que puede tener 

la creación de este producto y así disminuir el nivel de riesgo en la creación de esta nueva 

empresa.  
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Planteamiento Del Problema 

Actualmente la comunidad ha adquirido una tradición o cultura sobre el consumo de 

batidos naturales con el fin de tener una vida sana. Por esta causa se decide crear un plan de negocio 

de una empresa de fabricación y comercialización para ofrecer batidos con dichas características 

que está muy relacionado con el cuidado de la salud, para satisfacer las necesidades de los clientes. 

Teniendo en cuenta la situación de la oferta dada por este sector, se ha detectado una insatisfacción 

del mercado en este tipo de batidos, donde el usuario evalúa los servicios ofrecidos y una de las 

causas principales que llevan a este descontento de los clientes es debido a que muchos de los 

establecimientos que ofrecen este tipo de batidos no cuentan con personal apto y calificado; por 

ende, el servicio prestado no es de óptima calidad. 

 

Según datos estadísticos entre el año 2011 y 2015 el aumento de gimnasios en Colombia 

fue del 46.3%, y en Cali más específicamente del 50%. (ELTIEMPO, 2015). Debido a este 

crecimiento la población caleña ha ido tomando cambios en su estilo de vida, y uno de estos 

cambios se refleja en la alimentación, rutinas de ejercicios, actividades deportivas, entre otras; 

prácticas que han traído adicionalmente la preferencia hacia productos naturales que aportan 

beneficios a la salud. Con base a esto nace la necesidad de crear un producto que aporte gran 

cantidad de vitaminas y propiedades al consumidor final, por lo que se toma como base el aguacate 

que cuenta con estas cualidades alimenticias y aportes al crecimiento, como la de recomponer la 

masa muscular, ideal para personas  
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El mercado actual de productos naturales es pequeño, pero con una gran tendencia al 

crecimiento, sin embargo, la búsqueda por la calidad y la excelente presentación no ha tenido la 

suficiente atención, además de la variedad de frutas que ofrecen sigue siendo muy repetitiva. 

Su nicho está conformado por los estratos 5 y 6 de la ciudad, ya que tienen el mayor 

ingreso y constituyen un mercado potencial. 
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Formulación Del Problema 

 

¿Cómo realizar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa de fabricación 

y comercialización de batidos a base de aguates en la zona norte de la ciudad de Cali? 
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Sistematización Del Problema 

 

¿Cómo realizar un estudio de mercadeo para la creación de una empresa de fabricación 

y comercialización de batidos a base de aguacates en la zona norte de la ciudad de Cali? 

 

¿Qué estudio técnico realizar que refleje la factibilidad en la creación de una empresa 

de fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate en la zona norte de la ciudad 

de Cali? 

 

¿Cómo realizar un estudio organizacional y legal para la factibilidad en la creación de 

una empresa de fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate en la zona norte 

de la ciudad de Cali? 

 

¿Qué estudio financiero se debe realizar para la creación de una factibilidad de una 

empresa de fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate en la zona norte de la 

ciudad de Cali? 
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Justificación 

Justificación teórica 

La presente investigación se enfocará en estudiar la creación de una fabricadora y 

comercializadora de batidos a base de aguacate en la cual se pretende unir los sectores de la salud 

personal y el cuidado de la alimentación; permitiéndonos crecer como profesionales y generar un 

excelente servicio el cual satisfaga plenamente al mercado de la comuna 2 de Cali. Lo que se 

pretende con el proyecto, es lograr el desarrollo de un estudio de factibilidad que permite analizar 

los diferentes aspectos tanto organizacionales, sociales, de mercado y financieros para así definir 

la viabilidad en la creación de una empresa de batidos a base de aguacate en el norte de la ciudad 

de Cali, la cual podría tener una gran posibilidad en el mercado ya que es un producto innovador 

y rico en propiedades nutricionales. 

Como la idea de investigación es la creación de una empresa dedicada a la fabricación y 

comercialización de batidos a base de aguacate, se enfatiza en brindar a los consumidores una 

propuesta de producto nuevo, batidos con altas propiedades saludables, y más sano con respecto a 

la competencia. 

El presente proyecto es muy importante porque presenta la oportunidad de crear algo 

innovador en el campo de los batidos y a su vez brindar esta nueva alternativa a las personas que 

se preocupan por su salud y por llevar un estilo de vida sano, ya que este tipo de productos no son 

tan comúnmente vistos, además daría la posibilidad de generar empleo en la región y contribuir 

con el desarrollo de la ciudad de Cali en materia socioeconómica.  
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En este aspecto también cabe resaltar el tema de la competitividad empresarial 

considerando que esta futura empresa puede llegar a contribuir a la ampliación de un mercado por 

parte de las empresas con enfoques en productos saludables y naturales por medio de la 

implementación de estrategias y conocimientos adquiridos a lo largo del proceso. 

Por otro lado, se puede decir que este proyecto se realiza teniendo en cuenta las ventajas 

que brinda el Plan Nacional del Desarrollo para el periodo 2018-2022, basado en este “Pacto por 

Colombia, Pacto por la equidad” está basado en la ecuación del bienestar: LEGALIDAD + 

EMPRENDIMIENTO = EQUIDAD, El pacto por el emprendimiento y la productividad es un 

pacto por una economía dinámica, incluyente y sostenible que potencie todos nuestros talentos.  

 

Este pacto hará posible la transformación productiva que Colombia ha estado esperando y 

que permitirá reducir nuestra dependencia de la minería y de los hidrocarburos, aumentará la 

formalización laboral y empresarial y logrará un mayor aprovechamiento de las oportunidades que 

brindan los tratados de libre comercio, lo anterior es de suma importancia para llevar a cabo el 

proyecto puesto que es un factor motivante el saber que es posible gestionar recursos para la puesta 

en marcha de la investigación. (PND, 2019) Por tal razón se requiere determinar la viabilidad de 

la creación de una empresa de batidos a base de aguacate por medio de un estudio de factibilidad 

previo que sirva como fundamento a la hora de plantear a diferentes entidades que apoyan el 

emprendimiento en la ciudad de Cali para generar confiabilidad y conveniencia a la hora de invertir 

en este proyecto. 
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Justificación Práctica. 

El desarrollo de este trabajo se enfoca en ofrecer comida tipo gourmet, debido a que las 

personas invierten una gran cantidad de tiempo y dinero en alimentarse por fuera de la casa todos 

los días, es por esto que implementar este nuevo tipo de comida, ayudarán a ver una vida más 

saludable, reflejando un cambio de perspectiva de las personas al adquirir un servicio integral de 

comidas. 

 

Justificación Metodológica. 

• Estudiar el segmento y el perfil del consumidor, que permita tener información más precisa 

y detallada. 

• Definir los procesos y procedimientos técnicos que se debe llevar a cabo para poder atender 

las necesidades y servicios en general. 

• Elaborar un estudio administrativo y legal que permita definir acciones correctas. 

• Determinar si es viable o no, la creación del restaurante enfocado en las comidas gourmet 

en la ciudad de Cali.  
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Objetivos 

Objetivo general 

Realizar el estudio de factibilidad para la creación de una empresa de fabricación y 

comercialización de batidos a base de aguacate en la zona norte de la ciudad de Cali. 

 

Objetivos Específicos 

 

➢ Efectuar un estudio de mercadeo para la factibilidad en la creación de una 

empresa de fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate en la 

zona norte de la ciudad de Cali. 

 

➢ Realizar un estudio técnico que nos permita conocer los recursos necesarios que se 

requiere en la actividad de batidos a base de aguacate. 

 

➢ Identificar los requerimientos organizacionales y legales para la factibilidad en 

la creación de una empresa de fabricación y comercialización de batidos a base 

de aguacate en la zona norte de la ciudad de Cali. 

 

➢ Reconocer los aspectos financieros correspondientes en la creación de una 

empresa de fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate en la 

zona norte de la ciudad de Cali. 
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Marco Teórico. 

 

Buscando llevar a cabo una factibilidad para la creación de una empresa de fabricación y 

comercialización de batidos a base de aguacate en la zona norte de la ciudad de Cali, se tiene en 

cuenta los temas de factibilidad que según el autor (BACA), afirma que a grandes rasgos la 

factibilidad abarca componentes importantes como el estudio técnico, de mercado, económico, 

análisis de riesgo y la metodología para el incremento en la capacidad iniciada. Se decide abarcar 

temas como el emprendimiento que tiene una gran importancia en este tipo de análisis pues nos 

muestran las estrategias que se llevan a cabo para la creación de una empresa o el comienzo de un 

proyecto. En ese orden de ideas a sabiendas del camino que se quiere llevar, se estudia los 

beneficios de la razón de ser de esta organización, es decir: El Aguacate Hass, el cual tiene sin fin 

de beneficios para el organismo. 

 

De acuerdo con lo mencionado por el autor: (BACA, 2016), en donde interioriza sobre los 

estudios que deben realizarse previos a la ejecución del proyecto final, refiriéndose exactamente 

a: Factibilidad. Este concepto resulta ser uno de los más importantes para realizar un proyecto 

puesto que abarca todas las cuestiones que deben realizarse. 
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Teoría sobre la formulación de proyecto 

La formulación es el conjunto de actividades orientadas a levantar y procesar información 

sobre los diferentes aspectos que tengan relación con un proyecto, para luego producir un 

documento donde se plasme de manera sistemática sus principales características, teniendo clara 

y coherentemente sus objetivos en relación con la generación de bienes y servicios que satisfagan 

las necesidades de una comunidad sobre la base de optimización de recursos. Herramienta de uso 

prioritario entre los agentes económicos que participan en cualquiera de las etapas de la retribución 

de recursos para efectuar iniciativas de inversión basada en el estudio de mercado, técnico, de la 

administración y legal. (Córdoba, 2006).  

 

Teoría sobre la evaluación de proyecto 

La evaluación de proyectos con alcances de marco financiero, evaluación financiera, 

económica, social y ambiental; se basa en la definición de criterios para diseñar procesos de 

elegibilidad que garantizan la selección de alternativas viables tanto técnica como financieramente, 

lo que permite agilizar la toma de decisiones sobre la asignación de recursos. Esta se encarga de 

construir toda la metodología necesaria para reducir al máximo cualquier posibilidad de pérdida 

financiera y contar con una base científica que sustente las inversiones realizadas. Dicha 

metodología incluye diversos estudios tales como análisis de la demanda, de la oferta, del mercado, 

etc., y se usan diversas herramientas matemáticas para realizar los pronósticos necesarios, los 

cuales se basan en técnicas estadísticas entre las que se consideran las series de tiempo, la regresión 

lineal, el análisis por mínimos cuadrados, entre otros. (Córdoba, 2006). 
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Cuando persisten dudas en torno a la viabilidad del proyecto en algunos de sus aspectos 

fundamentales, se procede a depurar la información que permita otorgar mejores y más confiables 

soportes a los indicadores de evaluación.  

 

El proceso de selección de proyectos para el empresario privado suele, en la mayoría de 

los casos, ser bien simple, o por lo menos no tan complejo como se presenta cuando dicha selección 

se plantea en el contexto de la economía en su perspectiva de conjunto. En efecto, el criterio que 

guía al empresario privado está orientado a seleccionar el o los proyectos que maximicen su 

beneficio, teniendo en cuenta las restricciones de capital y, desde luego, la magnitud del riesgo.  

 

En consecuencia, el empresario privado estudiará las diferentes alternativas que compitan 

por la asignación de su capital; utilizará indicadores de rentabilidad basados en el principio de 

costo - beneficio para cada opción viable y, finalmente, seleccionará aquella que maximice su 

función objetivo, vale decir su beneficio. (Miranda J., 2005) 

 

Tomando como referencia a la economía en su conjunto es posible demostrar que el 

desarrollo guarda una relación directa con la inversión, lo que determina que mayores niveles de 

inversión reportan mayores índices de crecimiento.  

 

Al mismo tiempo podemos afirmar que la capacidad de crecimiento de una economía no 

depende exclusivamente de la dimensión de la inversión, sino que también de la calidad de la 

misma.  
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Por lo tanto, se precisa contar con instrumentos idóneos que permitan identificar los 

proyectos de inversión y seleccionar aquellos que garanticen mayor crecimiento económico y 

bienestar para la comunidad. (Miranda J., 2005) 

 

La decisión de pasar de la etapa anterior al estudio de factibilidad debe ser tomada por las 

altas jerarquías, pues siempre implica su elaboración altos gastos financieros y consumo de tiempo 

y puede en muchos casos, acarrear considerables costos políticos (en el caso de proyectos de gran 

complejidad como vías troncales, hidroeléctricas, sistemas de transporte masivo, etc.). (Miranda 

J., 2005) 

 

El estudio de factibilidad debe conducir a: 

 

• Identificación plena del proyecto a través de los estudios de mercado, tamaño, 

localización, y tecnología apropiada. 

 

• Diseño del modelo administrativo adecuado para cada etapa del proyecto. 

 

• Estimación del nivel de las inversiones necesarias y su cronología, lo mismo que los 

costos de operación y el cálculo de los ingresos. 

 

• Identificación plena de fuentes de financiación y la regulación de compromisos de 

participación en el proyecto. 
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• Definición de términos de contratación y pliegos de licitación de obras para 

adquisición de equipos. 

 

• Sometimiento del proyecto si es necesario a las respectivas autoridades de planeación. 

 

• Aplicación de criterios de evaluación tanto financiera como económica, social y 

ambiental, que permita allegar argumentos para la decisión de realización del 

proyecto. (Miranda J., 2005) 

 

 

La disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos o metas 

señaladas es una de las más claras referencias de lo que es: Factibilidad. 

 

Este proceso de factibilidad lo comprenden los siguientes estudios: 

Estudio de mercadeo: que consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera 

sistemática los datos relevantes para la situación de mercado específica que afronta una 

organización. (Kotler) 

 

Estudio técnico: que es un estudio que permite proponer y analizar las diferentes opciones 

tecnológicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que además admite verificar 

la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este análisis identifica los equipos, la maquinaria, las 
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materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversión 

y de operación requeridos, así como el capital de trabajo que se necesita. (Rosales, 2005) 

 

Estudio Organizacional: este busca determinar la capacidad operativa de la organización 

dueña del proyecto con el fin de conocer y evaluar fortalezas y debilidades y definir la estructura 

de la organización para el manejo de las etapas de inversión, operación y mantenimiento. Es decir, 

para cada proyecto se deberá determinar la estructura organizacional acorde con los requerimientos 

que exija la ejecución del proyecto. (Rojas) 

 

Estudio Legal: este es todo el orden jurídico, con relación a un proyecto, puede prohibir 

su realización, o limitar, regular, predeterminar, la ejecución de ciertas actividades. (Profesor Pablo 

Navarro) 

 

Estudio Financiero: que surge de analizar si los recursos económicos y financieros 

necesarios para desarrollar las actividades pueden ser cubiertos con el capital del que se dispone, 

y en su caso, realizar el estudio financiero correspondiente para captar capital de terceros. (Profesor 

Pablo Navarro) 

 

Con estos pasos se comprende que el proceso de factibilidad busca la viabilidad en un 

proyecto a la hora de entrar en el mundo empresarial, a partir de este momento y conociendo los 

términos mencionados se entiende la necesidad de conocer más a fondo lo que conlleva emprender. 

Dicho termino viene de latín entrepreneur fue introducido a la literatura económica por primera 

vez en los inicios del siglo XVIII por el economista francés Richard Cantillon. 
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 Su aporte ha sido verdaderamente relevante para comenzar a comprender el concepto de 

emprendedor y el rol que juega el emprendimiento en la economía (Castillo, 1999) 

 

Cantillon define al emprendedor como el agente que compra los medios de producción a 

ciertos precios y los combina en forma ordenada para obtener de allí un nuevo producto. Distingue 

que el emprendedor, a diferencia de otros agentes, no posee un retorno seguro. Y afirma que es él, 

quien asume y soporta los riesgos que dominan el comportamiento del mercado. (Thornton, 1998) 

 

Más adelante el autor Burnett expresa que tiempo después el economista francés Say, hizo 

un interesante aporte a la definición de Cantillon. Say afirmó que el emprendedor es un individuo 

líder, previsor, tomador de riesgos y evaluador de proyectos, y que moviliza recursos desde una 

zona de bajo rendimiento a una de alta productividad. También expresa que Say rescata el hecho 

de que el éxito emprendedor no sólo es importante para un individuo, sino también para la toda la 

sociedad; y que este autor afirma que un país dotado principalmente de comerciantes, industriales 

y agricultores será más próspero que uno en el que principalmente halla individuos dedicados al 

arte o a la ciencia. (Burnett, 2000) 

 

Burnet luego habla la necesidad del emprendedor para la producción que fue formalmente 

reconocida por primera vez por Alfred Marshall, en 1880. Él introduce el concepto de que los 

factores de producción no son tres, sino cuatro. A los factores tradicionales: tierra, trabajo y capital, 

le agregó la organización, y la definió como el factor coordinador, el cual atrae a otros factores y 

los agrupa. Él creyó que el emprendedor es el elemento que está detrás de la organización, 

manejándola. 
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Y estableció que los emprendedores son líderes por naturaleza y están dispuestos a actuar 

bajo las condiciones de incertidumbre que causa la ausencia de información completa. Por otra 

parte, aseguró que los emprendedores poseen numerosas habilidades especiales y que son pocas 

las personas que pueden definirse de esa manera. Sin embargo, reconoce que una persona puede 

aprender y adquirir dichas habilidades. (Burnett, 2000) 

 

Sin embargo, el primer economista importante en retomar el concepto de Say fue Joseph 

Schumpeter en 1911, en su libro “La Teoría de la dinámica económica”. Este autor planteó la 

existencia del desequilibrio dinámico, causado por el empresario innovador, y llamó a las tareas 

que realizan este tipo de empresarios “destrucción creativa” (Drucker, 1985) 

 

Otro autor se refiere al termino emprendimiento para referirse a aquellos individuos que 

con sus acciones causan instabilidades en los mercados. Define al emprendedor como una persona 

dinámica y fuera de lo común, que promueve nuevas combinaciones o innovaciones. Él lo expresa 

de la siguiente manera en su libro Capitalismo, socialismo y democracia: La función de los 

emprendedores es reformar o revolucionar el patrón de producción al explotar una invención, o 

más comúnmente, una posibilidad técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno 

viejo de una nueva manera; o proveer de una nueva fuente de insumos o un material nuevo; o 

reorganizar una industria, etc. (Schumpeter, 1942) 
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Dentro estos autores se encuentran, Pinchot, quien utilizó el término emprendedor para 

referirse al “espíritu empresarial” y hacer referencia a los emprendedores dentro de las grandes 

empresas. Según él, este espíritu es el que hace que existan iniciativas de proyectos y negocios en 

las mismas. Este autor expresa que el emprendedor que habita en la empresa posee un importante 

rol, y que es quien puede hacer realmente que una idea se desarrolle comercialmente, ya que 

muchas empresas logran crear ideas, pero no llevarlas a cabo. Según él, los intraemprendedores 

aportan su visión empresarial, su compromiso, su esfuerzo y su investigación en pos de la 

compañía, y de esta manera se observa que conforman un pilar fundamental para que la empresa 

crezca. (Pinchot, 1999) 

 

Análisis de viabilidad 

  Es el estudio que dispone el éxito o fracaso de un proyecto a partir de una serie de datos 

base de naturaleza empírica: medio ambiente del proyecto, rentabilidad, necesidades de mercado, 

factibilidad política, aceptación cultural, legislación aplicable, medio físico, flujo de caja de la 

operación, haciendo un énfasis en viabilidad financiera y de mercado. Es por lo tanto un estudio 

dirigido a realizar una proyección del éxito o fracaso de un proyecto. 

 

Batido 

 Es una bebida elaborada a base de leche o helado, que puede llevar frutas, chocolate, turrón 

o también helado. Un factor importante que distingue un batido de la leche mezclada es que está 

preparado generalmente en una batidora y no simplemente mezclado a mano. 
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Comercializadora  

Empresa encargada de comercializar un producto finalizado. Así pues, la comercializadora 

se encarga de dar las condiciones y organización a un producto y/o servicio para su venta al 

público. A diferencia de las empresas manufactureras, las empresas comercializadoras no 

producen ni hacen el producto, sólo se encargan de su venta una vez comprado al sector 

manufactura. 

Emprendimiento 

Se conoce como emprendimiento a la actitud y aptitud que toma un individuo para iniciar 

un nuevo proyecto a través de ideas y oportunidades. El emprendimiento es un término muy 

utilizado en el ámbito empresarial, en virtud de su relacionamiento con la creación de empresas, 

nuevos productos o innovación de estos. 

A su vez, ayudar a la gente joven a adquirir un espíritu emprendedor fomenta el desarrollo 

empresarial y propicio que los individuos busquen ser empleadores y no empleados. Y esto, 

además de colaborar con la disminución de la pobreza y el desempleo, representa uno de los 

motores más importantes del crecimiento de una región (Roy Thomasson, 2003). 

Cabe destacar que por medio del emprendimiento no sólo puede disminuir el desempleo, 

sino que también existen efectos positivos que se generan en los individuos debido a que pasan 

de la baja autoestima de estar desempleados a la autovaloración de su tarea y en consecuencia de 

si mismos (Duran y Lukez, 2003). 
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Espíritu empresarial  

Dentro estos autores se encuentran, Pinchot, quien utilizó el término emprendedor para 

referirse al “espíritu empresarial” y hacer referencia a los emprendedores dentro de las grandes 

empresas. Según él, este espíritu es el que hace que existan iniciativas de proyectos y negocios 

en las mismas. Este autor expresa que el emprendedor que habita en la empresa posee un 

importante rol, y que es quien puede hacer realmente que una idea se desarrolle comercialmente, 

ya que muchas empresas logran crear ideas, pero no llevarlas a cabo. Según él, los 

intraemprendedores aportan su visión empresarial, su compromiso, su esfuerzo y su investigación 

en pos de la compañía, y de esta manera se observa que conforman un pilar fundamental para 

que la empresa crezca. (Pinchot, 1999) 

Por otra parte, este tipo de empresas generalmente poseen personal con mayores iniciativas 

y motivaciones debido a que son más importantes dentro de la estructura de la empresa. El 

personal se halla más comprometido, debido a que su trabajo representa relativamente mayor 

relevancia en una empresa PyME, que lo que representaría si trabajara en una gran empresa. Su 

grado de responsabilidad es mayor (Chelen, 1999). 

 

Posicionamiento  

Kotler y Armstrong (2007) afirman que, en marketing se llama posicionamiento de marca 

al lugar que ocupa la marca en la mente de los consumidores respecto el resto de sus competidores. 

El posicionamiento otorga a la empresa, una imagen propia en la mente del consumidor, que le 

hará diferenciarse del resto de su competencia. Esta imagen celebre, se construye mediante la 

comunicación activa de unos atributos, beneficios o valores distintivos, a nuestro público, o 
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segmento objetivo, previamente seleccionados en base a la estrategia empresarial. Por otro lado, 

Wilensky (1997), expresa la idea de que el posicionamiento es un concepto subjetivo ya que no se 

refiere al producto, sino a lo que logra en la mente del consumidor. 

 

 

Sociedades 

En este proyecto se realizará la constitución y creación de una comercializadora de batidos 

y se mostrarán cuales son los pasos y trámites necesarios en la constitución de la empresa. Se dice 

que una sociedad comercial tiene como objetivo la ejecución de actos de comercio o una actividad 

sujeta al derecho mercantil y se diferencia de una sociedad civil; es decir, es una asociación de 

personas naturales o jurídicas a una actividad comercial de la que se persigue un lucro o ganancia 

que se reparte entre los socios, de acuerdo con la igualdad de sus aportes y a la naturaleza de la 

sociedad. 
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Marco Referencial 

Antecedentes. 

 

Factibilidad Para La Creación De Una Empresa Productora Y Comercializadora 

De Jugos Saludables Con Suplementos Vitamínicos Ubicados En La Ciudad De Bogotá. 

Realizado por: Ana María Salazar Camacho, Stephanie Paola Solano Salgado. 

Este proyecto tiene como propósito Contribuir al bienestar y salud de los consumidores 

de la ciudad de Bogotá con el fundamento que al ser una ciudad con un ritmo de vida acelerado 

identifican la necesidad de brindar este tipo de producto, para ello, se producen y comercializan 

jugos naturales con o sin suplementos vitamínicos, en tres tamaños y precios diferentes, 

permitiendo elección de la mezcla de frutas de acuerdo al gusto y beneficio que cada bebida 

aporta a la salud; tienen como estrategia el ubicarse en una zona donde tienen cerca gimnasios, 

zonas empresariales, comerciales y residenciales donde identificaron una inclinación hacia las 

bebidas saludables por medio de encuestas y estudios previos. 
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Factibilidad Para La Creación De La Empresa “Vida diabética S.A.S” En La 

Ciudad De Pereira. 

Realizado por: Angela María Campo Bethancourt, Alejandra Vásquez Vallejo 

En este proyecto se determinó que, según estudios en la actualidad la población con 

Diabetes mellitus es muy superior debido a los hábitos de vida que tiene la población, siendo 

una enfermedad sin cura y que debe tratarse luego de ser descubierta mostrando la importancia 

de crear un producto para las personas que padecen dicha enfermedad. Siendo los jugos 

naturales la decisión más acertada, al ser producidos específicamente para pacientes con 

diabetes debido al alto beneficio que aporta, ampliando a su vez el mercado de productos para 

la población diabética. Adicionando que el 72.67% estaría dispuesto a consumir el producto, 

podemos inferir que este cuenta con una positiva imagen ante el público. 

 

Estudio De Viabilidad Y Factibilidad Para La Creación De Un Punto De Venta 

Para El Procesamiento Y Comercialización De Jugos Naturales, De La Empresa Frutera 

El Progreso S.A.S. 

Realizado por: Robert Adrián Poveda Quintero, Cristian Javier Cifuentes Garzón 

Basándose en la premisa de que Colombia es un país en el cual se puede disponer de 

frutas durante todo el año con este proyecto se busca aprovechar el posicionamiento de la 

empresa frutera El progreso S.A.S y su alianza estratégica con Fruver el surtidor para la creación 

de una nueva línea de negocio; un punto de venta denominado PRO-LIFE para el procesamiento 

y comercialización de jugos naturales de todo tipo de frutas, el cual sería ubicado en la frutera 

el progreso aprovechando los consumidores diarios y la materia prima al alcance. 
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Estudio de factibilidad de expendio de bebidas frescas de origen natural 

Realizado por: Luis Javier Páez Talero, Claudia Patricia Macías Paternina. 

Este proyecto está basado en el estudio de factibilidad de un negocio de expendio 

minorista de bebidas y alimentos denominada “Bar frutal” Los principales productos que se van 

a ofrecer serían granizados, batidos y bebidas no alcohólicas preparadas a base de mezclas de 

frutas naturales, con posibilidad de adicionar ingredientes naturales como soya, yogurt, leche, 

miel y complementos nutricionales como hierro, vitaminas y proteínas entre otros 

complementos vitamínicos. 

 La compañía va a seguir un modelo de negocio de procesamiento de bebidas y 

alimentos de forma inmediata, cuya distribución será selectiva y directa. 

 

Creación De Una Empresa Que Elabore Jugos Naturales De Frutas Y Verduras 

Adaptados Según El Estilo De Vida Y/O Necesidad Del Cliente 

Realizado por: Andrés Enrique Pereira Álvarez Colimo dio. 

En vista de la tendencia hacia una vida más sana, nace la idea de negocio de crear una 

empresa dedicada a ofrecer productos que promuevan dichas tendencias. Esta empresa es lo que 

bautizaron como: Tepuy Healthy Drinks S.A.S., una empresa que fabricara y comercializara 

jugos naturales de frutas y vegetales, sin conservantes, sin aditivos y sin agua añadida, a partir 

del método de prensado en frío. 

 Dirigido a personas que laboran y viven en la ciudad de Bogotá que deseen consumir 

bebidas naturales, adaptadas a su estilo de vida y/o necesidad, impulsando un estilo de vida sano 

y generando bienestar en los clientes. 
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Plan De Empresa Para Una Productora De Jugos De Fruta Natural En La Ciudad 

De Bogotá. 

Realizado por: Luis Miguel Cabrera Ortega 

Para Luis Miguel Cabrera O. la necesidad de crear una fábrica para la elaboración de 

jugos naturales elaborados con frutas es clara, siendo una gran apuesta de inversión y ejecución 

debido a estudios citados por el autor que muestran como en el año 1994 el consumo anual de 

jugo natural era de un litro por persona, mientras en el 2000 se reflejó un aumento de cinco 

litros por persona, demostrando un notorio crecimiento en el sector de jugos, y que además la 

población cada vez se fija más en datos específicos del producto como: fruta natural, sabor y 

componentes que alteren el sabor real; dando cabida a preferir los jugos naturales que contengan 

menos aditivos, y que se acerquen más al sabor ofrecido por la fruta. Al conocer estos datos nos 

plantea además que, al estar ubicados en Bogotá D.C. poseen como gran ventaja el contar con 

grandes centrales de abasto de frutas por lo que el aprovisionamiento será optimo en su mayor 

parte; tomando como referencia tres productos (fresa, lulo y maracuyá), llevando a cabo alianzas 

con grandes superficies, promoción en redes y publicidad en puntos de venta. 
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Estudio De Factibilidad Para La Creación De Una Empresa Productora Y 

Comercializadora De Yogurt En El Municipio De Calcedonia Valle. 

Realizado por: Fernando Andrés Garay Mendivil, Magda Lorena Osorio Arias 

Es un proyecto que busca la creación de una empresa que produce y comercializa Yogurt 

en el mercado del municipio de Caicedonia, buscando la explotación en el desarrollo 

económico, el análisis que conlleva este proyecto se basa en la metodología de investigación 

deductiva, es decir que con la ayuda de profesionales, encuestas y estadísticas. Este proyecto 

tiene dentro de sus ventajas la oportunidad de que los productores de leche tengan un lugar 

donde vender su leche a un precio competitivo, ya que se estima que se cuenta con la demanda 

suficiente para realizar la instalación de una planta, por lo que también lo hace factible 

económica y técnicamente. 

 

Estudio De Factibilidad Para La Producción De Jugo Y Fruta Fresca De Cocona 

(Solanum Sessiliflorum Dunal) En El Zamorano 

Realizado por: Diego Berrezueta Carrión 

Se busca crear un producto natural, en este caso el jugo de Cocona, que busca dar un 

valor agregado para maximizar las ganancias frente a la competencia la cual es fuerte en el 

sector debido a que se centra en las frutas tradicionales, la elección de esta fruta se debe a: ser 

una fruta no tradicional y que posea tantos beneficios importantes y a su vez brinde alternativas 

como: Mermelada, Helados y juegos entre otros; dando al que la produce la oportunidad de 

fabricar múltiples productos al igual que el de las frutas tradicionales. 
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 Con todo lo anterior se puede adicionar que, si se destina a la clase media alta de la 

ciudad de Tegucigalpa, puede llegar a obtener rentabilidad, debido a que, según el autor, el jugo 

tuvo una aceptación del 70%, en el sector mencionado siendo el más alto. 

 

Estudio de factibilidad para la producción y comercialización de jugos frozen en el 

sector norte de la ciudad de Guayaquil. 

Realizado por: Figueroa coronel, Noelia Alejandra, Plaza Coronel y José Luís 

La finalidad es el estudio de factibilidad para la elaboración y comercialización de jugos 

frozen en el sector norte de la ciudad de Guayaquil; debido al clima de la ciudad de Guayaquil, 

las personas necesitan una constante hidratación, y dentro de sus preferencias se encuentran las 

bebidas naturales, de las que se puede destacar han sido las de mayor movimiento económico 

dentro del sector de bebidas, motivo por el cual se presenta la oportunidad de emprender el 

proyecto dentro de ese nicho de mercado esperando rentabilidad del mismo. Se puede destacar 

que luego de estudios se determinó que el 96% de las personas están dispuestas a consumir el 

producto ofrecido. 
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Estudio de factibilidad para la producción y comercialización de jugo de fruta no 

tradicionales. Industrializados en la Ciudad de Quito 

Realizado por: Quishpe Trávez, Ada Johanna 

La industria de bebidas se ha incrementado considerablemente en los últimos años; 

pensando que el consumidor busca variedad en los productos se considera la posibilidad de 

realizar jugos no tradicionales, pues la variedad de frutas que se encuentra en el país (Ecuador) 

incentiva a hacerlo. Se realizó un estudio de mercado en la ciudad de Quito, se elaboró una 

encuesta con los elementos necesarios para que el consumidor nos indique sus gustos y 

preferencias y los resultados conseguidos indicaron que los consumidores aceptarían comprar 

jugo de frutas no tradicionales con un porcentaje de agrado del 86% 
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Marco Legal. 

 Requerimientos legales para la operación de la empresa. 

 

LEY 1258 DE 2008, la cual decreta la creación de la sociedad por acciones simplificadas 

(S.A.S.), y su respectiva constitución. 

ARTÍCULO 5o. CONTENIDO DEL DOCUMENTO DE CONSTITUCIÓN. La sociedad 

por acciones simplificada se creará mediante contrato o acto unilateral que conste en documento 

privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio del lugar en que la sociedad 

establezca su domicilio principal, en el cual se expresará cuando menos lo siguiente: 

1o. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas. 

2o. Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por 

acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.; 

3o. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan 

en el mismo acto de constitución. 

4o. El término de duración, si este no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de 

constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término indefinido. 

5o. Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se 

exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. Si nada se 

expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá realizar cualquier actividad 

lícita. 
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6o. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 

acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas deberán pagarse. 

7o. La forma de administración y el nombre, documento de identidad y facultades de sus 

administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un representante legal. 

PARÁGRAFO 1o. El documento de constitución será objeto de autenticación de manera 

previa a la inscripción en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio, por quienes participen 

en su suscripción. Dicha autenticación podrá hacerse directamente o a través de apoderado. 

PARÁGRAFO 2o. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya 

transferencia requiera escritura pública, la constitución de la sociedad deberá hacerse de igual 

manera e inscribirse también en los registros correspondientes. 

 

DECRETO 525 DEL 23 DE FEBRERO DE 2009. Por medio del cual se reglamenta el 

artículo 43 de la ley 590 de 2000 y se dictan otras disposiciones. 

DECRETO 3075: Establece lineamientos para los establecimientos donde se fabrican y/o 

procesan alimentos además de todas aquellas actividades que involucran fabricación, 

procesamiento, preparación, envase, distribución y transporte de alimentos.  

De la misma manera reglamenta la forma de fabricación y manipulación de materias primas 

para la producción de alimentos para consumo humano y la manera como las entidades de 

vigilancia y control deben ejercer su función sobre todas aquellas actividades que involucren 

insumos, fabricación, procesamiento, manipulación, transporte y comercialización de alimentos 

en el territorio nacional. 

 



45 

 

 

RESOLUCIÓN 2674: Expedido por el ministerio de salud y la protección social establece 

los criterios de actualización para las normas contenidas en el decreto 3075 referentes a establecer 

los requisitos mínimos sanitarios que deben cumplir las personas naturales y/o jurídicas que 

ejercen actividades de fabricación, procesamiento, preparación, envase, almacenamiento, 

transporte, distribución y comercialización de materias primas y alimentos para consumo humano. 

También contempla actualizaciones sobre temas conducentes a la obtención y renovación 

de registro sanitario de alimentos según el riesgo que represente para la salud pública cada alimento 

o materia prima para la fabricación de alimentos. 

INSCRIPCIÓN EN EL RUT: Los comerciantes deben estar inscritos en el RUT (Registro 

Único Tributario) y, si pertenecen al régimen simplificado, deben indicar su RUT en un lugar 

visible del establecimiento. 

Se ha decidido que la fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate, 

adoptara la figura jurídica de Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S). Este tipo de sociedad 

se constituye mediante documento privado ante Cámara de Comercio. 

Escritura Pública ante Notario, cuando los activos contribuidos a la sociedad alcancen 

bienes cuya transferencia requiera escritura pública, la constitución de la sociedad deberá hacerse 

de igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes, con uno o más accionistas 

quienes reconocen hasta por el monto del capital que han suministrado a la sociedad. Las acciones 

y demás valores que emita la S.A.S no podrán inscribirse en el Registro Nacional de Valores ni 

negociarse en bolsa. 
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Se debe precisar en el documento privado las siguientes exigencias para constituir una 

Sociedad por Acciones Simplificada.: 

Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio donde 

residen). 

Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por 

acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 

El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan en 

el mismo acto de constitución. 

El término de duración, si éste no estuviere indefinido. Si nada se expresa en el acto de 

constitución, se hallará que la sociedad se ha constituido por término indefinido. 

El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las acciones 

representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán pagarse.  

Una explicación clara y completa de las actividades principales, a menos que se enuncie 

que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. Si nada se expresa en el 

acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá realizar cualquier actividad lícita. 

La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades de sus 

administradores. Deberá designarse cuando menos un representante legal. 

 

Reglamentos legales que regulan los restaurantes en Colombia: 

Decreto 3075 del 1997 del Ministerio de Protección Social, el cual trata sobre las Buenas 

Prácticas de Manufactura, BPM. Las normas que deben implementar los restaurantes para 

garantizar que sus comidas no pongan en riesgo la salud de las personas, están siendo socializadas 

a los propietarios de estos lugares en la Ciudad. 

http://www.minproteccionsocial.gov.co/Normatividad/DECRETO%203075%20DE%201997.pdf
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Para cumplir con las reglas, los restaurantes deben ajustarse a las disposiciones sanitarias 

contenidas el dicho Decreto. 

"El Programa de Vigilancia y Control de Alimentos del Distrito, viene recordándole a los 

propietarios de restaurantes los requisitos higiénico-sanitarios que exige la Ley para que puedan 

funcionar sin poner en riesgo la salud de la comunidad, y además estamos haciéndoles inspección 

a los establecimientos, dándoles un tiempo perentorio para que mejoren, o de lo contrario, se le 

aplicarán las medidas sanitarias de seguridad sancionatorias”, afirma Katherine Egea Amador, 

directora del Dadis. 

 

 

Decreto 1500 del 2007 del Ministerio de Protección Social, está socializando el reglamento 

técnico nacional a través del cual se crea el Sistema Oficial de Inspección, Vigilancia y Control de 

Carne, Productos Cárnicos Comestibles y Derivados Cárnicos, destinados para el Consumo 

Humano. 

La norma exige que en todo eslabón de la cadena alimentaria se debe garantizar la 

temperatura de refrigeración o congelación en las etapas del proceso a partir de la planta de 

beneficio, en el desposte, desprese, empaque, procesamiento, almacenamiento, transporte, 

distribución, comercialización, expendio, importación y exportación, de tal forma que se asegure 

su adecuada conservación hasta el destino final. 

 

 

 

 

http://www.minproteccionsocial.gov.co/Normatividad/DECRETO%201500%20DE%202007.PDF
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Marco Contextual. 

 

Macro localización 

 En este caso el punto de comercialización quedara ubicado en la ciudad de Santiago de 

Cali, en el departamento del Valle del Cauca. En la ciudad de Cali habitan 2.227.642 personas y 

en el Valle del Cauca 4.475.886, ubicada al suroeste del país. Geográficamente Cali está en el valle 

del río Cauca. La parte occidental de la ciudad se encuentra custodiada por los célebres Farallones 

de Cali, que forman parte de la Cordillera Occidental de los Andes colombianos. La ciudad es 

plana con una elevación promedia de 1.000 msnm. Cali se sitúa además en un punto neurálgico y 

estratégico: hacia el occidente (aproximadamente 100 km) se conecta con el puerto de 

Buenaventura sobre el litoral pacífico, y al noreste el centro industrial de Yumbo con el que 

conforma el Área Metropolitana de Cali. La ciudad es paso además de la Vía Panamericana y por 

ende paso obligado desde Colombia hacia el Ecuador. 
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Localización 

El estudio de la localización comprende los factores que determinan por que se escoge la 

ubicación del punto de comercialización, en este caso: Alta transitabilidad, población joven y 

adulta y punto referente. Estos tres factores son de importancia por lo que se considera que la 

Avenida Sexta, es una propuesta muy acertada debido a su ubicación, y es cercano a la UNIAJC 

que cuenta con un número de estudiantes destacable, en su mayoría jóvenes (entre 17 y 30 años), 

son punto de referencia. Adicionalmente es un referente de la comuna 2 pues es una de las 

principales vías de la ciudad y en donde se encuentra un gran número de oficinas, empresas y 

centros comerciales. 

Figura 1 Localización del local 

 

 

Fuente: Google maps 
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Metodología 

 

Tipo de Estudio 

Estudio descriptivo: 

Los estudios descriptivos permiten detallar situaciones y eventos, es decir como es y 

cómo se manifiesta determinado fenómeno y busca especificar propiedades importantes de 

personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenómeno que sea sometido a análisis. 

(Sampieri, 1998) 

 

Teniendo en cuenta lo anterior el tipo de estudio que se va a llevar a cabo es de tipo 

descriptivo ya que es necesario detallar la situación actual de la actividad de las 

comercializadoras de jugos naturales de la zona en la que se ubicara la organización y 

adicionalmente los clientes: Comportamiento, preferencias y gustos; para obtener finalmente un 

enfoque más claro de las necesidades actuales de futuros clientes. 

Enfoque de Investigación 

El enfoque de la investigación es la forma en la que el investigador se aproxima al objeto 

de estudio. Es la perspectiva desde la cual aborda el tema, que variará dependiendo del tipo de 

resultados que espera encontrar. En cualquiera de los casos, el método científico está presente. 

Se hace el planteamiento del problema, se busca el sustento teórico del asunto, se experimenta 

o indaga y se reportan las conclusiones. (Yanez, 2013) 
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Enfoque cualitativo: 

El enfoque cualitativo, lo que modela es un proceso inductivo contextualizado en un 

ambiente natural, esto se debe a que en la recolección de datos se establece una estrecha relación 

entre los participantes de la investigación sustrayendo sus experiencias e ideologías en 

detrimento del empleo de un instrumento de medición predeterminado. En este enfoque las 

variables no se definen con la finalidad de manipularse experimentalmente, y esto nos indica 

que se analiza una realidad subjetiva además de tener una investigación sin potencial de réplica 

y sin fundamentos estadísticos. Este enfoque se caracteriza también por la no completa 

conceptualización de las preguntas de investigación y por la no reducción a números de las 

conclusiones sustraídas de los datos, además busca sobre todo la dispersión de la información 

en contraste con el enfoque cuantitativo que busca delimitarla.  

Con el enfoque cualitativo se tiene una gran amplitud de ideas e interpretaciones que 

enriquecen el fin de la investigación. El alcance final del estudio cualitativo consiste en 

comprender un fenómeno social complejo, más allá de medir las variables involucradas, se 

busca entenderlo. (Sampieri, 1998). 

Enfoque cuantitativo: 

Cuando hablamos de una investigación cuantitativa damos por aludido al ámbito 

estadístico, es en esto en lo que se fundamenta dicho enfoque, en analizar una realidad objetiva 

a partir de mediciones numéricas y análisis estadísticos para determinar predicciones o patrones 

de comportamiento del fenómeno o problema planteado. Este enfoque utiliza la recolección de 

datos para comprobar hipótesis, que es importante señalar, se han planteado con antelación al 
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proceso metodológico; con un enfoque cuantitativo se plantea un problema y preguntas 

concretas de lo cual se derivan las hipótesis.  

 

Otra de las características del enfoque cuantitativo es que se emplean experimentaciones y 

análisis de causa-efecto, también se debe resaltar que este tipo de investigación conlleva a un 

proceso secuencial y deductivo. Al término de la investigación se debe lograr una generalización 

de resultados, predicciones, control de fenómenos y la posibilidad de elaborar réplicas con dicha 

investigación. (Sampieri, 1998) 

Enfoque Mixto: 

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistemáticos, empíricos y críticos 

de investigación e implican la recolección y el análisis de datos cuantitativos y cualitativos, así 

como su integración y discusión conjunta, para realizar inferencias producto de toda la información 

recabada y lograr un mayor entendimiento del fenómeno bajo estudio. (Sampieri, 2008) 

Los métodos de investigación mixta son la integración sistemática de los métodos 

cuantitativo y cualitativo en un solo estudio con el fin de obtener una “fotografía” más completa 

del fenómeno. Éstos pueden ser conjuntados de tal manera que las aproximaciones cuantitativa y 

cualitativa conserven sus estructuras y procedimientos originales (“forma pura de los métodos 

mixtos”). Alternativamente, estos métodos pueden ser adaptados, alterados o sintetizados para 

efectuar la investigación y lidiar con los costos del estudio (“forma modificada de los métodos 

mixtos”) (Chen, 2006) 
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Teniendo en cuenta la información anterior el enfoque que se llevara a cabo en esta 

investigación es: Mixto. Puesto que por las características del producto es necesario obtener 

información cualitativa y cuantitativa. Cuantitativa por que se analizarán datos de encuestas, 

proyección y financieros para conocer la viabilidad; y cualitativo porque se conocerán las 

preferencias y gustos del público objetivo. 

 

Método de investigación. 

El método de investigación es el conjunto de procedimientos y técnicas que se aplican 

de manera ordenada y sistemática en la realización de un estudio. 

Dentro del método de investigación existen dos tipos los cuales son: 

Método inductivo: 

Es aquel método científico que obtiene conclusiones generales a partir de premisas 

particulares. Se trata del método científico más usual, en el que pueden distinguirse cuatro pasos 

esenciales; la derivación inductiva que parte de los hechos y permite llegar a una generalización 

y la contrastación. (Porto J., 2008) 

Método deductivo: 

El método deductivo es un método científico que considera que la conclusión se halla 

implícita dentro de las premisas. Esto quiere decir que las conclusiones son una consecuencia 

necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan verdaderas y el razonamiento deductivo 

tiene validez, no hay forma de que la conclusión no sea verdadera. (Merino, 2008) En el presente 

proyecto sobre la fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate se manejará el 
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método deductivo, puesto que se llevará a cabo una serie de pasos como: Observación, 

experimentación, comparación, abstracción y generalización de las actividades que realizan las 

comercializadoras del mismo sector, para lograr obtener resultados y con ellos determinar si es 

viable la aplicación de este. 

 

Fuentes de la Información 

Fuentes Primarias: Información original, oral o escrita que es seleccionada directamente por el 

investigador a través de relatos o escritos trasmitidos por los participantes en acontecimiento; de 

acuerdo a unas técnicas de: 

 

Encuestas: Dirigida a los habitantes y posibles consumidores del sector, con el que 

se puede conocer las necesidades rápidas en cuanto a sus gustos de batidos. 

 

Entrevistas: Dirigida a la competencia y diversas personas relacionadas con este 

tipo de negocio, manteniendo la investigación y confirmando la información que se obtiene 

en la encuesta. 

 

Observación Simple: Se registrarán aspectos visuales relacionados en el 

comportamiento de los clientes en el sector de la restauración de comida rápida y gourmet 

al norte de Cali, conociendo detalladamente los problemas de nuestra investigación, 

identificando las actitudes de nuestros posibles consumidores. 
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Fuentes Secundarias 

Información escrita que se ha recopilado y transcrita por personas que han recibido tal 

información a través de otras fuentes, para el desarrollo del siguiente plan de negocio se recurrirá 

a lo siguiente: 

Revisión de Literatura: Libros, artículos de revistas, tesis, crítica literaria y 

comentarios, diccionario en biblioteca. 

Internet: Medio informativo rápido y actualizado se accederá a la web, Google 

académico, cámara y comercio perteneciente a las actividades económicas del sector de 

bebidas naturales. 

Tratamiento de la Información: Para el desarrollo de la investigación sobre la 

idea de negocio, se ha tomado a la población de la comuna 2, considerando que en dicho 

sector son las principales personas que estarían dispuestos a ir a comprar batidos. 

De acuerdo con lo anterior la investigación llevada a cabo utilizara los dos tipos de fuentes, 

ya que para su realización es necesaria información obtenida por medio de fuentes primarias, como 

encuestas, entrevistas y trabajo de campo, así mismo por las fuentes secundarias como sitios web, 

cámara y comercio, trabajos de investigación de tesis y artículos relacionados. 

El mercado es demasiado amplio y está formado por clientes diferentes con diversas 

necesidades de compra.  
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Estudio y Análisis del mercado 

 
La tendencia por llevar una vida saludable, en la cual la alimentación es clave, ha llevado 

a que hoy más gente consuma más batidos naturales. Según estudios de consumo, el crecimiento 

de este segmento durante el 2017 fue de 10% en todo el país, una cifra que está muy por encima 

de las demás categorías de alimentos. A la entrada de más tiendas dedicadas a este segmento, hay 

que sumarle que los consumidores están buscando categorías de sabores exóticos y mezclas que 

antes no eran fáciles de encontrar en el mercado. (El país, 2017)  

Hoy en día Cali se proyecta para el año 2026, a convertirse en una de las capitales 

gastronómicas de América latina, esta afirmación proviene de un grupo de chef y escuelas 

gastronómicas, quienes se encuentran potenciando los sabores del pacífico y sus recetas 

tradicionales. (Redacción Portafolio -Hacen inventario gastronómico y de restaurantes en Cali, 

2010) (Redacción de El País -Así se gestó el 'milagro gastronómico' de Cali, 2016). 

El consumo de bebidas saludables cada vez toma más potencia en todo el mundo, en la 

actualidad hay personas que se preocupan más por lo que consumen y buscan productos rápidos y 

apetecibles a primera vista, de buenas cualidades organolépticas, es por esto que se quiere ofrecer 

al sector productos balanceados con grandes beneficios y aportes saludables.  
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Investigación de Mercados. 

Concepto 

“La reunión, registro y análisis de todo el dato sobre problemas relacionados con la 

transferencia y venta de productos (bienes o servicios) del productor al consumidor”. 

Una investigación de mercados busca esencialmente “Capturar Información” para: Tener 

un conocimiento completo de un número de consumidores, su ubicación, tendencias de compra, 

hábitos, motivos, preferencias, prejuicios y aversiones. 

 Objetivo de la Investigación de Mercado 

Definir qué se quiere saber y cuáles cosas deben resolverse, para llevar a cabo una buena 

comunicación tanto interna como externa; conocer las necesidades de nuestros clientes y además 

es importante estar al corriente de la percepción que tienen los comensales sobre nuestro negocio 

y así poder enfocarlo para darles el máximo valor. 

Introducción y situación base 

Después de identificar la necesidad, se inició una búsqueda de información acerca de los 

batidos a base de aguacate desde el nivel macroeconómico enfocado a Colombia, y en lugar 

objetivo que sería la ciudad de Cali. 
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Definición del problema y objetivos de la investigación 

El problema se identifica, ante la tendencia del consumo de bebidas saludables en 

Colombia y de poder ofrecer al consumidor un producto saludable y novedoso que brinde bienestar 

y esté al alcance del público objetivo. 

Objetivo: Realizar un estudio de mercado para la factibilidad en la creación de una empresa 

de fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate en la zona norte de la ciudad de 

Cali 

Diseño de investigación (Plan de investigación)  

 

- Fuentes de información primarias: Entrevistas, encuestas 

- Fuentes de información secundarias: Publicaciones, libros, DANE y/o entidades públicas, 

artículos especializados, tesis, gremios, etc.  

- Instrumentos de investigación: Encuestas 

- Métodos de entrevistas: Electrónicos  

- Tamaño de la muestra: 38 encuestas  

- Tabulación y análisis de la información recopilada.  

Interpretación e información de los hallazgos (Informe)  

Se generan conclusiones del análisis realizado, y a partir de esa información se toman 

decisiones para las 4 p´s (Producto, precio, promoción y plaza)  
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Método de investigación. 

De Encuestas: Consiste en la recolección de datos externos partiendo de un cuestionario 

elaborado para el efecto: 

➢ Para la investigación del presente proyecto se emplea la encuesta de Hecho que consiste 

en que el entrevistador pregunta cosas concretas y se limita a tomar nota de respuestas. 

Tipos de investigación 

La investigación de mercados es un instrumento de múltiples aplicaciones. Nuestro 

propósito es de darle una visión general de investigaciones y sus finalidades. 

Para el presente proyecto se realizará la investigación a los Consumidores: Primero se 

determina sexo, edad y condición económica, luego se procede a investigar los siguientes aspectos: 

Tiempo durante el cual han sido los consumidores leales a la marca. 

Factores, condiciones y razones que influyen en la lealtad de los consumidores hacia la marca. 

 

➢ Razones que impulsan a los consumidores a consumir productos sanos 

➢ Razones por las cuales se consume batidos 

➢ Motivos de compra. 

➢ Frecuencia con que se consume batidos. 

➢ Unidad económica de consumo. 

➢ Lugar de preferencia para comprar el producto. 
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 Segmentación De Mercado 

La segmentación de mercado es de gran importancia ya que divide el mercado en grupos 

con características y necesidades semejantes para poder ofrecer una oferta diferenciada y adaptada 

a cada uno de los grupos objetivo. Esto permite optimizar recursos y utilizar eficazmente nuestros 

esfuerzos de marketing. Existen diferentes variables para segmentar el mercado las cuales se 

encuentran agrupadas en variables geográficas, demográficas, pictográficas y de conducta. 

Para el producto ¡BA-YA! se tuvieron en cuenta las siguientes variables:  

 

Geográficas: En la ciudad de Santiago de Cali – Colombia 

Demográficas: Dirigido a los consumidores de todos los géneros, en edad a partir de los 

15 años, de todas las clases sociales sin distinguir religión, raza, orientación sexual o nacionalidad. 

Psicográficas: Dirigido a personas que les guste un estilo de vida saludable, que 

mantengan una actividad física constante. 

Conductual: Dirigido a personas que busquen beneficiarse de los atributos de este 

producto, y personas que se atrevan a probar sabores relativamente nuevos y exquisitos. 

 

De acuerdo con Kotler (1991), el proceso de investigación del mercado se estructura en 

cuatro pasos: la definición del problema y de los objetivos, el desarrollo de un plan de 

investigación, la ejecución del plan, y la interpretación e información de los hallazgos. 
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 Es de vital importancia destacar la existencia de seis (6) fundamentos básicos en la 

recopilación de datos en la investigación social. 

 

o Recopilación Documental 

o Cuestionarios 

o Entrevistas 

o Encuestas 

o Observación y experimentación 

 

Dichas herramientas posibilitan la realización de dos estudios analíticos a favor de la 

empresa dentro del contexto mercadotécnico. 

 

➢ Análisis DOFA, en el cual se reseñan Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 

Amenazas de la empresa, a los fines de establecer estrategias que posibiliten la 

optimización del servicio. 

 

➢ Benchmarking, estudio comparativo que puede realizarse en función de dos o más 

empresas tocando diferentes aspectos o tópicos de interés para quien realiza el estudio 

al objeto de establecer distingos competitivos. 
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Al tiempo que Kotler (1991), señala las siguientes prioridades de investigación: 

 

➢ Segmentación y tamaño del mercado 

 

➢ Desarrollo de conceptos y evaluación de productos. 

 

➢ Evaluación de la sensibilidad al precio. 

 

➢ Evaluación de la publicidad y las promociones 

 

➢ Detección del mercado. 

 

➢ Satisfacción de los clientes. 

 

Enfoques de segmentación de mercado: 

Dentro de la segmentación de mercado encontramos diferentes enfoques. El grado de 

segmentación que se adopte para este producto dependerá exclusivamente de los recursos que se 

disponga y de los objetivos que se tengan establecidos. 

Al ser un producto nuevo e innovador, con características un tanto peculiares para lo que 

se acostumbra en el día a día se opta por un enfoque al marketing de segmentos y marketing de 

nichos. 

El marketing de segmentos se encuentra prácticamente a mitad de camino entre el 

marketing masivo y el marketing personalizado. Como se comentaba al principio la segmentación 

trata de dividir el mercado en grupos con características y necesidades semejantes, el objetivo del 

marketing de segmentos es adaptar la oferta del producto a las necesidades de estos grupos. 
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El marketing de nichos por otro lado da un paso más en la segmentación de mercado, trata 

de reducir aún más el enfoque de segmentación, buscando mercados más pequeños con 

necesidades que no se encuentran correctamente satisfechas. Normalmente podemos encontrar los 

nichos de mercado dividiendo segmentos en subsegmentos, pero es necesario encontrar el 

equilibrio perfecto entre la especialización del mercado y la rentabilidad, es decir los nichos han 

de tener el suficiente tamaño como para que sean rentables. 

 

Objetivo 

Al ser una fruta reconocida en el mercado en forma muy positiva, captamos la atención al 

estar en una presentación diferente a lo habitual, eso nos permite una ventaja pues es uno de los 

factores más importantes a la hora de dar a conocer un producto: la atención del público.  

Una vez logrado establecer un grupo en el mercado que consuma el producto, se establecen 

estrategias para mantener y ampliar ese grupo de consumidores, la presentación puede variar en 

pro de mejores ventas, entre otras como la adquisición de una cantidad por un valor inferior al 

establecido.  

Mercado objetivo. 

Nuestro mercado objetivo son las personas del barrio San Vicente de la comuna 2. 
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Figura 2 Mapas comunas Santiago de Cali 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Alcaldía Santiago de Cali ) 
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Justificación  

 
Este mercado objetivo se escogió ya que la sede central de la universidad Antonio José 

Camacho está ubicada en este sector y a su vez hay otras instituciones educativas, centros 

comerciales, empresas y Gimnasios. 

Es importante que, para el proyecto en ejecución, se resalte la visibilidad al público, y la 

alta transitabilidad de los mismos para dar a conocer el producto por medio de sus características 

ante un público numeroso y variado entre otras cosas debido a que por sus cualidades es un 

producto que pasa a ser consumido por un amplio rango de edades.   

Teniendo en cuenta esto se decide tomar como lugar estratégico la zona de la comuna 2 

que comprende los barrios: Versalles, Santa Mónica, San Vicente y Chipichape. Barrios que son 

conocidos por contar con un alto número de oficinas, instituciones educativas, tiendas, etc. Esto 

resalta que es una zona muy concurrida de la ciudad donde el tránsito de personas es muy alto, 

adicionalmente el rango de edades y perfiles son muy variados.  

Perfil Del Consumidor 

• El perfil de nuestro cliente es: 

• Edad de 15 a 60 años 

• Estrato social 3, 4,5 y 6 

• Ingresos familiares de 3 SMLV 

• Posición laboral. Secretarias, ejecutivos y empresarios  
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Mercado Potencial 

Nuestro mercado potencial es el resto de la comuna 2 y comunas cercanas a esta, lo cual 

abarca gran parte del sector norte de la ciudad. En busca de alcanzar un reconocimiento mayor, 

atrayendo nuevos consumidores y convertirlos en fieles consumidores, se busca atraer población 

de los sitios aledaños a la zona donde se ubicará el punto móvil para comercialización. Estas zonas 

comprenden los barrios que hacen parte de las comunas: 1, 3 y 4. 
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Análisis de la Competencia 

Para hacer el análisis de la competencia nos enfocamos en los locales de ventas de jugos y 

batidos naturales. En este caso ninguno de los competidores maneja nuestro mismo producto. 

Tabla 1 Análisis de competencia 

DESCRIPCION 1 2 3 4 

NOMBRE Cosechas Açai Cali beach Jugos 

UBICACIÓN 

51 sedes que abarcan 

gran parte de la ciudad 

- La 14 Blvard, Cl. 29 

Nte. #6Bis-29 

3 sedes ubicadas en 

Unicentro, Jardín 

plaza y Chipichape 

(Burbuja 836) 

C.C. Gran 

Comercio 3 Piso 

Cl. 16 #83-01 – 

Barrio el 

Ingenio 

PARTICIPACIÓN 

EN EL 

MERCADO  

50% 20% 15% 15% 

DEBILIDADES  

Opera bajo el modelo 

de franquicias, sus 

productos no 

conservan el mismo 

sabor en cada una de 

sus sedes. 

   

FORTALEZAS 

Puntos de venta a gran 

escala - 

reconocimiento 

Ubicación en el Sur y 

norte de la ciudad 

Cuenta con una 

campaña en redes 

muy acertada, y con 

ingredientes muy 

variados en sus 

productos. 

Variedad de 

productos y 

opciones 

personalizadas 

 

Fuente: Los autores 
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Fortalezas y Debilidades de la Competencia 

El siguiente cuadro ilustra las fortalezas y debilidades de las empresas que compiten con 

el producto de mi empresa. 

F = fortalezas     D = debilidades     I = igualdad. 

Tabla 2 Fortalezas y debilidades de la competencia 

COMPETIDORES DIRECTOS 

CRITERIO 

COMPETIDORES 

1 2 3 4  

Nivel de satisfacción de los clientes F F F I  

Localización F F F F  

Estrategia de precios D D I I  

Posicionamiento D D I I  

Imagen de calidad D D D D  

Garantías D D D I  

Políticas de servicio al cliente I I I I  

Confiabilidad D D I I  

Disponibilidad del producto D D I I  

Relaciones publicas I I F F  

Fuente: de Investigación Realizada por el Grupo de emprendedores 

Fuente: Los autores 
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Estrategias de Mercado 

Concepto de productos o servicios 

El concepto de nuestra Fabricación y comercialización de batidos a base de aguacate 

presenta las siguientes características: 

Tabla 3 Concepto de productos o servicios 

 

CARACTERISTICAS 

 

PRODUCTO 

 

PRODUCTO BASICO 

(Beneficio Básico del Producto)  

*Batido sin conservantes 

*No desplazamiento para la adquisición  

*Precios asequibles 

*Seguridad en las instalación del sitio  

    

PRODUCTO REAL                       

 (Características Físicas del Producto)   

*Los batidos con una presentación adecuada  

 *Se ofrecerán en vasos que el   

 Consumidor exija  

 

PROD. EXTENDIDO 

(Beneficio Complementario) 

 *Toda la información suministrada respecto                                                    

a los beneficios de los batidos de aguacate                                             

servicio de domicilio gratuito. 

   

PREVENTA 

Suministrarle toda la información necesaria al cliente sobre 

nuestro portafolio y explicarle la prestación del servicio                                                     

   

GARANTIA 

Se le dará soluciones a un descontento del cliente con respecto al 

producto  

 

  

SERVICIO POSTVENTA        

Hacer un seguimiento al producto vendido y el servicio ofrecido 

(para averiguar la satisfacción del cliente)                                         
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DESARROLLO DE FUTUROS PRODUCTOS 

Se tendrán en cuenta las sugerencias de los clientes para realizar 

estudios y desarrollar nuevos servicios y batidos de frutas. 

 

 

EL DISEÑO 

En cuanto a los diseños que tendremos, serán los que nos entrega 

nuestro director de hacer los batidos y lo que el cliente desee  

 

EL EMPAQUE 

Solo se utilizará cuando el cliente pida un domicilio y se desee 

llevar lo que no alcanzo a consumir. 

 

 

Fuente: Los autores  

 

Estrategia De Distribución 

Nuestra estrategia de distribución, de nuestro negocio por ser una atención personalizada 

estaremos como un canal de distribución corto.  

 

• Estrategia De Venta:  

Por ser un negocio nuevo nuestra estrategia de venta, definitivamente, será vender de 

contado, empleando los sistemas como el efectivo y plataformas digitales por medio de las 

Aplicaciones de los bancos. 
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• Tácticas De Distribución: 

Consiste en una buena exhibición mediante cuadros con batidos y aguacates, un buen 

ambiente familiar y un amplio folleto donde el cliente pueda saber más de nuestro producto, sus 

beneficios y aportes a la salud.  

 

Estrategia De Precios 

La estrategia para emplear: Al realizar un estudio de los precios del mercado, 

consideramos   que nuestros precios son competitivos por lo tanto aplicamos la estrategia de 

penetración de mercado que consiste en entrar con un precio igual o debajo del mercado. 

Tácticas relacionadas con los precios: Se da dependiendo del estado del mercado en 

cuanto a oferta y demanda, se piensa en mantenernos con un precio igual o por debajo del que 

presente el mercado. 

Definición del precio: Mediante el estudio de precios que se realizó a la competencia 

directa que es la que más nos interesa, se tiene en cuenta variables tales como los costos de 

fabricación de nuestro batido. 

Posibles variaciones: Se dará dependiendo del índice económico de la inflación, los 

márgenes de incremento estipulados por nuestros proveedores de insumos. 
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Análisis de los precios de la competencia con los nuestros: 

Tabla 4 Análisis precios de la competencia 

PRODUCTO 

Jugos y batidos 

naturales 

Jugos y batidos a 

base de Acai 

Jugos y batidos  

naturales 

Jugos y batidos  

naturales 

COMPETIDORES 

1 

COMPETIDORES 

2 

COMPETIDORES 

3 

COMPETIDORES 

4 

Batidos  A partir  $4.700  A partir de $5.000                   A partir de $4.000                      $ 4.000                  

Fuente: Los autores 

 

Estrategia De Promoción 

 

• La Estrategia Promoción Dirigida Al Cliente Sera:  Descuentos especiales por 

volumen compra que es del 10% adicional. Con el tiquete de compra cada mes participara en rifas 

de un regalo. 

• Manejo De Clientes Especiales: Estos están constituidos por las empresas que 

funcionan en el sector a los cuales se les dará un trato especial en cuanto a condiciones de pago y 

entrega de producto 

• Conceptos Que Se Usan Especiales Para Motivar La Venta:  El principal 

concepto que vamos a emplear es tener un portafolio amplio en el cual se describan los beneficios 

del aguacate, brindarles una excelente accesoria en el consumo de batidos y esta fruta.  
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Estrategia De Comunicación 

 

• Estrategia De Difusión De Nuestro Producto Y Servicio: Se hará empleando 

los medios publicitarios que hay en la región haciendo difundir un mensaje dirigido a nuestro 

segmento de mercado los medios son: Perifoneo, volantes, pasacalles, vallas móviles, página web 

y una línea al cliente para sus pedidos para el domicilio. 

• Tácticas Relacionadas Con La Comunicación:  Las tácticas de la comunicación 

están dirigidas al consumidor en forma directa realizando el despliegue personal en la entrega de 

volantes, el perifoneo, en las vallas móviles para que el objetivo propuesto se cumpla. 

 

Estrategia De Servicio 

• Procedimiento Para Otorgar Garantías Y Servicios: Se dará garantía cuando se presente 

disgusto o insatisfacción del cliente con los batidos. Ofrecer insumos frescos y de muy buena 

calidad ofrecida por el proveedor. 

• Servicio De Postventa:  Se hará, estableciendo un banco de datos de nuestros clientes 

para realizar un seguimiento después de la compra y conocer si se satisface la necesidad requerida. 

• Mecanismo De Atención Al Cliente:  Se dan de la siguiente manera: 

Prestar buen servicio a domicilio. Dar buena asesoría y confiabilidad acerca de los batidos y jugos 

naturales. Dar buena asesoría sobre la escogencia del pedido realizando una recomendación 

verdadera. Ofrecer una página Web. Instalaciones adecuadas y seguras para la comodidad del 

cliente. 
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Estructura de mercado 

Este proyecto está basado en una estructura de mercado de competencia monopolística. La 

competencia monopolística es una estructura de mercado que se define por cuatro características 

principales:  

- Gran número de compradores y vendedores 

- Información perfecta 

 - Bajas barreras de entrada y salida 

 - Bienes similares pero diferenciados. 

 

El mercado objetivo es muy competitivo ya que es una industria que está en crecimiento y 

a su vez tiene una cantidad considerable de empresas que participan en él, estas empresas tienen 

productos ya sea similar o sustituto de los batidos, esto referente a jugos y demás bebidas 

saludables. 

El modelo de Chamberlain analiza y explica los equilibrios de corto y largo plazo que se 

producen bajo competencia monopolística, una estructura de mercado formada por múltiples 

productores que actúan como monopolistas, aunque el mercado en su conjunto se asemeja a un 

mercado perfectamente competitivo. El economista Edward H. Chamberlain da nombre a este 

modelo, que desarrolló en su libro «Theory of Monopolistic Competition» (Teoría de la 

competencia monopolística) de 1933. (Policonomics, 2017) 

Se identifican estrategias para obtener beneficios económicos a largo plazo en competencia 

tales como Diferenciación, Innovación, Servicio, Ubicación, Publicidad, Marca.  
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Método de Investigación 

El método de investigación es el conjunto de ordenamientos y técnicas que se aplican de 

manera sistemática y ordenada en la realización de un estudio. El método empleado para esta 

investigación de mercados en el proyecto se determinó el de Encuestas: Consiste en la recolección 

de datos externos partiendo de un cuestionario elaborado para el efecto. 

La Encuesta de Hecho es la que se aplicó: Consiste “El entrevistador pregunta cosas 

concretas y se limita a tomar nota de respuestas.” 

 

Población  

La población es el conjunto total de individuos, objetos o eventos que tienen la misma 

característica sobre el que se está interesado en obtener conclusiones. La población del presente 

proyecto de acuerdo con las bases oficiales de la alcaldía de Cali es aproximadamente de 3925 

(Cali A. S.) habitantes en el barrio San Vicente, donde se desarrollará el proyecto. 

 

Muestra. 

La muestra es la parte de la población la cual se selecciona con el propósito de obtener 

información de interés. Determinar el tamaño de la muestra que se va a seleccionar es un paso 

importante en cualquier estudio de investigación de mercados, se debe justificar convenientemente 

de acuerdo con el planteamiento del problema, la población, los objetivos y el propósito de la 

investigación. Para hallar la muestra de un proyecto comúnmente se utilizan los siguientes datos 

que componen esta fórmula: 

 



76 

 

 

Tabla 5 Formula muestra 

 

Nota: Formula muestra: El denominador de la formula de la muestra es 0.05 x 3.925-1+1.96 x 0.5 / 2 = 1.981.208 

Fuentes: Los autores  

 

Consumidor  

Para el estudio a los posibles consumidores se recopiló información mediante encuestas, 

las cuales nos brindan datos cualitativos que son determinantes y facilitan la toma de decisiones y 

a su vez soportan la investigación de mercado realizada.  

 

Objetivo de la encuesta: Conocer los hábitos de consumo de batidos a base de aguacate del público 

objetivo del proyecto, permitiendo identificar las inclinaciones respecto a plaza, precio, promoción 

y producto. 

 

Aplicación de las encuestas: Una vez identificado el público objetivo, se procede a plantear y 

publicar la encuesta para ser aplicada a personas del sector norte en la ciudad de Cali. 

Parámetro  Valor n= tamaño de muestra buscado.  
         

N  3.295  N= Tamaño de Población.     
          

Z 1.96  Z= Parámetro estadístico que depende del nivel de confianza. 
         

P  0.5  e= Error estimado máximo aceptado.  
     

          

E 0.05  
P= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado. (Éxito)     

    

3.925 × 1.962 × 0.5 

 

 

7.539.14 

  

  
= 

 
= 

 
= 38.05 

  0.05 × 3.925 − 1 + 1.962 × 0.5 198.1208 
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Análisis de la encuesta. 

 

1. ¿Alguna vez ha consumido batido? 

 

 

El 92,1% de los usuarios encuestados, afirman consumir batidos. Lo cual nos permite identificar 

que es un mercado con alta demanda, y la tendencia a su consumo constantemente va en 

crecimiento. 

 

Figura 3 Alguna vez ha consumido batido 

 

 

 

 

 

2. ¿De qué forma ha consumido aguacate? 

 

El 50% de los usuarios encuestados, que han consumido aguacate, afirman haberlo consumido 

en ensalada, y tan solo el 7,9% lo ha consumido en jugo, lo cual nos deja un porcentaje grande 

de las personas que no han consumido esta fruta ya sea en jugo o batido y a su vez nos da a 

conocer un mercado en el cual podemos incursionar innovando, algo que juega un gran papel 

a favor. 
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Figura 4 De qué forma ha consumido aguacate 

 

 

 

 

 

 

 

3. ¿Qué precio le parece adecuado para un batido de 10ml? 

 

El 44,7% de los encuestados afirma que estaría dispuesto a pagar por un batido de 10ml $3.500, 

y un 31,6% afirma que $4.000, lo cual nos permite basaros para la toma de decisiones respecto 

al precio del producto. 
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Figura 5 Qué precio le parece adecuado para un batido de 10ml 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.  ¿En qué sitios cree oportuno que se debe comercializar batidos? 

 

El 42,1% de los encuestados cree oportuno que se debe comercializar los batidos en centros 

comerciales, lo cual nos deja la opción de tener un local en uno de estos, aunque también hay un 

amplio porcentaje de encuestados que cree oportuno comercializar estos batidos en las 

universidades, lo cual brinda otra opción a tener un local o puestos en estas mismas o en sitios 

cercanos.  
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Figura 6 En qué sitios cree oportuno que se debe comercializar batidos 

 

 
 

 

5. ¿Estaría dispuesto a consumir un Batido a base de Aguacate? 

 

El 84,2% de los encuestados estaría dispuesto a consumir un batido a base de aguacate, lo cual nos 

da un soporte muy positivo para emprender con este producto que, si bien es nuevo para muchos, 

es a su vez un producto llamativo e innovador, con grandes beneficios que abre un nicho de 

mercado en el cual podemos incursionar.  

 

Figura 7 Estaría dispuesto a consumir un Batido a base de Aguacate 
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6. ¿Que considera más relevante a la hora de adquirir un batido? 

 

El 55,3% de los encuestados afirman que una de las variables más relevantes a la hora de 

adquirir un batido es el sabor, seguido de la presentación con un 28,9%; ambas son variables 

características de nuestro producto, pero a su vez nos permite identificar estos aspectos para 

tenerlos como variables importantes a la hora de comercializar el batido.  

 

Figura 8 Que considera más relevante a la hora de adquirir un batido 

 

 

 

 

 

 

7. ¿Qué medio le parece más acertado para dar a conocer un batido? 

 

El 94,7% de los encuestados le parece más acertado dar a conocer nuestro producto mediante 

redes sociales, lo cual nos confirma el hecho de que es el medio mediante el cual nuestro 

mercado objetivo tiene más acceso y a su vez el más fácil para nosotros como emprendimiento. 

Pero se resalta la opción de las degustaciones como un gran medio para darnos a conocer al 

ser un producto nuevo.  
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Figura 9 Qué medio le parece más acertado para dar a conocer un batido 
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Estudio y Análisis Técnico 

 

El estudio técnico conforma la etapa de los proyectos, en el que se contemplan los aspectos 

técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de los recursos disponibles para la producción 

de un bien o servicio deseado y en el cual se analizan la determinación del tamaño óptimo del lugar 

de producción, localización, instalaciones y organización requeridos.  

 

Comprendiendo que nuestro emprendimiento hace parte del sector manufacturero, es 

necesario e importante atender las condiciones legales que rigen este sector, es así que se tiene 

como referencia la Resolución N° 2674 de 2013 del Ministerio de Salud y Protección Social cuyo 

objeto es establecer los requisitos sanitarios que deben cumplir las personas naturales y/o jurídicas 

que ejercen actividades de fabricación, procesamiento, preparación, envases, almacenamiento, 

transporte, distribución y comercialización de alimentos. 

 

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una valorización 

económica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una apreciación exacta o 

aproximada de los recursos necesarios para el proyecto; además de proporcionar información de 

utilidad al estudio económico-financiero.  

 

Todo estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la viabilidad técnica del proyecto 

que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios de optimización. 
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Descripción del producto 

 

Teniendo en cuenta que hace parte del sector manufacturero, es necesario e importante 

atender las condiciones legales que rigen este sector, es así que se tiene como referencia la 

Resolución N° 2674 de 2013 del Ministerio de Salud y Protección Social cuyo objeto es establecer 

los requisitos sanitarios que deben cumplir las personas naturales y/o jurídicas que ejercen 

actividades de fabricación, procesamiento, preparación, envases, almacenamiento, transporte, 

distribución y comercialización de alimentos. 

 

Dentro de esta normatividad se plantea una serie de disposiciones para tener buenas 

prácticas donde se incluyen aspectos de edificación e instalaciones, equipos y utensilios, personal 

manipulador de alimentos, aseguramiento y control de la calidad e inocuidad, saneamiento, 

almacenamiento, distribución, transporte y comercialización y requisitos higiénicos de fabricación 

donde se mencionan algunas condiciones que debe tener la materia prima como: 

 

La recepción de materias primas debe realizarse en condiciones que eviten su 

contaminación, alteración y daños físicos. 

Las materias primas se someterán a la limpieza con agua potable 

Las materias primas conservadas por congelación que requieren ser descongeladas previo 

al uso, deben descongelarse a una velocidad controlada para evitar el desarrollo de 

microorganismos. 

Las materias primas e insumos que requieran ser almacenadas antes de entrar a las etapas 

de proceso, deben almacenarse en sitios adecuados que eviten su contaminación y alteración 
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Igualmente, en relación a la fabricación señala que todo proceso de fabricación de alimento, 

incluyendo las operaciones de envasado y almacenamiento, deben realizarse en óptimas 

condiciones sanitarias, de limpieza y conservación y con los controles necesarios para reducir el 

crecimiento de microorganismos y evitar la contaminación del alimento. 

De acuerdo a lo anterior, Ba-Ya llevara a cabo las siguientes mediadas de producción y 

comercialización de su producto el cual se detalla a continuación: 

 

Diseño: los jugos tendrán 2 presentaciones en tamaños 10 Oz y 14 Oz, cada uno de los cuales 

presentará en su envase el logo de Ba- Ya y será cubierto con una lámina de plástico para proteger 

al consumidor de algún tipo de derrame. La bebida será entregada con pitillo y una servilleta. 

Diseño envase:  

 

Figura 10 Diseño presentación envases 

                                

     14 Oz                      12 Oz 

Fuente: Los autores  
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Envase: El material del envase es en polietileno 100% con el propósito que el cliente pueda 

observar los diferentes colores de las bebidas proyectando una sensación de frescura. 

 

Proceso de producción 

 

Para la obtención del producto final siendo en este caso un jugo a base de aguacate, se 

requiere de una serie de pasos los cuales inician desde la recepción de materia prima hasta la 

entrega del producto final, estos pasos se detallan a continuación: 

 

 

Recibir la materia prima, la cual es descargada manualmente e ingresada al local para 

realizar el siguiente paso. 

 

Lavar la fruta: En esta actividad las frutas se someterán a la limpieza con agua potable tal 

y como se señala en la Resolución N° 2674 de 2013 del Ministerio de Salud y Protección Social. 

 

Pelar la fruta: En esta actividad los tiempos varían dependiendo de la fruta, ya que unas 

demandan más tiempo que otras. Varía por la dureza de la pepa al retirarse de la pulpa.  

 

 Congelar la fruta: Con el fin de brindar una bebida refrescaste se dispondrá de dos 

refrigeradores para almacenar y conservar la fruta. 
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 En el momento en que es solicitado el pedido por el cliente, las actividades a seguir 

son las siguientes: 

 

  Licuar la mezcla con frutas: Con una licuadora se realiza la preparación de la bebida 

agregando los ingredientes correspondientes.  

 

Servir en el vaso según el tamaño solicitado: De acuerdo a la selección del tamaño 

elegido por el cliente así mismo será servida la bebida. 

 

 

Sellar el vaso en la parte superior: Esta actividad la desarrollará el operario a través de 

una maquina selladora de vasos que facilitará el trabajo del mismo y así entregar en menor tiempo 

la bebida al cliente. 

 

Entrega de la bebida al cliente final: En esta actividad se entrega al cliente la bebida, un 

pillo y una servilleta. 
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Identificación y descripción del proceso productivo 

 

Figura 11 Diagrama de flujo descripción proceso productivo BA-YA 

               

Fuente: Los autores

INSUMOS

ITEM ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN Producto Observaciones

Se recibe la materia prima Ing. Secreto 1
Se verifica fecha de 

vencimiento 

Se recibe la materia prima Ing. Secreto 2
Se verifica fecha de 

vencimiento 

Se recibe la materia prima Azucar 
Se verifica fecha de 

vencimiento 

Se recibe la materia prima Leche 
Se verifica fecha de 

vencimiento 

1 Se recibe la materia prima Aguacate Se hace control de peso

Se rechaza producto al no cumplir con la 

ficha técnica de materia prima

Contactar proveedor, para 

cambio oportuno.

2 Se selecciona materia prima Aguacate 

La materia prima viene 

selecta previamente, pero se 

revisa nuevamente. 

Se pesa la materia prima Aguacate 

6
Se extrae de los aguacates que al tacto esten 

tiernos, ni muy suave ni muy duro y una textura 

muy negra y aspera. 

Aguacate 
Punto importante, para una 

textura final perfecta.

7
Una vez extraida la pulpa, se vierte en la licuadora 

para su mezcla 
Pulpa

Se observa, que la mezcla 

vaya obteniendo un color 

homogeneo y consistente

8
Una vez tengamos el batido, procedemos a 

envasar según las medidas estipuladas.
Envases Tapas

El envase se hace con una 

medida de 10gr, se tapa y se 

guarda en el refrigerador. 

10
Se deja en refrigeracion hasta llegar al punto de 

conservacion (3 Grados C)
Batido 

12
EL producto esta listo para su comercializacion, 

en un plazo maximo de un dia. 
Cifra de venta diaria. 

DIAGRAMA DE FLUJO: Ba-Ya

INICIO

RECEPCIÓN

Cumple
Requisitos

NO

RECHAZO

SI

SELECCIÓN
Y PESAJE

EXTRACCIÓN  
DE 

PULPA

LICUADO 

ENVASADO

ENFRIAMIENTO

VENTA

RECEPCIÓN

RECEPCIÓN

RECEPCIÓN

RECEPCIÓN
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En los siguientes diagramas de procesos de flujo se describe con mayor precisión los 

pasos a seguir para la preparación de la materia prima (se aclara que la recepción de materia 

prima es pronosticada para una semana) y de las bebidas al momento de la compra. 

Diagrama de procesos materia prima 

Figura 12 Diagrama de procesos materia prima 

                                          

Fuente: Los autores 



 

 

Mano de obra: 

La mano de obra necesaria para desarrollar la operación del negocio se compone de dos operarios, cada uno de los cuales tendrá 

un rol específico dentro del proceso. Estos tendrán a cargo las siguientes funciones:  

• Recibir la materia prima, insumos y demás elementos necesarios para la operación 

• Clasificar, lavar, pelar y cortar las frutas 

• Retirar las semillas de las frutas 

• Preparar las bebidas según pedido 

• Garantizar el buen estado de las maquinas 

• Limpiar las maquinas 

Tabla 6 Nomina operarios 

CARGO
SUELDO 

BASICO
Transporte 2021 2022 2023 2024 2025

Legales 4% 5% 6% 6%

Transporte Cesantias

Prima de 

Servicios

Intereses de 

Cesantias Vacaciones SENA ICBF Cajas de Comp Empleador Trabajador Total Pago Mes 12

$102.854 8,33% 8,33% 1% 2% 2% 3% 4% 8,5% 4% 11,62% 3,875% 48,78% 7,8750%

$0

Operario 1 $ 877.803 $102.854,00 $73.121 $73.121 $8.778 $17.556 $17.556 $26.334 $35.112 $74.613 $35.112 $102.001 $34.015 $1.408.849 $69.127 $1.408.849 $11.270.794 $17.357.023 $18.224.875 $19.318.367 $20.477.469

Operario 2 $ 877.803 $102.854,00 $73.121 $73.121 $8.778 $17.556 $17.556 $26.334 $35.112 $74.613 $35.112 $102.001 $34.015 $1.408.849 $69.127 $1.408.849 $16.906.192 $17.582.439 $18.461.561 $19.569.255 $20.743.410

- $ 0 $0,00 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0

- $ 0 $0,00 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0

- $ 0

- $ 0 $0,00 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0

TOTAL $ 1.755.606 $ 205.708 $ 146.242 $ 146.242 $ 17.556 $ 35.112 $ 35.112 $ 52.668 $ 70.224 $ 149.227 $ 70.224 $ 204.001 $ 68.030 $ 2.817.699 $ 138.254 $ 2.817.699 $ 28.176.986 $ 34.939.463 $ 36.686.436 $ 38.887.622 $ 41.220.879

Aportes parafiscales y salud

Salud Pension

COSTOS ADMINISTRATIVOS

NOMINA

PRESUPUESTO DE SUELDOS DE ADMINISTRACIóN Y VENTAS

ADMINISTRACION
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Determinación del tamaño o capacidad 

Capacidad del proyecto 

Información tiempo laborado 

Figura 13 Tiempo elaboración y horario atención 

Tiempo de elaboración por 
unidad (Min) = 

5 minutos 

Horario de atención = 10:00 a.m. a 9:00 p.m. 

Hora pico = 10:30 a.m. a 12:00 m. 

Operario 1 = 10:00 a.m. a 9:00 p.m. 

Operario 2 = 10:00 a.m. a 9:00 p.m. 

Fuente: Los autores  

 

Con los datos anteriormente establecidos se calcula cuantas unidades de jugos se 

prepararían por día, mes y año como se indica en el siguiente cuadro. 

Cantidad de jugos laborados por un (1) operario 

 

Figura 14 Promedio vasos elaborados por un operario 

Elaboración de jugos 
Día Mes Año 

 

60 Uds. 

 

1622 Uds. 

 

19465 Uds. 

 

Fuente: Los autores 
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Aspectos relevantes 

Para su elección se tuvieron en cuenta las siguientes variables.  

Figura 15 Aspectos ubicación 

agua  y energía 

Fuente: Los autores 

 

De acuerdo a lo anterior, se concluye que este lugar es el más apropiado para ubicar la 

productora y comercializadora de batidos a base de aguacates ya que cumple con los factores que 

presentan mayor importancia para el negocio como lo es la cercanía a una zona reconocida ya que 

se encuentra ubicado a los alrededores de diferentes oficinas y al frente de una vía principal, en 

donde se puede obtener gran afluencia de personas. 

Así mismo, el factor de accesibilidad cobra un valor importante para el punto de venta, ya 

que las personas pueden llegar al local por cualquier medio ya se caminando o en carro. Así pues, 

las personas que lleguen en carro tendrán la facilidad de parquear en la bahía ubicada en frente del 

mismo y de esta manera poder hacer su compra sin ningún inconveniente. 

Ubicación: Avenida 6N #30-49

Cercania a empresas

Factor Seguridad

Accesibilidad

Instalacion adecuadas

Condicion Economica

Espacio Social 
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Inversiones y costos 

Listado de maquinaria y equipos 

Las inversiones en maquinaria y equipo necesarias para el inicio de Ba-Ya, se contemplan 

de la siguiente forma: 

 

Refrigerador horizontal: 

Con esta inversión se realizará la conservación de la materia prima necesaria para la 

producción de los jugos. 

 

Figura 16 Congelador Horizontal Hyundai 198 Litros Blanco 

 

Fuente: Alkosto S.A 
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Licuadora industrial 

 

Esta máquina es vital para el procesamiento de la fruta, mezcla y producción de los batidos. 

o Marca: Fuller Machinery 

o Referencia: CICU-SHJ13 

o Motor: 600W 

 

Figura 17 Licuadora 

 

 

Fuente: Alkosto S.A 
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Gramera 

Para manejar la dosificación y control de inventarios de las frutas y/o insumos se debe 

adquirir una báscula de cocina. 

Se comprará la Gramera de marca GYNIPOT con las siguientes características: 

 

o Referencia: SF-400 Digital 7 Kg-Blanca 

o Pantalla LCD  

o 7 kg de capacidad 

 

Figura 18 Gramera SF-400 Digital 7 Kg-Blanca 

 

 

Fuente: Internet 
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Maquina selladora de vasos 

Esta máquina es importante para el tipo de producto que se va a comercializar, debido a 

que los clientes compran y se retiran con el batido, se debe adquirir esta máquina que asegure las 

tapas y de la garantía al consumidor que su bebida no se va a desperdiciar. 

Se comprará la máquina de la empresa colombiana Samiq S.A., con las siguientes 

características. 

• Selladora de vasos manual: Sella la superficie del vaso utilizando láminas de   

plástico asegurando que el producto llegue en óptimas condiciones. 

• Sella entre 10 y 20 segundos 

• Apta para vasos de 16, 14, 12, 10,9 y 7 onzas. 

• Garantía: 6 meses 

• Precio promedio: $524.000 

 

Figura 19 Máquina selladora de vasos Samiq S.A. 

 

Fuente: Mercado libre 
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Caja Registradora 

Con la máquina registradora se tendrá control del flujo de caja de los locales, para ello es 

necesario invertir en una maquina confiable, con tecnología avanzada. Se valida entre las marcas 

más reconocidas en el mercado es Casio, por lo tanto, se toma la decisión de realizar la siguiente 

inversión. 

o Software incluido con plataforma Android 

o Pantalla táctil 

o Garantía: 1 año 

o Bajo consumo de energía 

o Costo: $500.000 

 

Figura 20 Caja Registradora Casio VR100 

 

 

 

Fuente: Internet 
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Sillas 

 

Se tendrán 2 sillas dentro del local para los empleados para que puedan descansar durante 

la jornada laboral. 

Se comprarán las siguientes sillas con las siguientes características: 

o Vanyplass  

o Silla plástica 

o Silla sin brazos 

o Plazo máximo para solicitar el cambio del producto es de 30 días calendario a partir 

de la fecha de compra 

o Presenta un valor de $ 18.900 Und. 

 

Figura 21 Silla Plástica 

 

 

Fuente: Rimax S.A 
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 Mueble 

Se mandará hacer un mueble tipo L, el cual se distribuirá de la siguiente manera: 

• Una parte se pondrá en frente del cliente y la otra será utilizada para poner las 

licuadoras los coladores y realizar la preparación del jugo. 

• Un ejemplo del mueble se muestra a continuación que tiene un valor de $ 1.000.000 

 

 

 

Figura 22 Mueble tipo L 

 

Fuente: Internet 
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Televisor 

Con el propósito de tener publicidad al interior del local se pretende contar con un televisor 

que permita pasar el catálogo de productos que se ofrecerán, las promociones a las que pueden 

acceder los clientes entre otros avisos. 

Se comprará el siguiente televisor con las siguientes características: 

o 43 pulgadas 

o Resolución 1080 x 1920 

o Televisor Led 

o Tamaño de la pantalla 109 cm 

o Garantía de 1 año 

o Valor de $ 899.915 

 

Figura 23 Televisor 

 

Fuente: Alkosto S.A 
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Caneca de basura 

Se tendrán dos canecas de basura en el local una para el interior y otra para los clientes, su 

valor es de $28.900. 

 

Figura 24 Caneca de Basura 

 

Fuente: Alkosto S.A 

 

Elementos de aseo 

Se comprarán para el local un kit de aseo que contenga, escoba, trapero, líquidos para 

limpiar las maquinas el piso y jabón de loza. Esto tendrá un costo de $31.640. 

 

Letrero o aviso 

Para identificar el local se requiere de un aviso el cual se estima que sea de 4 metros x 160 

cm de ancho el cual tendrá un valor de $900.000. 
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Diseño de Objetivos y estrategias. 

Los objetivos y estrategias que se llevarán a cabo en la empresa BAYA se relacionan 

en el siguiente cuadro. 

 

Figura 25 Objetivos y estrategias 

 

           Fuente: Los autores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Objetivos Estrategias

Producir y vender 15.760 unidades de batidos a base 

de aguacate Ba-Ya! en el año 2021 correspondientes 

a la meta.

Posicionar los batidos Ba-Ya! desde su apertura a través del

mecanismo de publicidad por redes y el voz a voz que genere

recordación de la marca. 

Controlar el proceso productivo por medio de 

proveedores. 

Establecer acuerdo con proveedor, para obtener la mejor calidad de 

materia prima que permita ofrecer al cliente un producto final en 

excelentes condiciones. 

Alcanzar una rentabilidad mayor al costo de 

oportunidad del negocio.

Distribuir eficientemente la inversión inicial del negocio para manejar 

el menor costo de financiación posible.
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Descripción de Cargos  

A continuación, se reflejan los cargos que se ejecutara en Ba-Ya! 

 

• Administrador 
Tabla 7 Descripción de cargo: Administrador. 

 

Fuente: Los autores 

NIVEL                                    

DENOMINACIÓN                               

NÚMERO DE CARGOS                         

CARGO

PROFESIONAL                                     

ADMINISTRADOR                                                    

UNO (1)                                                                                 

JUNTA DIRECTIVA

FORMACIÓN ACADÉMICA EXPERIENCIA

Título profesional en Administrador de 

Empresas

Doce (12) meses de experiencia profesional 

relacionada.

6.       Asegurar el cumplimiento de calidad, servicio al cliente, salud y seguridad.

IV. CONOCIMIENTOS BÁSICOS O ESENCIALES

      1.    Administrador de Empresa 

2.       Manejo de los procesos productivos

MANUAL ESPECÍFICO DE FUNCIONES Y DE COMPETENCIAS LABORALES

I. IDENTIFICACIÓN DEL EMPLEO

II. PROPÓSITO PRINCIPAL

Coordinar acciones para garantizar el buen desempeño del negocio, en donde se involucre la 

gestión de la calidad procesos productivos y el desarrollo administrativo eficiente y eficaz

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES ESENCIALES

1.       Planificar la ejecución de las actividades de acuerdo a los lineamientos.

2.       Asignar tareas al personal y delegar responsabilidades.

3.       Supervisar el trabajo de los empleados y del proceso productivo

8.       Manejar la contabilidad

10.    Manejo de proveedores

11.    Brindar apoyo si es necesario en la venta y preparación de los jugos.

4.       Preparar el presupuesto y aprobar gastos de presupuesto

5.       Garantizar la existencia de inventario – MP, insumos y demás elementos necesarios para la 

operación.

•        Resolución de conflictos

•        Compromiso con la organización

VI. REQUISITOS DE FORMACIÓN ACADÉMICA Y EXPERIENCIA

3.       Sistema de Gestión de la Calidad

V. COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES

•        Liderazgo

•        Trabajo en equipo y colaboración.

•        Orientación a resultados.

12.    Garantizar el buen estado del local
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• Contador 
Tabla 8 Descripción de cargo: Contador. 

 

Fuente: Los autores 

 

 

NIVEL                                                    

DENOMINACIÓN DEL EMPLEO                      

NÚMERO DE CARGOS                       

DEPENDENCIA

TÉCNICO TECNOLOGO O ESTUDIANTE      

CONTADOR                                                            

UNO(1)                                                              

ADMINISTRATIVA

FORMACIÓN ACADÉMICA EXPERIENCIA

Contador 
Doce meses (12) meses de experiencia 

relacionada.

IV. CONOCIMIENTOS BÁSICOS O ESENCIALES

MANUAL ESPECÍFICO DE FUNCIONES Y DE COMPETENCIAS LABORALES

I. IDENTIFICACIÓN DEL EMPLEO

II. PROPÓSITO PRINCIPAL

Ejecutar y supervisar  el proceso de producción, venta y atención al cliente con los estándares de 

calidad requeridos y llevar a cabo las actividades de orden administrativo.

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES ESENCIALES

1.       Recibe, examina, clasifica y efectua el regisyro contable de documentos ( Consignaciones,  

Cuentas de cobro, estados financieros, facturas, etc)

2.     Organiza y coordina todo lo relacionado con el area contable, con el objetivo de obtener las 

consolidaciones y estados financieros requeridos. 

3.       Calcula, verifica y contabiliza retencion de impuestos. 

4.       Renovar el registro mercantil.

5.       Elabora y verifica la declaracion de retencion de la fuente, reteiva, reteica, autocree e IVA. 

6.       Generar certificados de retencion en la fuente, IVA e ICA. 

7.       Hacer reportes a la DIAN

8.       Elaborar los estados financieros basicos con sus notas aclarstorias. 

VI. REQUISITOS DE FORMACIÓN ACADÉMICA Y EXPERIENCIA

1.       Redacción y orden 

2.       Desarrollo de Operaciones Contables

3.       Manejo de Excel Avanzado 

4.       Trabajo en equipo. 

V. COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES

•         Orientación al servicio

•         Carisma

•         Colaboración

•         Trabajo en equipo

•         Disposición

•         Compromiso con la organización.



105 

 

 

• Operario 
Tabla 9 Descripción de cargo: Operario. 

 

Fuente: Los autores 

 

NIVEL                                            

DENOMINACIÓN DEL EMPLEO                      

NÚMERO DE CARGOS                           

DEPENDENCIA

TÉCNICO TECNOLOGO O ESTUDIANTE                                       

OPERARIO                                                                      

UNO(1)                                                    

PRODUCCIÓN Y VENTAS

FORMACIÓN ACADÉMICA EXPERIENCIA

Técnico o Tecnólogo en alimentos 

gastronomía.

Doce meses (12) meses de experiencia 

relacionada.

MANUAL ESPECÍFICO DE FUNCIONES Y DE COMPETENCIAS LABORALES

I. IDENTIFICACIÓN DEL EMPLEO

II. PROPÓSITO PRINCIPAL

Ejecutar el proceso de producción, venta y atención al cliente con los estándares de calidad 

requeridos.

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES ESENCIALES

1.       Recibir la materia prima, insumos y demás elementos necesarios para la operación

2.       Clasificar, lavar, pelar y cortar las frutas

V. COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES

3.       Retirar las semillas de las frutas

4.       Preparar las bebidas según pedido del cliente

5.       Controlar el uso de materias primas, insumos o maquinaria

6.       Garantizar el buen estado de las maquinas

7.       Limpiar las maquinas

8.       Manejar la caja registradora.

IV. CONOCIMIENTOS BÁSICOS O ESENCIALES

1.       Manipulación de alimentos

2.       Preparación de bebidas

3.       Planificación

4.       Atención al cliente.

VI. REQUISITOS DE FORMACIÓN ACADÉMICA Y EXPERIENCIA

•         Orientación al servicio

•         Carisma

•         Colaboración

•         Trabajo en equipo

•         Disposición

•         Compromiso con la organización.



106 

 

 

 

Estudio Organizacional y Análisis legal  

Figura 26 Logotipo 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Los autores  

 

¡BA-YA!, es un batido natural basado en el aguacate que, junto con leche, y azúcar logran 

un batido excepcional que contiene beneficios para su consumidor como el alto contenido de 

vitaminas, minerales, agua y otros nutrientes. Adicionalmente es un producto que por la naturaleza 

de sus ingredientes aporta al organismo de quien lo consume una mayor potencia y rendimiento 

en actividades como el ejercicio. Su presentación vendrá en vaso plástico, que serán sellados por 

una maquina frente al consumidor como muestra del cumplimiento de nuestra promesa de brindar 

un producto siempre fresco. 

 

Misión 

Comercializar bebidas saludables a base de aguacate, caracterizados por tener grandes 

beneficios para el consumidor como el alto contenido de vitaminas, minerales, agua y otros 

nutrientes y a su vez un sabor exquisito con ingredientes frescos y procesos de calidad donde el 

talento humano estará dispuesto a ofrecer un servicio y producto impecable. 
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Visión 

Para el 2023 BA – YA busca ser reconocida en la ciudad como una empresa líder con un 

producto celebre e innovador de batidos, ofreciendo a sus clientes la opción de encontrar puntos 

de ventas en diferentes sectores de la ciudad y ser una empresa diferenciadora por su calidad, 

servicio, preparación y sabor. 

Valores Corporativos 

➢ Responsabilidad 

Es cumplir a cabalidad con las normas y procedimientos establecidos para el desempeño 

de su labor, buscando satisfacer las expectativas de la empresa y de los clientes frente a los 

resultados de nuestro desempeño. 

 

➢ Honestidad  

Es ser fiel a nuestros principios y a los de la empresa. Actuar con transparencia, velando 

por nuestra propia integridad, la de nuestros compañeros y la de la empresa misma. Cuidar su buen 

nombre, cumplir nuestras labores con altos niveles de compromiso. 

 

➢ Respeto  

Es tratar dignamente y con amabilidad a todas las personas que laboran en nuestra empresa 

y nuestros clientes, comprendiendo su actuar y sentir. 

 

➢ Calidad  

Actuar con el permanente propósito de realizar nuestro trabajo cumpliendo con las normas 

y procedimientos establecidos para garantizar que nuestros servicio y producto sean de excelente 

calidad. 
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➢ Atención al cliente  

Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad que satisfagan sus necesidades, velando 

por la atención oportuna, de sus solicitudes y deseos. 

 

➢ Sentido de pertenencia 

Es trabajar por el desarrollo de una cultura de Calidad que involucre crecimiento espiritual, 

mental y emocional, así como lograr la productividad y competitividad que la Empresa espera de 

cada uno de sus colaboradores. Es realizar todo con entusiasmo y compromiso buscando obtener 

los resultados que la empresa requiere para el logro de sus objetivos. 

Análisis DOFA 

Figura 27 Análisis DOFA 

 
 

Fuente: Los autores 
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Sector económico – Clasificación CIIU 

El sector industrial al que pertenece la empresa fabricadora y comercializadora de batidos 

a base de aguacate es el sector Manufacturero. Se entiende por industria manufacturera las 

actividades de las unidades que se dedican a la transformación física y química de materiales, 

sustancias o componentes en productos nuevos, ya sea que el trabajo se efectúe con máquinas o a 

mano, en una fábrica o a domicilio, que los productos se vendan al por mayor o al por menor. 

 

De acuerdo con la Cámara de Comercio Colombiana la actividad económica a la que 

pertenece este proyecto empresarial es la identificada con el cogido CIIU3 1020, la cual incluye: 

1020 procesamiento y conservación de frutas, legumbres, hortalizas y tubérculos. 

Esta clase incluye: 

 

• La fabricación de alimentos compuestos principalmente de frutas, legumbres u hortalizas. 

• La conservación de frutas, nueces, legumbres y hortalizas: congelación, desecación, 

inmersión en aceite o en vinagre, enlatado, etcétera. 

• La elaboración y conservación de pulpa de frutas. 

• La elaboración de jugos naturales de frutas u hortalizas. 

• La elaboración de helados a base de frutas. 

• La elaboración de compotas, mermeladas y jaleas. 

• El procesamiento, pelado y conservación de papas: elaboración de papas congeladas 

preparadas, elaboración de puré de papas deshidratado, elaboración de harina y sémola de papa, 

elaboración de aperitivos a base de papa. 

• El tostado y preparación de nueces. 

• La elaboración de alimentos y pastas de nueces. 

• La producción de concentrados a partir de frutas y hortalizas frescas. 
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• La elaboración de productos perecederos de frutas, legumbres y hortalizas, como: 

ensaladas, hortalizas peladas o cortadas, tofu (cuajada de soja), entre otros.  

Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU) de todas las actividades económicas. 

El Código CIIU fue elaborado por la Organización de Naciones Unidas y la 

revisión 4 es una adaptación para Colombia hecha y revisada por el DANE.  

 

Requisitos para la creación de una Empresa 

 

Tener en cuenta los siguientes requisitos para conformar la empresa: 

 

Ante Cámara De Comercio: 

• Verificar la disponibilidad del Nombre. 

• Diligenciar el formulario de Registro y Matricula. 

• Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede hacer en 

la DIAN). 

• Pagar el Valor de Registro y Matricula. 

 

Ante La Notaria: 

• Escritura Pública. (Esta deberá ser presentada ante Cámara de Comercio en el momento 

del Registro) 

• Tener en Cuenta: Todo tipo de sociedad comercial, si tienen menos de 10 trabajadores o 

hasta 500 salarios mínimos de activos al momento de la constitución, no necesitan escritura 

pública para constituirse. 

• Concepto sanitario y certificado de seguridad. 

• Uso de suelo 
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Organigrama. 

Figura 28 Organigrama Ba-Ya! 

 

 

Fuente: Los autores  
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Estudio y Análisis financiero 

Inversión del proyecto y requerimientos de capital de inversión 

Tabla 10 Plan de aprovisionamiento 

PLAN DE APROVISIONAMIENTO 
NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS 

MUEBLES  CANTIDAD PRECIO TOTAL PROVEEDOR 
FORMA DE 

PAGO 

Mesa Rimax 4 $ 104.000  $ 416.000  Rimax S.A Contado 

Telefono Celular 1 $450.000 $ 450.000  Alkosto S.A. Contado 

Inst. Electrica  1 $500.000 $ 500.000  Electricos S.A.S. Contado 

Caja Fuerte 1 $50.000 $ 50.000  Seguridad S.A.S. Contado 

Sillas Rimax 12 $ 18.000  $ 216.000  Rimax S.A Contado 

Tarros de basura 2 $40.000 $ 80.000  Alkosto S.A. Contado 

Recipientes  5 $ 7.000  $ 35.000  Cristaleria S.A.S. Contado 

Servilletera  4 $8.000 $ 32.000  Cristaleria S.A.S. Contado 

Nevera  1 $456.000 $ 456.000  Homecenter S.A Contado 

Televisor 1 $899.000 $ 899.000 Alkosto S.A. Contado 

Bascula 1 $ 27.000 $ 27.000 Accesorios S.A.S Contado 

Kit de Cuchillos 2 $ 27.450 $ 54.900 Cristaleria S.A.S. Contado 

Tabla de Picar 3 $ 8.000 $ 24.000 Cristaleria S.A.S. Contado 

Licuadora 2 $ 380.000 $ 760.000 Homecenter S.A. Contado 

Kit de Cucharas 2 $ 24.990 $ 49.980 Cristaleria S.A.S. Contado 

Recipientes  5 $ 7.000 $ 35.000 Cristaleria S.A.S. Contado 

TOTAL MUEBLES    $ 3.006.440  $ 4.084.880      

            

Equipos Batidos Ba-YA! 

Telefono Celular 1 $450.000 $ 450.000  Alkosto S.A. Contado 

Impresora Recibos  1 $620.000 $ 620.000 Jumbo S.A. Contado 

Caja Registradora  1 $149.900 $ 149.900 
MercadoLibre 

S.A. Contado 

Selladora de Vasos  1 $497.000 $ 497.000 Mercado libre S.A Contado 

Computador  1 $ 1.099.000 $ 1.099.000 Alkosto S.A. Contado 

TOTAL EQUIPOS   $2.815.900 $2.815.900     

TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS   $5.822.340 $6.900.780     

            

MATERIA PRIMA E INSUMOS 

Aguacate x60und 5 $57.000 $285.000 Cavasa Creditro 60 Dias  

Leche x12und 15 $14.000 $210.000 Cavasa Creditro 60 Dias  

Azucar x1bulto 1 $97.000 $97.000 Cavasa Creditro 60 Dias  

Ingr. Secreto 1 x6und 2 $12.700 $25.400 Cavasa Creditro 60 Dias  

Ingr. Secreto 2 x6und 2 $14.000 $28.000 Cavasa Creditro 60 Dias  

Vaso desechable 10oz x50und 15 $14.500 $217.500 Cavasa Creditro 60 Dias  

Vaso desechable 14oz x50und 15 $15.500 $232.500 Cavasa Creditro 60 Dias  

Rollo logo Ba-Ya para maquina selladora  12 $47.000 $564.000 Cavasa Creditro 60 Dias  

Pitillos x200und 6 $12.600 $75.600 Cavasa Creditro 60 Dias  

Servilletas x500und 2 $6.000 $12.000 Cavasa Creditro 60 Dias  

      $0     

TOTAL MATERIA PRIMA E INSUMOS   $290.300 $1.747.000     

TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS     $6.900.780     

TOTAL MATERIA PRIMA E INSUMOS     $1.747.000     

TOTAL DEL APROVICIONAMIENTO     $8.647.780     

Fuentes: Los autores 
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Precios del producto – costo materia primea 

Costo unitario de materia prima producto 1 (Batido mediano) 

Tabla 11 Costo unitario de materia prima producto 1 

COSTO UNITARIO DE MATERIA PRIMA POR 
PRODUCTO 

BATIDO DE AGUACATE  

MATERIA PRIMA UNIDAD 
VALOR 

U CANTIDAD COSTO  

AGUACATE  
CAJAX 

20 $ 167 2 $ 334 

          

Leche X 1000ml BOLSAS $ 2.000 1 $ 2.000 

          

AZUCAR  LIBRA $ 3.700         0,25    $ 925 

          

Ingrediente Secr. 
1 GRAMO $ 1.900 0,20 $ 22 

          

Ingredientes Secr. 
2 GRAMO $ 990 0,20 $ 10 

          

          

   

Costo 
General $ 3.291 

Unidad de produccion: 4  Costo unit. $ 823 

   Vr. Venta $ 4.600 
Fuente: Los autores 
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Costo unitario de materia prima producto 2 (Batido Grande) 

Tabla 12 Costo unitario de materia prima producto 2 

COSTO UNITARIO DE MATERIA PRIMA POR 
PRODUCTO 

BATIDO DE AGUACATE  

MATERIA 
PRIMA UNIDAD 

VALOR 
U CANTIDAD COSTO  

AGUACATE  
CAJAX 

20 $ 167 2 $ 334 

          

Leche X 1000ml BOLSAS $ 2.000 1 $ 2.000 

          

AZUCAR  LIBRA $ 3.700          0,25    $ 925 

          

Ingrediente Secr. 
1 GRAMO $ 1.900 0,20 $ 22 

          

Ingredientes 
Secr. 2 GRAMO $ 990 0,20 $ 10 

          

          

   

Costo 
General $ 3.291 

Unidad de produccion: 3  Costo unit. $ 1.097 

   Vr. Venta $ 5.200 



 

 

Ventas proyectadas por producto mes a mes 

                                   

 

                                                                                                            Fuentes: Los autores 

Nota: Para el primer año, se proyectó vender un total de 19.465 batidos, en el primer mes se deben 

vender mínimo 1.040 unidades para alcanzar la primera meta, para febrero, marzo, abril, mayo y junio se 

tiene proyectado vender un promedio de 1.256 batidos mensuales, teniendo en cuenta que son los meses en 

los que hay clases universitarias; en julio se proyecta que se merman las ventas debido al periodo de 

vacaciones, y de nuevo un promedio de ventas de 2.114 mensuales para el segundo semestre del año, en el 

cual se retoman las clases, para un total de 19.465 batidos en el año. Cabe resaltar que se tiene un porcentaje 

meta para cada mes; para el mes de febrero se tiene proyectado un incremento en ventas del 3%, para marzo 

del 5%, para abril del 8%, para mayo y junio del 10%, para julio el porcentaje baja a 6%, y nuevamente 

para los meses de agosto a diciembre un porcentaje de 10% de incremento en ventas mensuales.  

Costos de materia prima proyectados por producto mes a mes 

                                                                                      Tabla 13 Costo de materia prima a un año mes por mes 



 

 

 

                                                                                                Fuente: Los autores  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PRODUCTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 

Batido de Aguacate Mediano 452.650 475.283 499.047 538.970 592.867 652.154 691.283 760.412 836.453 920.098 1.012.108 1.113.319 8.544.644

Batido de Aguacate Grande 537.530 553.656 581.339 627.846 690.630 759.693 805.275 885.803 974.383 1.071.821 1.179.003 1.296.903 9.963.882

TOTAL 990.180 1.028.938 1.080.385 1.166.816 1.283.498 1.411.848 1.496.558 1.646.214 1.810.836 1.991.919 2.191.111 2.410.222 18.508.526

BA-YA

COSTO DE MATERIA PRIMA



 

 

Presupuesto de gastos de ventas y publicidad: 

 

 

 

El presupuesto de Gasto de Ventas y Publicidad para el año 2021, está fijado en $1.200.000, 

el cual equivale al 1,5% del ingreso por ventas total.  

Presupuesto de gastos administrativos: 

 

 

Los gastos administrativos para el año 2021, están fijados en $33.545.424, los cuales 

equivalen al 43,7%/ ventas. Cubren gastos de arrendo, Servicios públicos , sueldo a 

personal, Útiles de oficina, y aseo, que comprenden el 18%, 7%, 72%, 2% y 1%  

respectivamente cumpliendo el 100% del valor mencionado.  

 

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL AÑO 

Publicidad $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $1.200.000 100%

GASTOS TOTALES $1.200.000 100%

Presupuesto de Gastos de Ventas y Publicidad Para el Año 2020

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total Año %

Arrendo 500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        500.000$        6.000.000$              18%

Servicios publicos 200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        200.000$        2.400.000$              7%

Sueldos - prestaciones -$                 -$                 -$                 2.673.936$    2.673.936$    2.673.936$    2.673.936$    2.673.936$    2.673.936$    2.673.936$    2.673.936$    2.673.936$    24.065.424$           72%

Utiles de oficina 70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          70.000$          840.000$                 2%

Aseo 20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          20.000$          240.000$                 1%

Total 33.545.424$           100%

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS Y PUBLICIDAD PARA ELAÑO 2021



 

 

 

Presupuesto de ventas proyectado a 5 años  

                                                                         Tabla 14 Presupuesto de ventas proyectado a 5 años 

BA-YA 

PRESUPUESTO DE VENTAS 

 Total Ventas    2020 2021 2022 2023 2024 2025 

 Precio Promedio   $  0 4.880 5.117 5.479 5.807 6.153 

 Ventas   unid.  0 19.465 20.739 22.096 23.544 25.086 

 Ventas   $  0 94.988.800,0 107.245.766,5 121.087.097,9 136.717.950,2 154.370.090,9 
                                                                                      Fuente: Los autores 

 

Para las ventas proyectadas se toma el precio promedio de la medida mediana y grande de 

los batidos y para las ventas se toma el valor total de las ventas del primer año y se tiene en cuenta 

un incremento del 6% para los años siguientes. 



 

 

Estados financieros 

Balance general proyectado 

 

2020 2021 2022 2023 2024 2025

BALANCE GENERAL
Activo Corriente

Efectivo 9.922.320 43.556.985 66.775.415 102.656.718 145.419.579 196.073.609

Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0

Provisión Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0

Inventarios Materias Primas e Insumos 0 514.123 580.235 654.863 739.107 834.206

Inventarios de Producto en Proceso 0 64.346 76.077 85.318 95.675 107.288

Inventarios Producto Terminado 0 64.346 76.077 85.318 95.675 107.288

Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0

Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0 0

Total Activo Corriente: 9.922.320 44.199.800 67.507.803 103.482.218 146.350.036 197.122.392

Terrenos 0 0 0 0 0 0

Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0 0

Maquinaria y Equipo de Operación Neto 646.900 1.526.540 1.895.370 1.725.527 1.540.903 1.340.652

Muebles y Enseres Neto 4.084.880 5.674.132 10.013.421 8.031.166 5.706.264 3.016.504

Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0 0

Equipo de Oficina Neto 2.345.900 2.855.684 2.219.295 1.533.089 794.293 0

Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0

Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0

Total Activos Fijos: 7.077.680 10.056.356 14.128.086 11.289.782 8.041.461 4.357.156

Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO 17.000.000 54.256.156 81.635.889 114.772.000 154.391.497 201.479.548

Pasivo

Cuentas X Pagar Proveedores 0 3.477.067 3.924.475 4.429.553 4.999.749 5.643.473

Impuestos X Pagar 0 12.768.020 15.047.704 17.835.130 21.044.315 24.729.873

Acreedores Varios 0 0 0 0 0

Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0

Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0

Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 0 0 0 0 0 0

TOTAL PASIVO 0 16.245.088 18.972.179 22.264.683 26.044.064 30.373.346

Patrimonio

Capital Social 17.000.000 17.000.000 17.000.000 17.000.000 17.000.000 17.000.000

Reserva Legal Acumulada 0 0 2.039.567 4.443.291 7.292.279 8.500.000

Utilidades Retenidas 0 0 18.356.102 39.989.619 65.630.514 98.039.038

Utilidades del Ejercicio 0 20.395.669 24.037.241 28.489.883 33.616.244 39.503.564

Revalorizacion patrimonio 0 615.400 1.230.800 2.584.523 4.808.395 8.063.600

TOTAL PATRIMONIO 17.000.000 38.011.069 62.663.710 92.507.317 128.347.432 171.106.201

TOTAL PAS + PAT 17.000.000 54.256.156 81.635.889 114.772.000 154.391.497 201.479.548



 

 

Estado de resultados (P&G) 

2021 2022 2023 2024 2025

ESTADO DE RESULTADOS
Ventas 94.988.800 107.245.767 121.087.098 136.717.950 154.370.091

Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0

Materia Prima, Mano de Obra 20.862.403 23.546.848 26.577.318 29.998.494 33.860.838

Depreciación 2.302.070 3.840.716 4.137.253 4.444.524 4.762.918

Agotamiento 0 0 0 0 0

Otros Costos 0 0 0 0 0

Utilidad Bruta 71.824.327 79.858.202 90.372.527 102.274.932 115.746.335

Gasto de Ventas 100.000 106.000 112.360 119.102 126.248

Gastos de Administracion 38.376.984 40.679.603 43.120.379 45.707.602 48.450.058

Provisiones 0 0 0 0 0

Amortización Gastos 0 0 0 0 0

Utilidad Operativa 33.347.343 39.072.599 47.139.788 56.448.229 67.170.030

Otros ingresos

 Intereses 0 0 0 0 0

Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0

 Revalorización de Patrimonio -615.400 -615.400 -1.353.723 -2.223.871 -3.255.205

 Ajuste Activos no Monetarios 431.746 711.081 764.334 819.515 876.694

 Ajuste Depreciación Acumulada 0 -83.335 -225.386 -383.313 -558.081

Ajuste Amortización Acumulada 0 0 0 0 0

Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0

Total Corrección Monetaria -183.654 12.346 -814.774 -1.787.669 -2.936.592

Utilidad antes de impuestos 33.163.689 39.084.945 46.325.013 54.660.559 64.233.437

Impuestos (35%) 12.768.020 15.047.704 17.835.130 21.044.315 24.729.873

Utilidad Neta Final 20.395.669 24.037.241 28.489.883 33.616.244 39.503.564
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Supuestos macroeconómicos  

Presentan la proyección del Producto Interno Bruto de Colombia, consistente con el 

escenario de mediano plazo considerado por el Ministerio de Hacienda y Crédito Público para la 

Nación, así como la proyección de los principales indicadores macroeconómicos del Gobierno 

Nacional para el año corriente y la siguiente vigencia. (Secretaria de hacienda, 2020)  

 

 2021 2022 2023 2024 2025 

   Supuestos 
Macroeconómicos    

     

      

   Variación Anual 
IPC       

3,62% 3,62% 3,62% 3,62% 3,62% 

   Devaluación       1,52% 1,52% 1,52% 1,52% 1,52% 

   Variación PIB       3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 

   DTF ATA       4,38% 4,38% 4,38% 4,38% 4,38% 

 

Indicadores financieros proyectados 

A continuación, se relacionan los indicadores financieros proyectados a 5 años de la 

empresa BA-YA teniendo como base la tabla de indicadores. Remitirse al anexo # del presente 

proyecto, para ver tabla de indicadores. 

 

 

  Indicadores Financieros Proyectados 

  Liquidez - Razón Corriente       2,72 3,56 4,65 5,62 6,49

  Prueba Acida       3 4 5 6 6

  Rotacion cartera (días),       0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

  Rotación Inventarios (días)       2,4 2,5 2,5 2,5 2,4

  Rotacion Proveedores (días)       54,0 51,6 51,9 52,3 52,6

  Nivel de Endeudamiento Total       29,9% 23,2% 19,4% 16,9% 15,1%

  Concentración Corto Plazo       0 1 1 1 1

  Ebitda / Gastos Financieros       N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.

  Ebitda / Servicio de Deuda       N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.

  Rentabilidad Operacional       35,1% 36,4% 38,9% 41,3% 43,5%

  Rentabilidad Neta       21,5% 22,4% 23,5% 24,6% 25,6%

  Rentabilidad Patrimonio       53,7% 38,4% 30,8% 26,2% 23,1%

  Rentabilidad del Activo       37,6% 29,4% 24,8% 21,8% 19,6%
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Indicador de liquidez 

La liquidez proyectada para el año 2021 es de 2,72, esto quiere decir que habrá más activo 

corriente que pasivo corriente, lo cual permite hacer frente a corto plazo a las obligaciones de pago.  

Indicador prueba acida  

La prueba acida proyectada es de 3 para el año 2021, esto nos indica que la empresa estará 

experimentando un sólido crecimiento, lo cual nos ayuda a evaluar si se tiene suficiente efectivo 

para pagar las obligaciones inmediatas.  

Nivel de endeudamiento  

A lo largo de los 5 años proyectados se maneja un nivel de endeudamiento promedio de 

20.9% lo cual es bueno ya que no se acerca si quiera al 50 – 60 % que es el porcentaje limite bueno 

para una empresa.  Y a su vez nos indica que la empresa tiene mucho margen para endeudarse en 

un futuro. 

Rentabilidad del activo  

La rentabilidad del activo disminuye de un 30,9% en el 2022 a un 19,4% en el 2025, esto 

quiere decir que a futuro deben realizarse inversiones en el activo para que este no se deprecie de 

esta manera y se mantenga un mejor porcentaje a través de los años.  

Rentabilidad del patrimonio  

La rentabilidad del patrimonio es mayor en todos los años proyectados a la rentabilidad del 

activo, lo cual es un buen indicio ya que esto deja en evidencia el denominado efecto 

apalancamiento ya sea positivo o nulo, puesto que en ambas situaciones nos indica que parte del 

activo con deuda ha supuesto crecimiento de la rentabilidad o significa que la totalidad del activo 

se ha financiado con fondos propios sin acudir a la deuda.  
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Margen operacional  

El margen operacional promedio de los 5 años proyectados es de 39,1% lo cual nos indica 

un buen retorno de los ingresos teniendo en cuenta el coste de las ventas y también los gastos de 

administración y ventas que lleva a cabo. 

Margen Neto  

Es la relación entre la utilidad neta y las ventas totales (ingresos operacionales) y en los 5 

años proyectados el margen neto promedio es de 23,5%, lo cual nos indica una buena fuente de 

rentabilidad en los negocios ya que de este depende la rentabilidad sobre los activos y sobre el 

patrimonio. 
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Flujo de caja y Rentabilidad  

 

2021 2022 2023 2024 2025

FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 33.347.343 39.072.599 47.139.788 56.448.229 67.170.030

Depreciaciones 2.302.070 3.840.716 4.137.253 4.444.524 4.762.918

Amortización Gastos 0 0 0 0 0

Agotamiento 0 0 0 0 0

Provisiones 0 0 0 0 0

Impuestos 0 -12.768.020 -15.047.704 -17.835.130 -21.044.315

Neto Flujo de Caja Operativo 35.649.413 30.145.295 36.229.337 43.057.622 50.888.632

Flujo de Caja Inversión

Variacion Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0

Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 -514.123 -66.112 -74.628 -84.243 -95.100

Variacion Inv. Prod. En Proceso -64.346 -11.731 -9.242 -10.357 -11.613

Variacion Inv. Prod. Terminados -64.346 -11.731 -9.242 -10.357 -11.613

Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0

Otros Activos 0 0 0 0 0

Variación Cuentas por Pagar 3.477.067 447.407 505.078 570.196 643.724

Variación Acreedores Varios 0 0 0 0 0

Variación Otros Pasivos 0 0 0 0 0

Variación del Capital de Trabajo 2.834.252 357.834 411.967 465.239 525.398

Inversión en Terrenos 0 0 0 0 0

Inversión en Construcciones 0 0 0 0 0

Inversión en Maquinaria y Equipo -990.000 -524.700 0 0 0

Inversión en Muebles -2.760.000 -6.760.000 -760.000 -760.000 -760.000

Inversión en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0

Inversión en Equipos de Oficina -1.099.000 0 0 0 0

Inversión en Semovientes 0 0 0 0 0

Inversión Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0

Inversión Otros Activos 0 0 0 0 0

Inversión Activos Fijos -4.849.000 -7.284.700 -760.000 -760.000 -760.000

Neto Flujo de Caja Inversión -2.014.748 -6.926.866 -348.033 -294.761 -234.602

Flujo de Caja Financiamiento

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0

Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0

Intereses Pagados 0 0 0 0 0

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

Capital 0 0 0 0 0

Neto Flujo de Caja Financiamiento 0 0 0 0 0

Neto Periodo 33.634.665 23.218.429 35.881.303 42.762.861 50.654.030

Saldo anterior 9.922.320 43.556.985 66.775.415 102.656.718 145.419.579

Saldo siguiente 43.556.985 66.775.415 102.656.718 145.419.579 196.073.609
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Criterios de decisión  

 

Tasa mínima de retorno a la que se aspira (TMR): 25%, es la tasa mínima que esperan los 

accionistas. 

 

Valor Actual Neto(VAN): el  VAN de $60.654.422 nos indica que se recupera la inversión inicial 

y a la vez se obtiene una rentabilidad esperada, con un valor adicional, es por esto que nos indica 

una buena viabilidad financiera y confirma que el proyecto es factible.  

 

Rentabilidad: El dinero invertido en el proyecto genera una rentabilidad promedio anual de 

37,66%, al ser mayor que la TMR el proyecto es factible. 

 

    Criterios de Decisión   

  

  Tasa mínima de rendimiento a la que aspira el emprendedor   25% 

 Rentabilidad   37,66% 

  VAN (Valor actual neto)   60.654.422 

 

Rentabilidad =  
60654422 

37,66% 
(1,1)^5  

 

Fuentes de financiación  

El proyecto será financiado totalmente por los inversionistas.  
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 Aspectos Ambientales y sociales  

 Impacto ambiental  

Bajo la Resolución No. 2184 de 2019 expedida por el Minambiente, se estipula la 

regulación única de colores y separación de residuos. Siguiendo entonces la reglamentación 

nacional, ¡Ba-Ya!, llevara a cabo lo establecido en dicha resolución. De acuerdo a lo dicho, se 

encuentra dentro de la resolución la siguiente información:  

 

Figura 29 Separación de residuos  

 

Fuente: Ministerio de ambiente 

• Color blanco: Para depositar los residuos aprovechables como plástico, vidrio, metales, 

papel y cartón. 
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• Color negro: Para depositar residuos no aprovechables como el papel higiénico; 

servilletas, papeles y cartones contaminados con comida; papeles metalizados, entre otros. 

• Color verde: Para depositar residuos orgánicos aprovechables como los restos de comida, 

desechos agrícolas etc. 

El principal impacto ambiental que BA-YA generará es la cantidad de residuos de la 

cáscara del aguacate y la semilla , para ello después de pasar por un proceso de secado son un 

insumo valioso para las actividades agricultoras, debido a que se pueden utilizar como abono 

orgánicos. 

Lo cual va a permitir a esta empresa dar un apoyo a los agricultores, aprovechando estos 

recursos sin costo, y dando un ambiente sostenible al medio ambiente de la ciudad y del campo. 

 

 Impacto social 

Con este emprendimiento se busca hacer parte activamente en el desarrollo social y 

económico de la ciudad de Cali y el valle del cauca. Esto a su vez aporta al crecimiento 

económico del país y al sector de las bebidas saludables que está en crecimiento. 

La creación de la empresa Ba-Ya, abarcaría empleados a los cuales se les pagaría 

todas las prestaciones sociales, brindando oportunidades de crecimiento y desarrollo 

personal y profesional. 
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También se vincularían campesinos cultivadores, transportadores, y 

microempresarios, lo cual aportaría al sector de la agricultura y el sector transporte de la 

región y a su vez se genera desarrollo social en las comunidades como el hecho de dar a 

conocer más esta fruta que es emblemática en la región. 

Por otro lado, resalta la tendencia en el desarrollo de estilos de vida saludables para 

nuestros consumidores, cumpliendo las normas sanitarias y de calidad en la manipulación 

de alimentos y con políticas ambientales que generan un impacto positivo para la 

comunidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



129 

 

 

Conclusiones 

 

• Se elaboró un estudio de mercado, con el cual se analizó e identifico el sector de los batidos 

y jugos en la ciudad de Cali, con el fin de definir las características del segmento, competencia y 

la estrategia comercial. Permitiendo conocer los comportamientos según las temporadas o las 

características puntuales del producto. La importancia de este estudio es necesaria para saber cómo 

debe la organización actuar frente a la competencia y a los usuarios en cuanto a estrategias de 

mercado se refiere.  

 

• Se realizó un estudio técnico que permitió identificar la tecnología y logística que se 

aplicaría en la producción y comercialización de los productos para garantizar la mejor calidad, 

esto como aporte a la política de buen servicio. Gracias a este se conoció y profundizo las técnicas 

de manipulación de alimentos, las tecnologías disponibles y los procesos necesarios para el 

desarrollo de un producto final de alta calidad. Adicional, la definición de los manuales de 

funciones que determinan las características necesarias para fijar las personas idóneas al 

desarrollar las labores en el puesto de venta.  

 

• Se desarrolló la planeación de los requerimientos organizacionales y legales de la empresa, 

necesarios para su buen funcionamiento. Brindándole al usuario la seguridad que se realizan los 

procesos bajo los objetivos estipulados; el reconocimiento de las fortalezas, oportunidades, 

amenazas y debilidades por medio de la Matriz DOFA, dan claridad del estado del proyecto frente 

a otros, seguido de la clasificación jerárquica del proyecto donde se definen los niveles de cargos 

y sus funciones por medio de los manuales que permiten tener clara las características que deben 

tener los integrantes del equipo de trabajo, para ser idóneos al desarrollar sus labores, finalmente 

se investigó los requisitos para conformar una empresa, los cuales se llevan a cabo ante la cámara 

de comercio y la notaria.  
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• Se analizó y evaluó la viabilidad financiera del proyecto, definiendo la financiación de tal 

forma de asegurar su rentabilidad. Con base a una proyección que permita la sostenibilidad del 

proyecto, llevando a cabo proyecciones a cinco años en las que se puede evidenciar el crecimiento 

favorable del proyecto teniendo en cuenta la inversión inicial, que será recuperada en los primeros 

años. Es importante resaltar que la proyección de ventas está basada en los porcentajes de 

incremento anuales establecidos por los integrantes del proyecto con base a las tendencias del 

público por un consumo más saludable, estos porcentajes son fijados como medida para cubrir 

dicha tendencia y a su vez el promedio anual en el que se quiere crecer.  
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Anexos  

 

Anexos 1 Presupuesto Factibilidad 

 

 

 

 

TRANSPORTES  $                 250.000 

ENSAYOS CON MATERIA PRIMA  $                   75.000 

INTERNET  $                   60.000 

LOGISTICA PARA ENTREVISTAS  $                 130.000 

DISEÑO DE FORMULARIOS Y FORMATO  $                   28.000 

ENCUESTAS  $                   35.000 

REFERENCIACIONES  $                 120.000 

PAPELERIA  $                   55.000 

GASTOS VARIOS  $                   40.000 

IMPREVISTOS  $                   40.000 

TOTAL  $                 833.000 

PROYECTO DE FACTIBILIDAD



132 

 

 

Anexo 2 Formato de encuestas.  

 

 

Pregunta No. 1 

 
 

 

 

Pregunta No. 2  

 
 

 

Pregunta No. 3 
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Pregunta No. 4 

 
 

 

 

Pregunta No. 5 

 
 

 

Pregunta No. 6 
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Pregunta No. 7 

 
 

 

 

Pregunta No. 8 
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