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Resumen 

Este proyecto tiene como objetivo realizar un estudio de Factibilidad para la creación de “Los 

Antojos del Tolima” una empresa productora y comercializadora de productos a base de lechona 

en el barrio Floralia en la ciudad de Cali. 

El estudio de factibilidad se va a realizar en la ciudad de Cali, con un punto de venta en el 

barrio Floralia, teniendo un alcance de servicio a domicilios en toda la cuidad. El mercado meta 

está comprendido para todo tipo de público, sin discriminación de edad, sexo o raza y 

pertenecientes a cualquier estrato socio-económico. Esta consideración se debe a que la 

alimentación hace parte de una necesidad primaria cuya satisfacción depende la supervivencia 

(vida). 

El desarrollo de esta investigación se basará, teniendo en cuenta todos los aspectos para 

estudiar dentro del análisis de mercado de un producto relativamente nuevo, como lo son; opinión 

por parte de los posibles compradores y consumidores, publicidad necesaria para   introducir este 

producto en nuestro entorno social, los costos y gastos que se generarían en su   producción y 

promoción, determinando así su precio y factibilidad de lanzamiento, y posteriormente el 

comportamiento de este producto. 

Para el diseño y desarrollo del estudio de mercado se tomó como un punto de partida los 

resultados obtenidos en una investigación de mercado que se realizó en una muestra representativa 

de los habitantes de la comuna 6 de la cuidad de Cali. De acuerdo con los resultados de la 

investigación realizada se demostró que existía una gran oportunidad en este sector para la creación 

de la empresa productora y comercializadora dadas la circunstancias económicas, políticas y 

sociales. 

Palabras claves: empresa, análisis, producto, investigación, desarrollo, oportunidad. 
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Abstract 

The objective of this project is to carry out a Feasibility study for the creation of "Los Antojos 

del Tolima", a producer and marketer of suckling pig-based products in the Floralia neighborhood 

in the city of Cali. 

The feasibility study will be carried out in the city of Cali, with a point of sale in the Floralia 

neighborhood, with a range of home service throughout the city. The target market is understood 

by all types of publics, without discrimination of age, sex or race and belonging to any socio-

economic stratum. This consideration is due to the fact that food is part of a primary need whose 

satisfaction depends on survival (life). 

The development of this research will be based, taking into account all the aspects to study 

within the market analysis of a relatively new product, as they are; opinion by potential buyers and 

consumers, necessary publicity to introduce this product in our social environment, the costs and 

expenses that would be generated in its production and promotion, thus determining its price and 

launch feasibility, and subsequently the behavior of this product. 

For the design and development of the market study, the results obtained in a market research 

that was carried out in a representative sample of the inhabitants of commune 6 of the city of Cali 

was taken as a starting point. According to the results of the research carried out, it was shown that 

there was a great opportunity in this sector for the creation of the production and marketing 

company given the economic, political and social circumstances. 

Keywords: company, analysis, product, research, development, opportunity. 
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1. Introducción 

En este estudio de investigación se analizará la factibilidad de crear una empresa productora y 

comercializadora de productos pre-cocidos de empanadas y papa rellena a base de lechona, dicho 

proyecto sería establecido en la ciudad de Cali (Floralia), que por su ubicación comercial y tráfico 

de personas generaría un buen impacto de clientes.  

La idea del negocio se empezó debido a que actualmente la familia tiene una empresa de venta 

de lechona y tamales tolimenses y se observó que las empanadas y papas rellenas que se hacen 

habitualmente en la ciudad son de manera artesanal, no contaban con valor agregado y las 

presentaciones y sabores no variaban de un lugar a otro.  

El objetivo principal del proyecto es evaluar la factibilidad de la creación de la empresa y los 

objetivos específicos son: Realizar un diagnóstico del sector y el entorno donde se desempeñará la 

empresa, hacer un estudio de mercado para determinar el nicho objetivo, estrategias de penetración 

de mercado, demanda potencial estimada y demás elementos para permitir el desarrollo comercial 

y la maquinaria a utilizar, hacer un estudio técnico para definir la estructura administrativa, 

procedimientos, funciones, políticas, indicadores de gestión que faciliten la administración y 

análisis de la actividad comercial, hacer un marco legal para establecer las normas legales 

necesarias en el momento de la constitución de la empresa y finalmente realizar un estudio 

financiero del proyecto, para evaluar su viabilidad económica.  

Para el diseño y desarrollo del estudio de mercado se tomará como un punto de la investigación 

de mercado que se realizará en una muestra representativa de los habitantes de la comuna 6 de la 

ciudad de Cali. De acuerdo con los resultados de la investigación realizada se demostró que existía 

una gran oportunidad en este sector para la creación de la empresa productora y comercializadora 

dadas la circunstancias económicas, políticas y sociales. 
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2.  Planteamiento del Problema 

La alimentación ha sido una importante fuerza selectiva en la evolución humana. Al igual que 

el aire y el agua, los alimentos son fundamentales para la vida misma. Los necesitamos para 

sobrevivir y prosperar.  

La alimentación humana está determinada por algo más que la mera búsqueda e ingesta de 

nutrientes esenciales para la vida. El hecho de comer unos alimentos u otros y que esa elección sea 

de muy variada índole en distintos lugares del mundo y momentos de la historia se debe a aspectos 

religiosos, geográficos, psicológicos, económicos e incluso políticos 

La base de la dieta y las fuentes principales de energía y proteínas son distintas en cada lugar 

del planeta. 

Por otro lado, también el acto de comer se asocia a rituales sociales, algunos de ellos de extrema 

importancia. En nuestra sociedad, casi todo lo que celebramos tiene asociado un alimento 

particular o una fiesta con banquete. Hay muchos estudios sobre el origen de los productos 

consumidos en nuestro país. 

Se observa que los alimentos son algo más que fuente de energía, podemos separar su uso 

nutricional de su uso social o cultural. De hecho, ningún grupo humano actual o pasado establece 

sus pautas dietéticas en base a criterios científicos bioquímicos, pero está claro que la mayoría de 

las prácticas nutricionales atienden a las necesidades de la población y salvo en contadas ocasiones, 

en condiciones ideales las dietas se ajustan a lo que se considera equilibrado y saludable. 

Generalmente, las poblaciones escogen qué comen y cómo lo comen y elaboran pautas 

alimenticias en base a lo siguiente: 
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• selección de ciertos alimentos como principales y complementarios, 

• reiteración de un tipo de sabores y aromas, 

• tipo de cocción o elaboración, 

• sistema de normas, restricciones e indicaciones del uso festivo o simbólico de los 

alimentos. 

El mercado de los alimentos listos para consumir ha crecido de forma desorbitada en los últimos 

años. Se entiende por alimentos pre-cocidos a aquellos productos que han sido elaborados, 

cocinados y envasados. Para su consumo, simplemente deben calentarse. La falta de tiempo, junto 

con el desconocimiento gastronómico y quizás, la falta de interés, han hecho que, poco a poco, 

este tipo de productos se adueñe de nuestras neveras. 

Colombia un país en continuo desarrollo, donde los requerimientos de los mercados cada 

vez son más exigentes, por lo que es importante siempre estar innovando en los productos debido 

a la tendencia cambiante con respecto al cuidado de la salud buscando productos que contribuya 

al bienestar de las personas. 

Por consiguiente, se pretende aportar una idea no muy común dentro de la cultura   de 

alimentos llamados pasa-bocas, buscando conocer las posibilidades que puede generar el 

desarrollo de un proyecto de emprendimiento en el sector alimenticio. Las empanadas un alimento 

de origen árabe, se han convertido en un alimento mundial muy popular y más aún en los países 

de habla hispana, su variedad es muy amplia desde el continente europeo, asiático, hasta América. 

Este alimento se distingue en cualquier parte debido a su forma tradicional, así tengan unos 

ingredientes y sabores diferentes. 

La empanada y la papa rellena es el símbolo máximo de la comida llamada comúnmente pasa-

bocas, para “picar” y disfrutar en compañía de sus amigos o familiares, desarrollando una forma 
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de experimentación gastronómica y satisfaciendo necesidades de las personas al momento de 

buscar una comida rápida y saludable. 

Con este estudio se determina la viabilidad de crear una empresa productora y comercializadora 

de productos pre-cocidos de empanadas y papa rellena a base de lechona, dicho proyecto se va a 

realizar en la ciudad de Cali, con un punto de venta en el barrio Floralia, con una población total 

de 43.549 habitantes de los cuales 22.925 son mujeres y 20.624 son hombres, cuya actividad 

económica es conformada principalmente por el comercio con un 65.1% y un 25.5% al sector de 

servicios y el 9.3 a industria. Esta composición en consecuente con el total de la ciudad donde el 

comercio predomina, representando el 60.4% de todas las unidades económicas. 

Según los resultados de la reciente Encuesta Mensual Manufacturera con Enfoque Territorial, 

que publica el Departamento Administrativo Nacional de Estadística (Dane), la producción real de 

la industria manufacturera cayó 8% en 2020, mientras que en 2019 la industria presentó un 

crecimiento de 1,4%. Las ventas reales del sector cayeron 8% y el personal ocupado disminuyó 

5,8%. La disminución de estos índices hace que la ciudad involucione significativamente 

generando un retraso en la apertura económica. 

 La demanda para los productos ofrecidos se centra en la población del barrio Floralia donde se 

ubicará la idea de negocio, teniendo un alcance de servicio a domicilios en todo el sector. El 

mercado meta está comprendido para todo tipo de público, sin discriminación de edad, sexo o raza 

y pertenecientes a cualquier estrato socio-económico. Esta consideración se debe a que la 

alimentación hace parte de una necesidad primaria cuya satisfacción depende la supervivencia 

(vida).  
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 Para determinar si es posible su creación, se realizará una serie de investigaciones, teniendo en 

cuenta todos los aspectos para estudiar dentro del análisis de mercado de un producto relativamente 

nuevo, como lo son; opinión por parte de los posibles compradores y consumidores, publicidad 

necesaria para   introducir este producto en nuestro entorno social, los costos y gastos que se 

generarían en su   producción y promoción, determinando así su precio y factibilidad de 

lanzamiento. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



16 

 

3. Justificación 

El proyecto busca mediante la aplicación de conceptos como factibilidad, mercado, entorno, 

entro otros, corroborar que exista un mercado potencial para cubrir la necesidad que se plantea 

satisfacer, en el barrio Floralia en la ciudad de Cali.  

Se diseña esta idea de negocio con el fin de explorar un mercado en crecimiento y 

diversificación, basándose en el desarrollo de un estudio de viabilidad para la creación de una 

empresa productora y comercializadora de productos a base de lechona, el cual surge a través de 

la escasez de encontrar un establecimiento que se encargue de ofrecer productos diferenciados, ya 

que la oferta es poca, siendo esto una gran oportunidad. 

El presente estudio de factibilidad se apoya en la teoría que expone (Drucker, 1994) expresa 

en su libro La innovación y el empresario innovador: “El empresariado innovador ve el cambio 

como una norma saludable. No necesariamente lleva a cabo el cambio él mismo. Pero busca el 

cambio, responde a él y lo explota como una oportunidad”.  

 Por tanto, se busca continuamente la oportunidad e innovación en la gestión de un producto 

de consumo tradicional que garanticen la calidad, sabor y que además sea saludable al consumidor 

encontrándolo disponible en puntos estratégicos de la ciudad, donde los consumidores puedan 

acceder de forma fácil y rápida a los productos. 

La idea es crear una empresa… empanadas y papas rellenas de lechona, surge de la necesidad 

básica de alimentarse, aprovechar una necesidad de la región, explotar una oportunidad de ofrecer 

productos que garanticen la calidad, el sabor y que esté disponible en un punto estratégico de la 

cuidad, donde los consumidores puedan acceder de forma fácil y rápida a los productos.  



17 

 

 

4 Objetivos 

4.1 Objetivo General 

Elaborar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa productora y 

comercializadora de productos a base de lechona en el barrio Floralia en la ciudad de Cali 

 

4.2 Objetivos Específicos 

• Realizar un estudio de mercado que permita establecer las bases comerciales de una 

empresa de productos a base de lechona en el barrio Floralia en la ciudad de Cali 

• Diseñar el estudio técnico necesario para la creación de una empresa comercializadora 

de productos a base de lechona, que cumpla con las normas ambientales en el barrio 

Floralia en la ciudad de Cali 

• Determinar la estructura legal y organizacional es necesaria para crear una empresa 

comercializadora de productos a base de lechona en el barrio Floralia en la ciudad de 

Cali 

• Estructurar el estudio financiero necesario para crear una empresa comercializadora de 

productos a base de lechona en el barrio Floralia en la ciudad de Cali 
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5. Marco Referencial 

 

5.1 Antecedentes 

 Se presentan un trabajo, cuyo objetivo e instrumentos son realizados en el ámbito internacional, 

nacional y regional que se relacionan con estudio de factibilidad en la creación de empresa 

productora y comercializadora, que es el tema principal de este ante-proyecto.  

en primer lugar, en el año 2019fue presentado por la facultad de ciencias administrativas de la 

universidad de Guayaquil el proyecto plan de negocio para la producción y comercialización de 

un producto elaborado con arroz integral, por Herrera Jiménez Ana Narcisa y Romero Bailón 

Carmen Monserrat (JIMENEZ & BAILON, 2019) 

El emprendimiento escogido está ligado a la innovación porque permite a las personas crear 

ideas de negocios. actualmente no solo ecuador sino el resto del mundo tienen emprendedores con 

espíritu empresarial. las ideas de negocio las realizan porque son innovadoras y tienen éxito en el 

mercado. razón por la cual las personas están creando oportunidades para sí mismas. 

En segundo lugar, se tiene que, en el 2017 fue presentado en la Facultad de ciencias 

económicas y administrativas de la Universidad Católica de Colombia, el trabajo de Estudio de 

factibilidad para la creación de un restaurante de comidas rápidas saludables en la ciudad de 

Bogotá. Por Jenny Andrea Guzmán Guzmán, Andrés Leonardo Vera Tapiero, Daladier Andrés 

Malambo Martínez y Camilo Andres Rodriguez Parra (Guzmán Guzmán, Vera Tapiero, & 

Rodriguez Parra, 2018)(Benítez y Frambert, 2017). 

El proyecto es un estudio que busca conocer la posibilidad de crear un restaurante de comida 

rápida con la finalidad de ofrecer alternativas gastronómicas saludables, en la ciudad de Bogotá. 

El estudio es concebido como una investigación de campo del tipo descriptiva, se concentró en 
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mayor medida en la localidad de Kennedy ubicada en la ciudad de Bogotá, La información y 

resultados se realizó a través de entrevistas, observación directa y estudios de campo. El análisis 

de los resultados permitió determinar conocer la viabilidad económica del proyecto, determinar la 

ingeniería y mejor ubicación del proyecto y estipular la potencialidad y características de sus 

productos Esta investigación contribuye a la comprensión de factores relevantes que contribuyan 

a mejorar la salud de los consumidores1. 

También se consultó el trabajo de grado publicado en el año 2019, presentado por la facultad 

de administración de empresas de la Universidad Santo Tomas Tunja el trabajo plan de negocios 

para la creación de una fábrica de empanadas a base de papa por Luis Fernando Tovar Molina y 

Juan David Corredor Martínez.  

Se plantea como idea de plan de negocios la implementación de una fábrica de empanadas 

congeladas, la cual distribuirá en diferentes puntos de ventas, como un producto para preparar en 

casa, que sea practico, delicioso y saludable. Las empanadas congeladas serán fabricadas en la 

ciudad de Tunja y tendrán un factor de diferenciación con respecto a la oferta actual del mercado, 

y consiste en que la masa de la empanada estará hecha a base de papá, que es un producto típico y 

característico de la región, que hace parte de la alimentación básica de todos los colombianos. 

En la ciudad de Tunja se consiguen diferentes marcas de empanadas congeladas, las cuales se 

fabrican en diferentes regiones del país. su distribución es principalmente regional en la zona 

donde se producen y las empanadas que producen cumplen con la receta original de la masa, no 

proponen ningún ingrediente innovador que sea un factor diferenciador que valoren los clientes. 

 

1https://repository.ucatolica.edu.co/bitstream/10983/22530/1/ESTUDIO%20DE%20FACTIBILIDAD%20C.A.J.A%20CRS.pdf 

https://repository.ucatolica.edu.co/bitstream/10983/22530/1/ESTUDIO%20DE%20FACTIBILIDAD%20C.A.J.A%20CRS.pdf
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Por ende, se pretende con este emprendimiento que los clientes puedan notar la innovación y que 

sea atractivo para el consumidor. 

En el año 2018 la facultad de ciencias empresariales de la universidad Fundación 

Universitaria Católica Lumen Gentium público el proyecto de grado estudio de viabilidad para la 

creación de una empresa productora y comercializadora de arepas saludables sin gluten ubicada 

en la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali por Marley Rocío Bedoya Ul y Helen Katherine 

Gómez Urbano (Ul & Urbano, 2018). 

En este proyecto se realiza esta investigación con el fin de proyectar una idea de negocio 

innovadora, basada en aspectos diferenciables que buscan dar soluciones a las necesidades del 

mercado, así mismo promoviendo una cultura de alimentación saludable, para disminuir la 

problemática que se presenta en el sector alimenticio de la ciudad de Santiago de Cali. 

De acuerdo al análisis de datos se puede observar que las enfermedades son la segunda 

causa de muerte en Santiago de Cali, un régimen alimentario saludable para reducir la presión 

arterial y los niveles de colesterol son las principales causas de estas. Es por esto, que se considera 

oportuno dar continuidad a la propuesta innovadora; cuya oferta del producto tiene un gran 

reconocimiento en la industria de las arepas, destacando de esta manera la importancia de los altos 

estándares de calidad y la ejecución de los procesos que se llevaran a cabo en la adopción de 

materia prima. 

Este producto tiende a ser muy saludable para las personas, se considera significativa la 

propuesta reflejada en este proyecto, debido a que contribuye con el mejoramiento de la calidad 

de vida de las personas, además se generar empleo y crear responsabilidad social empresarial; con 

el novedoso producto funcional hecho con materia prima 100% natural como lo son las arepas. 
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Por último, en el año 2015 la facultad de ciencias empresariales de la Universidad Fundación 

Universitaria Católica Lumen Gentium público el proyecto análisis de la viabilidad para la 

creación de una empresa productora de comidas típicas empacadas al vacío en la Ciudad de Cali 

por Karen Calambas Pedroza, Diego Alberto Ramirez Paredes y Claudia Lorena Urbano Mapallo. 

El presente proyecto tiene como finalidad proponer la creación de una empresa productora de 

platos típicos colombianos empacados al vacío con el fin de aprovechar las oportunidades 

comerciales actuales, brindando a los clientes la posibilidad de ahorrar tiempo a la hora de preparar 

sus alimentos y así conservar las costumbres y gastronomía de los caleños y demás personas 

nacionales y extranjeras que se encuentran radicadas en la ciudad de Cali. 

Este plan de negocio surge a partir de la necesidad identificada que actualmente está presente 

en el mercado, y es la consecución de alimentos típicos, en esta ocasión empacados al vacío, y 

brindar un mejor servicio de los ya existentes los cuales presentan inconsistencias en su 

elaboración. La idea de desarrollar un modelo de negocio con el fin de innovar en el mercado 

cumpliendo con todos los procesos que en él conlleva a su realización. 
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6. Marco Teórico 

En este proyecto se pretende estudiar la factibilidad de crear una empresa productora y 

comercializadora, para lo cual se requiere abordar los conceptos de emprendimiento, así como los 

elementos que conforman un estudio de factibilidad.  

6.1 Teoría de Estudio de Factibilidad 

6.1.1 Emprendimiento: 

 Debido a la carencia de oportunidades en el ambiente laboral y el aumento sustancial del 

desempleo, hay personas que encuentra en la creación de una empresa, la oportunidad de mejorar 

sus condiciones de vida y obtener un sustento con el objetivo de sobrevivir en un ambiente tan 

cambiante y competitivo. 

De acuerdo a un estudio en relación al empleo y el desarrollo local por parte del instituto 

INTA indica que: “Ser emprendedor significa ser capaz de crear algo nuevo o de dar un uso 

diferente a algo ya existente y de esta manera generar un impacto en su propia vida y la de la 

comunidad en la que habita.” (INTA, 2004) 

Para Goleman un escritor reconocido por su énfasis hacia la inteligencia emocional indica que: 

“El emprendedor no se destaca por su coeficiente intelectual (si bien es un factor que puede ayudar) 

sino que el emprendedor tiene habilidades sociales y emocionales que son las que los diferencian 

de los demás” (Goleman, 2010). Es decir que un emprendedor es aquel que tiene visión, energía, 

y fuerza, transforma problemas en oportunidades, lo empuja la intuición y la confianza, y se 

focaliza con una visión prospectiva, de manera de llevar sus sueños a la acción.  

El empresario puede ser considerado como un buscador de oportunidades que está en contacto 

con ambiente y con los fenómenos que están pasando en tiempo real, además es un prospecto que 
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visualiza realidades alternas y posibles eventos que pueden suceder en un futuro cercano (Lopez, 

2013).  

Los emprendedores son innovadores que buscan destruir el statu-quo de los productos y 

servicios existentes para crear nuevos productos y servicios. Schumpeter un emprendedor busca 

el cambio, responde a él y explota sus oportunidades. (Alonso, 2009).  

6.1.2 Empresa 

A menudo la creación o formación de empresas responde a la necesidad de cubrir un servicio o 

una necesidad en un entorno determinado y mediante el cual existe la posibilidad de salir 

beneficiado.  

Para Penrose una empresa es una colección de recursos, un depósito de conocimientos en la 

medida en que los recursos poseen competencias individuales y son capaces de proporcionar 

servicios diversos. Ahora bien, la forma de emplear y disponer de esa colección de recursos, entre 

diferentes usos y en el curso del tiempo, se determina por decisiones administrativas (Penrose, 

2012) 

Como área de investigación científica, la creación de empresas nace en 1974 a partir de un 

grupo de la Academy 01 Management's Business Policy División organizado por Karl Vesper. 

Este hecho se ve fortalecido por los hallazgos de David Birch (1979), The job generation Pyocess, 

los cuales muestran la creación de pequeñas empresas como el motor del crecimiento económico 

en Estados Unidos. Los resultados de Brich fueron importantes porque hasta ese momento se 

asumía que las grandes empresas eran las que generaban el empleo productivo (Núñez, 2004).  

6.1.3 La innovación como fuente para el desarrollo económico 

La innovación se refiere a la «introducción de un nuevo, o significativamente mejorado, 

producto (bien o servicio), de un proceso, de un nuevo método de comercialización, o de un nuevo 
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método organizativo en las prácticas internas de la empresa, la organización del lugar de trabajo o 

las relaciones exteriores (Ministerio de Ciencias , 2019). 

Autores como (Garcia, 2009)sostienen que una empresa innovadora es aquella que, consciente 

de los cambios en el entorno, es capaz de introducir mejoras a sus productos o en el diseño e 

implementación de nuevos bienes y servicios, de manera que todo ello redunde en la aparición de 

ventajas competitivas para la empresa. 

La invocación se resume en cuatro tipos de innovación (producto, proceso, organizacional y de 

mercado) que pueden presentarse de diferentes maneras, en diversas áreas y a diferentes ritmos. 

La innovación puede darse a través de cambios disruptivos, cuyo impacto es significativo en el 

mercado y en la actividad económica de las empresas, siendo esta la manera más común de ver 

mejoras progresivas de productos, servicios o metodologías. (Velásquez, 2019). La principal 

fuente o la base de la innovación de este proyecto se relacionan con brindar opciones diferentes en 

pasa-bocas para los consumidores con el objetivo que sea aceptado he irlo adaptando como una 

excelente alternativa para disfrutar de un producto diferente que calme los antojos de los clientes, 

se realizaron estudios de la competencia para generar ideas en cuanto a las recetas de las 

empanadas y papas rellenas que se van a crear en nuestra empresa y se llegó a la conclusión de 

preparar un producto a base de lechona con una receta de alta cocina, pero que a la vez fueran 

sencillas para poder producirlas en masa.  

El resultado crear empanadas y papas rellenas preparadas con base de lechona, en harina de 

maíz, cocidas al horno, de alta calidad a un precio de venta accesible. Innovar requiere tomar 

riesgos elevados puesto que no es posible tener una idea anticipada de los resultados.  

Ha sido comprobado por múltiples estudios, que la innovación juega un rol primordial dentro 

de una sociedad. De hecho, según los modelos económicos neoclásicos, la acumulación de 
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conocimiento y el progreso tecnológico son el camino para alcanzar un crecimiento duradero. la 

empresa es un ente vivo donde hacer y ser son inseparables. En algunos casos y momentos, genera 

impresionantes espirales virtuosas de desarrollo y competitividad; en otros, desarrollan proyectos 

poco atractivos que conducen a círculos viciosos o inclusive al fracaso (Ortiz, 2009). La 

innovación contribuye de manera positiva en el crecimiento y el desarrollo económico, puesto que 

genera mayores niveles de productividad, favorece la generación de empleo y el direccionamiento 

de los retos sociales y ambientales. Además, permite sostener el aumento del nivel de ingresos y 

el empleo en la creciente población  

 

6.1.4 Antecedentes de las empanadas y papas rellenas  

 La idea de inversión en la elaboración y expendio de empanadas y papas rellenas de lechona 

surgió debido a que muchas personas tienen el gusto siempre de comer este tipo de aperitivos, 

siendo este un producto de fácil consumo y viendo que poco a poco va aumentando el giro de este 

negocio en eventos especiales decidimos participar en este negocio emergente (Aperitivos 

Colombiana , 2014). 

Este proyecto nació a raíz de una microempresa familiar de elaboración de lechona tolimense 

donde nos surge la idea de innovar e implementar nuevos productos a base de relleno de lechona 

como empanadas y papa rellena, un aspecto muy importante en la gastronomía y uno de los 

productos que marca la tradición culinaria en nuestro país (Universidad del Valle, 2017). 

6.1.5 Estudio de factibilidad  

Con este estudio de factibilidad se presenta la creación de una empresa dedicada a la producción 

y comercialización de empanadas y papas rellenas a base de lechona, pre-cocidas en el municipio 

de Cali, valle del Cauca. Tiene como finalidad lograr posicionarse en el mercado como una 
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excelente productora y comercializadora de exquisitas empanadas y papas rellenas a base de 

lechona que satisfagan la necesidad de los consumidores. Para dar inicio al proyecto se realizaron 

una serie de estudios que mostraran la factibilidad y aspectos que permitieron realizar un análisis 

claro acerca de la puesta en marcha. 

La creación de este modelo de negocio conlleva mucho trabajo. Entre muchas cosas, se hace 

necesario llevar a cabo previamente un estudio de factibilidad, que persigue disminuir los riesgos 

de la decisión, o, dicho de otra manera, se busca mejorar la calidad de la información que tendrá a 

su disposición y la autoridad que deberá decidir sobre la ejecución del proyecto. La preparación 

de este estudio demanda tiempo y dinero para que distintos profesionales efectúen trabajos más 

profundos de terreno y de investigación, aunque puede todavía basarse en información de fuentes 

secundarias y entregar rangos de variación bastante amplios para los costos y beneficios (Fontaine, 

1999). 

Una vez realizado todos los estudios anteriormente mencionados, entre otros, el de gastos, de 

factibilidad, de organización legal y administrativa y después de recopilada toda la información 

para la creación y constitución del negocio y posteriormente su establecimiento, es imprescindible 

realizar una evaluación concurrente durante la ejecución y funcionamiento del mismo, para 

comparar si lo que se va obteniendo en la realidad es lo que se había planeado, tanto en tiempo 

como en costo e impactos como lo sugieren Munguía & Protti (Munguía & Protti, 2005). 
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7. Marco Conceptual 

Desde el plano económico, la competencia en el mercado es un aspecto que está en la base 

de los procesos de innovación. En efecto, siempre y cuando se garantice la recuperación de los 

costos de inversión, la competencia incentiva a las empresas a ser más efectivas y a superar a las 

demás. Las empresas se ven obligadas a reforzar sus capacidades de innovación si desean tener 

éxito en un entorno más competitivo. 

El mundo actual está girando en torno al autocuidado, a llevar una alimentación saludable, 

a buscar un balance integral, estos aspectos son las nuevas necesidades y demandas de esta 

generación, que se está concientizando de los excesos que se han venido teniendo, en cuanto a 

consumo de alimentos de poca nutrición; llevar una vida saludable influye directamente con la 

calidad de vida.  

una reciente investigación de Unilever Food Solutions dice: “que el 66% de los comensales 

elegirían un plato ligeramente más saludable, a la hora de comer (Aponte, Guerrero, & Perdomo, 

2018). 

En Cali el sector gastronómico contaba con una amplia y competida oferta que venía en 

aumento. Una investigación que LFM (Leader for Management) y Datexco hicieron en los años 

2009-2010, con un 95 % de confiabilidad, reveló que alrededor del 37 % de los colombianos, 

cuando piensan en montar un negocio, la primera opción que escogen es la industria de comidas, 

por encima de otros sectores (El Mundo, 2013). 

Los canales de venta para este tipo de producto son: vendedores callejeros, locales de 

“comprar y llevar”, locales en lugares de ocio, locales con comida fresca y de preparación 

inmediata y locales donde sus clientes consumen al menos 80% de su comida fuera del local. El 
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consumo de comidas rápidas se concentra en su totalidad en restaurantes de servicio rápido, lo cual 

se puede evidenciar en cómo nació y se desarrolló este concepto. 

Este proyecto se llevará a cabo en el municipio de Cali, ya que es un municipio que cuenta 

con un amplio porcentaje de población, por lo tanto, se tuvo la idea de realizarlo para poder 

satisfacer este apetitoso producto, siendo asequible al bolsillo del consumidor. Cali es uno de los 

42 municipios que conforman el departamento del Valle del Cauca, con una población de 2.228 

millones (2018), limita al norte: con el municipio de Yumbo y la cumbre, al nororiente con Palmira 

y al oriente con candelaria, al sur se encuentra el municipio de Jamundí, el área rural de 

Buenaventura al suroccidente y Dagua al Noroccidente. 

El mercado meta está comprendido para todo tipo de público, sin discriminación de edad, 

sexo o raza y pertenecientes a cualquier estrato socio-económico. Esta consideración se debe a que 

la alimentación hace parte de una necesidad primaria cuya satisfacción depende la supervivencia 

(vida). 
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8. Marco Legal 

De acuerdo a la Constitución Política en su artículo 65 se refiere “La producción de alimentos 

gozará de la especial protección del Estado”. En su artículo 78 reza “La ley regulará el control de 

calidad de bienes y servicios ofrecidos y prestados a la comunidad”, así como la información que 

debe suministrarse al público en su comercialización. Serán responsables, de acuerdo con la ley, 

quienes en la producción y en la comercialización de bienes y servicios, que estén contra la salud, 

la seguridad y el adecuado aprovisionamiento a consumidores y usuarios (Constitución Politica de 

Colombia, 1991) . 

En el Diario Oficial expuesto por (Ministerios de Salud, 1979)La ley 9 de 1979 siendo el Código 

Sanitario Nacional el que dio las directrices mediante sus decretos reglamentarios sobre manejo, 

manipulación y transporte entre otros. El Decreto 3075 de 1997 que reglamenta la Ley 9 de 1979, 

en su artículo 1° se refiere a que la salud es un bien de interés público, que regulan todas las 

actividades que pueden generar factores de riesgo por el consumo de alimentos, y se aplicará:  

✓ A todas las fábricas y establecimientos donde procesan los alimentos, los equipos 

y utensilios y el personal manipulador de alimentos. 

✓ A todas las actividades de fabricación, procesamiento, preparación, envase, 

almacenamiento, transporte, distribución y comercialización de alimentos en el territorio 

Nacional.  

✓  A los alimentos y materias primas para alimentos que se fabriquen, envasen, 

expendan, exporten o importen, para el consumo humano.  

✓  A las actividades de vigilancia y control que ejerzan las autoridades sanitarias 

sobre la fabricación, procesamiento, preparación, envase, almacenamiento, transporte, 
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distribución, importación y exportación y comercialización de alimentos y materias 

primas para alimentos 

Para llevar a cabo este proyecto la empresa deberá regirse por normas constitucionales 

legalmente establecidas, desde su apertura y escritura pública hasta los parámetros regidos por las 

buenas prácticas. 

8.1 Normas regidas por aspectos políticos  

El Ministerio a la Protección Social de Colombia (Ministerios de Salud, 1979) Decreta que 

algunas normas que están enfocadas a apoyar y fomentar la creación de nuevas empresas, son:  

• ISO 9001: Se trata de un método de trabajo excelente para la mejora de la calidad 

de los productos y servicios, así como de la satisfacción del cliente. 

• Invima decreto 4725 2005: Por el cual se reglamenta el régimen de registros 

sanitarios, permiso de comercialización y vigilancia sanitaria de los dispositivos médicos 

para uso humano. 

• Ley de Emprendimiento Promueve el emprendimiento y la creación de empresas; 

para establecer así mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el 

emprendimiento a través del fortalecimiento de un sistema público y la creación de una 

red de instrumentos de fomento productivo. Busca la formación integral en aspectos y 

valores como desarrollo del ser humano y su comunidad, autoestima, autonomía, sentido 

de pertenencia a la comunidad, trabajo en equipo, solidaridad, asociatividad y desarrollo 

del gusto por la innovación, estímulo a la investigación y aprendizaje permanente. Ley 

1014 2006 estipulada por el congreso de la república de Colombia.  
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• Decreto 3075 DE 1997 reglamenta las buenas Prácticas de Manufactura (BPM) 

las cuales Garantiza que los productos se fabriquen en buenas condiciones sanitarias y se 

disminuyan los posibles riesgos tanto en producción y comercialización. Este decreto es 

sancionado por el presidente de la república de Colombia y ejecutado por el INVIMA.  

• Ley 1780 2016 Dicha ley hace énfasis en promover el empleo, el emprendimiento 

juvenil y generar medidas para superar barreras de acceso al mercado de laboral. Es regida 

por el Congreso de la república de Colombia a partir del año 2016 y en esta se especifica 

que su objeto primordial es impulsar la generación de empleo para los jóvenes entre 18 y 

28 años de edad, sentando las bases institucionales para el diseño y ejecución 38 de 

políticas de empleo, emprendimiento y la creación de nuevas empresas jóvenes, junto con 

la promoción de mecanismos que impacten positivamente en la vinculación laboral con 

enfoque diferencial, para este grupo poblacional en Colombia, (Ministerios de Salud, 

1979). 
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9. Metodología de investigación 

En esta investigación se acudirá al enfoque mixto que surge de la combinación del 

cuantitativo y cualitativo considerando las características de ambos enfoques. El enfoque 

cuantitativo utiliza la recolección y el análisis de datos para contestar preguntas de investigación 

y probar hipótesis establecidas previamente al confiar en la medición numérica, el conteo y la 

estadística para establecer con exactitud patrones de comportamiento en una población, y por 

otra parte, el enfoque cualitativo, se basa primero en descubrir y refinar preguntas de 

investigación y basarse en métodos de recolección de datos sin medición numérica, como las 

descripciones y las observaciones y por su flexibilidad se mueve entre los eventos y su 

interpretación, entre las respuestas y el desarrollo de la teoría. 

Teniendo en cuenta este concepto, en el desarrollo de esta investigación se acudirán a técnicas 

de recolección de la información de ambos enfoques que aportaran las herramientas necesarias 

para describir la situación actual del proceso de inventarios y los factores que afectan el buen 

funcionamiento del mismo, para con ello establecer estrategias y acciones de mejora relevantes y 

acordes a la problemática presentada.Esta metodología nos permitirá analizar la información 

general de los consumidores, las diferentes teorías y supuestos para crear empresas y conocer su 

factibilidad, poder determinar de manera general la respuesta que tendrían las empanadas y papas 

rellenas a base de lechona entre los posibles clientes para determinar si es un negocio rentable. 

 

Pasos a seguir: 

✓ Estudio de mercado potencial, que se afianzará mediante encuesta 

✓ Diseño de la estructura técnica del negocio, mediante conversación directa  
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✓ Realización del análisis financiero, mediante el procesamiento y análisis de distintas 

variables   

 

Fuentes y técnicas de recolección de información: 

Para la recolección de la información para este proyecto, se aplicaron fuentes de información 

primarias y secundarias, teniendo en cuenta que son fuentes que se adaptan más a este proyecto, 

para poder alcanzar un resultado más seguro y confiable 

Fuentes primarias: 

Para efectuar la recolección de los datos se analizará la información y los resultados encontrados 

en encuestas y entrevistas que permita analizar y evaluar la oferta, la demanda y los precios de los 

productos a base de lechona; además se buscaran las causas y efectos del nivel descriptivo de este 

estudio, para poder sustentar la necesidad de realizar un estudio de factibilidad para creación de 

una empresa productora y comercializadora de productos a base de lechona. 

Fuentes secundarias: 

Para efectuar la recolección de la información se hace necesario investigar fuentes 

bibliográficas, publicaciones de revista, informes de censos, tesis, trabajos de grado, bases de datos 

e internet con el objetivo de obtener información organizada y elaborada facilitando el control y 

acceso a las fuentes primarias.   
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10. Resultados 

 

10.1. Estudio de Mercado para la empresa los Antojos del Tolima 

 

10.1.1 Caracterización de la Empresa  

Este estudio de factibilidad surge a raíz de la creación de una empresa en la comuna 6 del 

barrio Floralia de Cali, ubicada en dirección calle 84 #8N-24, con una trayectoria de 25 

años en el mercado, vendiendo lechona tolimense. La idea  

de negocio inicio debido a un conocimiento previo en la preparación de platos típicos en la región 

del Tolima, en la cual nació la Sra. Beatriz Gómez y vivió por 15 años, quien posteriormente hizo 

desplazamiento voluntario de esa región hacia la ciudad de Santiago de Cali, generando así un 

proyecto de negocio Lechonas y Tamales Tolimenses, el cual ha logrado un crecimiento y 

sostenibilidad en el mercado debido a la calidad, presentación y sabor, causando un impacto 

diferenciador con su propuesta de valor en la sal aliñada para adobar los productos, la venta y 

distribución del producto funciona de manera transitoria cada ocho días en la plaza de mercado 

porvenir, dirección Carrera 5 # 31ª-20, también brinda el producto para la realización de eventos 

especiales y grandes pedidos encargados previamente. En el año 2020 surge una diversificación 

del negocio con el producto EMPANADAS Y PAPAS RELLENAS A BASE DE LECHONA 

surge de una variante de un negocio posicionado en el mercado, el cual se desarrolló mediante la 

oportunidad de innovación de un mercado poco competente y aprovechamiento de la gran acogida 

que ha tenido el producto familiar ya existente de “lechonas”, debido a esto se genera la idea de 
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crear una empresa productora y comercializadora de productos a base de lechona, generando una 

viabilidad de negocio. 

 

 

10.1.2 Misión 

Ofrecer a nuestros clientes un producto alimenticio innovador a base de lechona con la 

combinación ideal de la más alta calidad para cualquier momento y etapa de su vida, 

convirtiéndonos en la mejor opción para volver a elegirnos y logrando una diferenciación con 

respeto a nuestros competidores. 

10.1.3 Visión 

Ser líder en el mercado nacional enfocándonos cada día más en la calidad y variedad de 

productos alimenticios a base lechona, posicionándonos en la mente de consumidores y 

eligiéndonos como su marca reconocida y admirada. 

10.1.4 Valores 

• Autenticidad: La garantía de ofrecer un producto con un sabor original y arraigado de la 

región del Tolima. 

• Dedicación: La constancia de siempre brindar a nuestros clientes la innovación y variedad 

en nuestros productos. 

• Compromiso: Cumplir con los estándares de calidad y normas que regulan la 

manipulación y preparación de los alimentos brindado al cliente seguridad. 

• Calidad: Trabajar con proveedores estratégicos que cuenta con certificaciones de buenas 

prácticas de manufacturas de la ISO ****. 

• Trabajo en equipo: encaminadas hacia un mismo propósito y metas establecidas a corto 

plazo generando mayor participación en el mercado. 
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• Competitividad: Sobresalir de manera eficiente, maximizando los rendimientos de los 

recursos consumidos para producirlos.  

• Orientación al cliente: Asesorar de manera real y objetiva las necesidades de los clientes 

logrando satisfacer las expectativas de los consumidores. 

• Honestidad: Generar y transmitir una transparencia en cada uno de los procesos 

realizados. 

• Responsabilidad: Ser comprometidos en cada una de las labores y actividades a realizar. 

 

10.1.5. Matriz DOFA 
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Tabla 1 Matriz DOFA 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

O1
Aumentar la participacion al mercado

regional
A1

Posible ataque de la competencia para aumentar sus

ventas

O2 Producto de alto consumo en el mercado A2 Posicionamiento lento del producto

O3 Producto diferenciador de la competencia A3
Existencia de gran variedad de productos para

sustituir

O4 Generacion de empleo A4 Nuevas normativas a causa del coronavirus

O5 Ubicación estrataegia en Cali A5 Aumento de nuevos competidores

F1 Calidad en el Producto F1 - O1

Diseñar estrategias Publicidad y mercadeo

para promover e impulsar las ventas. F1 - A1
Generar vouchers para el desarrollo de mercados de

servicios empresariales.

F2 variedad e innovacion  de sabor F2 - O2

 Desarrollar un plan de branding para 

mostrar todas las cualidades que tiene el 

producto logrando destacar la 

diferenciacion frente a la competencia.

F2 - A2

Realizar estrategias de penetracion de mercados

mediante el análisis y comprensión del mismo, para

identificar las oportunidades que permiten a la

empresa satisfacer las necesidades y deseos de los

consumidores.

F3 Buen servicio al cliente F3 - O3
Elaborar plan de  capacitación para 

mejorar las competencias laborales.
F3 - A3

Crear base datos que permita establacer una

relacion directa con los clientes.

F4
Bajo costo en la produccion 

generando ganancias representativaas
F4 - O4

Establecer alianzas estrategicas con la 

competencia brindando un precio asequible 

de nuestro producto, logrando impulsar  la 

marca

F4 - A4

Desarrollar una aplicación movil para generar

pedidos a domicilio, con ello se garantiza que estarán

al alcance de cualquier persona

F5

La ubicación del establecimiento es 

estratégico atendiendo al mercado 

objetivo y a las necesidades del mismo

F1 - O1

Implementacion de trailers moviles que 

permita abarcar un segmento de la 

poblacion de norte de Cali, logrando una 

mejor captacion de clientes.

F5 - A5

Planificar capacitaciones constante, logrando estar

actualizado de los nuevos cambios y mejoras del

mercado actual

D1

Falta de trayectoria en el mercado

D1 -O1

Establecer planes de ventas mediante la  

degustacion y elaboracion de productos de 

menores cantidades, logrando establecer 

una inicitiva de compra.

D1 - A1

Crear tacticas ofensiva, logrando encontrar

debilidades más importantes de la competencia para

atacarlas, ofreciendo lo que no ofrecen.

D2 Los consumidores no reconocen 

nuestra marca

D2 -O2

Implementacion de estrategias de 

marketing, mediante la elaboracion de 

volantes y tarjetas con iman.

D2 - A2
Lograr un posicionamiento, reconocimiento y

autenticidad en el producto

D3
Falta de estandarizacion de los 

productos 
D3 -O3

Implementar la estandarizacion de los 

procesos de elboracion del producto, 

logrando que las personas logren identificar 

el producto donde quiera que esten.

D3 - A3

Desarrollar un valor añadido a los productos y

servicios de la empresa mediante la fidelizacion de los

clientes y preferencia de marca.

D4 Expansión de otras marcas D4 -O4

Crear alianzas y convenios con personas

naturales que no tengan una fuente de

empleo, briando las herramientas necesarias 

para vender y distribuir los productos.

D4 - A4

Implementar el servicio de domicilios gratis a partir

de compras superiores a $25,000, o por compra de

combos se bonifica la bebida.

D5

Precio

D5 -O5

Desarrollar estrategia de precios en

relación con la competencia logrando una

mayor captacion de publico.

D5 - A5
Brindar promociones por dias de descuentos

logrando generar mas demanda en los producto.

DEBILIDADES ESTRATEGIAS (DO) ESTRATEGIA (DA)

ANÁLISIS DE LA MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

FORTALEZAS ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIA (FA)
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Tabla 2  Estrategia 1 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

1. Desarrollar actividades de mercadeo 

2. Promocionar los productos y servicios de los que disponen

actualmente 

3. Implementar programas de fidelización de clientes 

BENEFICIO: Mayor reconocimiento y más participación en el mercado 

COSTO:
Material publicitario $ 600.000, Refrigerios $ 400.000, Salón de

eventos $ 600.000, Rifas $700.000, Invitaciones a clientes nuevos y 

TIEMPO DE EJECUCION: 3 meses 

RESPONSABLE: Gerente - Mercadeo- Ventas 

INDICADOR Evaluación por medio de encuesta de satisfacción 

AREA MERCADEO 

OBJETIVO:
Plan estrategico de marketing para posicionar el producto en el

mercado

ESTRATEGIA:
Establecer alianzas estrategicas con la competencia brindando un

precio asequible del producto, generando un impulso de marca.

1. Desarrollar actividades de mercadeo 

2. Producto a consignacion.

3. Implementar programas de fidelización de clientes 

BENEFICIO: Mayor reconocimiento y más participación en el mercado 

COSTO: Publicidad 180.000, promociones 70.000

TIEMPO DE EJECUCION: 2 meses 

RESPONSABLE: Gerente - Mercadeo- Ventas 

INDICADOR Evaluación por medio de encuesta de satisfacción 

ACTIVIDADES:

ACTIVIDADES:
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Tabla 3 Estrategia 2 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 4 Estrategia 3 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

AREA MERCADEO 

OBJETIVO: Crecimiento y Sostenibilidad del producto en el mercado

ESTRATEGIA:

Realizar estrategias de penetracion de mercados mediante el análisis y

comprensión del mismo, para identificar las oportunidades que permiten a la

empresa satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores.

1.Captacion de nuevos clientes

2.Aumento progesivo de las ventas

3.Desarrollo de nuevos productos

BENEFICIO: Disminución de costos por el uso eficiente de recursos.

COSTO: 300,000

TIEMPO DE EJECUCION: 6 meses

RESPONSABLE: Gerente - Mercadeo- Ventas 

INDICADOR Evaluacion por medio de encuentas de la percepcion y mejoras del producto.

ACTIVIDADES:

AREA MERCADEO 

OBJETIVO: Fidelizacion de los clientes

ESTRATEGIA:
Desarrollar una aplicación movil para generar pedidos a domicilio,

con ello se garantiza que estarán al alcance de cualquier persona

1. Domicilios gratis a partir de un monto minimo de compra

2. Promociones validas en fechas especiales

3.Creacion de clientes en base de datos

BENEFICIO: Reconocimiento de Marca

COSTO: 300,000

TIEMPO DE EJECUCION: 12 meses

RESPONSABLE: Gerente - Mercadeo- Ventas 

INDICADOR 
Evaluación por medio de encuesta de NPS( satisfacion del cliente y

recomendacion)

ACTIVIDADES:
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10.1.6 Benchmarking Competitivo del mercado para la empresa los antojos del Tolima 

 

De acuerdo con el autor Spendolini el Benchmarketing es un proceso sistemático y 

continuo para evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de las organizaciones. 

En la siguiente tabla se muestra la investigación realizada a 3 empresas que fabrican 

productos a base de lechona en la ciudad de Cali, de acuerdo a su caracterización. Este estudio se 

realiza con la intensión de observar cómo se encuentran y saber porque sus productos tienen 

acogida en el mercado: 

 

 

Tabla 5 Benchmarking comparativo cualitativa 

 

EMPRESA 

 

A 

 

B 

 

C 

 

Calidad del producto 

 

Calidad estándar y se 

puede evidenciar que 

no contiene una 

buena porción de 

proteína 

 

Es mala porque es un 

producto que está a la 

intemperie y puede 

generar 

contaminación  

 

Es buena porque su 

producto es 100% 

Casero, natural y 

posee buena cantidad 

de proteína 

 

Cobertura de 

mercado 

 

Excelente cobertura 

ya que se encuentra 

dentro de centros 

comerciales 

Mala cobertura ya 

que solo tiene 1 punto 

en el barrio 

Buena solo tiene 1 

punto en el barrio 

pero presta el servicio 

de domicilio 

Investigación de 

Mercados 

 

Es buena porque el 

local está dentro de 

un supermercado de 

abarrotes. 

Se nota que no hay 

una investigación de 

mercado muy 

profunda porque solo 

se fijaron en el 

tránsito de personas 

por esos lugares. 

Es excelente primero 

porque el dueño del 

negocio es 

reconocido y segundo 

porque está ubicado 

sobre una calle 

principal 

Portafolio de 

productos 

 

Excelente variedad: 

• Lechona 

• Empanadas de 

Lechona 

• Tamal 

• Rellena 

• Bebidas 

Mala: 

• Lechona 

• Empandas de 

Lechona  

 

Buena: 

• Lechona 

• Empanadas de 

Lechona 

• Bebidas 
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Precio competitivo 

 

Desde $ 1.500 hasta  

$ 10.000 

Desde $ 1.200 hasta 

 $ 4.000 

Desde $ 1.200 hasta 

 $ 8.000 

Publicidad 

 

Buena publicidad 

tiene sus avisos con 

luces, carteles de 

colores llamativos 

Mala solo tiene la 

promoción del día  

Mala no se encuentra 

avisos o carteles. 

Selección de Personal  

 

Excelente es una 

empresa legalmente 

constituida ya que 

toda persona pasa por 

su proceso de 

selección 

Mala porque hay 

mucha rotación de 

personal  

Buena porque es un 

negocio familiar y se 

esmeran en estar en 

óptimas condiciones 

para atender al 

consumidor 

servicio al cliente 

 

Buena porque el 

persona es amable y 

ofrece bien el 

producto 

Mala porque no 

tienen orden de 

atención 

Buena porque más 

que una relación 

comercial existe 

relación de amistad 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En la siguiente tabla se muestra la tabla del Benchmarking comparativo que se compone 

por factores claves que están sujetos a una evaluación de cada uno de ellos es significativo indicar 

que cada variable se le otorga un valor porcentual de acuerdo a su grado de importancia donde la 

sumatoria de todos los factores previamente mencionados es equivalente a 100.  

 

10.1.7 Evaluación de la competencia 

En la siguiente tabla de competencia se otorga una valoración de 1 a 4 por variable para 

cada empresa; donde 1 representa cero siendo mala la observación y el 4 representa lo mejor en 

desempeño para ese factor. 

 

 

 



42 

 

Tabla 6 Benchmarking comparativo cuantitativa 

 

Factores 

claves de 

éxito 

Peso Empresa A Empresa B Empresa C 

valor 

valor 

sopesad

o valor  

valor 

sopesado valor 

valor 

sopesado valor 

valor 

sopesado 

Calidad del 

producto  20% 0,20 3 

                      

0,60  1 

                      

0,20  4 

                      

0,80  

Cobertura de 

mercado  10% 

                     

0,10  4 

                      

0,40  1 

                      

0,10  3 

                      

0,30  

Investigación 

de Mercados  20% 

                     

0,20  3 

                      

0,60  2 

                      

0,40  4 

                      

0,80  

Portafolio de 

productos  10% 

                     

0,10  4 

                      

0,40  2 

                      

0,20  3 

                      

0,30  

Precio 

competitivo  10% 

                     

0,10  2 

                      

0,20  2 

                      

0,20  4 

                      

0,40  

Publicidad  10% 

                     

0,10  4 

                      

0,40  1 

                      

0,10  2 

                      

0,20  

Selección de 

Personal   10% 

                     

0,10  4 

                      

0,40  2 

                      

0,20  3 

                      

0,30  

servicio al 

cliente  10% 

                     

0,10  4 

                      

0,40  2 

                      

0,20  4 

                      

0,40  

Total 100% 

                     

1,00    

                      

4,40    

                      

1,60    

                      

3,50  

Fuente: Elaboración Propia 

 

Se concluye de acuerdo a los resultados cuantitativos obtenidos que la empresa A es la más 

competitiva ya que se destaca con la mayor cantidad variables como calidad del producto, 

investigación de mercado, cobertura de mercado, portafolio de productos, publicidad, selección de 

personal y servicio al cliente con calificaciones altas de 60%, 60%, 40%, 40%, 40%, 40%, 40% 

respectivamente, comparado con la empresa B que cuenta con calificaciones máximas del 20% en 

las variables evaluadas y la empresa C quien se encuentra con en un nivel intermedio de 

competencia con variables sobresalientes como calidad del producto, investigación de mercado, 

cobertura de mercado, portafolio de productos, precio competitivo, selección de personal y servicio 

al cliente con calificaciones altas de 80%, 30%, 80%, 30%, 40%, 30%, 40% 
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Al comparar la empresa A con la C podemos observar cómo la empresa A tiene la mayor 

cantidad de variables altas y solo debe mejorar en el precio que sea más accesible, Frente a la 

empresa C que también posee variables altas como calidad del producto, investigación de mercado, 

precios competitivos y servicio al cliente pero se debe enfocar en la publicidad que es su debilidad 

así podrá tener mayor recordación y atraer más clientes y por último la empresa B se evidencia 

que debe trabajar en la mayoría de las variables debido a que sus calificaciones son muy bajas. 

Al comparar la empresa B con la C podemos observar cómo la empresa B debe mejorar en 

todas las variables debido a que sus calificaciones son muy bajas de acuerdo a la investigación 

deben crear estrategias para desarrollar y poder tener mayor aceptación en el mercado, Frente a la 

empresa C que tiene una mayor competitividad porque sus variables son altas con una mejor 

organización y diseño en su plan de acción de su negocio.  

 

Podemos concluir que al realizar el Benchmarking Competitivo de las empresas A, B y C 

que las empresas A y C son las más competitivas y tienen mayor aceptación en el mercado y la 

empresa B puedo tomar como referente su competencia para reorganizar e implementar un plan 

de acción que le permita tener más competitividad en el mercado. 

 

Se mostrará a continuación las gráficas de valor correspondiente a cada una de las empresas 

que se realizó el ejercicio. 
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Grafica 1 Empresa A 

 

Fuente Elaboración propia 

 

De acuerdo al análisis realizado a la empresa A, sus fortalezas se encuentran en las 

variables de servicio al cliente, cobertura de mercado, selección de personal, publicidad y 

portafolio de productos, las variables que están dentro de una calificación media son calidad del 

producto e investigación de mercado, y definitivamente se debe mejorar en la variable precio 

competitivo. 
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Grafica 2 Empresa B 

 

Fuente Elaboración propia 

 

De acuerdo al análisis realizado a la empresa B, el resultado obtenido en la investigación 

resalta que es poco competitiva debido a que no se hallan fortalezas, por el contrario, se encuentran 

algunas variables con una calificación medianamente aceptable como servicio al cliente, selección 

de personal, portafolio de productos, investigación de mercado, precio competitivo y 

definitivamente se debe mejorar en las variables de publicidad, calidad del producto y cobertura 

de mercado. 
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Grafica 3 Empresa C 

 

Fuente Elaboración propia 

De acuerdo al análisis realizado a la empresa C, muestra que es competitiva y sus fortalezas 

se encuentran en las variables de servicio al cliente, cobertura de mercado, investigación de 

mercado y precio competitivo, las variables que están dentro de una calificación media son 

cobertura de mercado, selección de personal y portafolio de productos, y definitivamente se debe 

mejorar en la variable publicidad. 
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Grafica 4 Radar Comparativo de Valor las Empresas A, B y C 

 

             Fuente: Elaboración Propia 

 

En la gráfica anterior se puede evidenciar que las empresas A y C son las más competitivas 

y su mayor fortaleza en común es la variable de servicio al cliente, pero se destaca la empresa A 

en cobertura de mercado, portafolio de producto, publicidad y selección de personal, mientras que 

en la empresa C sus puntos fuertes son calidad del producto, investigación de mercado y precio 

competitivo. De la empresa B se concluye que no es muy competitiva en el mercado ya que sus 

variables muestran una calificación baja. 

Es importante mencionar que las empresas A y C a pesar de ser competitivas tienen 

aspectos a mejorar. La empresa A debe evaluar sus costos para establecer mejores precios acorde 

al mercado y para la empresa C su área de oportunidad es la publicidad para dar a conocer mejor 

su producto y atraer más consumidores.    
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Las siguientes gráficas representan el valor del sopesado de las empresas mencionadas 

anteriormente. 

 

Grafica 5 Radar de Valor Sopesado de la Empresa A 

 

Fuente: Elaboración Propia 

La Empresa A, tiene una muy buena cobertura e investigación de mercado debido a que 

sus puntos de ventas están ubicados en centros comerciales muy concurridos, cuentan con muy 

buena publicidad lo que hace que se vea muy llamativo el local de venta de los productos, 

adicionalmente su portafolio es amplio donde el cliente puede adquirir o comprar tanto plato fuerte 

como snack, también se observa una buena selección personal que se refleja en el servicio al cliente 

con su amabilidad, cumplimiento de las normas sanitarias y manipulación de alimentos. Con 

respecto a la calidad del producto deben trabajar en mejorar la presentación debido a que en la 

mayoría de los casos cuando el cliente lo consume el producto esta frio, adicionalmente no contiene 
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buena proteína para el precio que se paga por el mismo, ocasionando una mala imagen y 

propaganda. 

 

Grafica 6 Radar de Valor Sopesado de la Empresa B 

 

Fuente: Elaboración Propia 

En la empresa B, se observa que se debe mejorar en todas las variables, en cuanto a la 

calidad del producto, su presentación, sazón y la higiene no es la adecuada, a pesar de que el precio 

es bajo y cuenta con buenas promociones no es confiable, no manejan variedad de productos, con 

respecto al estudio y cobertura de mercado se evidencia que sus puntos de ventas fueron elegidos 

de manera intuitiva más que por investigación y su servicio se ve afectado por su constante rotación 

de personal.   
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Grafica 7 Radar de Valor Sopesado de la Empresa C 

 

Fuente: Elaboración Propia 

La empresa C, se destaca en su cobertura e investigación de mercado debido a que son 

reconocidos en el barrio y la calidad de su producto se deriva del compromiso de ellos con la 

comunidad brindando el mejor servicio para que el cliente se sienta especial, siempre con la mejor 

actitud, cumplen con las normas de higiene, cuentan con el servicio para cubrir la mayor parte del 

sector, deben trabajar en la publicidad y convertir su punto de venta en un lugar más llamativo 

generando una mejor impresión para atraer más clientes y que el negocio sea más rentable. 
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Grafica 8 Radar Comparativo sopesado de las Empresas A, B y C 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Al observar el grafico comparación de radares sopesado en conjunto las empresas A y C 

son las más sobresalientes en el mercado, donde A es una franquicia que tiene el recurso financiero 

necesario para invertir en investigación de mercado y publicidad, sus empleados pasan por un 

proceso de selección de personal garantizando un óptimo servicio al cliente y brindan una alta 

variedad de opciones para el consumidor. La compañía C siendo un negocio familiar se destaca 

por su bien servicio, cobertura e investigación de mercado, pero sobresale por la calidad de sus 

productos. La Empresa B de acuerdo al resultado del análisis debe evaluar estrategias de cómo 

mejorar su negocio. 
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Podemos concluir con los gráficos de comparación sopesados que las empresas A y C 

tienen un amplio enfoque en sus clientes y mantienen en equilibrio sus variables dando como 

resultados la buena acogida, un alto volumen de ventas y recordación en los consumidores y la 

Empresa B debe mejorar tomando como ejemplo las buenas prácticas de sus competidores y 

desarrollando un plus en sus procesos para que entre más en la competencia. 

10.1.8 Encuesta 

 

INSTITUCIÓN UNIVERSITARIA ANTONIO JOSÉ CAMACHO 

ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA 

CREACIÓN DE LOS ANTOJOS DEL TOLIMA UNA EMPRESA PRODUCTORA Y 

COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS A BASE DE LECHONA EN EL BARRIO 

FLORALIA EN LA CUIDAD DE CALI 

 

NOMBRE: ___________________________________   GÉNERO: F______ M______ 

 

ENCUESTA DE VIABILIDAD DE PRODUCTO 

Sr. Encuestado estamos realizando este cuestionario para evaluar el lanzamiento de una 

propuesta de productos pasabocas a base de lechona, gracias a su participación para resolver las 

preguntas nos apoyara para la realización de nuestro proyecto de grado “Estudio de Factibilidad 

para la creación de “Los Antojos del Tolima” una empresa productora y comercializadora de 

productos a base de lechona en el barrio Floralia en la ciudad de Cali “ 

1. ¿Qué consume usted de pasabocas o snack entre comidas? 

• Frutos Secos 

• Lácteos 

• Frituras 

• Empaquetados 
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• Embutidos 

• Postres y Dulces 

• Otros 

2. ¿Cuál es tu proteína favorita? 

• Res 

• Pollo 

• Cerdo 

• Pescado 

3. ¿Cuáles de estos productos consume con frecuencia? Selección Múltiple 

• Empanadas 

• Papa Rellena 

• Aborrajados 

• Pastel de Yuca 

• Pastel de Pollo 

• Otros 

4. Que tan importante es para usted las siguientes características al momento de consumir una 

empanada o papa rellena. Selección Múltiple 

• Precio 

• Tamaño del Producto 

• Calidad 

• Presentación del negocio 

• Sabor 
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5. ¿Qué factores influyen cuando compra productos precocidos? 

• Marca 

• Precio 

• Calidad 

6. ¿Estaría dispuesto en cambiar de marca en sus productos precocidos si cumplen sus 

expectativas? 

• SI 

• NO 

7. ¿Qué productos típicos elaborados con carne de cerdo consume con mayor frecuencia? 

• Lechona 

• Chuzo de Cerdo 

• Lomo de Cerdo Asado 

• Tocineta 

• Costilla de Cerdo 

• Otros 

8. ¿Consume usted alimentos típicos (LECHONA)? 

• SI 

• NO 

9. ¿Ha comido empanadas y papas rellenas de lechona? 

• SI 

• NO 
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10. ¿Cuándo usted consume Empanadas o papas rellenas que lugares visita? 

• Centros Comerciales 

• Locales cercanos a su casa 

• Puestos Ambulantes 

• Otros 

11. ¿Dónde compra normalmente los productos precocidos? 

• Centros Comerciales 

• Supermercados 

• Quesera 

 

12. ¿Con que frecuencia compra empanadas y papas rellenas a base de lechona? 

• Semanal 

• Quincenal 

• Mensual 

• Otros 

13. ¿Qué precio promedio está dispuesto a pagar por una empanada a base de lechona? 

• $1.000 

• $1.500 

• $2.000 

14. ¿Qué precio promedio está dispuesto a pagar por una papa rellena a base de lechona? 

• $2.000 

• $2.500 
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• $3.000 

15. ¿Cuánto dinero destina en el mercado para comprar productos precocidos? 

• Entre $10.000 y $20.000 

• Entre $20.000 y $30.000 

• Entre $40.000 y $50.000 

16. ¿Por cuál medio le gustaría la atención o servicio de empanadas y papas rellenas a base de 

lechona? 

• Presencial en tienda física 

• Llamada telefónica 

• Redes sociales 

• App de Servicios 

• Otros 

17. ¿Por cuál medio le gustaría enterarse de las promociones? 

• Tienda física 

• Perifoneo 

• Radio 

• Volantes 

• Redes Sociales 

• Otros 

18. ¿Estaría dispuesto a solicitar el servicio de domicilio? 

• Plataforma 

• Domiciliario contratado por la empresa 
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• Recoge el producto en tienda física 

• Otros 

 

11. Analisis de los resultados de las Encuestas 

A continuación se presentan los resultados obtenidos de la aplicación de encuestas a una 

muestra representativa de 25% de clientes pontenciales  en el sector de floralia en la ciudad de 

Cali, el estudio de mercado se realizó el diseño de un instrumento de encuesta de forma virtual 

mediante una cuenta de gmail  intrumento de formulario, las preguntas formuladas se enfocaron 

en las 4´P del marketing (producto, precio, plaza y promoción o preferencias), 

El primer aspecto que se analizo fue gustos y preferencias,segundo  producto,  tercero 

plaza,  cuarto precio y  por ultimo canal,  el cual consiste en obtener información de las personas 

encuestadas mediante el uso de cuestionarios diseñados en forma previa para la obtención de 

información específica con el fin de conocer a profundidad nuestro público objetivo; por lo tanto, 

a continuación, se realizara un análisis de cada una de las respuestas. 
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Grafica 9 ¿Qué consume usted de pasabocas o snack comidas? 

 

1. ¿Qué consume usted de pasabocas o snack comidas? 

 

 

Fuente Elaboración Propia 

En esta primera pregunta podemos analizar que el 44% de los clientes potenciales gustan 

consumir como pasabocas o snack Frutos secos, frente a un 28% que gusta consumir empaquetados 

y un 16% que prefiere los productos lácteos, y por último un 1% de la población consume frituras, 

embutidos y postres y dulces.  

Lo que significa que aproximadamente la mitad de la población encuestada consume frutos 

secos como pasabocas o snack.  
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Grafica 10 ¿Cuál es tu proteína favorita? 

 

2. ¿Cuál es tu proteína favorita? 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta segunda pregunta podemos analizar que el 48% de los clientes potenciales gustan 

consumir como proteína el pollo, frente a un 36% que gusta cerdo y un 16% que prefiere res.   

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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El estudio que se realizó nos indica que las personas prefieren como proteína alimentos a 

base de pollo. 

Grafica 11 ¿Cuáles de estos productos consume con frecuencia? Selección multiple 

 

3.  ¿Cuáles de estos productos consume con frecuencia? Selección multiple  

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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En esta tercera pregunta podemos analizar que el 80 % de los clientes potenciales gustan 

consumir empanadas y papas rellenas, frente a un 56% que gusta los aborrajados, y un 12% que 

prefiere pastel de pollo y por último el 1% consume otros alimentos con frecuencia.    

Las personas tienen como preferencia consumir empanas y papas rellenas con frecuencia. 

 

Grafica 12  Que tan importante es para usted las siguientes características al momento de 

consumir una empanada o papa rellena. Selección múltiple 

4. Que tan importante es para usted las siguientes características al momento de consumir 

una empanada o papa rellena. Selección múltiple 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta cuarta pregunta podemos analizar que el 88 % de los clientes potenciales tiene una 

mayor importancia en la calidad a la hora de consumir productos, frente a un 60% que tiene una 

importancia por el precio, y un 40% en la presentación del negocio y por último 16% ven por 

último importancia el sabor de los productos.  

Las personas tienen como preferencia la calidad a la hora de comer dejando de lado los 

demás aspectos esto nos infiere que el sabor es importante. 

Grafica 13 ¿Qué factores influyen cuando compra productos pre-cocidos? 

5. ¿Qué factores influyen cuando compra productos pre-cocidos? 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta quinta pregunta podemos analizar que el 84% de los clientes potenciales tiene una 

mayor importancia en la calidad a la hora de consumir productos pre-cocidos, frente a un  

 12% que tiene una importancia por el precio, y un 1% en la marca de los productos. 

Con el resultado de esta pregunta se evidencia que el factor que más influye a la hora de 

comprar productos pre-cocidos es la calidad frente al precio y marca. 

 

Grafica 14  ¿Estaria dispuesto en cambiar de marca en sus productos precosidos si cumplen sus 

expectativas ? 

 

6. ¿Estaria dispuesto en cambiar de marca en sus productos precosidos si cumplen sus 

expectativas ? 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta sexta pregunta podemos analizar que el 92% de los clientes potenciales estaría 

dispuesto a cambiar de marca en sus productos precocidos si cumple con las expectativas 

esperadas, frente a un 8% que no estaría dispuesto a cambiarse.  

Estos datos evidencian que las personas están dispuestas a cambiar de marca, si los 

productos cumplen con sus expectativas logrando generar una mayor captación de clientes. 
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Grafica 15 ¿Qué productos típicos elaborados con carne de cerdo consume con mayor 

frecuencia? 

 

7. ¿Qué productos típicos elaborados con carne de cerdo consume con mayor 

frecuencia? 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta séptima pregunta podemos analizar que el 44% de los clientes potenciales consume 

con frecuencia chuzo de cerdo, frente a un 36% que gusta consumir con frecuencia otros productos, 
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y un 12% que prefiere consumir costilla de cerdo y por último un 8% restante de la población 

encuestada prefiere la lechona.   

Los siguientes datos indican que las personas consumen con frecuencia productos típicos 

como chuzo de cerdo. 

Grafica 16 ¿Consume usted alimentos típicos (lechona)? 

 

8. ¿Consume usted alimentos típicos (lechona)?  

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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En esta octava pregunta podemos analizar que el 92% de los clientes potenciales ha 

consumido alimentos típicos con lechona, frente a un 8% que no ha consumido este tipo de 

alimentos. 

 Con el resultado de esta pregunta se refleja una gran aceptación del consumo de productos 

típicos (lechona).  

 

Grafica 17 ¿Ha comido empanas y papas rellenas de lechona? 

 

9. ¿Ha comido empanas y papas rellenas de lechona? 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta novena   pregunta el 92% de las personas encuestadas no ha consumido papas 

rellenas y empanadas a base de lechona, frente al 8% que si lo han consumidos los clientes 

potenciales ha consumido alimentos típicos con lechona, frente a un 8% que no ha consumido este 

tipo de alimento, obteniendo una potencial demanda de un producto novedoso.  

Estos datos evidencian que en el sector la cultura del consumo de empanadas y papas 

rellenas a base de lechona no hay un alto número de consumidores del producto 

 

Grafica 18 ¿Cuándo usted consume empanadas o papas rellenas que lugares visita? 

 

10. ¿Cuándo usted consume empanadas o papas rellenas que lugares visita? 

 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta décima pregunta el 48% de los consumidores tienen como preferencia la compra 

de empanadas y papas rellenas en locales cercanos a su residencia, mientras un 40% lo hace en 

puestos ambulantes, solo un 8% prefiere aprovechar los locales comerciales y por último un 4% 

que determino un lugar de compra o consumo  

Lo que significa que las personas buscan un fácil acceso al producto en locales cercanos a 

su casa, de igual manera lo que se analiza que es un punto a favor para trabajar en ese mercado. 
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Grafica 19 Donde compra normalmente los productos precocidos? 

 

11. Donde compra normalmente los productos precocidos? 

 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

En esta onceava pregunta el 68% de los encuestados han preferido comprar estos productos 

en los lugares denominados queseras, mientras que el 28% prefiere hacer la compra en los 

supermercados de barrio, por último, solo el 4% prefiere comprar en centros comerciales 

Se evidencia que normalmente las personas compras los productos precocidos en las 

queseras, buscando una oportunidad de alianzas estratégicas que permita la distribución de los 

productos en estos puntos.  
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Grafica 20 ¿Con que frecuencia compra empanadas y papas rellenas a base de lechona? 

 

12. ¿Con que frecuencia compra empanadas y papas rellenas a base de lechona?  

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta doceava pregunta podemos analizar que 48% de los consumidores habituales de 

empanadas y papas rellenas a base de lechona lo hacen en cualquier momento, el 28% lo hace 

semanalmente, mientras que el 16% dicen hacerlo quincenalmente, y solo el 8% lo realiza con una 

frecuencia mensual 
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Los siguientes datos evidencia que las personas consumen empanas y papas rellenas en 

cual otro momento en el cual lo deseen. 

 

Grafica 21 ¿Qué precio promedio está dispuesto a pagar por una empanada a base de lechona? 

 

13. ¿Qué precio promedio está dispuesto a pagar por una empanada a base de lechona? 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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En esta treceava pregunta podemos analizar que el 56% de los compradores esta dispuesto 

a pagar hasta $2.000 por una empanada a base de lechona, frente a un 40% que esta dispuesto a 

pagar hasta $1.500, y solo un 4% aceptaría pagar hasta $1.000 

Este dato evidencia que el precio promedio que los consumidores están dispuestos a pagar 

por una empanada a base de lechona es $2.000 

 

Grafica 22 ¿Qué precio promedio está dispuesto a pagar por una papa rellena a base de lechona? 

 

14. ¿Qué precio promedio está dispuesto a pagar por una papa rellena a base de lechona? 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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En esta catorceava pregunta podemos analizar que el 72% de los compradores de papa 

rellena a base de lechona están dispuesto a pagar hasta $3.000, frente a un 24% que estaría 

dispuesto a pagar hasta $2.500, y solo un 4% aceptaría pagar hasta $2.000 

Este dato evidencia que el precio promedio que los consumidores están dispuestos a pagar 

por una papa a base de lechona es $3.000 

Grafica 23 ¿Cuánto dinero destina en el mercado para comprar productos precocidos? 

 

15. ¿Cuánto dinero destina en el mercado para comprar productos precocidos?  

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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En esta quinceava pregunta podemos observar como el 88% de los compradores dicen 

invertir entre $10.000 y $20.000 para adquirir productos precocidos, mientras que el 12% de los 

compradores destina entre $20.000 y $30.000 para comprar estos productos 

Estos datos evidencian que los consumidores destinan entren $10.000 y $20.000 para 

comprar productos pre-cocidos logrando generar una oportunidad de compra  

 

Grafica 24 ¿Por cuál medio le gustaría la atención o servicio de empanadas y papas rellenas a 

base de lechona? 

 

16. ¿Por cuál medio le gustaría la atención o servicio de empanadas y papas rellenas a 

base de lechona?  

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta décima sexta pregunta se evidencia como el 68% de los potenciales consumidores 

prefieren la compra por medios presenciales, frente a un 24% que utiliza los aplicativos online, y 

solo el 8% utiliza las redes sociales 

Las personas prefieren una tienda física presencial para la atención y servicio de ventas de 

empanadas y papas rellenas a base de lechona. 

 

Grafica 25 Por cual medio le gustaria enterarse de las promociones? 

 

17. Por cual medio le gustaria enterarse de las promociones? 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta décima séptima pregunta podemos analizar que el 64% de los potenciales 

compradores desearían recibir información de las promociones por las plataformas virtuales, 

mientras un 20% de los encuestados dice preferir la información directamente en las tiendas físicas, 

por consiguiente, solo el 16% de esta población aceptaría recibir información por medio de 

volantes 

Se evidencia que las personas quieren enterarse de las promociones por medio de redes 

sociales generando así un mayor consumo de venta y productividad. 
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Grafica 26 Estaría dispuesto a solicitar el servicio de domicilio? 

 

18. ¿Estaría dispuesto a solicitar el servicio de domicilio? 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En esta décima octava pregunta se observa cómo un 36% de los potenciales compradores 

solicitaría servicio domiciliar por personal directo de la empresa, frente a un 30% prefiere la 

compra directa en el punto físico, mientras que un 28% prefiere el uso de plataformas online para 

la compra de estos productos y solo el 4% no tiene preferencia por algún medio de adquisición  
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Las personas prefieren la entrega de los productos mediante un domiciliario contratado por 

la empresa logrando brindar la seguridad y puntualidad en la entrega. 

 

 

12. Análisis Consolidado Del Estudio De Mercado Para La Empresas Los Antojos Del 

Tolima 

En los anteriores datos se evidencia que en la localidad de floralia, la cultura del consumo 

de empanas y papas rellenas a base de lechona presenta una oportunidad de ofrecer un producto 

innovador y diferente a lo que comúnmente se ve, además se logra observar que la adquisición se 

realiza a través de queseras  cercanas al sector, conjuntamente se manifiesta una buena aceptación 

hacia la adquisición de dichos productos y se logra evidenciar una buena expectativa y disposición 

de parte del consumidor para la creación de una empresa de este tipo en el sector. El mayor atributo 

que buscan los compradores al seleccionar las empanadas y papas rellenas es su calidad, sabor, 

marca y presentación, pasando de esta forma el precio por desapercibido. Esta encuesta además 

permitió evidenciar que existe una buena disposición en la población y una buena expectativa hacia 

la creación de la empresa de la cual esperan que se conserve el sabor en las diferentes recetas que 

se ofrecen.  

El cual los clientes están dispuestos a pagar $2.000 y $3.000 por una empanada y papa 

rellena a base de lechona, destinando entre $10.000 y 20.000 en el mercado para la compra de 

dichos productos, lo cual es necesario la constitución de un punto físico de venta para la compra 

de estos productos, mediante la publicación en redes sociales de las promociones y días especiales, 

logrando el envió de dichos productos por un mensajero contratado por la empresa. 
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13. Estudio Técnico para la Empresa Los Antojos del Tolima  

 

13.1 Localización 

 

La empresa los Antojos de Tolima estará ubicada en la ciudad Santiago de Cali y tendrá 

su sede principal para la preparación de sus productos en la dirección Calle 84 # 8 N 24 en el barrio 

Floralia y para la comercialización el tráiler estará ubicado sobre la carrera 4 Norte con calle 72 

que es la zona comercial del barrio en mención.  

De acuerdo a la información consultada en la página de la alcaldía de Cali, La ciudad está 

ubicada en las coordenadas 3°27′00″N 76°32′00″O, en el departamento del Valle del Cauca. 

Geográficamente Cali está en el valle del río Cauca, el segundo en importancia del país. A la altura 

de Cali este valle tiene 35 km de ancho y la zona urbana esta sobre el costado occidental del río. 

La parte occidental de la ciudad se encuentra custodiada por los célebres Farallones de 

Cali, que hacen parte de la Cordillera Occidental de los Andes colombianos. 

El municipio de Cali limita al norte con Yumbo y la Cumbre, al nororiente con 

Palmira y al oriente con Candelaria. Al sur se encuentra el municipio de Jamundí, el área 

rural de Buenaventura al suroccidente y Dagua al noroccidente. (Cali, 2014) 

13.1.1 Posición geográfica: 

• Latitud: al norte: Cerro de Tatama 5° 00′ 30”. 

• Al Sur La Balsa: 3º 05′ 35” 

• Longitud: Al Este. Páramo de Barragán. 75º 41′ 32” 

• al oeste Bocas del Naya 77º 00′ 33” 

• Altitud: Farallones de Cali: 4.080 m Sobre el nivel del Mar. 

A continuación, se muestra la ubicación geográfica de la Ciudad Santiago de Cali. 
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Grafica 27 Santiago de Cali 

 

 

Fuente: Google Maps - 2021 

 

 

13.1.2 Localización Optima del negocio 

En esta etapa de investigación se define la ubicación exacta del proyecto será en la Cra. 4 

Norte con calle 72, se decidió este punto por su amplia zona comercial, zona de bancos, 

supermercados, mueblerías, tiendas de ropa, salsamentarías, estancos y locales de venta en general 

lo que para el negocio puede significar clientes potenciales aumentando la viabilidad de que el 

proyecto sea un éxito.  

En la siguiente tabla se describirá la población demográfica, características Psicograficas 

y ubicación geográfica del proyecto. 

 

 



82 

 

Tabla 7 Análisis Demográfico, Psicográfica y Geografía 

 

Demografía Psicografía Geografía 

La empresa productora y 

comercializadora los Antojos 

del Tolima estará ubicada en 2 

sedes una para la preparación 

que estaría en la Calle 84 # 8 

N 24 Floralia y se 

comercializará en la Carrera 4 

Norte con calle 72 siendo la 

zona más comercial del barrio. 

El proyecto está dirigido a 

todo tipo de cliente 

indistintamente del sexo, la 

edad, estrato social. Que esté 

dispuesto a probar 

gastronomía típica de otra 

región, como también para 

aquellos que en su 

cotidianidad desean satisfacer 

una de sus necesidades básicas 

que en este caso sería su 

apetito.  

La empresa productora y 

comercializadora los Antojos 

del Tolima estará ubicada en 

Colombia, departamento del 

Valle del Cauca, en la ciudad 

de Cali, en 2 sedes una para la 

preparación que estaría en la 

Calle 84 # 8 N 24 Floralia y se 

comercializará en la Carrera 4 

Norte con calle 72 siendo la 

zona más comercial del barrio 

Fuente: Elaboración Propia 

 

  

 

13.1.3 Tamaño del Proyecto 

• La capacidad instalada para el producto de empanadas a base de lechona está dada por: 

Capacidad instalada = Unidades vendidas por semana * semanas del mes * cantidad de 

meses del año. 

200 unidades * 4 semanas del mes = 800 Unidades * 12 meses = 9600 Unidades al año 
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• La capacidad instalada para el producto de papa rellena a base de lechona está dada por: 

100 Unidades * 4 semanas del mes = 400 Unidades * 12 meses = 4800 Unidades al año 

 

 

Tabla 8 Empanadas de lechona 

     
Semana 200 Mes 800 Año 9600 

Año 1 2 3 4 5 

Capacidad Instalada  50% 70% 80% 90% 100% 

Unidades 

Producida/Vendidas 
4800 6720 7680 8640 9600 

Fuente: elaboración propia 

 

Tabla 9 Papas rellenas de lechona  

    

Semana 100 Mes 400 Año 4800 

Año 1 2 3 4 5 

Capacidad Instalada  50% 70% 80% 90% 100% 

Unidades 

Producida/Vendidas 
2400 3360 3840 4320 4800 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

Layout 

 

Grafica 28 Punto de producción 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

La distribución del espacio del punto de producción queda especificada de la siguiente 

manera: 

Zona 1: Horno en leña para la cocción del producto 

Zona 2: Enfriadores para el almacenamiento de materia prima 

Zona 3: punto para el lavado de los utensilios y productos. 

Zona 4: Mesa de preparación y estufa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Zona 1

Zona 2

Zona 3 Zona 4
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Grafica 29 Punto de venta 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

La distribución del espacio del punto de venta queda especificada de la siguiente manera: 

Zona 1: vitrina con productos listo para el consumo 

Zona 2: Enfriadores para el almacenamiento de productos pre-cocidos 

Zona 3: punto para el lavado de los utensilios. 

Zona 4: Horno para asar los alimentos pre-cocidos. 

Zona 5: Espacio para los consumidores. 

 

 

 

 

13.1.4 Requerimientos de Recursos 

En la siguiente tabla se muestra los recursos necesarios para el inicio de operación del 

punto de producción. 

 

Zona 5

Zona 1

Zona 2Zona 3

Zona 4
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Tabla 10 Infraestructura y recursos para el punto de producción.  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

En la siguiente tabla se muestra los recursos necesarios para el inicio de operación del 

punto de venta. 

 

Tabla 11 Infraestructura y recursos para el punto de venta 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Para tener un control más preciso se separa la inversión realizada tanto del punto de 

producción por un valor de $ 10.500.000 como del punto de venta por un valor de $ 9.970.000 

para un total de inversión inicial de $ 20.470.000.  

 

 

13.2 Ingeniería del Proyecto 

13.2.1 Flujograma de proceso 

A continuación, se muestra el proceso que se requiere para la preparación, distribución y 

venta del producto al consumidor final. 
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Grafica 30 Flujograma de Procesos 

 

Compra de materia 

prima

Preparación de 

productos

Distribución al punto de 
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terminado
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14. Estudio Administrativo para la empresa los Antojos del Tolima 

 

 

14.1 Cultura Organizacional 

 

Para la empresa los Antojos del Tolima es fundamental convertirse en la primera opción 

de compra para los clientes en el mercado, es por ello que su principal compromiso es ofrecer la 

mejor calidad en productos alimenticios a base de lechona, generando una experiencia única en 

el consumidor, superando sus expectativas y satisfaciendo una de sus necesidades básicas como 

la alimentación. Por tal motivo la base de su servicio se enfoca en los valores, buenos hábitos, 

servicio al cliente y cumplimiento de normas para su funcionamiento. Por otra parte, la empresa 

busca no solo generar ganancias sino también a través de la responsabilidad social aportar con la 

generación de empleo y cuidado de la salud ya que nuestro producto está diseñado para asar 

mientras en el mercado generalmente contiene elevadas concentraciones de grasa. 

 

 

14.2 Organigrama de la Empresa los Antojos del Tolima 

 

 

En la siguiente grafica se presenta la estructura organizacional para la empresa Los 

antojos del Tolima 
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Grafica 31 Organigrama 

 
 

 

 

 

 14.3 Cargos y Funciones de la Empresa los Antojos del Tolima 

 

 

A continuación, se presenta el diseño inicial de la estructura de cargos con respecto a las 

necesidades productivas de la organización para su buen funcionamiento. 

 

 

 

 

 

 

 

 

ADMINISTRADOR

PREPARADOR DE 
ALIMENTOS

VENDEDOR
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Tabla 12 Cargo de Administrador 

  

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 13 Preparador de alimentos 

 
Fuente: Elaboración propia 

Crecimiento y sostenibilidad en el mercado

Optimización en los recursos

Captación de nuevos clientes

Cumplimiento de metas e indicadores

2.FINALIDAD

Planificar, organizar y supervisar las actividades a desempeñar en la empresa

Administrar los recursos financieros de la empresa

Brindar un acompañamiento continuo en cada uno de los procesos

Vigilar el cumplimiento de objetivos

3. AREAS DE EFICACIA/ RESULTADO

Departamento Nº Titulares

Administrativa y Financiera 1

1.IDENTIFICACIÒN DEL PUESTO

Denominación del Puesto Categoría Laboral

Administrador Administrador

Departamento Jornada Laboral

Producción Completo

Efectua el pedido de insumo necesario para la realización de la producción

considerando las politicas de la compañía 

Verificar el buen estado de los alimentos 

Cumplir con normas de higiene y manilación de alimentos

3. AREAS DE EFICACIA/ RESULTADO

Organización y buen mantenimiento del sitio de trabajo

Optmización de materia prima y recursos

Constante mantenimiento del equipo operativo y utelsilios

1

2.FINALIDAD

Preparar y cocinar los alimentos para la venta

Contabilizar el inventario

Cocinar los alimentos según tiempo y cantidad 

Denominación del Puesto Categoría Laboral

Preparador de alimentos Cocina

Nº Titulares

1.IDENTIDICACIÒN DEL PUESTO
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Tabla 14 Vendedor 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

15. Estudio Financiero 

15.1 Inversión Inicial 

En la siguiente tabla se sintetiza de forma financiera el valor de la inversión inicial neta como 

lo son utensilios y equipos de cocina, muebles, equipo de cómputo, gastos administrativos, gastos 

de constitución y el capital de trabajo necesario para el inicio de la compañía.  

 

 

 

 

 

Departamento Jornada Laboral

Ventas Completo

Captación de mercados mediante la recopilación de datos estratégicos de los clientes

Comunicación Asertiva acerca del producto y servicio ofrecido

Iniciativa y toma de decisiones

Trabajo en equipo y liderazgo en relación con todas las áreas

3. AREAS DE EFICACIA/ RESULTADO

Seguimiento y control de las actividades promocionales realizadas

Alcance de metas e indicadores de venta

Cumplimiento de resultados

1

2.FINALIDAD

Garantizar que las reclamaciones sean atendidas de una manera eficiente

Promocionar estrategias comerciales de ventas

Impulsar de manera continua el posicionamiento de la marca

Denominación del Puesto Categoría Laboral

Vendedor Ventas

Nº Titulares

1.IDENTIDICACIÒN DEL PUESTO
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Tabla 15 Inversión Inicial 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

15.2 Capital de Trabajo  

A continuación, se muestra los valores detallados que constituyen el capital de trabajo 

que tiene que ver con la capacidad que tienen la empresa Los Antojos del Tolima para poder 

generar ingresos y a su vez cubrir sus obligaciones a corto, mediano y largo plazo. 

Tabla 16 Capital de trabajo 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

15.3 Financiación 

Se toma la decisión de financiar el proyecto a través de Bancolombia debido a que en este 

momento presenta la tasa más baja de interés en el mercado 

 

 

Inversion Inicial neta 18.870.000$                   

Gastos y permisos 4.089.764$                     

Capital de Trabajo 16.397.600$                  

Total 39.357.364$                   

Inversión Neta Inicial 

Costos de Mercancia Vendida 10.857.600$                  

Gastos de Administración 260.000$                       

Gastos de Ventas 5.280.000$                    

Total Capital 16.397.600$                   

Capital de Trabajo
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Tabla 17 Tasa de Interés Bancolombia 

 

Fuente: Rankia comunidad financiera 2021 

Se establece una política de endeudamiento a través de Bancolombia del 20% de la 

inversión inicial y los propietarios con el 80 % restante. 

15.4 Estado de resultados 

Representa una visión resumida y rápida de la empresa que permite definir con mayor 

facilidad los ingresos, costos y gastos en los que se incurren durante la actividad económica de la 

compañía para así tomar decisiones y generar una mayor rentabilidad. 
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Tabla 18 Estado de Resultado 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

15.5 Balance General  

Es un estado financiero que muestra los activos, pasivos, el patrimonio y a su vez la 

disponibilidad de dinero en el momento o en un futuro a corto plazo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Precio Empanadas $ 1.500 9600 10080 10392 10715 11047

Precio Papa Rellena $ 2.500 4800 5040 5292 5557 5834

Ventas total Empanadas $ 14.400.000 $ 15.120.000 $ 15.588.720 $ 16.071.970 $ 16.570.201

Ventas total Papas Rellenas $ 12.000.000 $ 12.600.000 $ 13.230.000 $ 13.891.500 $ 14.586.075

Ventas en Pesos 26.400.000$     27.720.000$      28.818.720$    29.963.470$   31.156.276$  

Costo Empanadas $ 533 5.116.800$        5.372.640$          5.539.192$       5.710.907$       5.887.945$      

Costo Papa Rellena $ 1.196 5.740.800$        6.027.840$          6.329.232$       6.645.694$       6.977.978$      

Costo Total 10.857.600$     11.400.480$      11.868.424$    12.356.600$   12.865.923$  

Utilidad  Bruta 15.542.400$      16.319.520$        16.950.296$      17.606.870$     18.290.353$    

Salarios 3.300.000$        3.465.000$          3.638.250$       3.820.163$       4.011.171$      

Gastos Administrativos 260.000$           260.000$             260.000$          260.000$          260.000$         

Gastos de Ventas 20% 5.280.000$        5.544.000$          5.763.744$       5.992.694$       6.231.255$      

Depreciación 3.774.000$        3.774.000$          3.774.000$       3.774.000$       3.774.000$      

Utilidad Operativa 2.928.400$       3.276.520$        3.514.302$      3.760.013$     4.013.927$    

Interes 10,62% 824.027$           757.886$             689.394$          621.392$          553.900$         

Utilidad antes de impuesto 2.104.373$        2.518.634$          2.824.908$       3.138.622$       3.460.028$      

Impuesto 33% 694.443$           831.149$             932.220$          1.035.745$       1.141.809$      

Utilidad Neta 1.409.930$       1.687.485$        1.892.688$      2.102.876$     2.318.219$    

Estado de Resultados 
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Tabla 19 Balance General 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

15.6 Flujo de Caja 

Es una herramienta de medición sobre el estado de liquidez de la empresa y la capacidad 

de tiene para el pago de sus deudas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Activo

Activos Corrientes

Caja 500.000$                 500.000$                   500.000$                500.000$               500.000$              

Bancos 10.000.000$            10.000.000$              10.000.000$           10.000.000$          10.000.000$         

Cuentas por cobrar -$                        -$                          -$                       -$                       -$                     

Invetarios 50% 13.200.000$            13.860.000$              14.409.360$           14.981.735$          15.578.138$         

Total Activos Corrientes 23.700.000$            24.360.000$              24.909.360$           25.481.735$          26.078.138$         

Activos no Corrientes

Propiedad Planta y equipo 18.870.000$            18.870.000$              18.870.000$           18.870.000$          18.870.000$         

Depreciación Acumulada 3.774.000$              7.548.000$                11.322.000$           15.096.000$          18.870.000$         

Total Activos no corrientes 15.096.000$            11.322.000$              7.548.000$             3.774.000$            -$                     

Total Activos 38.796.000$            35.682.000$              32.457.360$           29.255.735$          26.078.138$         

Pasivo 20% 7.759.200$              7.136.400$                6.491.472$             5.851.147$            5.215.628$           

Patrimonio Neto 80% 31.036.800$            28.545.600$              25.965.888$           23.404.588$          20.862.511$         

Total Pasivo y patrimonio neto 38.796.000$            35.682.000$              32.457.360$           29.255.735$          26.078.138$         

Balance
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Tabla 20 Flujo de caja 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

16. Factibilidad del proyecto 

A continuación, se muestra algunos indicadores de rentabilidad y liquidez 

Tabla 21 Razones Financieras 

 

 

Elaboración propia 

 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

9600 10080 10392 10715 11047

Ventas Empanadas $ 1.500 $ 14.400.000 $ 15.120.000 $ 15.588.720 $ 16.071.970 $ 16.570.201

Ventas Papas Rellenas $ 2.500 $ 24.000.000 $ 25.200.000 $ 25.981.200 $ 26.786.617 $ 27.617.002

Ventas Total 38.400.000$       40.320.000$         41.569.920$           42.858.588$            44.187.204$         

Margen 71,73% 71,73% 71,45% 71,17% 70,88%

Depreciación 3.774.000$         3.774.000$           3.774.000$             3.774.000$              3.774.000$           

Ebitda 27.542.400$       28.919.520$         29.701.496$           30.501.987$            31.321.281$         

Utilidad Operacional 23.768.400$       25.145.520$         25.927.496$           26.727.987$            27.547.281$         

Gasto Financiero 824.027$            757.886$              689.394$                621.392$                 553.900$              

UAI 22.944.373$       24.387.634$         25.238.102$           26.106.595$            26.993.381$         

Impuesto 7.571.643$         8.047.919$           8.328.574$             8.615.176$              8.907.816$           

Utilidad Neta 15.372.730$       16.339.715$         16.909.528$           17.491.419$            18.085.565$         

DPA 3.774.000$         3.774.000$           3.774.000$             3.774.000$              3.774.000$           

Gasto Financiero 824.027$            757.886$              689.394$                621.392$                 553.900$              

Flujo de Caja Bruto 19.970.757$       20.871.601$         21.372.923$           21.886.811$            22.413.465$         

Reposición de Activos -$                    -$                     -$                       -$                        -$                      

Reposicion de KTNO 960.000$            624.960$              644.334$                664.308$                 2.209.360$           

Flujo de caja libre (38.796.000,00)$  19.010.756,92$  20.246.640,67$    20.728.588,79$      21.222.502,57$       20.204.104,67$    

Flujo de caja Proyectado (38.796.000,00)$  19.010.756,92$  20.246.640,67$    20.728.588,79$      21.222.502,57$       20.204.104,67$    

Flujo de Caja Libre

AÑO 1 2 3 4 5

RENTABILIDAD EN VENTAS 11,09% 11,82% 12,19% 12,55% 12,88%

RENTABILIDAD EN INVERSIÓN 11,18% 12,94% 14,09% 15,19% 16,24%

RENTABILIDAD DEL ACTIVO 7,55% 9,18% 10,83% 12,85% 15,39%

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 4,54% 5,91% 7,29% 8,98% 11,11%

RAZÓN CORRIENTE-SOLVENCIA $ 3,05 $ 3,41 $ 3,84 $ 4,35 $ 5,00

PRUEBA ACIDA $ 1,35 $ 1,47 $ 1,62 $ 1,79 $ 2,01

EVA $ 271.928,92 $ 483.342,67 $ 620.054,57 $ 762.240,26 $ 910.090,19

UODI $ 2.233.956,92 $ 2.445.370,67 $ 2.582.082,57 $ 2.724.268,26 $ 2.872.118,19

RAZONES FINANCIERAS
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16.1 WACC o costo promedio ponderado de capital 

Muestra el costo de financiación del proyecto en un periodo determinado. 

16.2 TIR o tasa interna de Retorno 

Es la herramienta que mide la rentabilidad del proyecto para un inversionista. 

16.3 VAN o valor actual neto 

Instrumento que permite la proyección de ganancia o pérdida de la inversión a futuro. 

 

17. Análisis del Inversionista 

De acuerdo a las proyecciones que se hicieron a la compañía los Antojos del Tolima se 

observa que sus flujos de caja inician positivo desde el primer año y de esta misma forma se 

comporta el estado de resultado donde el ejercicio muestra una rentabilidad para el inversionista. 

Con respecto a la tasa interna de retorno el proyecto da como resultado un 43% convirtiendo a la 

empresa en una inversión atractiva en el mercado. Ahora bien, la financiación y costo de capital 

para el proyecto fue de un 5.06% siento este el porcentaje mínimo que los inversionistas esperan 

recibir con la inyección de capital al proyecto. Finalmente, con respecto al valor actual neto el 

cual nos permite evaluar el proyecto nos muestra que es un resultado positivo ya que el valor es 

mayor a cero $ 42.952.936  

 

Tabla 22 Análisis del inversionista 

 

 

WACC 5,06%

TIR 43%

VAN 42.952.936$    

ANALISIS DEL INVERSIONISTA
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18. Conclusiones  

 

Con el siguiente trabajo se pretende aportar una idea no muy común dentro de la cultura   de 

alimentos llamados pasabocas, buscando conocer las posibilidades que puede generar el desarrollo 

de un proyecto de emprendimiento en el sector alimenticio. Las empanadas un alimento de origen 

Árabe2, se han convertido en un alimento mundial muy popular y más aún en los países de habla 

hispana, su variedad es muy amplia desde el continente Europeo, Asiático, hasta América. Este 

alimento se distingue en cualquier parte debido a su forma tradicional, así tengan unos ingredientes 

y sabores diferentes. 

Colombia un país en continuo desarrollo, donde los requerimientos de los mercados cada vez 

son más exigentes, por lo que es importante siempre estar innovando en los productos debido a la 

tendencia cambiante con respecto al cuidado de la salud buscando productos que contribuya al 

bienestar de las personas. 

• Se concluye con el estudio de mercado realizado a la empresa los Antojos del 

Tolima ubicado en el barrio Floralia en la ciudad de Santiago de Cali, el proyecto 

tendrá una excelente acogida comparado con empresas dedicadas a la misma 

actividad económica situadas en el mismo sector, como ventaja competitiva frente 

a estas los Antojos del Tolima prepara sus productos con una receta especial y 

única que se encuentra en la sal aliñada de fabricación casera que se encarga de 

darle el sabor característico y diferente frente a los demás. De acuerdo a la 
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encuesta que se aplicó se deduce que hay un porcentaje amplio (96%) de personas 

que no conocen y no han consumido el producto en este tipo de presentación, lo 

que representa que el proyecto tiene una viabilidad alta y una posible demanda 

elevada por satisfacer.   

• En cuanto al estudio técnico se deduce que la mejor ubicación para la empresa los 

Antojos del Tolima es la parte comercial del barrio Floralia más exactamente 

entre la carrera 4 con calle 72 debido a la afluencia de público y posibles 

consumidores, adicionalmente es una zona rosa en ese sector de la ciudad. Para el 

acondicionamiento del local tanto de producción como de venta no se necesita 

alta tecnología lo que hace que la inversión inicial no sea mayor, la preparación es 

100% casera libre de químicos y conservantes y con respecto a la materia prima 

para su elaboración es fácil de conseguir. Finalmente, para el funcionamiento de 

la empresa no se hace necesario un alto número de personal lo que determina 

ahorro en costos operacionales. 

• Con respecto a la parte legal y organizacional los Antojos del Tolima se 

constituye como una mipyme por su estructura teniendo en cuenta que es una 

empresa que está en planificación para puesta en funcionamiento, pero aun así 

cumpliendo con todos los trámites legales que el proceso requiere. 

• La empresa los Antojos del Tolima financieramente se proyecta con una alta 

probabilidad de éxito debido a los cálculos realizados, en un periodo de 5 años la 

compañía generará ganancias incluso desde el año 1 que comúnmente no sucede 

en proyectos que apenas inician. Indicadores importantes para la toma de 

decisiones como son la VAN dio como resultado mayor a cero lo que significa 
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que el proyecto generará valor, la tasa interna de retorno con un porcentaje del 

43% siento muy atractivo para futuros inversionistas y un costo promedio de 

capital del 5.06%. superior a otras formas de inversión. 
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20 Anexos 

Tabla 23 Gastos Administrativos 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 24 Depreciación 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

Oficina 50.000$                          

Aseo 50.000$                          

Comunicaciones 60.000$                          

Servicios Públicos 100.000$                        

Arriendo -$                               

Total 260.000$                        

Gastos Administrativos

Muebles y enseres 16.370.000$                   

Herramientas Varios 500.000$                        

Equipos de comunicación y computo 2.000.000$                     

Totales 18.870.000$                   

Depreciación 3.774.000$                     

Depreciación 
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Tabla 25 WACC 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 26 Gastos y permisos 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 27 Capital de trabajo Neto 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Monto % Tasa Beneficio Tributario Ponderado

Recursos Propios 31.036.800$                   80% 5% 5% 3,63%

Recursos Financiados 7.759.200$                     20% 10,62% 7% 1,42%

38.796.000$                   100% WACC 5,06%

WACC

Uso de suelos una vez en la vida $ 300.000,00

Invima una vez en lavida $ 1.500.000,00

Camara y comercio $ 251.500,00

Registro mercantil anual $ 943.500,00

Total $ 2.995.000,00

Gastos y Permisos

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6

Ventas 38.400.000$         40.320.000$  41.569.920$  42.858.588$    44.187.204$    48.605.924$    

PKT (Productividad del Capital 

de Trabajo) 50% 50% 50% 50% 50% 50%

KTNO (Capital de Trabajo Neto 

Operativo) 19.200.000$         20.160.000$  20.784.960$  21.429.294$    22.093.602$    24.302.962$    

Reposicion KTNO 960.000$       624.960$       644.334$         664.308$         2.209.360$      

Capital de Trabajo Neto Operativo


