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RESUMEN

Picadas Y Congelados Monteria es un proyecto de creacién de empresa que nace de la
necesidad de brindarle a la sociedad de la ciudad de Monteria alimentos de preparacion rapida y

facil, generando comodidad y bienestar a los consumidores.

Por lo tanto, lo mas importante de todo es la calidad y segundo que sean practicos para
reducir el tiempo a invertir, porque las personas necesitan algo practico, para poder alimentar a su
familia. Ademas de ser productos en los cuales puedan confiar, que ofrezcan el cien por ciento de

seguridad de que lo que estan consumiendo, que sean frescos y no tengan materiales artificiales.

Los productos de Picadas Y Congelados Monteria: deditos de queso, deditos de salchicha,
empanadas de pollo, empanadas de carne, empanadas de queso, carimafiolas de carne, carimariolas
de queso, se piensa seguir con la creacion formal de la empresa y analizar desde todos los puntos

de vista la viabilidad técnica, comercial, financiera y productiva.

De igual forma en este proyecto, se podra encontrar informacidn relevante para las personas

que tengan deseos de crear empresa con alto valor agregado y conocer su viabilidad.

Palabras claves: Creacidn, Empresa, Picadas, Congelados



ABSTRACT

Picadas Y Congelados Monteria is a business creation project born of the need to provide
the society of the city of Monteria with fast and easy food preparation, generating comfort and

wellbeing for consumers.

Therefore, the most important of all is the quality and secondly that they are practical to
reduce the time to invest, because people need something practical, to be able to feed their family.
In addition to being products that they can trust, they offer 100 percent certainty that what they are

consuming, that they are fresh and have no artificial materials.

The products of Picadas Y Congelados Monteria: cheese fingers, sausage fingers, chicken
empanadas, meat empanadas, cheese empanadas, carimafiolas of meat, carimafiolas of cheese, it
is thought to continue with the formal creation of the company and to analyze everything points

of view the technical, commercial, financial and productive viability.

Similarly, in this project, you can find relevant information for people who have the desire

to create a company with high added value and know its viability.

Keywords: Creation, Company, Chopped, Frozen



INTRODUCCION

Los alimentos congelados han evolucionado de forma continua en los ultimos afios hasta
llegar a ser uno de los sectores destacados dentro del mundo de la alimentacion, en el comercio y
la gastronomia ya que son uno de los segmentos con mayor crecimiento por su amplia variedad en

almacenes de cadena, eventos, etc.

Picadas y Congelados Monteria nace por el interés de contribuir y satisfacer las necesidades
en la elaboracion de pasa bocas para eventos, fiestas o celebraciones, hasta una simple reunion
familiar o social. Cabe indicar que es un negocio que se esta desarrollando de manera informal y
que queremos ponerlo en el &mbito del mercado, convirtiendose en la oportunidad para involucrar
conocimientos administrativos en la generacion de empleo y aprovechamiento de recursos, con el

fin de generar medios que impulsen el desarrollo sostenible y la competitividad

Por lo tanto, se encontré un entorno favorable para el desarrollo de este tipo de negocio
Picadas Y Congelados Monteria donde las variables econdmicas, socioculturales y tecnologicas
nos respaldan para la ejecucion de este negocio al igual que el analisis de comercializacion, precios
y promociones que realizan las empresas dedicadas a estas actividades para llegar al mercado y

ser competitivas en el mismo.

Dado que en la actualidad existe una gran cantidad de empresas y personas dedicadas a
este tipo negocios, es porque para comenzar a operar no se requiere mucha inversion, las
capacidades para el desarrollo no son dificiles de tener y la demanda de eventos esta creciendo afio

a afo.



Antes de comenzar en la creacion de Picadas y Congelados Monteria fue necesario evaluar
las caracteristicas externas e internas que afectan el funcionamiento de este, el analisis del entorno
es un factor clave para el crecimiento y sostenimiento, asi como para que el nuevo negocio sea

competitivo y satisfaga las necesidades de los usuarios finales.

De igual manera, es importante evaluar los medios de financiamiento, la ubicacién, y
realizar estrategias de comercializacion e ingreso al mercado, con el fin de buscar reconocimiento
y fidelidad en los clientes. El producto por ofrecer es diferente al acostumbrado a desarrollo
econdmico y social de las veredas; siendo esta una oportunidad para involucrar conocimientos
administrativos en la generacion de empleo y aprovechamiento de recursos, con el fin de generar

medios que impulsen el desarrollo sostenible.



1. JUSTIFICACION

Hoy en dia la poblacion en general como: las amas de casa y jévenes universitarios, no
tiene el tiempo necesario para la elaboracion de alimentos, debido a sus diferentes ocupaciones
laborales, familiares y estilos de vida; es por ello que cada vez las empresas, hacen aportes mas
practicos y modernos a la sociedad, brindandole practicidad y agilidad en su quehacer diario. El
siguiente estudio pretende aportar la solucién a estas necesidades, con productos que se pretende

incursionar al mercado, los cuales brindarian mayor bienestar.

Por lo tanto, las exigencias del consumidor y los cambios en los habitos alimenticios, han
desarrollado nuevas formas de presentacion como las de los congelados como seria el caso de la
Creacion De Una Empresa De Picadas Y Congelados En La Ciudad De Monteria Departamento
De Cordoba —Colombia incluyendo aquellos productos que han sido transformados a través de
procesos simples, como: empacado, mezclado, congelado y entre otros, que no alteran sus
caracteristicas quimicas y propiedades organolépticas, y que conservan el producto en estado
fresco ademas los desarrollos tecnoldgicos, en especial en materia de empaque, han desempefiado

un papel importante en el éxito de esta categoria. (Arroyo, 2013)

En cuanto a los atributos mas importantes para el consumidor de estos productos y las
principales razones de compra de estos, sobresalen la conveniencia, la preocupacion por la salud

y la preferencia del consumidor por productos naturales.



2. DESARROLLO DE LA MATRIZ ESTRATEGICA

2.1 Descripcion De La Idea De Negocio

Picadas y Congelados Monteria es una empresa de garaje (actualmente) activa, que fue
creada el 15 de junio de 2018 dedicada a fabricar productos alimenticios (deditos, empanadas,
bolitas de quibbe, bolitas de queso, pastelitos de pollo, etc.) para todo tipo de personas en el &mbito
social, familiar, personal, laboral, se ofrecen productos en bandeja de congelados o listos para
consumir, de acuerdo a la peticion que realice el cliente, con facil acceso de acudir al lugar donde
se encuentra la persona que lo solicite (dentro de la ciudad de origen) ofreciendo domicilio gratis

como valor agregado y siempre brindando productos de excelente calidad.

Imagen 1 Bandejas de congelados

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Asi mismo, Picadas y Congelados Monteria nace de la idea de una pareja de esposos, que
buscaba encontrar una fuente de ingreso adicional estable que les permitiera educar y ver crecer a
sus hijos sin necesidad de alejarse de su hogar por mucho tiempo, aprovechando en plenitud las

redes sociales y la calidad de los productos.



En una casa ubicada en el barrio la pradera de la ciudad de Monteria nace en 2018 “Picadas
y Congelados Monteria” durante las ferias de la ganaderia, sus dos propietarios empezarian a
construir su futuro a través de la elaboracion y el suministro de alimentos pasabocas para eventos

sociales, familiares, desayunos y de merienda.

Fue asi, que a medida que estos productos se fueron dando a conocer por medios de las
redes sociales, y el vos a vos de los ciudadanos que aceptaron y vieron que picadas y congelados
Monteria satisfacia sus necesidades al momento de reunion sociales y eventos en general debido a
su exquisitez y calidad de los productos ofrecidos, por lo que dia a dia se trabajaba por mejorar

nuestras recetas.

Por ello, los productos que ofrece Picadas y Congelados Monteria se caracterizan por tener
un estilo y disefio gourmet. Siendo la principal caracteristica de nuestros productos es que esta
disefiado y elaborado a partir de suministros de primera calidad y una presentacion elegante, sobria

y muy original.



2.2 ldentidad Estratégica

Grafica 1. llustracion 1 ldentidad estratégica

La promesa de marca La experiencia de marca
Una identidad estratégica Una solucion Omnimedia

Valor de
Marca

Experiencia
de Marca

Promesa
de Marca

CoreBranding®

“Identidad
Estratégica
Competitiva”™

Fuente: pagina web 2018

La gestion estratégica es el proceso a través del cual la empresa analiza tanto su entorno
competitivo, para descubrir sus amenazas y oportunidades, como sus recursos y capacidades
internas, para determinar sus fortalezas y debilidades competitivas; hecho lo cual, integra ambos
analisis, elige la estrategia y la pone en practica (Barney, 19996) para llegar a obtener una ventaja

competitiva sostenible que genere rendimientos extraordinarios. (Gaitan, 2013)

Toda empresa deberia tener una identidad estratégica clara, nitida, y meditada que se

pudiera expresar en una corta frase. De hecho, las empresas de éxito suelen disponer de

indiscutibles identidades estratégicas.

La comercializacion, de picadas y congelados cuenta con la siguiente identidad estratégica.



R/

% Mejor calidad de sabor. La cual se caracteriza por procesos como alta culinaria y

tecnificacion en Los Procesos,

R

% Movimiento masivo de insumos de alta calidad para el proceso de produccion.

% Es decir, la identidad estratégica de esta empresa de picadas y congelados seria “Sabor

Y Calidad”.

2.3 Futuro Referido

La comercializacién de picadas y congelados es una actividad econdémica de gran
relevancia en la ciudad de monteria, pero la venta de estos productos debe adaptarse a nuevos retos
si quiere seguir siendo un sector rentable. La sostenibilidad y la innovacién son la base para que
se mantenga un buen crecimiento, al mismo tiempo que aumenta la demanda de picadas y

congelados.

2.4. Objetivo General

Elaborar un Plan de negocios para la creacion de una empresa de picadas y congelados en

la ciudad de monteria departamento de Cérdoba —Colombia

2.5. Objetivo Especifico

R/

% Realizar un analisis de mercado y de la competencia para asi establecer estrategias de
penetracion
J/

+ ldentificar mercados potenciales en el sector de consumo alimenticio en la ciudad de Monteria
Cordoba

«+ Analizar los requerimientos técnicos y juridicos de los procedimientos para la correcta ejecucion

del negocio.



+ Determinar la inversion de capital necesaria para llevar a cabo las operaciones de produccién

y comercializacion de picadas y congelados.

2.6. Valores

2.6.1. Integridad: es actuar con honestidad, liderar con el ejemplo personal, siendo fieles a
los principios y valores humanos que rigen el actuar en nuestra empresa.

2.6.2. Responsabilidad: capacidad de responder y dar cuenta de nuestros actos.

2.6.3. Respeto: Capacidad que se adquiere para entender, comprender, tolerar y aceptar el
criterio de los demas.

2.6.4. Honestidad: Permite que cualquier proyecto humano se pueda realizar y la confianza
colectiva se transforme en una fuerza de valor, que exige coraje para decir siempre la
verdad y obrar en forma recta y transparente. Quien es honesto, no toma nada ajeno, ni
espiritual ni material, es decir, es una persona honrada.

2.6.5. Solidaridad: es la entera comunidad de intereses y responsabilidades. Es decir, cuando
dos 0 mas personas se unen y colaboran mutuamente para conseguir un fin comun.

2.6.6. Laboriosidad: es el esfuerzo que hacemos para conseguir algo por nosotros mismos,
o0 con la ayuda de los demas. Se define como un poder de transformacion.

2.6.7. Perseverancia: es el aliento o fuerza interior que nos permite llevar a buen término las
cosas que emprendemos, si creemos en lo que hacemos y nos amamos de paciencia

para sortear los obstaculos que se nos presentan en el camino.
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2.7. Andlisis De Pestel

Imagen 2 Logotipo de Picadas Y Congelados Monteria

S dPicadas

Monteria

@ picadasycongeladosmonteria
*F Picadas Congelados Monteria

© 302 289 2793

Fuente: Elaboracion propia

Ruiz 2018

2.7.1.

2.7.2.

2.7.3.

2.7.4.

Politicos: tienen que ver con la vida politica de su contexto en los niveles pertinentes
para su campafa. Por ejemplo, ¢hay riesgo de que los politicos conservadores que se
oponen a los derechos de la mujer tengan mayor peso en el parlamento nacional? O,
¢hay posibilidades de superar la resistencia de los encargados locales de adoptar
decisiones por medio del apoyo de fuerzas politicas nacionales o internacionales?
Economicos: pueden incluir cuestiones relacionadas con la pobreza, el desarrollo
econdmico Y el acceso a los recursos, y las distintas formas en que afectan a mujeres y
hombres.

Sociales: es importante tener en cuenta que este aspecto incluye oportunidades y
desafios relacionados con las distinciones sociales, como la cultura, la religion, la clase
0 casta social, los papeles asignados en funcidn del género y los estereotipos de género
punto fundamental para nuestra empresa.

Tecnoldgicos: estos tienen que ver con la disponibilidad de tecnologias de la

informacion y las comunicaciones (TIC) para su campafa y el grado en que su publico
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destinatario las utiliza. (mujeres, 2012)
2.7.5. Legales. Toda la legislacion que tenga relacion directa con el proyecto, informacion
sobre licencias, legislacion laboral, propiedad intelectual, leyes sanitarias y los sectores

regulados, etc. (Martin, 2017)

2.8. Anélisis De Porter

llustracion 2 Analisis de Porter

Proveedores ’

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes Competencia
en el mercado

Nuevos ]
entrantes [— \‘3 Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Fuente: Pagina web 2018
http://www.5fuerzasdeporter.com/

2.8.1. Poder De Negociacion Del Cliente: En este punto se tienen problemas cuando los
clientes cuentan con un producto que tiene varios sustitutos en el mercado o que puede
llegar a tener un costo mas alto que otros productos si el producto llega a tener un costo
mas alto que otros similares en el mercado. Silos compradores estan bien organizados,
esto hace que sus exigencias sean cada vez mas altas y que exijan incluso una reduccion

de precios notable.
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Los clientes, ademas, tienen la oportunidad de organizarse entre ellos para acordar qué
precio maximo estan dispuestos a pagar por un producto o servicio, o incluso, aumentar sus

exigencias en cualquier otra materia (calidad, plazos de entrega, etc). (sanchez, 2017)

2.8.2. Poder De Negociacion Del Proveedor: Proporciona a los proveedores de la empresa,

las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo.

Aqui se mide lo facil que es para los proveedores variar precios, plazos de entrega, formas
de pago o incluso cambiar el estandar de calidad. Cuanta menor base de proveedores, menor poder

de negociacion tendremos.

Los factores para tener en cuenta son, entre otros: es el volumen de compra, la existencia
de otros proveedores potenciales, la situacion del mercado, el nivel de organizacion de los
proveedores, la importancia relativa del producto o lo que costaria cambiar de proveedor. (sanchez,

2017)

Estrategias

%+ Aumentar la cartera de proveedores para cubrir las necesidades de insumos.

R/

% Establecer alianzas a largo plazo con ellos para pagar con la ganancia de la venta de

produccién.

2.8.3. Amenaza De Nuevos Competidores: en este contexto, tomaremos como
competidores a empresas con caracteristicas o productos similares a los nuestros.

Cuanto mas facil sea para nuestros nuevos competidores entrar en nuestro mercado,
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mayor sera la amenaza que represente para la empresa.

Estrategias

a) Mejorar/aumentar los canales de venta
b) Aumentar la inversion en marketing y publicidad
c) Incrementar la calidad del producto sin afectar en gran manera el precio.

d) Proporcionar nuevos servicios/caracteristicas como valor afiadido al producto.

2.8.4. Amenaza De Productos Sustitutos: En este punto, una empresa comienza a tener
serios problemas cuando los sustitutos de los productos comienzan a ser reales, eficaces
y mas baratos que el que vende la empresa inicial. Esto hace que dicha empresa tenga
que bajar su precio, lo que lleva una reduccion de ingresos en la empresa. Se debe estar
siempre muy atentos a las novedades del sector y a la influencia que dichas novedades

puedan tener sobre nuestra organizacion. (Porter, 1985)

Porter dijo en su libro que las seis barreras de entrada antes nombradas serian muy utiles si

se aprenden a usar — la barrera de uno puede ser una oportunidad para otro.

% La economia de escalas. Los volimenes altos en las empresas permiten que los costos se
reduzcan, lo que ofrece la posibilidad de volver a ser competitivos en el mercado.

% La diferenciacion de productos. Si se es capaz de posicionar el producto claramente en
el mercado ofreciendo algo diferente se puede revalorizar ante los 0jos de los compradores,

buscando tu producto al vero de mejor calidad y buscar una mejor calidad en sus productos.

K/

% Las inversiones de capital. En caso de problemas, la empresa puede mejorar su posicion
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con una inyeccion de capital en sus productos lo que puede hacer que sobreviva ante
empresas mas pequefias simulares.

Desventaja de costos. Esta barrera juega a nuestro favor cuando las otras empresas no
pueden emular el precio de nuestros productos por que cuentan con costos mas elevados.
Acceso a los Canales de Distribucion. Cuando una empresa cuenta con varios canales de
distribucion es complicado que puedan aparecer competidores y sobre todo que los
proveedores acepten el producto. Esto implicaria para las empresas tener que compartir
costos de promocidn de distribucion y reduccién de precios en general.

Politica gubernamental. Este punto puede jugar a tu favor, ya que, en muchos puntos,
las politicas gubernamentales son las que impiden la llegada de nuevos competidores en

todos los sentidos. Esto esta regulado por leyes muy estrictas.

2.8.5. Rivalidad Entre Los Competidores: el quinto factor es, realmente, el resultado de los

cuatro anteriores y es el que proporciona a la organizacion la informacion necesaria

para el establecimiento de sus estrategias de posicionamiento en el mercado.

Cada competidor establece las estrategias con las que destacar sobre los demas, se debe

estar atentos para superarlas o reaccionar ante ellas lo antes posible.

La rivalidad entre los competidores aumenta especialmente cuando el producto es

perecedero, la demanda disminuye o no existe una clara diferenciacion entre los productos.

(sanchez, 2017)
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a) Aumentar la inversion en marketing y en publicidad: especialmente en la

diferenciacion de nuestro producto y en comunicacion

b) Rebajar nuestros costes fijos

c) Asociarse con otras organizaciones

d) Incrementar la calidad del producto y/o reducir su precio

e) Proporcionar nuevos servicios/caracteristicas como valor afiadido a los clientes

2.9. Matriz De Andlisis De Campo De Fuerza

Cuadro 1. Matriz de analisis de campo de fuerza

Fuerzas Inductoras

Usar los tiempos y procesos con
efectividad

Valorar a los miembros con
igualdad

incremento en el consumo de
congelados

Calidad en la presentacion del
servicio

Compromiso por parte de la
gerencia

planificacién y preparacién
adecuados

Lideres, lugar y tiempo apropiado

Nuevo Producto

(Congelados)

Fuerzas Opositoras

Proyecto excesivamente
complejo

Existencia de otras prioridades

Aumentos significativos de la
competencia, de produccion de
congelados

Situacion econémica adversa

Conflictos gerencia - empleados

Desconocimiento por parte de los
empleados, sobre los procesos de
la empresa

Recursos técnicos suficientes,
pero minimos

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018
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2.10. Matriz De Despliegue Estratégico Generativa

lustracién 3 Matriz despliegue estratégico

PROOVEEDORES PRODUCTORES PRODUCTO CALIDAD

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Proveedores: los proveedores seran empresas o personas fisicas que proporcionaran bienes o
servicios para el adecuado funcionamiento de la empresa.

Productores: seran quienes realizaran las actividades econdmicas que aportaran un valor a la
empresa.

Producto: es lo que se va a ofrecer al cliente final como estrategia de mercado y dara conocer la
empresa.

Calidad: es la percepcién que el cliente tiene del mismo, es una fijacion mental del consumidor

que asume conformidad con dicho producto y la capacidad de este para satisfacer sus necesidades.

2.11. Cadena De Valor
La teoria de la cadena de valor es imprescindible en esta investigacion recordando que, el
andlisis de la cadena de valor es un método utilizado para descomponer el conjunto en las
actividades que lo conforman, con la finalidad de facilitar la toma de decisiones estratégicas, al

ubicar a la empresa frente a sus clientes, proveedores y competidores.

La importancia y trascendencia de este andlisis reside en crear ideas estratégicas que

generen ventajas competitivas. También mediante el analisis de la cadena de valor se pueden
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localizar fuentes de competitividad.

Por consiguiente, es muy importante considerar la identificacion de las bases de las ventajas

competitivas de la cadena de valor de la actividad piscicola que faciliten el desempefio de los

diferentes

agentes econdmicos. (arimany, 2010)

llustracion 4 Cadena de valor

Actividades Primarias

Fuente: pagina web 2018
https://www.luisarimany.com/la-cadena-de-valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \I"-., 1"-.
{E|: Financiacion, planilicacsin, ralacion con Inversores)
LA 5
L % GESTION DE RECURSO0S HUMANOS ]
g g_ 1E): Raclulamienta, Capacilacidn, Sistema de Remunaracian) 4
E ul?.. DESARROLLO DE TECNOLOGIA ° ?ﬁ
E _uur (E):sano de praduclos, invesligacion da mercada) l'.'g: \
] COMPRAS : \
[Ej: Componanles; maguinarnias; pubhcidad, saricios)
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS _.-"'I ,.-"'
INTERMA, HES EXTERNA ¥ VENTAS | POST VENTAS
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Almacena- fabricacian rienta da de venias, Instalacida, &
meento de de pedidos, sromociones, soporte al .-'" .-"'l
materiales, |componentes | manejo de publicidad, cliente, ! _{?
recepcidn de |, operachones | depdaiios, |exposiciones,| resolucidn de _.-"'I ,.-"'
datos, de sucursal} | preparacidén | presentacio- que|jas, ] 4
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s

2.12. Estrategias Competitivas

Una empresa tiene ventaja competitiva cuando cuenta con una mejor posicién que los

rivales para asegurar a los clientes y defenderse contra las fuerzas competitivas.

La estrategia competitiva consiste en lo que estd haciendo una empresa para tratar de

desarmar las compafiias rivales y obtener una ventaja competitiva. La estrategia de una empresa

puede

ser basicamente ofensiva o defensiva, cambiando de una posicion a otra segun las
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condiciones del mercado. En el mundo las compafiias han tratado de seguir todos los enfoques

concebibles para vencer a sus rivales y obtener una ventaja en el mercado. (Ojeda, 2008)
Los tres tipos genéricos de estrategia competitiva y los que usaran para esta empresa son:

% Luchar por ser el productor lider en costos en la industria (EI esfuerzo por ser productor de

bajo costo)

% Buscar la diferenciacion del producto que se ofrece respecto al de los rivales (Estrategia de
diferenciacion)

% Centrarse en una porcion mas limitada del mercado en lugar de un mercado completo

(Estrategias de enfoques y especializacion).
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3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Objetivo De Estudio De Mercado

% Recopilar informacion a través de la investigacion que permita revisar los aspectos
comerciales relacionados con la variedad de los combos de pasabocas

% Crear estrategias para vigilar la competencia y productos similares a los ofrecidos en
Picadas y Congelados Monteria

% Replantear el area a la que se orienta el negocio

«» Estudiar la demanda en el mercado local.

3.2. Definicion De Mercado Objetivo

Son los clientes potenciales externos o internos que interactian con PICADAS Y
CONGELADOS MONTERIA para ambos obtener un beneficio de compra y venta clientes
proveedores — empresas clientes. Se hace un analisis del mercado del entorno que permite indagar
y saber los pasos que realiza el cliente, el sector en que opera la empresa es el de alimentos, dia a
dia evoluciona la tendencia alimentaria por la que la retroalimentacion debe ser constante y tener

claro sobre los datos relevantes del mercado como consumo, etc.,

La funcidon del competidor es estar vigilando sobre los movimientos de los bienes para
lanzar similares productos descriptivamente, es sano conocer las diferencias de ambos productos.
Ademas de la calidad de comercializacion del bien es preciso tener claro el valor agregado de
PICADAS Y CONGELADOS MONTERIA para dar facilidad de acceso del producto con el

cliente.

3.2.1. Andlisis Del Sector: En los mercados de bienes de consumo se realizan transacciones entre
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el productor o distribuidor y los consumidores finales. Los bienes que se intercambian
pueden ser de conveniencia, bienes de compra o bienes especiales. Los primeros son de
escaso valor. Escasamente diversificados y el consumidor no es exigente su eleccion. Por

ejemplo, pan, azlcar, etc. (Porter, 1985)

3.2.2. Andlisis Del Mercado: Monteria es una ciudad que se caracteriza por poseer una cultura
Unica, es debido a esto que cada dia esta ciudad se va creciendo y llendndose de empresas
constituidas por personas emprendedoras capaces de buscar fin comuin; es decir lograr una
capacidad de innovacion donde se han incluido profesionales principiantes como también

profesionales con experiencia.

Es por esto, que se decide crear una empresa que logre emprender en el ser humano
estrategias y conocer sus habilidades, por este motivo se realiza el plan de empresa, negocio que
ayude a la creacion de una empresa que brinde un servicio eficiente y eficaz y que ayude al

fortalecimiento de la economia en la ciudad:

3.2.3. Anadlisis De La Competencia: La ciudad de Monteria cuenta con muchas empresas de
congelados, pero la demanda en especial es muy alta, por esta razon la posible competencia
en la idea de negocio se enmarca desde el punto de vista del servicio que ofrecen cada una;

las empresas consideradas competencias son:

3.2.3.1. CONGELADOS SUSY

Alimentos Congelados, Refrigerados Y Precocidos Alimentos Precocidos Congelados.
Direccion CI 39 8-21

Monteria - Cérdoba

Teléfono: (57) 4 7925552 (57) 321 5251641
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3.2.3.2. FRITOS Y CONGELADOS BENDICION Monteria — Cérdoba

Manzana 55 Lote 20
http://lwww.fritosycongeladosgbendicion.com

3.2.3.3. INDUSTRIA DE ALIMENTOS ZENU S.A.S. Monteria — Cérdoba
Cr2 45-11

http://www.zenu.com.co

3.3. Método De Recoleccidon De La Informacion

La recoleccion de la informacion sera a través de encuestas, ya que es un método muy
significativo en el proceso de una investigacion, para esto se hard una entrevista directa con
ciudadanos buscando establecer un contacto directo y facil apoyo de la comunidad Monteriana;

también se realizaran investigaciones en paginas de internet, revistas, libros entre otros.

3.3.1. Fuentes De Informacién
La fuente de informacién va de la mano con el método de recoleccién de la informacion,

para esto se tendra en cuenta dos tipos de fuentes:

3.3.2. Fuentes Primarias: contienen informacion nueva y original, resultado de un trabajo
intelectual. Son documentos primarios: libros, revistas cientificas y de entretenimiento,
periddicos, diarios, sitios web, documentos oficiales de instituciones publicas, informes
técnicos y de investigacion de instituciones publicas o privadas, patentes, normas técnicas.

3.3.3. Fuentes Secundarias: obtienen informacion organizada, elaborada, producto de analisis,
extraccion o reorganizacion que refiere a documentos primarios originales. Son fuentes
secundarias: enciclopedias, antologias, directorios, libros o articulos que interpretan otros

trabajos o investigaciones.
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3.3.4. Poblacién Universo Y Muestra

Poblacion: La ciudad de Monteria tiene, segun estimaciones del DANE para 2017, una
poblacion total de 453.931 habitantes, de los cuales 352.300 viven en el casco urbano y 101.631

en el &rea rural.

La topografia de Monteria es basicamente plana, con algunas elevaciones de menor
importancia. La parte occidental de la ciudad esté surcada por la serrania de Las Palomas. Al norte
limita con el municipio de Cereté, Puerto Escondido y San Pelayo; al este con San Carlos y Planeta
Rica; al sur con Tierralta y Valencia; al oeste con el departamento de Antioquia y los municipios

de Canalete, Puerto Escondido y Los Cordobas.

La ciudad esta surcada por numerosos cafios y riachuelos, la principal fuente hidrica de
Monteria la constituye el rio Sinu. El clima de la ciudad de Monteria es calido tropical con una

estacion de sequia y una de lluvias a lo largo del afio.

Universo: Para la realizacion de la investigacion en cuanto a las encuestas; se tomara a un

total de 100 personas cabezas de hogar, universitarios y poblacion en general.

Muestra: El tipo de muestreo que se aplico en el desarrollo de este trabajo es Muestreo
aleatorio Simple. Por el comportamiento que posee la poblacion objeto de estudio se seleccion6 el

muestreo aleatorio simple por proporciones, para ello se utilizaran la siguiente formula:

L @)@@W)
((ME) + @@ @)

Donde:

n= Tamafo de la muestra.
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Z= Nivel de confianza 90%, equivalente a 1.65
N= Poblacion

p= Probabilidad de éxito 50%, equivalente a 0.5
g= Probabilidad de fracaso 50%, equivalente a 0.5
e= margen de error 10%, equivalente a 0.10

Tenemos:

(165)%((05)(05)(453.931))  _(2,7225)(11348) _ 308,95

T ((453.931)(0,10)2+(1,65)2(0,5)(0,5))  (4,539+0,68) 3,09 = 100 encuestas.
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3.4. Analisis De La Investigacion

Tabla 1 Consumo de productos congelados

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 72 72%
No 28 28%
Total 100 100%
Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Grafica 1 Consumo de productos congelados

HSi mNo

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Del total de los encuestados el 72% contesto que Si mientras que el 28% contesto que No.

Por lo tanto, se concluye que ya mayoria de los encuestados si consumen productos

congelados.



Tabla 2 Motivo porque consume productos congelados
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Repuestas frecuencia Porcentaje
Por su sabor 45 45%
Por ser practico 40 40%
Por su precio 15 15%
Total 100 100%
Fuente: Elaboracién propia

Ruiz 2018

Grafica 2 Motivo porque consume productos congelados

15, 15%

M por susabor M por ser practico

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

[ por su precio

En esta pregunta el 45% a quienes se les aplico la encuesta contestaron que, por su sabor,

el 40% por ser practica y el 15% contesto por su precio.

Por lo tanto, se puede inferir que por su sabor es que mas consumen los encuestados

seguido muy de cerca por ser practico.



Tabla 3 Compra usted productos congelados a una empresa productora y comercializadora

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 70 70%
no 30 30%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Grafica 3 Compra usted productos congelados a una empresa productora y comercializadora

Hsi HWno

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018
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El 70% del total de los encuestados contestd que, si compra estos productos a una empresa

productora y comercializadora, mientras que el 30% contesto que no.

Por lo tanto, se concluye que la mayoria de los encuestados compran a alguna empresa

productora y comercializadora de productos congelados y picadas.



27

Tabla 4 Interés en comprarle a una nueva empresa de congelados con mejores garantias en calidad y servicio.

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 70 70%
no 30 30%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia
Ruiz 2018

Grafica 4 Interés en comprarle a una nueva empresa de congelados con mejores garantias en calidad y
servicio.

Fuente:

Hsi Wno

Elaboracién propia
Ruiz 2018

Del total de los encuestados el 70% contesto que Si estan interesados en comprarle a una
nueva empresa productora y comercializadora de picadas y congelados con buenas garantias de
calidad y servicio y el 30% manifestd que no.

Por lo tanto, se concluye que la gran mayoria del total de los encuestados estarian de

acuerdo en adquirir picadas y congelados con una nueva empresa productora y comercializadora.
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Tabla 5 Costo que estaria dispuesto a pagar por estos productos

Repuestas frecuencia Porcentaje

$10.000 A $20.000 26 26%
$20.000 A $40.000 14 14%
$40.000 A $80.000 12 12%
$80.000 A $150.000 14 14%
$150.000 A $250.000 24 24%

Mas de $300.000 10 10%

Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia

Ruiz 2018

Grafica 5 Costo que estaria dispuesto a pagar por estos productos

M a) $10.000 A $20.000 H b) $20.000 A $40.000 H c) $40.000 A $80.000
m d)$80.000 A $150.000  e) $150.000 A $250.000 i f) Més de $300.000

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Del total de los encuestados el 26% contesto de $10.000 A $20.000el otro 24% de $150.000
A $250.000 un 14% contesto de $20.000 A $40.000 un 14% de $150.000 A $250.000 otro 12%

de $40.000 A $80.000 y el 10% restante Mas de $300.000.

Se puede concluir que la mayoria de los encuestados estarian dispuestos a pagar por la

compra de picadas y congelados entre $10.000 A $20.000 y de $150.000 A $250.000.
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Tabla 6 Preferencia por la presentacion y la calidad de estos productos

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 95 95%

no 5 5%

Total 100 100%

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Grafica 6 Preferencia por la presentacion y la calidad de estos productos

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

HSi mNo

Del total de los encuestados, el 95% contesto que, si se fija en el sabor y la calidad de estos

productos para la compra, mientras que el 2% contesto que no.

Por lo anterior se concluye que la gran mayoria del total de los encuestados se fijan en el

sabor y la calidad a la hora de comprar.



Tabla 7 Forma en que paga el producto
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Repuestas frecuencia Porcentaje
A. Contra entrega 46 46%
B. 5 dias 20 20%
C. 10 dias 12 12%
D. Otro 22 22%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Grafica 7 Forma en que paga el producto

M Contra entrega

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

10 dias otro

El 46% del total de los encuestados contesto que la forma en que realiza el pago es contra

entrega mientras otro 22% contesto otro, el 20% contesto cada 5 dias y el 12% contesto cada 10

dias.

Por lo que se puede concluir que la mayoria de los comerciantes encuestados utilizan pago

contra entrega.



Tabla 8 Frecuencia con la que compra el producto

Repuestas frecuencia Porcentaje
A. Semanal 35 35%
B. Quincenal 50 50%
C. Mensual 15 15%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Grafica 8 Frecuencia con la que compra el producto

mensual
15%

M semanal M quincenal = mensual

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018
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Del total de los encuestados el 50% contesto que la frecuencia con la que compran estos

productos es quincenal, el 35% contesto semanal y el 15% contesto que mensual.

Por lo tanto, esto muestra que la frecuencia con la que compran mas picadas y congelados

la mayoria de los encuestados es quincenal.
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Tabla 9 Interés por una nueva empresa de congelados en la ciudad

Repuestas frecuencia Porcentaje
Si 80 80%
no 20 20%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia
Ruiz 2018

Grafica 9 Interés por una nueva empresa de congelados en la ciudad

HSi = No

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

El 80% del total de los encuestados contesto que Si estarian interesados en la creacion de
una nueva empresa de picadas y congelados mientras que el 20% contesto que no.
De lo anterior se puede afirmar que a la mayoria de los encuestados estarian de acuerdo

con la creacién de una nueva empresa de picadas y congelados.
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Tabla 10 Caracteristicas mas importante de su vendedor

Repuestas frecuencia Porcentaje
Cumplimiento 10 10%
Calidad 20 20%
Precio 16 15%
Reconocimiento 14 15%
Todas 40 40%
Total 100 100%

Fuente: Elaboracién propia
Ruiz 2018

Grafica 10 Caracteristicas mas importante de su vendedor

B cumplimiento  Mcalidad M precio M reconocimiento todas

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

Del total de los encuestados un 40% contesto que las caracteristicas mas importantes de su
proveedor es todas, el 20% contesto que la calidad un 16% el precio, otro 14% el reconocimiento

y el 10% el cumplimiento.

Por lo tanto, se concluye que el factor mas importante de su proveedor para los

comerciantes es todas las mencionadas.
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4. PLAN DE MARKETING

4.1. Objetivo De Plan De Marketing

Potencializar este servicio en el mercado de la ciudad de Monteria siendo una de las
mejores empresas de picadas y congelados de calidad, estableciendo precios bajos en los productos
que se ofrezcan y de esta manera abarcar el mayor mercado de la ciudad y sus alrededores,

marcando la diferencia con sabor y calidad.

4.2. Estrategia Del Producto

Los productos elaborados en la empresa son deditos de queso, deditos de queso con
bocadillo, empanadas de carne, pollo, habichuela, berenjena, jamon y queso, hawaiana, bolitas de
quibbe, bolitas de queso.

Estos productos no llevan saborizantes ni colorantes los cuales de alguna manera dafian el

medio ambiente, afectandolo en sus recursos agua y aire.

Deditos de queso: Estos son preparados con harina elite, vitina, sal, azicar y queso costefio
vienen en una presentacion de 13 y 30 unidades, con un precio de venta de $6000 y 12.000 la

bandeja.

Deditos de queso con bocadillo: La preparacion de la masa es la misma, pero se afiade el

bocadillo y su presentacion es de 30 unidades, con un precio de venta de $13.000 la bandeja

Empanadas de Carne: La misma preparacion de la masa, y la carne es molida cocinada
previamente con cebolla, aji, sal y un poco de ajo, su presentacion es de 10 unidades grandes y 30

unidades pequefias, con un precio de venta de $8000 y $13.000 la bandeja.

Empanadas de Pollo: El pollo es preparado con cebolla, aji, cebollin, salsa negra, mostaza,

sal, zanahoria, se hace con pechuga de pollo, vienen en presentacion de 10 unidades grandes o 30
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unidades pequefias con un precio de venta de $8000 y $13.000 la bandeja.

Empanadas de Habichuela: La habichuela es preparada con ajo, cocinada y luego se

machuca, vienen en presentacion de 30 unidades con un precio de $13.000 la bandeja.

Empanadas de Berenjena: La berenjena es preparada con ajo, cocinada y luego se
machuca, vienen en presentacion de 30 unidades con un precio de $13.000 la bandeja.

Empanadas de Jamén y queso y hawaiana: La preparacion de la masa es la misma, pero
se aflade jamdn y queso picado o pifia, y su presentacion es de 30 unidades, con un precio de venta
de $13.000 la bandeja

4.2.1. Estrategia De Marca

La estrategia de marca consistird en un conjunto de acciones concebidas para definir, dirigir
y mantener unos significados asociados reconocimiento del nombre de la empresa o para que el
producto este siempre en la mente del cliente a lo largo del tiempo.

Al final, la marca existe porque la necesita y porque le gusta. La marca ayuda al cliente a

comprar, facilitan su eleccidn entre las numerosas opciones que tenga a su disposicion.

4.2.2. Estrategia De Empaque

Su empaque es una pelicula transparente incorporado su duracion es un mes 68
Siempre y cuando se encuentre en el congelador ya que de esta forma se evita que los ingredientes
de los cuales estan preparados se descompongan, la debilidad mas grande es el empaque como tal

ya que el producto necesita varias vueltas del papel.
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Imagen 3 Empaque

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

4.2.3. Estrategia De Servicio Post Ventas

Ser contratara personal profesional para realizar los contactos y convertirlos en citas con
los duefios de los establecimientos comerciales.

Asi mismo, convertir los contactos en ventas efectivas, se contara con una fuerza de venta

de dos asesores comerciales durante el primer afo.

4.2.4. Estrategia De Precio

La fijacion de precios se llevara a cabo con base al estudio de mercado los precios son
fijados de acuerdo con cuanto estan dispuestos a pagar los consumidores por los diferentes
productos, enfocandolos en lo que realmente se esta ofreciendo es la facilidad y practicidad a la
hora de comer. Actualmente Picadas y congelados Monteria se comercializa con los precios que
se estdn manejando.

También es importante estudiar los precios de la competencia, para poder entrar al mercado

con precios competitivos y que no sean elevados o estén por debajo de la competencia.
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Para que el precio sea atractivo para los clientes directos que son los distribuidores del producto
se haran descuentos por cantidad y volumen de compra, lo cual es un gana-gana para ambas partes.
4.2.5. Estrategia De Publicidad

Se empezara atacando con llamadas telefonicas a los clientes que ya se tienen en la empresa
para incentivar una mayor compra.

También se realizaran actividades de degustacion en las tiendas de barrio para dar a conocer
el producto y respaldar que en esa tienda lo pueden encontrar.

Pautas publicitarias en las emisoras

4.3. Plan De Medios

Cuadro 2 Plan de medios

RESUMEN DEL PLAN DE MEDIOS

Concepto ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC

Publicidad
televisiva

Circularizacio
n prensa

Redes sociales

Fidelizacion

Relaciones
publicas

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018

4.4, Estrategias De Promocion

En la actualidad en Picadas y Congelados Monteria se ponen en marcha varias estrategias
de ventas como: repartidor vendiendo por las calles de los barrios de la zona norte de la ciudad,
Ilamadas telefonicas a conocidos ofreciendo los productos con el domicilio gratis por compras

superiores a 15.000.
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4.5. Estrategia De Distribucion
Para seleccionar la estrategia de distribucion adecuada se debe tener en cuenta el
costo/beneficio y las caracteristicas fisicas del producto, en este caso son alimentos perecederos
que se tienen que manipular con mucho cuidado lo que significa un distribucion eficiente y efectiva
que garantice la no perdida de sus propiedades.
Se debe abastecer de manera eficiente, con el fin que siempre los distribuidores tengan que
entregarle al consumidor final.
Los canales de distribucion que se proyectan son:
¢+ Productor-supermercado-clientes
¢ Productor-autoservicios-clientes
¢ Productor-tiendas de barrio-clientes
Todo esto en base a los recursos con que la empresa cuente: econdmicos, humanos y técnicos.
4.6. Proyecto De Venta
Al plantear la creacion de una empresa productora y comercializadora, un juicio importante
son las inversiones por realizar y las utilidades que se generan, para este se desarrolla un analisis

financiero teniendo en cuenta la produccién del primer afio de 16080 bandejas de congelados y se

define un horizonte de 5 afios.

Se define cantidad de ventas por periodo ya sea mensual, semestral, trimestral.

¢+ Arranque de la empresa: enero 2018

D)

K/
L X4

Tamafio periodo: mensual

K/
L X4

Tiempo proyectado: 5 afios

K/
°e

Método proyeccion: lineal
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PRODUCTO PRECIO INICIAL %CONTADO %CREDIT
0
DEDITO DE $6000 100 0
QUESO
DEDITO DE $6000 100 0
SALCHICHA
EMPANADA DE $8000 100 0
CARNE
EMPANADA DE $8000 100 0
POLLO
EMPANADA DE $8000 100 0
QUESO
CARIMANOLA DE $8000 100 0
CARNE
CARIMANOLA DE $8000 100 0
QUESO

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018




CUADRO 4 Proyeccién de ventas
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PROYECCION DE VENTAS UND.

/PERIODO
PERIODO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MES 1 1340 1501 1681 1849 2034
MES?2 1340 1501 1681 1849 2034
MES 3 1340 1501 1681 1849 2034
MES 4 1340 1501 1681 1849 2034
MES 5 1340 1501 1681 1849 2034
MES 6 1340 1501 1681 1849 2034
MES 7 1340 1501 1681 1849 2034
MES 8 1340 1501 1681 1849 2034
MES 9 1340 1501 1681 1849 2034
MES 10 1340 1501 1681 1849 2034
MES 11 1340 1501 1681 1849 2034
MES 12 1340 1501 1681 1849 2034
TOTAL 16080 18012 20172 22188 24408

PRECIO $7.000 $7.840 $8. 780 $9.658 $10.623
$8.000 $8.960 $10.035 $11.038 $12.141
$8.500 $9.520 $10.662 $11.728 $12.900

VENTAS $ 127.920.000 | $ 143.270.400 | $ 160.457.040 | $ 176.497.440 $

ESPERADAS 194.134.320

Fuente: Elaboracion propia
Ruiz 2018
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5. CONCLUSIONES

Los productos congelados son el tipo de alimentos mas rapido, facil y précticos para
cualquier momento en la vida cotidiana, desde el seno del hogar hasta cualquier evento social. Es
asi como a través del estudio de mercado se logro identificar que los alimentos congelados son
muy preferidos por las familias y que ellos tienen el deseo de que los alimentos congelados
abarquen los mercados de las tiendas de barrio, lo que genera una oportunidad para aumentar el
volumen de ventas del negocio.

Durante el estudio de mercado se pudo conocer las empresas competidoras de Picadas Y
Congelados Monteria, marcas de los alimentos congelados de los supermercados de cadena, pero
la gran ventaja que tiene la empresa es los precios pues son mas economicos comparados con los
otros.

En la actualidad la empresa tiene ingresos bajos, por esto se realizd este estudio para poder
crecer como empresa de manera organizada y cumplir con el articulo 7 del decreto 3075 de 1997
es necesario salir del lugar de trabajo que actualmente estamos y asi poder pensar en solicitar el
registro sanitario para entrar a competir en los mercados de cadena y tiendas de la ciudad de

Monteria.
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Anexo 1: Cuestionario utilizado en la investigacion cuantitativa
Se Le Aplico La Encuesta A 100 personas

Encuesta No Municipio de zona

Dirigido a: comerciantes y personas en general de la ciudad de Monteria.
Cddigo Encuestador Fecha
Datos de la Empresa o persona

Nombre de la Empresa o P Tel

Direccion Actividad Email

Cuestionario

1. ¢Consume usted productos congelados?

Si
No

2. ¢Por qué consume estos productos?

Por su sabor

Por lo practico

Por su precio

3. ¢Compra usted productos congelados a una empresa productora y comercializadora?

Si
no
4. ¢Mostraria usted Interés en comprarle a una nueva empresa productora y
comercializadora de picadas y congelados con mejores garantias en calidad y
servicio?
Si

no




47

5. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por este producto?

$10.000 A $20.000

$20.000 A $40.000
$40.000 A $80.000
$80.000 A $150.000
$150.000 A $250.000

Mas de $300.000

6. ¢Tiene usted alguna preferencia por la presentacion y la calidad de estos productos?

Si

no

7. ¢en qué Forma paga el producto?

A. Semanal

B. Quincenal

C. Mensual

8. ¢Con que Frecuencia compra el producto?

A. Semanal

B. Quincenal

C. Mensual

9. ¢Estaria usted de acuerdo con la creacion de una nueva empresa de picadas y

congelados?

Si

no

10. ¢Cuél es la caracteristica mas importante por la que prefiere a su vendedor?

Cumplimiento

Calidad
Precio

Reconocimiento

Todas
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