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RESUMEN

El fiame (Dioscorea) es uno de las seis variedades que concierne a la familia de los Dioscorea,
procedente de Africa y Asia. En Colombia la produccion de flame se ha radicado
especificamente en la region Caribe, ya que esta zona es donde debe ser cosechado por la
particular temperatura que posee esta region. EI iame se ha constituido como producto clave en
la dieta de la poblacion de esta zona, caracterizandose ademas por ser un producto que posee una
gran variedad de propiedades nutritivas, considerado sustituto de la papa y la yuca, una fuente
importante de alimento, rico en energia.

Ante ello en la actualidad se ha generado la necesidad de llevar al mercado productos que no
solo sean de origen natural, los mas consumidos o tradicionales dentro del diario vivir de las
personas, sino que estos se caractericen por tener innovacién o un valor agregado.

Por consiguiente, es una gran oportunidad que se gozaria frente a los mercados internaciones,
al llevar un producto innovador que se acomode a un consumidor exigente y con un estilo de
vida en constante cambio, al igual que el aprovechamiento de los diferentes acuerdos
comerciales, en especial, los establecidos con Estados Unidos.

Palabras clave: Name, region caribe, origen natural, innovacion, valor agregado.

ABSTRACT

Yams (Dioscorea) is one of the six varieties that make up the Dioscorea family, from Africa
and Asia. In Colombia yam production is specifically based in the Caribbean region, as this area
is where it should be harvested by the particular temperature that has this region. Yams has
become a key product in the diet of the population of this area, further characterized by being a
product that has a variety of nutritional properties, considered a substitute for potato and cassava,
an important source of food, rich in energy.

Currently it has generated the need to bring to market products that not only are of natural
origin, the most consumed traditional in the daily lives of people, but these are characterized by
having innovation and added value.

Therefore, it is a great opportunity that would enjoy facing the international markets, by
bringing an innovative product that fits a demanding consumer and lifestyle changing, as the use
of different trade agreements, especially those established with the United States.

Keywords: Yam, Caribbean region, natural origin, innovation, value added.
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INTRODUCCION

El fiame espino es uno de los tubérculos que predomina dentro de la region caribe y el méas
exportado actualmente en el mercado estadunidense, este producto tiene como nombre cientifico
“Dioscorea rotundata”; posee una gran variedad de propiedades nutritivas, siendo fuente
importante de alimento rico en energia. Por consiguiente, se genero la idea de desarrollar una
investigacion orientada a la viabilidad de comercializar harina de fiame, conduciendo la
necesidad de llevar productos que aporten al bienestar alimenticio, con la mejor calidad y una
presentacion practica y de facil consumo que sea aceptada por un consumidor tan dindmico y
exigente, aprovechando el tratado de libre comercio pactado con el pais destino. Durante el
desarrollo del estudio se disefiara un plan exportador que permita establecer las condiciones de
acceso, los requerimientos legales y las estrategias de marketing, No obstante, se analizara el
mercado hacia donde sera distribuido la harina de fiame (Florida) identificando las oportunidades
y amenazas que se tendrian con el ingreso de este producto. Con base a lo anterior se podria
resaltar los recursos econémicos que se necesitarian para determinar la viabilidad de la

comercializacion, por medio de un andlisis financiero.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion del problema

El tiempo se ha vuelto tema fundamental para una sociedad que avanza con tanta rapidez y es
dificil detenerse en el mundo organizacional con el riesgo de quedarse rezagados, cosas tan
sencillas como el consumo de alimentos, son tan cruciales que muchas empresas no han dudado
en ir al margen del funcionamiento de la demanda, creando ideas innovadoras que superen las
expectativas del cliente y al igual se acomoden al diario vivir de las personas.

No obstante, en diferentes territorios del pais existe una gran variedad de productos que son
apetecidos actualmente en el mercado internacional, dentro de los que sobresalen tubérculos
como el fiame, sin embargo, las agroindustrias ain no han explotado al maximo el potencial que
tiene el suelo colombiano, al no proporcionarles valor agregado. Es alli donde nace la idea de
comercializar harina de fiame como sustituto de otras harinas, convirtiéndose de esta manera en
un productos llamativo para un consumidor tan exigente, aprovechando sus posibilidades
técnicas y econdmicas; distribuyendo a uno de los mercados mas consumista y dindmicos del
mundo donde la cultura de alimentarse nutritivamente, organicamente y con un producto de facil
de preparacion seran aprovechados en pro de fidelizacion con los clientes, Asi mismo,
favorecer al agricultor brindandole la oportunidad de desarrollar técnicas agricolas que mejoren
el cultivo, su comercializacion y exportacion. Todo lo anterior responde al beneficio de los

campesinos y generacion de empleo, contribuyendo al crecimiento econdémico del pais.

Formulacion del problema

¢Cbmo evaluar la viabilidad de la comercializacion de harina de fiame al Estado de La Florida

en los Estados Unidos de América?
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2. JUSTIFICACION

En la actualidad, la globalizacién es una realidad, todas las organizaciones compiten por ser
las mas influyentes y reconocidas dentro de los mercados internacionales. Desde las grandes
potencias hasta los paises con menos dominio del mercado, desean gozar de una economia
evolutiva mediante la creacion de empresas que logren incursionar y dejar en alto al pais al
ofrecer productos y/o servicios apetecidos por el demandante. Por consiguiente, es vital
reconocer como estudiantes lideres del cambio la importancia de introducir empresas en sectores
nuevos e ideas de negocios en pro de revolucionar el mercado laboral contribuyendo al
crecimiento econémico y al desarrollo social, dandole un reconocimiento en el exterior a
productos representativos de la region caribe colombiana.

Por esta razén la investigacion va orientada al estudio de la comercializacion de harina de
fiame con la finalidad de potencializar y darle valor al sector agroindustrial a través de la
comercializacion productos innovadores con ventajas competitivas, haciendo énfasis en los
acuerdos comerciales pactados con Estados Unidos

Este proyecto sera de gran impacto tanto académico, como en el entorno tecnolégico,
ambiental social, los agricultores que producen el fiame espino, podran capacitarse y mejorar sus
técnicas de sembrado y manejo de la tierra, disminuyendo el impacto ambiental. Asi mismo,

generaria empleo lo que ayudaria al desarrollo de la economia del pais.
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3. OBJETIVOS

3.1.0BJETIVO GENERAL

Evaluar la viabilidad de la comercializacién de harina de fiame al Estado de La Florida en los

Estados Unidos de América.

3.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar las oportunidades o0 amenazas que tiene la harina de fiame y la empresa en los
mercados de los estados de La Florida en Estados Unidos, mediante un analisis FODA.

e Analizar el mercado de la harina de fiame espino en los estados de La Florida en Estados
Unidos de América.

e Disefiar un plan exportador que permita establecer las condiciones de acceso al mercado
objetivo.

e Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, la localizacion dptima, los equipos, las
instalaciones, y la organizacion humana requerida para operatividad de la empresa.

e Definir los recursos econdmicos necesarios para determinar la viabilidad de la
comercializacion de harina de fiame al mercado de La Florida en territorio

estadounidense, por medio de un analisis financiero.
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4. MARCO TEORICO

4.1.DESCRIPCION TEORICA
La region Caribe colombiana se caracteriza por tener la mayor produccion del fiame en fresco,

aportando mas del 90% de la produccion nacional, y es donde mas se concentra su
comercializacion, en los que sobresalen departamentos como Bolivar, Cordoba y Sucre. Segun
(Dinero, Revista, 2016) en un articulo “Hoy Colombia exporta 477 veces mas fiame que en 2012:
las ventas pasaron de US$22.847 en 2012 a cerca de US$2,7 millones el afio pasado, segun el
DANE. Sin embargo, en la actualidad Colombia ain no ha explotado al maximo este producto, al
no llevarlo con un valor agregado. No obstante, el consumidor estadounidense se caracteriza por
tener unas de las economias méas grande del mundo en donde el aumento en la capacidad de
compra voluntaria de productos nuevos es relevante, y consecuentemente, el habitante
norteamericano busca soluciones rapidas, por lo que el 40% de compradores de alimentos
nutritivos lo hacen porque son faciles de consumir, siendo consientes al mismo tiempo de llevar
vidas saludables (Procolombia, Euromonitor internacional & Banco Mundial), por esta razon las
empresas se enfocan en este mercado para ser reconocidos con sus productos.

Ahora bien, este producto al ser transformado en harina tiene un facil acceso al mercado de
Estados Unidos porque no paga arancel, por ende, los exigentes estandares de calidad obligan a
darle un manejo muy cuidadoso. Se evaluara las condiciones de acceso y viabilidad que este
pueda tener con la penetracion a este mercado y determinar la mejor manera de ingresar este

producto.
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4.2.ESTADO DEL ARTE
De acuerdo con la Corporacion Colombia Internacional en el entorno mundial, los

principales paises demandantes de fiame son Estados Unidos, Puerto Rico, Venezuela y algunos
paises de la Unién Europea; mientras que los mayores exportadores son Costa Rica, Colombia,
Brasil y Ghana. La valiosa razon de la importacion de fiame se encuentra en la existencia de
poblaciones étnicas de los paises, donde cada vez demandan méas sus productos nativos y de
origen organico. Por otro lado, las exportaciones colombianas del fiame al igual son relevantes
dentro de los mercados internacionales en el que sobresale el estadounidense. No obstante paises
del mundo no han desconfiado en poner en marcha proyectos y/o empresas que vayan en pro de
explotar este producto representativo que goza de una sobreproduccidn, llevando el tubérculo a
la transformacion de harina de fiame. En relacion con lo anterior se puede establecer que tanto en
territorio colombiano e internacional ya se ha puesto en marcha la elaboracién de harina de
fiame. En el caso de Colombia, estudiantes del SENA a partir de sus conocimientos de comercio
internacional iniciaron un proyecto, donde su fin principal era extraer a partir del fiame en fresco,
harina del iame como sustituto de otras harinas, aprovechando sus posibilidades técnicas y
econdmicas, sin embargo, en la actualidad no se tiene registro de que se haya conformado en tu
totalidad como empresa este proyecto. Por otra parte, se encuentra los productores de Monte
Plata. El fiame que se produce en Republica Dominicana, no puede ser objeto de exportacién
nacional e internacional, ante ello recurren a transformarlo en harina de fiame a ciertos paises del
mundo. Por consiguiente, se podria mencionar las puestas en marcha de proyectos tantas
empresas de este producto, y la gran oportunidad que se obtendria al lanzarlo a los mercados

internacionales.
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4.3.MARCO LEGAL
El proyecto se regira a partir de las siguientes leyes; Decreto 1286 de 2009, por la cual se

modifica la ley 29 de 1990, se transforma a Colciencias en departamento administrativo, se
fortalece el sistema nacional de ciencia, tecnologia e innovacion en Colombia y se dictan otras
disposiciones, ya que contribuye a la investigacion y establece los mecanismos para promover la
transformacion, modernizacion y un mecanismo de produccion nacional, estimulando la
reconversion industrial, basada en la creacion de empresas con alto contenido tecnolégico y
dando prioridad a la oferta internacional de innovacion; decreto 390 de 2016, por el cual se
establece la regulacién aduanera, con ello el nuevo estatuto aduanero que posee mas 700
articulos, el cual busca agilizar el comercio exterior de Colombia mejorando el dinamismo de la
importacion y la exportacion, ley 67 de 1979 por medio del cual se crea la sociedad de
comercializacion internacional, resolucion 2652 de 2004 se establece el reglamento técnico sobre
los requisitos rotulados o etiquetados que deben cumplir los alimentos envasados y materias
primas de alimentos para el consumo humano, decreto 4927 de 2011 se adopta el arancel de
aduanas y otras disposiciones; esto permite identificar a los usuarios del comercio exterior

confiabilidad del producto que se ofrecera.
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5. METODOLOGIA

5.1.TIPO DE DISENO
Tipo de investigacion

Se utilizara la investigacion aplicada, ya que se afrontara las teorias e investigaciones
similares con la realidad, teniendo un enfoque cuantitativo, ya que se busca medir variables y
estimar estadisticas y sera de tipo descriptiva debido a que el area de interés que se desarrollara
hace referencia a la viabilidad de un producto nuevo en el mercado. De igual manera, determinar

la cantidad los futuros clientes potenciales.

5.2.POBLACION

5.2.1. Poblacién Marco o referencia
La poblacién referente son los distributores y mayoristas que demandan el producto.

5.2.2. Poblacion de estudio
La poblacion referente son los distributores y mayoristas que demandan el producto en el

Estado de Florida en los Estados Unidos de América.

5.2.3. Poblacién sujeta de estudio
La poblacién referente son los distributores y mayoristas que demandan el producto en el

Estado de Florida en los Estados Unidos de América en el periodo comprendido entre septiembre

a octubre de 2016 y, que cumplan los siguientes criterios de seleccion:

Tabla 1. Criterio de seleccién de la poblacién sujeta de estudio

Inclusion Exclusion
Mayoristas y distribuidores de otras Minoristas, consumidor
nacionalidades, pero radicadas en los final, broker

Estados Unidos; grandes minoristas

como el caso de Wal-Mart y
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distribuidores que utilicen plataformas

digitales como el caso de Amazon.

Fuente: Elaboracion propia.

5.3.MUESTRAY MUESTREO

5.3.1. Célculo de la muestra
La muestra que se eligi6 para el desarrollo del proyecto fue a partir de la seleccion de los

distribuidores que representan las cadenas de supermercados mas importantes del estado de la
Florida. Donde los 57 almacenes mas importantes, estan representados con 22 mayoristas y 8

distribuidores diferentes que abastecen a los 35 supermercados restantes.

5.3.2. Técnica de muestreo
Se escogio el muestreo por convivencia que es una técnica de tipo no probabilistico donde los

sujetos son seleccionados dada la conveniencia accesibilidad y proximidad de los sujetos para el

investigador.

5.4 TECNICAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

5.4.1. Fuentes
El mecanismo y/o herramientas que se utilizaron para la obtencion de las fuentes primarias

fueron las encuestas que se desarrollaron y suministraron al pablico objetivo (distribuidores y
mayoristas). por otro lado, se realizaron entrevistas directamente a los representantes de las
empresas en las que estuvieron:

e Molinos tres castillos

e AGENCOMEX
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La informacién que se obtuvo por parte de estos agentes, fueron objeto para desarrollar el
presente proyecto.
e Por otra parte, se adquirio informacion secundaria, mediante la indagacion de medios
virtuales (internet), como noticias y revistas de comercio internacional; no obstante, con

esta informacion se obtuvo, antecedentes, estadisticas.

5.4.2. Fases
En primera instancia se elabor6 un listado de preguntas, esto fue pieza para el desarrollo de

una encuesta, y posterior a ello un estudio que determinaria la aceptacion del producto por parte
del mercado de la florida.

Para el proceso de la recoleccion de informacion de las fuentes secundarias, simplemente se
estipularon un cronograma de investigaciones, donde cada integrante del grupo de trabajo era

autébnomo de elegir el tipo o medio de investigacion.



6.1.1. Anélisis FODA
Mediante esta herramienta analitica permitira trabajar con toda la informacion atil, para

6. RESULTADOS

determinar las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas.

Tabla 2. Analisis FODA del producto y la empresa
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6.1.CAPITULO 1: ANALISIS FODA DEL PRODUCTO Y DE LA EMPRESA

Factores internos

Analisis

FODA

Fortalezas
F1 Producto innovador con
caracteristicas llamativas para el
consumidor.
F2 Contribuye a la preservacion
del medio ambiente y a la salud.
F3 Producto fabricado con los
mejores estandares de calidad.
F4 Abundancia de materia prima.
F5 Desarrollo de técnicas agricolas
que contribuyan al mejoramiento
del cultivo del fiame.

Debilidades
D1 Al ser este, un producto
nuevo, proveniente de una
empresa nueva en el mercado,
los clientes pueden dudar en
su decision de compra.

Factores
externos

Oportunidades
O1 El consumidor esta
dispuesto a probar productos
novedosos.
02 Aprovechamiento de los
beneficios arancelarios.
03 Actualmente predomina la
cultura de consumo saludable.
O Las exportaciones de fiame
han aumentado
exponencialmente los Gltimos
afios.

Estrategias FO

F1- O2 Los productos
innovadores incrementan la
demanda por lo que genera que
se extienda en mercados
internacionales.

Estrategias DO

D1-0O3 Familiarizar al
consumidor con la Harina de
Name, creando una pagina
Web que le permita obtener
informacion sobre los
beneficios que tiene este.
D1- O1 Ensefiar al
comprador las multiples
formas de consumo del
producto. (Cultura de
Consumo)
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Amenazas
Al Obstéculos durante el
proceso de exportacion.
A2 Fendmenos climaticos que
afecten la produccion del fiame
en fresco.
A3 Tras el posicionamiento del
nuevo presidente de EE.UU.
Donald Trump, posiblemente el
comercio en cuanto a
importaciones y exportaciones
se verd afectado, presentando
menores flujos por remesas e
inversion extranjera.

Estrategias FA

A2 — F4 Disefiar planes de
contingencia que permitan
prever cualquier situacion que
impida la produccion de la
materia prima.

A3-F3 Equilibrar las
condiciones que nos afecten de
acuerdo al tratado de libre
comercio con EE. UU,
mediante la obtencion de
certificaciones de calidad
como BASC, I1SO 9000, entre
otras.

Estrategias DA

D1-Al Desarrollar estrategias
que disminuyan el riesgo de
error dentro del proceso de
exportacion del producto.
D1-A3 La tasa interna de
retorno (TIR) no se vera
afectada si llegase a ocurrir
un incremento de los
aranceles, por lo tanto, la
empresa no perdera su punto
de equilibrio.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

6.2.1. Investigacion de mercados
Esta investigacion de mercados se realiz6 con el objetivo de determinar qué tan viable o

factible puede ser la venta de un producto con caracteristicas innovadoras como lo es la harina de
fiame en el estado de Florida en los Estados Unidos, ademas, conocer también la conducta y
opinidn del cliente con relacion a este.
Mediante la realizacion y posterior aplicacion de una encuesta (Ver anexo A) a las tiendas
mayoristas, distribuidores y supermercados.
Obijetivos de la encuesta:
e Determinar el grado de aceptacion que tendria Mr. Yam en el mercado de Florida.
e Conocer la demanda potencial de Mr. Yam en el estado de Florida.
e Obtener datos reales y confiables, mas cercanos al mercado real.
e Determinar la frecuencia actual de consumo de productos parecidos a Mr. Yam.
Anélisis de resultados de la encuesta: (Ver resultados de encuestas en el anexo B)
e EI 80% de la muestra afirm6 que, en su empresa, actualmente comercializa todo tipo de
harina, mientras el 20% respondid que no venden este tipo de producto.
e EI76,7% de las empresas encuestadas, respondieron que no conocias las propiedades
nutritivas de la harina de fiame, mientras el 23,3% indicé que no.
e 27 empresas (de las 30) correspondiente al 89,7%, sefialaron que si estan dispuestos a
vender harina de fiame, mientras el 10,3% respondieron no.
e Dentro de los aspectos que los encuestados toman en cuenta a la hora de comprar este

tipo de productos, el 65,4% respondieron que les importaba la calidad de este, el 26,9%
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indicd que el margen de utilidad que obtendrian al venderlo y el 7,7% respondi6 que le
interesaba conocer la empresa proveniente.

e EI67,9% manifest6 que sus clientes compran harinas una vez a la semana, el 21,4%
indico que la compran cada dos semanas, el 10,7% una vez al mes.

e Con referencia al tipo de presentacion que suelen utilizar las harinas el 40% respondi6 2
libras, el 33,3% afirmo 1 libra, el 20% sefialé 5 libras y el 6,7% 3 libras.

e 18 empresas (de las 30) correspondiente al 63,3% de las encuestadas respondio6 que el
valor que le asigna a este producto esta entre $2 y $4 USD, el 13,3% manifestd que $4.5
USD, el 13,3%

e En cuanto al tiempo de duracion de los productos tipo harina el 63,6% sefial6 que cada 8
dias, el 27,3% 15 dias y el 9,1% 30 dias.

e Conun 48,1% los anuncios fueron el medio mas utilizado por las empresas encuestadas
para dar a conocer su portafolio de productos, seguido de un 29,6% internet, luego un

9,3% para periddicos y correos y por ultimo un 3,7% a través de la television.

6.2.2. Disefio del producto
Disefio preliminar

Funcion a realizar: EI fiame espino o fiame blanco es un tubérculo de forma cilindrica y de
textura tensa, que posee propiedades nutricionales y ofrece una serie de beneficios para la salud
convirtiéndose en un producto de panaderia de gran calidad.

Marca: Para llevar la harina de fiame al mercado estadounidense, se cred una marca unica que
los clientes puedan identificar facilmente y distinguirlo de los demas productos para panaderia

comunes. El nombre de la marca seré estipulado en el idioma ingles “Mr. YAM”, cuyo
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significado en espafiol es “Sefior Name” y el logotipo de la compaiiia hace referencia al nombre
comercial y su materia prima.

Empaque: Para su empaquetado de exportacion, la harina de fiame sera empacada en Bolsas
laminadas con PLAL ciento por ciento biodegradables, con medidas de 12 + 6.5 x 28 centimetros
de longitud para aquellas presentaciones que contengan un peso de una libra. Gracias a la marca
Mr. Yam, el empaque hace que la promocion de la harina de fiame sea més atractiva y permita
diferenciarlo de otros productos similares. En la contraportada de los empaques estaran detallado
los valores nutricionales, beneficios de la harina de flame, especificaciones generales, peso,
certificaciones de calidad y nombre y direccién de la empresa.

En la tabla 3, se muestran las caracteristicas generales que posee el empaque donde ira la

harina de fiame:

Tabla 3. Caracteristicas generales del empaque

Empaque Caracteristicas generales

Elaboradas en 1 a 3 capas de papeles.

e Impresas en tintas base agua y bases vegetales.

e Pegadas con adhesivos a base de almidén de yuca y
bases agua.

e Cosidas con hilos de algodon.

e Se personalizan y disefian especialmente para el cliente.

e Se laminan o colocan ventanillas con PLA (ACIDO

POLILACTICO) Pléastico a base de maiz.

! Abreviatura de PolyLacticAcid, que es un abono organico, pelicula que permite muchas méas opciones para
mantener las etiquetas y empaques de relleno sanitario. EI PLA se fabrica con un pléastico derivado del maiz. / /
Bolsas laminadas con PLA, Greenpack SAS, http://greenpack.com.co/bolsas/bolsas-laminadas-pla-detail.html
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e Se adaptan perfectamente para contener y proteger
cualquier tipo de producto.

e 100% biodegradables.

e Un menor tiempo de empaque Yy facil apilamiento de los
productos.

e Esmaéas ampliay estable, permite sacar las compras de

manera sencilla.

Fuente: greenpack.SAS.

Calidad: El fiame espino tendra un proceso de transformacion para convertirlo en fécula, sin
aditivos quimicos manteniendo su origen natural y al momento de preparar recetas alimenticias,
su sabor especial.

Impacto ambiental: El iame es la materia prima del producto objeto de estudio, por ende, se
requieren estrategias que permitan la extraccion del fiame de manera responsable y sea
sustentable a través del tiempo. Para ello, se certificaran sus procesos con la Norma de calidad

ambiental 1SO 14001, lo que generara confiabilidad en los clientes.
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Disefo definitivo

Figura 1. Logo de la marca de la harina de fiame: Mr. Yam

Me.Vam

Figura 2. Disefio de la presentacion donde se exportara el producto

Organica/Nutritiva
/Saludable/Natural

Mr.am

:
=

HARINA DE NAME

Cont. Neto 1 Lb.

O [ [

6.2.3. Usos del producto
La harina de fiame “Mr. Yam” contiene multiples beneficios para la salud de quienes lo

consuman ya que no contiene gluten (ver tabla 4), en donde se destacan elementos importantes
como el agua, carbohidratos, fosforo, potasio y las vitaminas A y C. Ademas, posee bajo
contenido de grasa. De igual manera, éste no altera los indices glucémicos en las personas, es
decir, no afecta a quienes sufran de diabetes.

Este se puede utilizar en distintas preparaciones, desde snacks hasta postres. (Ver anexo C)



Tabla 4. Valores nutricionales. Cantidad por cada 100 gramos

COMPUESTO CANTIDAD MEDIDA

Agua 69,6 Gramos
Calorias 118 Kilocalorias
Proteinas 1,53 Gramos
Carbohidratos 27,88 Gramos
Fibra 4,1 Gramos
Azlcar 0,5 Gramos
Calcio 17 Miligramos
Hierro 0,54 Miligramos
Magnesio 21 Miligramos
Faésforo 55 Miligramos
Potasio 816 Miligramos
Sodio 9 Miligramos
Zinc 0,24 Miligramos
Vitamina C 17,1 Miligramos
Tiamina 0,112 Miligramos
Riboflavina 0,032 Miligramos
Niacina 0,552 Miligramos
Vitamina B-6 0,293 Miligramos
Vitamina A RAE 7 Microgramos
Vitamina A U 138 IU
Vitamina E 0,35 Miligramos
Colesterol 0 Miligramos

Fuente: USDA-United State Department of Agriculture. National Agricultural library.
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6.2.4. Anélisis externo
Andlisis del sector

De forma lenta pero segura, la economia estadounidense se ha recuperado de la crisis
financiera mundial de 2009, gracias a un plan de estimulo presupuestario y monetario de largo
alcance del gobierno. Las bajas tasas de interés, aumento en el consumo de los hogares y la
creacion vigorosa de empleos aminoré el impacto de un invierno severo y huelgas importantes de
trabajadores en muelles, permitiendo que el PIB se mantuviera estable creciendo 2,6% en 2015.
(Santander Trade Portal, 2016)

Estados Unidos representa el 42% del mercado global de bienes de consumo, y por tal motivo
y para estar mas cerca de sus proveedores y clientes muchas empresas del mundo deciden
invertir en este pais. Actualmente, estan suscritos mas de 14 Tratados de libre Comercio con
paises asociados. (US. Departament of Agriculture, 2016)

Este pais cuenta con una poblacion de 321 millones de personas aproximadamente, donde el
81,2% viven en zonas urbanas. El indice de crecimiento poblacional es de 0,78% en 2015, donde
la tasa de desempleo era de 6,2% en 2014, segun Procolombia.

En la tabla 5, se expresan las variables macroecondémicas de Estados Unidos desde el afio

2012 hasta 2016:

Tabla 5. Variables macroeconémicas de Estados Unidos (2012 - 2016)

Indicadores de

- 2012 2013 2014 2015 2016 (e)
crecimiento
PIB (miles de millones de
USD) 16.155,25  16.663,15 17.348,08 17.968,20e 18.697,92

PIB (crecw_mento anual en 2.2 15 2.4 2,66 2.8

%, precio constante)

PIB per cépita (USD) 51.384 52.608 54.370 55.904e 57.766

Saldo de la hacienda 6.2 41 36 31e 3

publica (en % del PIB)
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Endeudamiento del

Estado (en % del PIB) 102,5 104,8 104,8 104,9 106
Tasa de inflacion (%) 2,1 1,5 1,6 0,1e 1,1
Tasa de paro (% de la 8.1 74 6.2 53 49

poblacion activa)

Balanza de transacciones
corrientes (miles de -449,67 -376,76 -389,53 -460,62¢ -551,5
millones de USD)

Balanza de transacciones

corrientes (en % del PIB) 2.8 2,3 -2,2 -2,6e -3

Fuente: FMI - World Economic Outlook Database, 2015. Tomado de https://es.portal.santandertrade.com
Nota: (e) Datos estimados

Las exportaciones de Colombia hacia Estados Unidos fueron de 14.470.697 (en miles de US$)
PARA 2014, segun (WITS World Integrated Trade Solution, 2015). De esas exportaciones, las
mercancias no minero — energéticos ocuparon un lugar esencial, donde el Estado de La Florida
ocupa el primer lugar en la eleccion de las empresas colombianas con 1.373 (US$ millones
2014). En el siguiente diagrama de Pareto (Figura 3) se expresa el ranking de los Estados que

mAas importaron mercancias no minero — energeticos de Colombia:

Figura 3. Importaciones no mineras de EE.UU. desde Colombia

Importaciones no mineras de EE.UU. desde Colombia

1.600 100%

1.400 1373

1.200

1.000
800
600

400 20%

« [

80%

60%

40%

US$ millones 2014

Estados

Fuente: USITC, United States International Trade Commission. Tomado de Procolombia.co
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Para 2014, Florida fue el 9° estado que méas importd del pais, tras California, Texas, lllinois,
Nueva York, Nueva Jersey, Michigan, Georgia y Pennsylvania:

Mercancias por valor de 71.782 millones de dolares, siendo el 3,06% de las importaciones
totales de Estados Unidos. (Davila & Alonso, 2015, pag. 6)

Los productos colombianos de panaderia y molineria pagaban aranceles base hasta del 14,9%.
A partir de la entrada en vigencia del TLC, todos los productos del sector ingresan con arancel
del 0%, lo que se convierte en una oportunidad al momento de comercializar la harina de fiame
en el Estado de La Florida.

Para 2015, segun cifras de (TradeMap, 2015), Colombia export6 hacia Estados Unidos US$
1.9 millones de ddlares en productos de molineria y panaderia, cuya participacion en el mercado
es 0.12%, ubicandolo en la posicién 34 entre los paises importadores de este producto en Estados
Unidos; donde Canada ocupa el primer lugar con una participacién en el mercado del 41%
equivalente a US$ 686.5 millones de ddlares aproximadamente, seguido de Australia, Alemania,

Tailandia y México como lo muestra la figura 4:
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Figura 4. Top 5 de proveedores de productos de panaderia y molineria a Estados Unidos

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Estados Unidos de América
Producto : 11 Productos de la molineria; malta; almidon y fécula; inulina; gluten de trigo

800.000

600.000—

400.000—

Valor importado, miles de USD

200.000—

Canada Australia Alemania Tailandia México
Pais

[ Valer impertade en 2015, miles de USD

Fuentes: Calculos del CCI basados en estadisticas de UN COMTRADE.

Por otro lado, la harina de fiame aln no es conocida en el mercado internacional, sin embargo,
se puede clasificar con la subpartida 110620 (ver identificacion de la posicién arancelaria:
Capitulo 3: Plan exportador), debido a su composicion fisica y de origen vegetal, por ende, la
participacion de este tipo de harina en el mercado de productos de panaderia y molineria es del

16%. En la siguiente figura se muestra el consumo de otros tipos de harina en Estados Unidos:
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Figura 5. Consumo de harinas en EE. UU

CONSUMO DE HARINAS EN EE. UU
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Fuente: elaboracion propia. Informacién procesada de la lista de los mercados proveedores de harinas importados

por Estados Unidos. Célculos del CCI basados en estadisticas de US Census Bureau.



37

Densidad economica
El PIB de Florida fue de 839.944 millones de ddlares para 2014 (figura 6), siendo la cuarta

potencia econdmica dentro de los Estados Unidos, tras California, Texas y Nueva York. Y,

supone el 4,85% de PIB total de Estados Unidos.

Figura 6. Ranking 5 estados con mayor PIB Total (2014) en US$ millones
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Fuente: Bureau of Economic Analysis. Tomado de la Oficina econémica y comercial de la embajada de Espafia en
Miami

El PIB per céapita de la Florida para el mismo afio fue de 38.690 ddlares, lo que le sitia como
el 42° estado en cuanto a nivel del PIB per cépita, por debajo de la media nacional (barra de

color roja, figura 7).
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Figura 7. Estados con mayor PIB Per cépita en Estados Unidos

ESTADOS CON MAYOR PIB
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Fuente: Bureau of Economic Analysis. Tomado de la Oficina economica y comercial de la embajada de Espafia en

Miami

Con la crisis econdmica, el PIB per capita de Florida decreci6 un 11,43% en el periodo 2007-

2009 desde ese afio, su PIB per capital se ha mantenido constante, con un ligero crecimiento

desde el afio 2012. EI PIB per capital de florida al de la media nacional.

Figura 8. Evolucion PIB Per capita 2014 - 2016
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Demanda potencial de Florida

Se han identificado una serie de tendencias que podrian impulsar el consumo de tubérculos en
EE. UU, asi como de productos derivados. Existe una preocupacion marcada por el bienestar
fisico, por lo que mantener una dieta balanceada es un aspecto importante para estos
consumidores, lo cual ha favorecido el consumo de productos como tubérculos o alimentos
saludables en general. De igual forma la mezcla de culturas que ha con llevado el alto nivel de
inmigracion en los paises miembros que han provocado una diversificacion en los patrones de
consumo, introduciéndose asi ingredientes y comidas étnicas en la oferta culinaria de los EE.
UU, factor que se une al deseo de los habitantes de florida por probar alimentos exoticos.

Asi mismo, el aumento de la poblacion que sufre algun tipo de intolerancia a ingredientes
como la lactosa, el azucar o el gluten, entre otros, ha provocado un incremento en la oferta de
productos “libres de”, nicho en el cual los tubérculos podrian jugar un papel importante al ser un
producto completamente libre de gluten. Alineado con la tendencia de productos saludables, el
acelerado ritmo de vida de los habitantes de Florida y las largas jornadas laborales, han
provocado que el tiempo disponible para la preparacion de alimentos sea limitado, lo cual ha
impulsado el desarrollo de productos convenientes, ya sea en preparaciones listas para consumir,

enlatadas, precortadas o precocidas.

Andlisis de la competencia
Competencia directa
La competencia directa de COHACOL estad compuesta por todas aquellas empresas cuya

razon social esté orientada a la comercializacion de harina de fiame en el estado de La Florida.
Esta empresa es pionera en Estados Unidos, puesto que aun no existe una marca en el

mercado que provea este tubérculo con alguna transformacion.
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La Asociacion de Productores de Monte Plata: Se encuentran ubicados en Republica
Dominicana, se dedican a la produccion de fiame y también a la transformacion de este en harina.
No obstante, estos pequefios agricultores exportan a paises como Alemania, Espafia, Reino
Unido, Bélgica y Holanda. Sin embargo, dentro de su vision a largo plazo planean en convertirse
en agroindustriales présperos (OVIEDO, 2013), lo que traduce a una posible exportacion a otras
grandes potencias, entre ellas EE.UU.

Competencia Indirecta

La competencia Indirecta de COHACOL se encuentra constituida por empresas que,
intervengan de forma lateral a nuestro mercado, buscando satisfacer las mismas necesidades y
utilizando productos sustitos.

King Arthur Flour: Es una de las compafiias de harina mas antiguas de América, fundada en
Boston en 1790 para proporcionar pura harina de alta calidad para los residentes de Estados
Unidos. Con mas de 220 afios de experiencia en la molienda de trigo continta siendo el primer
recurso para uso de panaderia en la nacion

Productos: King Arthur ofrece una gran variedad de productos, acomodandose a las
necesidades de sus clientes, dentro de ellos estan: Harinas de trigo, harinas sin gluten y harinas
organicas.

Bob’s Red Mills: Desde hace tres décadas es una de las marcas lideres en alimentos
saludables, es por esto que los clientes confian en sus productos. Caracterizados por realizar un
proceso de molienda tradicional y por ofrecer una variedad de opciones versatiles para el

consumidor.
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Productos: Dentro de su portafolio de productos se encuentra: Harina de arroz, harina de
tapioca, harina de almendra, harina de sorgo?, harina de kamut®, entre otros.

365 Organic: Una marca construida por la compafiia Whole Foods que se caracteriza por
brindar alimentos naturales y orgénicos, fabricados con los mejores estandares de calidad.

Productos: Ofrecen gran variedad de opciones algunas son: Harina de trigo integral y harina

de pan.

Figura 9. Analisis de las Cinco Fuerzas de Michael Porter
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Fuente: Elaboracion propia

Clientes: COHACOL CI se encargara de contactar a un agente distribuidor el cual tendra
como objetivo repartir el producto a los mayoristas, y este Ultimo a un cliente final. El valor
asignado a éste se establecera a partir del precio de venta por parte del proveedor, mas todos los

gastos que incurran al momento de exportarlo, a través de esto se podra conocer cudl seré el

2 Es un género de gramineas oriundas de las regiones tropicales y subtropicales de Africa oriental.
3 Se conoce como miembro de la familia de los trigos modernos duros.
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margen de utilidad para la empresa y también determinar el posible precio al que lo vendera el
distribuidor.

Competencia en el mercado: A pesar de que el namero de competidores indirectos es alto, Mr.
Yam es un producto innovador que posee diversas ventajas competitivas, lo que garantiza un
futuro prometedor y exitoso para el producto.

Nuevos entrantes: Al ser un producto nuevo, existe el riesgo de que la competencia intente
plagiar el producto, para evitar esto, se implementara un sistema de informacion para fidelizar a
los clientes (CRM).

Proveedores: La harina de fiame que proviene de Molinos tres castillos es fabricada con
materia prima de excelente calidad, puesto que cumple con los estrictos requisitos de control del
mercado estadounidense.

Productos sustitutos: En esta categoria son fuertes las harinas que actualmente se encuentran
posicionadas en el mercado, como lo puede ser de trigo, maiz, almendra, coco y otras. Sin
embargo, al ser productos fabricados con materia prima diferente no son una amenaza

exageradamente grande.

Proveedores

Molinos 3 Castillos, empresa ubicada en el territorio colombiano, departamento de Bolivar,
con sede principal en Cartagena, posee una gama de maquinarias cualificadas y especializadas
para la produccién de harinas, tales como, trigo, precocidas de maiz y pastas alimenticias. Sin
embargo, esta no dedica dentro de sus servicios la produccion de harina de fiame, por lo que se
desarrollara una alianza estratégica con el fin que la produzcan, donde se les facilitara no solo la
informacidn de las empresas encargadas de proveerles el fiame en fresco, sino también la

empaquetadora, y que puedan asi abastecer la demanda requerida por COHACOL, es decir,
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molino 3 castillos desarrollara un ingreso marginal al igual que una produccion Unica y exclusiva
para la empresa, Por ende esta sera la proveedora de suministrar la harina de fiame lista para

exportar.

6.2.5. Analisis interno
Estrategia de precio

Para establecer el precio a este producto, se deben tener en cuenta algunas variables que
influyen, como tomar de referencia otros productos que se asimilen a las caracteristicas del
mismo, sea en su aspecto fisico o en su funcionalidad (harinas). Otro aspecto importante a tener
en cuenta, es el andlisis de los costos que incurriran dentro del proceso de produccion de la
harina de fiame, ya que dependiendo el precio que establezca molinos 3 castillos, asi mismo
COHACOL fijara el precio para el comprador mayorista o distribuidor del estado de la Florida.
El precio que se asignara para la venta se vera reflejado en la estabilidad de la empresa y por
supuesto, la rentabilidad del producto.

A partir de estas alternativas se puede establecer un precio que no sélo genere un margen
amplio de utilidad para la empresa, sino que también esté a un valor acorde con los beneficios
que ofrece el producto.

A continuacion, algunos precios de referencia de harinas existentes en el mercado de Florida:



Tabla 6. Comparativo de precio de productos similares.

Valoren Valor en

Valor en Fresh Whole
Producto Presentacion Walmart Direct Sale
(USD) (USD) foods
(USD)
g@ 5 LBS 349 9689 $3,60
g
n
1LB $6.99 $7.99 $6,50
| / X
nfi‘ ﬂ“
offa § 160z $11.99  $11.99  $10,99

Fuente: Informacion extraida de www.freshdirect.com, Wal-Mart, Whole Sale Foods.

6.2.6. Plan de ventas
La venta de harina de fiame se realizard bajo la razén social de “COHACOL CI”. Para el

correcto desarrollo de los procesos de comercializacion, se utilizard un canal de distribucion

indirecto, dado que se utilizara como intermediario un distribuidor o mayorista el cual se

encargara de vender el producto terminado a tiendas minoristas y esta Gltima a un cliente final.

Figura 10. Plan de ventas de COHACOL

- (- - - R

Fuente: elaboracién propia.
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6.2.7. Servicio post — venta
Dentro de la politica de servicio empresarial que implementara COHACOL, seré la

supervision de las ventas realizadas en el exterior por el cliente mayorista o distribuidor,
teniendo el debido contacto después de haber efectuado la venta, informando al empresario
acerca de las posibles estrategias en ventas y promociones que pueda implementar con sus
clientes en el estado de la Florida; no obstante, se mantendra enterado al mismo tiempo de las
promociones que aplicarian por contactar a mas clientes para la venta del producto, gozando
COHACOL de més coberturas y presencia dentro de las cadenas de centro comerciales del
estado de la Florida. Por otro lado, un servicio adicional serén las devoluciones y garantias,
puesto que, en el caso, donde la mercancia haya llegado incompleta o con alguna anomalia en la
calidad del empaque directamente, este podra descontar del monto de la factura una porcion
equivalente al valor de la mercancia. Estos seran algunos de los servicios postventa que se
implementar con el fin de mantener no solo la satisfaccion del cliente sino también de asegurar

una compra regular o repetida.

6.2.8. Segmentacion del mercado
Segmentacion del mercado total

Para la eleccion del mercado estadounidense, se tuvo en cuenta el estado de la florida del pais
EE.UU. segun fuentes de Procolombia la relevancia que tienen el sector agroindustrial con los
productos de panaderia y reposteria es inminente, al igual, esta goza de una cultura encaminada
en consumir y llevar vidas saludables con productos libres de grasa, organicos y de facil
consumo. Por otra parte, destacar la oportunidad que se tendria al aprovechar el TLC con estados

unidos con la penetracion de este producto.
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A continuacion, la figura muestra que aproximadamente el estado de la florida, cuenta con
3.606.7 de productos importados relacionados con las agroindustrias, en comparacion con los

demas estados

Tabla 7. Importaciones de agroindustrias no mineras de EE. UU desde Colombia.

Estado US$ Millones
Florida 3.606.7

Nueva York 509.5
Texas 422.1
California 314.6
Pensilvania 248.3
Luisiana 219.5
Maryland 196.3
Carolina del sur 166.6
Virginia 153.1
Washington 49.6
Otros 505.4

Fuente: Procolombia.co

Seleccion del mercado objetivo

Una vez segmentado el mercado al cual ird dirigido la harina de fiame, se podria inferir que el
mercado objetivo donde se proporcionara el producto seran los grandes mayoristas y
distribuidores del estado de la florida, no obstante, se determiné que en la camara de comercio
del estado se encuentran registrados 22 mayoristas 35 distribuidores. Estos empresarios duefios o
distribuidores de tiendas y/o supermercados son el blanco para ofrecer el producto apetecido, sin
embargo, solo se seleccionaron las diferentes lineas y cadenas de supermercados mas
importantes, determinando asi quienes son los representantes (distribuidores y mayorista) de

cada una de las cadenas.
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Seleccion del mercado real

Las 30 encuestas realizadas fueron distribuidas de la siguiente manera (ver anexo Xxx):
22 mayoristas de los cuales el 55.5% estuvo de acuerdo, y por otra parte los 8 distributores
seleccionados tuvieron un 34.2% de aceptacion.
En base a esto se tuvo en cuenta La cantidad total o real de distribuidores y mayoristas
e Poblacién mayorista: 31* 55.5% = 17 mayoristas
e Poblacion de distribuidores: 35* 34.2%-= 11 distribuidores
Teniendo en cuenta que es una empresa con un producto nuevo en este mercado y, que en la
actualidad las empresas mas representativas del mercado no alcanzan el 10% del crecimiento de
la demanda se estima que COHACOL logré alcanzar un 5% de la demanda real disponible:

17 + 11 = 28*0.05= 1,4 de distribuidores y mayoristas

6.2.9. Proyeccion de la demanda
Conociendo que en la demanda real disponible se tomé como parametro el 5% para

determinar el crecimiento de éste, se toma como referencia un numero de 5 afios para mostrar
cdémo la poblacion fluctia de manera creciente y progresiva como se muestra en la siguiente

tabla:

Tabla 8. Proyeccion de la demanda estimada a 5 afios

ARo 1 2 3 4 5
Poblacion 14 147 154 162 1.70
Crecimientoen% 5% 5% 5% 5% 5%

Fuente: elaboracidn propia.
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6.2.10. Perfil del consumidor
Los consumidores estadounidenses adquieren productos con un alto nivel nutritivo y proteico,

que les permita tener una vida saludable, tranquila y le brinde bienestar en su cotidianidad, entre
sus caracteristicas de consumo estén las siguientes:

e Valoran la comodidad ante todo y por eso compran cosas que no compliquen su vida.

e Le preocupa la seguridad, el medio ambiente y la vida sana. Por ello en su alimentacion
utiliza productos naturales.

e Adquieren productos que no contaminen, que sean ciento por ciento naturalesy,
organicos.

e Se interesan principalmente por productos frescos.

e En la gastronomia, los consumidores estan mas dispuestos a probar diferentes sabores de
comidas étnicas o de otras partes del mundo, brindandoles la posibilidad de tener mayor
variedad a la hora de elegir un alimento y de comer mas saludable.

e Los consumidores muestran mayor interés en saber el origen del producto, su ciclo de
vida, caracteristicas y sus actividades que soporten causas morales y sociales alrededor
del planeta. (Procolombia.co TLC Colombia - EE.UU., s.f.)

e El estadounidense busca soluciones rapidas. EI 40% de compradores de alimentos
nutritivos lo hacen porque son faciles de consumir. Las ventas por internet y las
aplicaciones maéviles son medios a los que se recurren para la basqueda de estos
productos.

e Los productos novedosos, eco amigables, funcionales y organicos, son y seran valorados

por su calidad y no por su precio. (Procolombia.co, 2014)
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6.2.11. Plan de publicidad y promocion
Para que el cliente de la empresa (distribuidores/mayoristas), conjuntamente, con el

consumidor final conozcan el producto, se familiaricen con él, les genere curiosidad, la harina de

fiame se promocionara de las siguientes maneras (figura 11):

Figura 11. Diferentes medios de publicidad y promocion

Descuentos por
compras masivas

Marketing Digital
*Sitio Web
*Redes sociales
[

* App para Smartphones

A Muestras y
./ degustaciones

N

Television (a largo plazo)

*Alianzas con deportistas de alto
rendimiento, artistas y cocineros
famosos en Estados Unidos

Fuente: elaboracion propia

La promocion que implementard COHACOL serd directamente con el cliente al momento del
contacto. Como disminuir los costos en el trascurso del tiempo, por mantenerse fiel y constante
en los pedidos por compras masivas. La empresa aprovechara las macro ruedas de negocios y
ferias empresariales en el estado de La Florida para dar a conocer la diversidad del producto en
sus propiedades nutritivas y preparaciones, brindado muestras comerciales a todos aquellos
empresarios mayoristas y/o distribuidores, haciendo relacion costo-beneficio. Por dltimo, la
creacion de un sitio web, éste serd un canal de informacién y contacto para el empresario

interesado en el producto.

En la siguiente tabla, se muestra el costo del plan de publicidad y promocion para que el

cliente conozca el producto.



Tabla 9. Plan de publicidad y promocién. Datos anuales.

Cantidad Medio Valor
1 Péagina Web con animaciones 850.000
1 Redes Sociales 150.000
2000 Tarjetas Empresariales 300.000
TOTAL 1°300.000

Fuente: elaboracion propia
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6.3.CAPITULO 3: PLAN EXPORTADOR

6.3.1. Identificacion de la posicion arancelaria
La posicion arancelaria de la harina de fiame es 1106.20 clasificado en el arancel de aduanas

del sistema armonizado de designacién y codificacién de mercancias, creado por la Organizacion
Mundial de Aduanas (OMA) y consultado a través del servicio en linea de la DIAN como
muestra la tabla 10, donde los dos primeros digitos hace referencia al capitulo en el arancel, en
este caso, el numero 11 cuyo descripcion es “Productos de la molineria; malta; almidon y fécula;
inulina; gluten de trigo”, los dos siguientes digitos (06), sumados a los digitos del capitulo (11),
hacen referencia a la partida y, segin la OMA, el comercio internacional se rige bajo 6 digitos en
la clasificacion arancelaria, conocido como subpartida, hace referencia al nimero 1106.20, ya
que es un producto manufacturado proveniente del fiame.

Esto permite conocer las certificaciones sanitarias y fitosanitarias, que permitan probar que
este producto no contenga aditivos, contaminantes, toxinas u organismos patogenos, y sea apta

para el consumo.

Tabla 10. Cédigo por nomenclatura

Cadigo Designacion de Mercancias

1106.20 - De sagu o de las raices o tubérculos de la partida 07.14:
1106.20.10.00 - - Maca (Lepidium meyenii)
1106.20.90.00 - - Los demas

Fuente: muisca.dian.gov.co

Con la posicidn arancelaria identificada se podra conocer los documentos de soporte para la
exportacion del producto tales como vistos buenos emitidos por parte de agencias nacionales

como el ICA o el INVIMA, entre otros (Procolombia.co, s.f.):
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e Certificado de inspeccion sanitaria de exportacion de alimentos y materias primas -
Instituto Nacional De Vigilancia De Medicamentos Y Alimentos (INVIMA).
e Certificado de venta libre - Instituto Nacional De Vigilancia De Medicamentos Y
Alimentos (INVIMA).
e Certificado fitosanitario - Instituto Colombiano Agropecuario (ICA).
e Certificado BASC
Por otra parte, la normatividad estadounidense posee reglamentos técnicos y fitosanitarios que
aseguran la inocuidad de los alimentos gue ingresan a su territorio y no afecte la vida de las
personas o de los animales. La entidad gubernamental por la cual se tiene que certificar este
producto alimenticio y obtener permisos para evitar la prohibicion de su ingreso a este mercado
es:
e The U.S. Food and Drug Administration; en sus siglas FDA, entidad encargada
suministrar informacion de seguridad alimenticia, de etiquetado y regular que todo
producto de consumo que ingresa a Estados Unidos no genere dafios en las personas y

animales.

6.3.2. Condiciones de acceso
Para el ingreso de la harina de fiame hacia el mercado de los Estados Unidos de América, éste

exige estrictas medidas de seguridad que regulan la entrada y salida de mercancias en materia
arancelaria, comercial y ambiental para bienes de capital y de consumo. Esto genera que el
proceso de exportacion sea complejo y de costos elevados. Para evitar estos condicionales, se
aprovechara el acuerdo de promocion comercial entre Colombia y Estados Unidos vigente desde
hace cuatro afos que, entre sus puntos, ambos paises acordaron una lista de desgravacion de

mercancias divididas en categorias organizadas alfabéticamente de la A a la Z, siendo la primera
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letra, las mercancias cuya base arancelaria es del 0.0% a partir de la entrada en vigor del acuerdo

y al ser de origen vegetal goza de esta preferencia.

6.3.3. Reglas de origen
Este producto, al acogerse al Acuerdo de libre comercio entre ambos paises y goce de esta

preferencia arancelaria, requiere ciertos documentos que prueben el origen y no exista problemas
al ser exportado. Para ello, la empresa tendra el papel probatorio de origen conocido como
certificado de origen (anexo D) que, segun el decreto 390 de 2016, puede ser declarado en la
factura comercial.

Segun el articulo 4.1, que trata de mercancias originarias del capitulo 4: reglas de origen y
procedimientos de origen, del Acuerdo de promocidn comercial signado entre Colombia y
Estados Unidos, el criterio que la empresa dispondra que la mercancia es originaria es el (a), “la
mercancia es obtenida en su totalidad o producida enteramente en el territorio de una o mas de

las Partes”. (MinCIT)

6.3.4. Medidas antidumping
Segln la (OMC, s.f.), si una empresa exporta un producto a un precio inferior al que aplica

normalmente en el mercado de su propio pais, se dice que hace “dumping”.

Por consiguiente, la empresa COHACOL Cl, para evitar esta medida no aplicara ni vendera
por debajo del precio estandar de productos similares de panaderia y molineria, en el caso de la
harina de fiame, tanto en Estados Unidos. Sin embargo, en el caso de Colombia, no existe en el
comercio este producto.

Es por ello que, COHACOL tendra en consideracion las siguientes medidas antidumping:

e El precio de exportacion se basara normalmente en el valor de transaccion al que la

empresa vende su producto a un importador en el pais de importacion.
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Se hara una comparacion equitativa de precios entre el pais a el cual se va exportar con el
valor normal del producto.

Se evalua la tasa de incremento de las exportaciones, del consumidor y las capacidades
de la competencia indirecta.

Se garantiza la transparencia de los procesos del producto y de la exportacion para que no
haya un dumping y se establezca todo en el tiempo requerido.

Se adoptara las medidas de salvaguardias la cual es, si la exportacion del producto
aumenta en tal cantidad que puede llegar a causar alguna amenaza o causa dafio nos

someteremos a las medidas del GATT (articulo 119).

6.3.5. Estrategia de entrada al mercado
Para ingresar al mercado estadounidense, se tuvieron en cuenta los siguientes factores:

1)

2)

3)

Geograficos: el proyecto al realizarse en Cartagena, Colombia debido a su posicion
geografica, comparte el mismo océano atlantico que la costa este de Estados Unidos y, en
términos logisticos y en reduccidn de costos, La Florida, es el Estado mas cerca y uno de
los mas grandes.

Logisticos: gracias a la posicion geografica del Estado de La Florida, los tiempos de
transito se acortan y beneficia a la empresa, ya que, permite tener el producto en el menor
tiempo posible y proporcionalmente, disminucién en los costos.

Modalidad y medio de transporte: via maritima desde el Puerto de Cartagena SPRC hasta
llegar al Puerto de Miami. Por medio de un buque de carga a través de la agencia

maritima Seabord.
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6.3.6. Cadena de distribucion/comercializacién
La cadena de distribucidn que se utilizaré para ingresar el producto a Florida en Estados

Unidos es el que se muestra en la figura 12:

Figura 12. Cadena de distribucién/comercializacion.
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Fuente: Elaboracion propia

Entrar a través de distribuidores es la mejor opcidn para la empresa ya que por primera vez, se
ingresara a hacer negocios en el mercado americano, puesto gque, no se dispone de una gran
organizacion ni de recursos financieros. Se espera que el distribuidor se transforme en un aliado
a largo plazo de la empresa y ser la clave del éxito en EE.UU.

El termino de negociacion es el Incoterm CIF?, cuya responsabilidad es hasta el puerto de
destino en Miami, FL., cubriendo los costos en origen, seguro y flete internacional.

El cliente distribuidor brindara informes del mercado y de acuerdo con esto se planea el
proceso de comercializacion y exportacion de la harina de fiame, creando una retroalimentacion

de informacion lo que fortaleceria las estrategias de mercadeo.

4 Cost, Insurance and Freight; siglas que traducidas al espafiol significa: Costo, Seguro y Flete.
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COHACOL, adecuaré plataformas digitales ajustandolas al comercio electrénico que, entre
sus ventajas permitira mantener en constante contacto con los clientes (distribuidores), ya que,
esta forma de comercializar es muy comun en los Estados Unidos.

Al entrar al mercado via internet, en Estados Unidos existen dos canales para hacer negocios
electronicamente:

e De la empresa al consumidor (business to consumer o B2C)
e De empresa a empresa (business to business o B2B)

En el B2C, el exportador vende al consumidor final a través de su propio sitio en Internet.
(...) La empresa debera tener la capacidad de hacerse cargo de todo lo relativo a la distribucion.

En la segunda opcidn, el exportador vende a minoristas, distribuidores y agentes a través de
portales disefiados para tal efecto. (BID, Washington Consulting Corporation (WCC).). Por lo
cual, vender por internet a través de la negociacion tipo B2B es la opcion que adoptara la

empresa.

6.3.7. Temas legales, impuestos, contratos y propiedad intelectual.
Para exportar hacia los Estados Unidos, generalmente este pais no esta sujeto a impuestos por

las ganancias de las empresas latinoamericanas. Sin embargo, las entidades estatales decidiran si
cargan impuestos, dependiendo el canal de distribucion y/o comercializacion y la presencia
comercial en el pais. Para el caso de la empresa COHACOL, al utilizar el canal donde interviene
un distribuidor independiente, que compra la mercancia y la revende a minoristas, se considera
que “no existe establecimiento permanente” y, por esa razon, no se causaran impuestos.

La forma de pago que se efectuara entre el cliente en La Florida y COHACOL Cl, seré regira

bajo las siguientes condiciones:
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e Pago directo: el cliente pagara la mercancia cuando haya arribado al puerto acordado en
la negociacion, en este caso, el puerto de Miami, Florida; es decir, el cliente paga a
COHACOL el valor de la mercancia por medio de una entidad bancaria pacta en la
negociacion la cual no realiza ningun tipo de intervencion en el proceso de exportacion.

e Tipo de incoterm y de negociacion: El contrato de venta a utilizar entre el cliente
mayorista y/o distribuidor con la empresa COHACOL seré el termino CIF (Cost,
insurance and freight), donde el vendedor contratara y pagara los costos de seguro y flete
principal para transportar la mercancia hasta el puerto de destino convenido.

e Clausulas de tiempo y terminacion de contrato: El contrato seré de término indefinido ya
que estos tendran un flujo de pedidos ilimitado.

e Modo de transporte: el tipo de transporte elegido para el envio de la mercancia sera
maritimo, debido a la economia en precios de flete, y por la capacidad de almacenaje,
permitiendo trasladar mas cantidad en mercancia a diferencia que otro tipo de transporte.

Otras de los factores a tener en cuenta al momento de comercializar este producto innovador
es la propiedad intelectual, para ello, la empresa implementara medidas de contingencia con el
fin de proteger en el exterior todo lo relacionado con la empresa y/o producto. Por una parte,
segun leyes del comercio internacional, en los tribunales americanos, el importador sera el
responsable por la seguridad de los consumidores en caso de una demanda. Del mismo modo, se
registrara la marca “Mr Yam” con USPTO (United States Patent and Trademark Office)

previniendo que otra persona utilice la misma.
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6.4.CAPITULO 4: ESTUDIO TECNICO

6.4.1. Localizacion
El lugar donde se va a ubicar el local para el proceso de comercializacion de harina de fiame a

Estados Unidos es de gran importancia, ya que, de este factor dependera la rentabilidad que se
genere sobre el capital invertido. Sin embargo, no se debe dejar de lado otros factores que
también influyen en el proyecto como son los factores técnicos, legales, sociales e institucionales
y economicos. Para el andlisis de la ubicacion de la empresa se ha tomado en cuenta las

siguientes etapas: macro localizacion y micro localizacion.

Macrolocalizacion

La empresa comercializadora quedard comprendida dentro del departamento de Bolivar,
particularmente, en la ciudad de Cartagena de Indias, cuyo codigo postal

departamento/municipio corresponde al nimero 1300, como se muestra en el siguiente mapa:

Figura 13. Mapa geogréafico de la ciudad de Cartagena
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Fuente: Google Maps
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Aspectos geogréaficos

La ciudad de Cartagena cuenta con una superficie de 609,1 km?; esta localizada en el norte del
departamento de Bolivar sobre la orilla del Mar Caribe. Se encuentra a 10° 25' 30" latitud norte y
75° 32' 25" de longitud oeste respecto al Meridiano de Greenwich.

Se encuentra en una zona costera tipica, accidentada e irregular, conformada por procesos
geoldgicos relacionados con el mar. Entre los elementos geograficos méas importantes de la
ciudad se encuentran las formaciones insulares de Bar( y Tierrabomba junto con otras islas
menores, el Archipiélago del Rosario, la Bahia de Cartagena, Bahia de Barbacoas, y lagunas

costeras como la ciénaga de Tesca o de la Virgen. (CIOH y DIMAR, 2010)

Aspectos socioecondmicos

Cuenta con una poblacién de 895.400 habitantes, lo que representaba aproximadamente el
2,2% de la poblacidn total del pais. EI 36,5% de esta poblacion era afro descendiente y, de
hecho, en esta urbe se concentraba el 7,4% de todos los afrodescendientes del pais.

De acuerdo con su division politico administrativa, la ciudad cuenta con un total de 178
barrios en la zona urbana y 25 poblaciones en su zona rural, enmarcados dentro de un total de 15
Unidades Comuneras de Gobierno y 3 Localidades a saber: Localidad Historica y del Caribe
Norte (1), Localidad de la Virgen y Turistica (2) y Localidad Industrial y de la Bahia (3).

La economia de la ciudad presenta un comportamiento similar al de la Regién Caribe en su
conjunto, que de acuerdo con informacion del Observatorio del Caribe Colombiano tiene una
vocacion concentrada principalmente en el turismo, como una de las actividades mas destacadas,
aunado a la importancia de los sectores industrial y portuario. Sin embargo, como informacion
adicional se destaca que, los departamentos de Atlantico y Bolivar, concentran mas del 50% del

Producto Interno Bruto regional.
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Aspectos de infraestructura
Casi en la totalidad de su territorio cuenta con los servicios de agua entubada, luz eléctrica,

pavimentacion, drenaje, teléfono, correo, transporte terrestre, bancos, centros comerciales,

iglesias, centros de salud, escuelas, parques, canchas deportivas, areas verdes, etc.

Microlocalizacion
Para la instalacién de la empresa donde se realizaran las practicas administrativas,

monitoreando el proceso de comercializacion de harina de fiame a Estados Unidos en el Distrito
de Cartagena de Indias, se dispone de un terreno de 85.1 m?. (7.8 m. ancho x 10.9 m. largo) que
se encuentra ubicado en Avenida principal Dg 21 nimero 41-15, EI Bosque, Localidad Historica
y del Caribe Norte, Cartagena de Indias, Bolivar, Distancia a puerto: 1km, Tipo de terreno:

Plano.
La microlocalizacion del terreno se apreciar mejor en el siguiente mapa:

Figura 14. Mapa de la localizacion de la empresa
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6.4.2. Disponibilidad de insumos
Molinos tres castillos debera garantizar el abastecimiento de la harina de fiame requerida por

COHACOL, y por ende Esta comercializadora garantizara la demanda del mercado
internacional, (mayoristas y distribuidores) convirtiéndose asi en objeto de exportacién este
producto apetecido por el mercado. Sin embargo, se manejaran cuotas promedios dentro de un
monto total ya que dependiendo la cantidad solicitada por el mayorista y/o distribuidor durante
un afio, COHACOL podra estimar para el afio entrante la cantidad que debera solicitarle a
molinos tres castillos. Por otra parte, Homecenter, Almacenes éxito y panamericana, todas estas
ubicadas en la ciudad de Cartagena, actualmente venden todo tipo de utensilios de oficina,
variedad de productos y precios, por lo tanto, esta sera quien se encargara de suministrar todos
aquellos materiales y/o implementos del establecimiento, donde se llevaran a cabo los procesos

administrativos y organizacionales.

6.4.3. Presupuesto de inversion
Recursos materiales

Para el correcto funcionamiento de la empresa COHACOL Cl, se presupuesto el
arrendamiento y adecuacion del lugar, muebles, equipos e insumos; en la siguiente tabla se

expresan los costos de cada uno de estos rubros:

Tabla 11. Presupuesto de arrendamiento y adecuacion, insumos, muebles y equipo

Descripcion Cant. Vr. Vr. Total Proveedor
Unitario

Arrendamiento de la oficina 1 $3.000.000  $3.000.000 Inverbienes

Adecuacion de la oficina 1 $12.000.000 $12.000.000 Home Center

Aire Acondicionado GE 4 $1.292.900 $5.171.600 Home Center

Silla Gerencial 1 $259.000 $259.000 Home Center

Silla Operacional 6 $77.900 $467.400 Home Center

Escritorio gerencial 1 $499.900 $499.900 Home Center
6

Escritorio operacional $349.900  $2.099.400 Home Center
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Mueble para la zona de espera 1 $400.000 $400.000 Home Center
Archivador (180 x 92 x 45) 1 $634.900 $634.900 Home Center
Teléfono Inalambrico Panasonic 4 $44.900 $179.600 Home Center
Impresora Multifuncional HP 2 $599.900 $1.199.800 Panamericana
Computadoras de mesa HP 7 $839.300 $5.875.100 Panamericana
Caneca pedal 20 L 5 $19.900 $99.500 Home Center
Cafetero RECCO 1 $39.900 $39.900 Home Center
Dispensador de agua INDURAMA 1 $454.900 $454.900 Home Center
Agua botellén CRISTAL 4 $10.000 $40.000 Postobon SA
Resma de papel tamafio carta 10 $12.900 $129.000 Panamericana
Cajas de boligrafos Kilométricos 2 $19.700 $39.400 Panamericana
36

E:osgt)jora RAM 4 $22.400 $89.600 Panamericana
Perforadora JUMBO 2 $32.800 $65.600 Panamericana
AZ 50 $6.700 $335.000 Panamericana
Tablero Acrilico 1 $43.300 $43.300 Panamericana
Kit de borradores marca PILOT 1 $16.000 $16.000 Panamericana
Kit de resaltadores marca BIC 2 $10.600 $21.200 Panamericana
Caja de clip GEMA 10 $850 $8.500 Panamericana
Caja de clip mariposa GEMA 10 $2.800 $28.000 Panamericana
Kit sistema de seguridad 1 $1.589.900  $1.589.900 Home Center
Office 365 1 $199.900 $199.900 Panamericana
Antivirus Eset Smart Security 1 $169.900 $169.900 Panamericana
Papel higiénico (12Q) 1 $21.900 $21.900 Almacenes EXITO
Gel antibacterial FAMILIA 265 ml 1 $9.340 $9.340 Almacenes EXITO
Jabones Liquido Frutos Rojos 1 $8.460 $8.460 Almacenes EXITO
Kit por dos papel-toalla Familia 1 $3.060 $3.060 Almacenes EXITO
Kit Servilletas Familia 200Q 1 $5.050 $5.050 Almacenes EXITO
Recogedor y escoba 1 $20.159 $20.159 Almacenes EXITO
Kit de limpieza fantastica 1 $15.000 $15.000 Almacenes EXITO
Tanque para la basura VANIPLAST 1 $26.500 $26.500 Almacenes EXITO
Tanque para trapear EXITO 1 $7.900 $7.900 Almacenes EXITO
Vasos desechables EKONO 25Q 1 $2.050 $2.050 Almacenes EXITO
Escaleras 2 $189.900 $379.800 Home Center
Equipo de seguridad basico 5 $144.900 $724.500

Estibas tipo exportacion 100 $10.500 $1.050.000  Estibas El Bosque

TOTAL

$37.430.019

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12. Servicios publicos

Descripcion Vr. Total Proveedor
Luz eléctrica $ 700.000  Electricaribe
Agua $ 250.000  Aguas de Cartagena
Internet y telefonia Fija  $ 189.900  UNE - EPM Telecomunicaciones
TOTAL $ 1.139.900

Elaboracidn propia en base a cifras proporcionadas por la Compafiia de Luz y de aguas y Teléfonos de establecidas
en la ciudad de Cartagena.

Recursos humanos

Para la puesta en marcha de la comercializadora internacional COHACOL, se estimd el costo
total del recurso humano que se necesitara, por ende, en las tablas 13, 14, 15y 16 se calculan: los

salarios, prestaciones sociales, seguridad social, parafiscales y auxilios de transporte de los

empleados:
Tabla 13. Salario de los empleados
CARGO SALARIO MENSUAL SALARIO ANUAL
Gerente general $3.200.000 $38.400.000
Jefe de Operaciones $2.200.000 $26.400.000
Auxiliar logistico $1.100.000 $13.200.000
Control de calidad $1.100.000 $13.200.000
Jefe Comercial $2.200.000 $26.400.000
Auxiliar de mercadeo $1.100.000 $13.200.000
Compras y ventas $1.100.000 $13.200.000
Jefe Administrativo y $2.200.000 $26.400.000
financiero
Auxiliar contable $1.100.000 $13.200.000
RRHH $1.100.000 $13.200.000
Abogado $2.000.000 $24.000.000
TOTAL SALARIOS $18.400.000 $220.800.000

Fuente: elaboracidn propia
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Tabla 14. Auxilios de transporte de los empleados

- TOTAL
5
Auxilio de transporte Mensual Anual
Personal Interno $466.200,00 $5.594.400,00
TOTAL AUX.
TRANSPORTE $466.200,00 $5.594.400,00

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 15. Prestaciones sociales, parafiscales y seguridad social de los empleados

Personal Interno TOTAL
Mensual Anual

Cesantias $1.572.185 $18.866.220
Primas $1.572.185 $18.866.220
Intereses S/cesantias $15.719 $188.628
Parafiscales $1.697.958 $20.375.496
Vacaciones $766.665 $9.199.980
Salud $1.603.627 $19.243.524
Pension $2.263.944 $27.167.328
ARL $98.482 $1.181.779

TOTAL GASTO

PERSONAL $9.590.765 $115.089.175

Fuente: elaboracion propia

5 Es auxilio de transporte es una figura creada por la ley 15 de 1959, y reglamentado por el decreto 1258 de 1959,
con el objetivo de subsidiar el costo de movilizacién de los empleados desde su casa al lugar de trabajo, el cual para
el 2016 fue fijado en $77.700 y que se paga a los trabajadores que devengan hasta dos salarios minimos mensuales.
(gerencie.com, 2016)
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6.4.4. Ingenieria

Descripcion del proceso de comercializacion

Atendiendo a las estrategias de entrada al mercado de Florida en los Estados Unidos de
América se planted la siguiente cadena logistica de manera detallada, donde se incluyen todos
los actores que intervienen en ella 'y, de igual manera, los costos de cada uno de ellos.

Segun la cadena de distribucion expuesta en el capitulo anterior referente al plan exportador,
se utilizaré a un distribuidor como intermediario para penetrar el mercado de Estados Unidos,
comenzando por Florida; a continuacion, se explicara el proceso de comercializacion basado en
la cadena de distribucion de la harina de fiame:

1) Se contacta con el distribuidor/mayorista y se pactan todas las clausulas, forma de pago,
tipo de negociacion, modo de transporte y zona de desembarque:

e Forma de pago: pago directo
e Tipo de negociacion: CIF
e Modo de transporte: via maritima

A partir de alli, se tiene en consideracion: el volumen de compra y tiempo de entrega.

2) Se contacta al proveedor (Molinos tres Castillos, ver capitulo 2: estudio de mercado), este
tiene la capacidad de abastecer a la empresa con la harina de fiame, maquilada y, ademas,
con el etiquetado y embalaje correspondiente de acuerdo a los requerimientos exigidos
tanto por el cliente como la aduana de Miami en Florida.

3) Se contacta con una agencia de aduanas (AGENCOMEX), ésta representara a la empresa
COHACOL Cl ante la aduana de Cartagena, en todo lo que respecta a transporte interno,

puerto en origen, puerto en destino y agencia maritima.
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e Laempresa de transporte interno es: Transportes La Cordialidad
e Laagencia maritima: Seabord

4) Laempresa se encargara de recoger la harina de fiame de la fabrica de Molinos Tres
Castillos y llevarla a la bodega, donde se almacenaran y poder ser cargadas desde las
instalaciones de COHACOL. Més tarde, la empresa transportadora recogera el producto
en la bodega. Esto constituye el valor EXW.

5) Laempresa transportadora, llevara la mercancia hasta el puerto de Cartagena (Sociedad
Portuaria Regional Cartagena SPRC), resguardada por agentes de policias, previniendo
asuntos de contaminacion y terrorismo.

6) En puerto, la mercancia es guardad en una bodega mientras es cargada en el buque, todo
este transito de: EXW, carga, transporte interno y puerto; constituye el valor FOB. Cabe
resaltar que, simultaneamente la agencia de aduanas va realizando toda la tramitologia
pertinente y no existan inconvenientes.

Cuando se habla de tramitologia, hace referencia a:

e Declaracion de exportacion (Anexo E)

e Conocimiento de embarque o BL (Anexo F)

La empresa debera tramitar:

e Certificado de Origen

e Factura comercial (Anexo G)

7) EIl término de negociacion Incoterm seleccionado es CIF, esto conlleva a la empresa a
que adquiera un seguro global (Anexo H) que proteja la mercancia contra cualquier
infortunio. De igual manera, COHACOL incurre en el flete internacional, transportando

la harina de fiame hasta el puerto de Miami en los Estados Unidos, finalizando asi, la
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responsabilidad de la empresa para con la mercancia de acuerdo al Incoterm

seleccionado.

Flujo de proceso

El siguiente diagrama de flujo de proceso (figura 15), describe el proceso de comercializacién
de la harina de fiame desde el momento de contacto con el cliente hasta su puesta en el puerto de

destino convenido:

Figura 15. Diagrama de flujo del proceso de comercializacion
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Tabla 16. Explicacion del diagrama de flujo de proceso

Actividad Simbolo Resultado predominante
Operacion CJ Se produce o se realiza algo.
Actividad combinada () Operacion combinada de una inspeccion
Almacenaje \/ Se guarda o se protege el producto
Demora D) Se interfiere o retrasa el paso siguiente
Inspeccion L1 Se verifica la cantidad o calidad del producto
Transporte a Se cambia de lugar o se mueve un objeto
Conector O Conexion dentro de una misma pagina.

Fuente: elaboracion propia.

6.4.5. Distribucion de las instalaciones
A continuacion, se proponen las dimensiones de cada una de las areas, que conjuntamente

permiten la operacion mas eficiente para aprovechar de la mejor manera posible los espacios y
recursos disponibles, manteniendo las condiciones éptimas de seguridad y bienestar para quienes

hagan uso de ellas.

Tabla 17. Distribucion de las instalaciones de la empresa

Ne. AREAS MEDIDAS
(m?)
1 Recepcion y Administracion 37.7
2 Baiio 6.0
3 Salade juntas 17.9
4  Gerencia 11.4
5 Almacenamiento 6.1
6 Bafio gerencia 6.0
Total 85.1

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 16. Planos de la distribucion de las instalaciones de la empresa.
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Especificaciones de las areas de la empresa
Para el desarrollo de las funciones administrativas y operativas, se disefié un plano de un local

ubicada en la Avenida principal Dg 21 namero 41-15, El Bosque, Localidad Histérica y del
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Caribe Norte, Cartagena de Indias, Bolivar, y que constara de un espacio aproximadamente de 85

m2, esta area tendra las siguientes dimensiones para las diferentes areas a desempefiar en la

empresa:

Recepcion y administracion, tendré un area de 37.7 m2, cuyo fin es el servicio a la
atencion al cliente, donde éste se sienta de manera calurosa y amena a la espera de ser
atendido.

EL bario, este espacio consta de 6.1 m2, esta area de servicio particular, sera de uso
exclusivo solo para clientes y trabajadores de la empresa.

Sala de juntas, esta area cuenta con un espacio de 17.39 m?, este sitio sera de uso
exclusivo para el personal de la empresa como gerentes, directivos, socios y empleados,
se llevara a cabo las reuniones de la empresa donde se discutira de manera conjunta a
nuevos proyectos y funcionamientos del mismo; de igual manera se cuenta con un
espacio de 6.1 m? [lamado Almacenamiento, que sera de uso exclusivo para archivar
documentos y controles de los productos y proyectos de la empresa.

Gerencia, esta area consta de un espacio 11.4 m?, de igual manera cuenta con un area de
6.0 m2 que en este caso es el Bafio de uso exclusivo para la alta gerencia; esta area de
Gerencia es el espacio en donde funcionara la direccion de todas las operaciones

realizada por la empresa.
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6.5.CAPITULO 5: ESTUDIO ADMINISTRATIVO, JURIDICO Y LEGAL

6.5.1. Cultura organizacional
Razdn social: COHACOL CI°. (Comercializadora de harinas alternativas de Colombia Cl.)

Objeto social: Efectuar operaciones de comercio exterior y particularmente, orientar sus
actividades hacia la promocion y comercializacion de productos colombianos en los mercados
externos siendo una empresa dedicada a la comercializacion y distribucion de harinas

alternativas a los mercados internacionales.

Mision.

COHACOL es una empresa comercializadora y distribuidora de harinas alternativas,
comprometida con el mejoramiento continuo, obtiene el producto en fresco, procesado y
suministrado de las zonas costeras colombianas, con los mejores estandares de calidad. La
responsabilidad con el medio ambiente y el compromiso de desarrollo social son los pilares
representativos de la empresa. Del mismo modo, se busca alcanzar el aumento en las
oportunidades en el &ambito internacional logrando la satisfaccion, confianza y estabilidad con los

clientes en el exterior.

Vision.
Consolidarnos para el afio 2026, como una empresa lider en la distribucion y

comercializacion de harinas alternativas, posesionada dentro del ambito internacional, inclusive

gozando de una relacion y confianza mutua con los clientes en el exterior, fortaleciendo la

6 Las Sociedades de Comercializacion Internacional, también denominadas Comercializadoras Internacionales, son
personas juridicas constituidas en alguna de las formas previstas en el Cédigo de Comercio: Sociedad Colectiva,
Sociedad en Comandita (Simple o por Acciones), Sociedad de Responsabilidad Limitada, Sociedad Anénima,
Sociedad de Economia Mixta, Sociedad Extranjera, Sociedad de Hecho, Sociedad Anonima Simplificada. (Sectorial,
2012)
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investigacion, manteniendo estrategias de innovacion, desarrollo tecnoldgico y renovacion del

producto; cumpliendo asi con las expectativas organizacionales del crecimiento constante en el

mercado internacional, y por consiguiente alcanzar una estabilidad organizacional.

Objetivos

Ser una empresa reconocida en el escenario internacional por ofrecer al mercado, harinas
alternativas procedentes de Colombia.

Reconocimiento de la marca hacia el demandante, no solo por ser un producto con
variedades en sus preparaciones al momento de ser consumido, sino por sus propiedades
nutritivas.

Alcanzar considerablemente un nivel de mercados donde haya presencia latinoamericana.
Que el fiame y la harina de fiame sea un producto reconocido en los mercados ausentes de
este tubérculo.

Aumento constante en las exportaciones.
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6.5.2. Recursos humanos

Organigrama

Figura 17. Organigrama de la empresa

| Asamblea de accionistas |

Gerente general

Jefe de Jefe de Jefe administrativo y
operaciones marketing financiero

Logistica nglt:g;;e Marketing Compras y Contabilidad Abogado RRHH

ventas

Fuente: Elaboracion propia

Manual de funciones

El manual de funciones ha sido elaborado, con el fin de contribuir al desarrollo de la mision y
la vision de la compafiia, a partir de un enfoque sistémico, desde el cual se pretende que, con la
definicion de los perfiles por competencia, COHACOL CI logre la eficiencia de su gestion.

En las siguientes tablas, se muestra las areas de ocupacion de la empresa comercializadora y,
en ella, se identifican la identificacion, finalidad y funciones de cada cargo asignado, finalizando
con el salario devengado, de acuerdo a su puesto de trabajo. En el Anexo I, se puede encontrar el

manual de funciones més detalladamente

Tabla 18. Manual de funciones. Area gerencia.

Area: Gerencia

Identificacion Gerente general

del cargo
Finalidad del Asegurar que las relaciones de la empresa con sus 6rganos
cargo (Asamblea General, areas directivas y demas) sean adecuadas y

cumplan con los procedimientos estatutarios.




Funciones

Planear, organizar, controlar y llevar la direccion de la empresa.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 19. Manual de funciones. Area contabilidad.

Area: Contabilidad

Identificacion

Auxiliar Contable

del cargo

Finalidad del Manejo de sistemas contables (SAP, ZEUS)

cargo

Funciones Entrega de estados de cuenta por cliente semanal, Entrega de

estados de cuenta por proveedor semanal, Reportes de ingreso y
egresos mensuales, Liquidacion de nomina, Presupuesto mensual,
Liquidacion seguridad social empleados, Ingreso de facturas al
sistema.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 20. Manual defunciones. Area logistica

Area: Logistica

Identificacion

Agente logistico

del cargo

Finalidad del Manejo de la plataforma de los diferentes puertos, manejo de
cargo tokems entregados por los puertos.

Funciones Ejecutar, administrar y controlar el desarrollo de las operaciones

diarias, empleando de forma eficiente y segura infraestructura
fisica, tecnologia, sistemas de informacion y talento humano que
pueden ser suministrados por el cliente o ser propios del operador
logistico.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 21. Manual de funciones. Area recursos humanos.

Area: Recursos Humanos

Identificacion

Agente de RRHH

del cargo

Finalidad del Manejo de personal, creador de estrategias para la satisfaccion
cargo del cliente interno para mejorar su rendimiento

Funciones Reclutamiento, seleccion de personal, Induccion, Entrenamiento,

Gestion de desempefio, Remuneraciones, Estructura
organizativa, Sistemas de trabajo, Capacitaciones.

Fuente: elaboracién propia.
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Tabla 22. Manual de funciones. Area compras y ventas

Area: Compras y Ventas

Identificacion del Agente de compra y venta

cargo

Finalidad del cargo Manejo de personal y liderazgo

Funciones Planifica, Supervisa, Lidera, Fija precios, Clasifica, Gestion
la cobranza

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 23. Manual de funciones. Revisor fiscal

Area: Contabilidad

Identificacion Revisor Fiscal

del cargo

Finalidad del Manejo de programas contables, liderazgo

cargo

Funciones e Cerciorarse del cumplimento de las operaciones por cuenta

de la sociedad se ajusten a las prescripciones de los estatutos
y de la asamblea general.

e Dar oportuna cuenta por escrito a la asamblea de
irregularidades que ocurran en el funcionamiento de la
sociedad y desarrollo de sus negocios.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 24. Manual de funciones. Agente de mercadeo

Area: Compras y Ventas

Identificacion del Agente de mercadeo

cargo

Finalidad del cargo Manejo de habilidades para la publicidad.

Funciones Planifica, Supervisa, Lidera, Planea, Analizar, Innovar,
Proponer.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 25. Manual de funciones. Control de calidad

Area: Control de calidad

Identificacion del Agente de control de calidad
cargo

Finalidad del cargo Manejo de 1SO 9000, 90001, 14000

Funciones e Probar la necesidad de mejora.
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e ldentificar los proyectos concretos de mejora.

e Organizar para la conduccion de los proyectos.

e Organizar para el diagndstico o descubrimiento de las
causas.

e Diagnosticar las causas.

e Probar que la solucion es efectiva bajo condiciones de
operacion.

e Proveer un sistema de control para mantener lo ganado.

Fuente: Elaboracion propia.

Jornada laboral

La jornada laboral consta de 48 horas semanales y se establecera de la siguiente forma:

Tabla 26. Jornada laboral.

Area
Jornada

Administrativa Operativa

Mafana 8:00 — 12:00 7:00 — 12:00
Descanso 12:00 — 2:00 12:00 — 2:00
Tarde 2:00-6:00 2:00 -6:00

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategia de reclutamiento

Para el reclutamiento del personal se utilizaran las estrategias mas favorables y asi disminuir
el tiempo y el dinero donde los candidatos a seleccionar tendran que cumplir con los parametros
planteados y sean las personas con mayores actitudes y aptitudes para la empresa, sea mas agil el
proceso y ademas asi presenta mayor indice de validez y de seguridad. Se tomara en cuenta
estrategias como: anuncios, portafolio, revistas, redes sociales, prensa, que son muy importante
para que asi se dé a conocer la organizacion.

Para la seleccion del personal es muy importante la informacion del perfil y tomar un tiempo
de prueba y hacer estudios de la persona, para que asi se garantice su excelente trabajo. Por parte

de la junta de la empresa, dependiendo el perfil que cada funcionario vaya a ocupar, de esta



77

manera, se hara la seleccion de acuerdo con la escogencia de los candidatos se hara una
entrevista personal, se realizara un analisis psicolégico para escoger un personal emprendedor,
dispuesto a trabajar y hacer todo correctamente.

Después de seleccionar el personal se realizard un contrato laboral regulado por el codigo
sustantivo de trabajo en el cual se plasmara las condiciones de trabajo, horarios, salarios y las
tareas asignadas a cada uno y por las cuales tendran que responder.

Es importante tener en cuenta la solicitud del personal, descripcion del puesto, informacion de
perfil, analisis de la persona dentro de la organizacion, la recepcion de candidatos postulados,
revision de antecedentes, y por ultimo las entrevistas, este tipo de estrategia va dirigido
directamente a toda la parte externa, ya que la parte interna es mas precisa y segura, puesto que
la estrategia de reclutamiento que se escogera serd mas facil y agil porque el personal sera

reconocido.

Contratacion

Los contratos celebrados de la parte administrativa, comercial y operativa seran a términos
indefinidos con clausulas que permitan determinar en algin momento dado la terminacion del
contrato. Para el revisor fiscal es una situacion diferente, ya que, se requerira de manera
trimestral, lo que conlleva a celebrar un contrato civil por prestacion de servicios. Lo que se

pretende es reducir al maximo los costos laborales.

Capacitacion

Capacitar al maximo Gerente, departamentos de operaciones, comercial y administrativo y
financiero de la empresa.

Objetivos de las capacitaciones:
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e Preparar al personal para la ejecucion eficiente de sus responsabilidades que asuman en
su lugar de trabajo.

e Brindar oportunidades de desarrollo personal en los cargos actuales y para otros puestos
para los que el colaborador puede ser considerado.

e Modificar actitudes para contribuir a crear un clima de trabajo satisfactorio, incrementar
la motivacion del trabajador y hacerlo més receptivo a la supervision y acciones de
gestion.

¢ Inicialmente se empezara con estas capacitaciones la inductiva y la preventiva para los
empleados con el fin de impulsar la eficacia organizacional y elevar el nivel de

rendimiento de los colaboradores y con ello el incremento a la produccién de la empresa.

6.5.3. Aspectos institucionales, legales y juridicos

Politicas sectoriales del gobierno: Apoyo de empresas exportadores.

Ministerio de comercio, industria y turismo

Ofrece asesoria y capacitacion a los microempresarios y empresarios de las pymes en
desarrollo de la cultura empresarial y exportadora, sus servicios se ofrecen a través de programas
como la semana del empresario y el exportador, el plan padrino, jovenes emprendedores, Carces

y los consejos regionales de apoyo a las pymes.

Procolombia

Brinda a través de sus servicios apoyo Yy asesoria integral a los empresarios nacionales en sus
actividades de mercadeo internacional, mediante servicios dirigidos a facilitar el disefio y

ejecucion de su estrategia exportadora. Su accion se centra en la identificacion de oportunidades
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de mercado, disefio de estrategias de penetracion de mercados, internacionalizacion de las
empresas y acompafiamiento en el disefio de planes de accion para entrar a los mercados
internacionales.

Articulacion con los ZEIKY, para ofrecer capacitacion y asesoria para generar entre los

emprendedores y empresarios la cultura exportadora y promover las exportaciones.

Bancoldex

Financia a los empresarios vinculados con el sector exportador colombiano por medio de las
siguientes modalidades: Capital de trabajo, actividades de promocion, inversion en activos fijos y
diferidos, leasing, creacion y adquisicion y capitalizacion de empresas, consolidacion de pasivos,

garantias Mipymes.

Finagro

Ofrece asesoria para la formulacién e implementacion de proyectos dirigidos para el
fortalecimiento y crecimiento del sector agropecuario, brindado lineas de crédito con intereses de

fomento. Su entidad intermediaria para esta gestion es el Banco Agrario.

6.5.4. Tipo de sociedad comercial
El tipo de sociedad comercial que se investigé y cumpli6 con las caracteristicas de la empresa,

para su escogencia, se tuvieron en cuentas los siguientes rubros:

Prerrogativas o Beneficios

e Beneficiarse conjuntamente con el proveedor de las lineas de crédito de Bancoldex,
cuando COHACOL lo requiera.

e Acceder directa o indirectamente a los sistemas especiales de importacion -exportacion.
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Obtener la exencion del IVA y del impuesto de retencidn en la fuente por la compra de
mercancias destinadas a la exportacion.

Importar mercancias y ser usuarias de otros Instrumentos de Promocion de Exportaciones
como el CERT vy los Sistemas Especiales de Importacion — Exportacion Programas Plan

Vallejo.

Excepcion

La empresa no podra ser usuaria de las Zonas Francas Industriales de Bienes y de Servicios.

Obligaciones
La Sociedad de Comercializacion Internacional COHACOL se obliga, para con el Ministerio

de Comercio, Industria y Turismo, principalmente a:

Expedir oportunamente al Proveedor el Certificado al Proveedor - CP.

Exportar, dentro de los términos establecidos, las mercancias que adquirié exentas del
IVA y/o Retencidn en la Fuente al amparo de un Certificado al Proveedor - CP.

Remitir oportunamente, tanto al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo como a
Bancoldex, las copias correspondientes de los Certificados al Proveedor - CP expedidos
durante el trimestre calendario, asi: Los CP expedidos durante Enero, Febrero y Marzo se
remitiran en un solo envio dentro de los primeros 10 dias de Abril. Seguiran enviandose
dentro de los 10 primeros dias de Julio, dentro de los primeros 10 dias de Octubre y
dentro de los 10 primeros dias de Enero del afio siguiente.

Se debe enviar oficio al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo para informar si
durante el trimestre reportado no se han expedido Certificados al Proveedor - CP,

indicando las razones que se consideren pertinentes.
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Remitir oportunamente al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, dentro del primer
mes (enero) del afio siguiente al reportado, el Informe Anual sobre expedicién de CP y
exportaciones realizadas (CPEX).

Se debe enviar oficio al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo para informar si
durante el afio reportado no se han expedido Certificados al Proveedor - CP y/o no se han
efectuado exportaciones, indicando las razones que se consideren pertinentes.

Informar oportunamente al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo los cambios de

domicilio y de Razén Social. (Sectorial, 2012)



6.5.5. Definicidn de la naturaleza juridica

La empresa planteada en este proyecto serd una sociedad de comercializacion internacional

que se cred en 1979 bajo la ley 67 del mismo afio bajo el mandato presidencial de Julio Cesar

Turbay Ayala, para este caso, el nombre de la empresa seria Comercializadora de Harinas
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Alternativas de Colombia CI o en sus siglas COHACOL CI. Esta decision se tomado teniendo en

cuenta la flexibilidad en trdmites de conformacion, tributos y el no pago de impuestos por la

compra de bienes y servicios del mercado nacional con destino a exportacion.

Las caracteristicas principales para este tipo de sociedad en Colombia son:

e Como Persona juridica, se constituye mediante escritura publica como Sociedad de

Comercializacion Internacional C.1. en alguna de las formas establecidas en el Codigo de

Comercio.

e Registrar la Sociedad ante la Camara de Comercio de manera que en el Certificado de

Existencia y Representacion Legal aparezca la Razén Social y el Objeto Social Principal

tal como se constituyé en el punto anterior.

Razon Social: La Sociedad de Comercializacion Internacional C.1. inscrita ante el

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo tendra la obligacion de utilizar en su Razon

Social la expresién Sociedad de Comercializacién Internacional o también, si lo
prefieren, pueden utilizar la sigla C.1.

Objeto Social Principal: Deberd comenzar con el siguiente texto: “Efectuar

operaciones de comercio exterior y particularmente, orientar sus actividades hacia la

promocion y comercializacion de productos colombianos en los mercados externos”. El

resto del Objeto Social se redactara de acuerdo con los intereses particulares de la

empresa.



83

Obtener el NIT ante la DIAN (o la Camara de Comercio), de manera que el texto de la
Razon Social coincida con el inscrito en el Certificado de Existencia y Representacion
Legal.
Obtener ante el ministerio de Comercio el Registro Nacional de Exportadores, de manera
que los textos de la Razén Social y del Objeto Social coincidan con los inscritos en el
Certificado de Existencia y Representacion Legal.
Diligenciar completamente el Formulario de Solicitud de Inscripcion como una Sociedad
de Comercializacion Internacional C.I.
Elaborar el documento Estudio de Mercados que incorporen su plan exportador de
acuerdo con la metodologia que establezca el Ministerio de Comercio, Industria 'y
Turismo.
Elaborar un documento donde el representante legal de la COHACOL manifieste que ni
él ni sus representantes han sido sancionados por infracciones tributarias, aduaneras,
cambiarias o de comercio exterior durante los 5 afios anteriores a la solicitud.
Solicitar por escrito al MINCOMEX, Grupo de Zonas Francas y Comercializadoras
Internacionales, la inscripcion de la Empresa como Sociedad de Comercializacion
Internacional C.I., acompafiando la solicitud con los siguientes documentos:

o Original del Certificado de Existencia y Representacion Legal vigente

o Fotocopia del NIT si lo expidi6 la DIAN

o Copia del Registro Nacional de Exportadores actualizado. (Para agilizar proceso

de Registro)

o Original del documento Estudio de Mercados
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o Original del Formulario de Inscripcién como Sociedad de Comercializacion
Internacional C.I.

o Oficio suscrito por el Representante Legal en donde certifique que hasta la fecha
de la solicitud de inscripcion en el Registro de C.I, SI/NO se han efectuado
compras exentas de IVA y/o Retefuente y SI/NO se han expedido Certificados al
Proveedor - CP, conforme a lo estipulado en el Decreto 1740 de 1994.

Para la constitucion de la sociedad de comercializacion internacional se expondré en la
escritura publica, de acuerdo al articulo 110 del cddigo de Comercio, el siguiente contenido:

1. Nombre y domicilio de las personas que intervengan como otorgantes. Con el nombre de
las personas naturales deberé indicarse su nacionalidad y documentos de identificacion
legal:

e Jefferson Tirado Ortega, de nacionalidad colombiana, CC. 1143373342.

e Stefhanny Rodelo Pajaro, de nacionalidad colombiana, CC. 1143384592.

e Maria José Palacio Dager, de nacionalidad colombiana, CC. 1143394499.

e Yulissa Padron Martinez, de nacionalidad colombiana, CC. 1143377336.

e Angie Milena Mejia Lara, de nacionalidad colombiana, CC. 1143377547.

e Jesus Antonio De Horta Borrés, de nacionalidad colombiana, CC. 1143362605.

2. Laclase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma, formado como se
dispone en relacién con cada uno de los tipos de sociedad que regula este Cadigo:
Comercializadora de Harinas Alternativas de Colombia Cl, COHACOL CI.

3. El domicilio de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan en el mismo
acto de constitucion: Avenida principal Dg 21 namero 41-15, El Bosque, Localidad

Histdrica y del Caribe Norte, Cartagena de Indias, Bolivar,
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El objeto social, esto es, la empresa o negocio de la sociedad, haciendo una enunciacion
clara'y completa de las actividades principales. Seré ineficaz la estipulacion en virtud de
la cual el objeto social se extienda a actividades enunciadas en forma indeterminada o
que no tengan una relacion directa con aquél;

El capital social, la parte del mismo que suscribe y la que se paga por cada asociado en el
acto de la constitucion. En las sociedades por acciones debera expresarse, ademas, el
capital suscrito y el pagado, la clase y valor nominal de las acciones representativas del
capital, la forma y términos en que deberéan cancelarse las cuotas debidas, cuyo plazo no
podré exceder de un afio;

La forma de administrar los negocios sociales, con indicacion de las atribuciones y
facultades de los administradores, y de las que se reserven los asociados, las asambleas y
las juntas de socios, conforme a la regulacion legal de cada tipo de sociedad,;

La época y la forma de convocar y constituir la asamblea o la junta de socios en sesiones
ordinarias o extraordinarias, y la manera de deliberar y tomar los acuerdos en los asuntos
de su competencia;

Las fechas en que deben hacerse inventarios y balances generales, y la forma en que han
de distribuirse los beneficios o utilidades de cada ejercicio social, con indicacién de las
reservas que deban hacerse;

La duracion precisa de la sociedad y las causales de disolucion anticipada de la misma;
La forma de hacer la liquidacion, una vez disuelta la sociedad, con indicacion de los
bienes que hayan de ser restituidos o distribuidos en especie, o de las condiciones en que,

a falta de dicha indicacion, puedan hacerse distribuciones en especie;
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11. Si las diferencias que ocurran a los asociados entre si o con la sociedad, con motivo del
contrato social, han de someterse a decision arbitral o de amigables componedores y, en
caso afirmativo, la forma de hacer la designacion de los arbitros o amigables
componedores;

12. El nombre y domicilio de la persona o personas que han de representar legalmente a la
sociedad, precisando sus facultades y obligaciones, cuando esta funcion no corresponda,
por la ley o por el contrato, a todos o a algunos de los asociados;

13. Las facultades y obligaciones del revisor fiscal, cuando el cargo esté previsto en la ley o
en los estatutos, y

14. Los demas pactos que, siendo compatibles con la indole de cada tipo de sociedad,

estipulen los asociados para regular las relaciones a que da origen el contrato.
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6.6.CAPITULO 6: ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

6.6.1. Inversion inicial

Inversion en activos fijos

Inversién en activos fijos corresponde a la adquisicion de todos los activos fijos necesarios
para realizar las operaciones de la empresa: Muebles y enseres, herramientas, maquinaria y
equipo, capacitacion para su manejo. Vehiculos, terrenos y edificios con su respectiva
adecuacion. Construcciones e instalaciones. Compra de patentes, marcas, disefios.

La inversion en activos fijos o tangibles, que deberé realizar la empresa para el desarrollo de

su actividad, esta determinada por los siguientes rubros:

Tabla 27. Inversidn en activos fijos

DESCRIPCION VALOR
MUEBLES Y ENSERES $11.061.519
EQUIPOS TECNOLOGICOS  $9.214.200
TOTAL, activos fijos $20.275.719

Inversion en activos diferidos
Es un conjunto de bienes necesarios para el funcionamiento de la empresa que generalmente

se pagan por anticipado y cuya principal caracteristica es que son intangibles. 8
La inversion en activos diferidos o intangibles que debera realizar COHACOL Cl esta
determinada por los gastos en el proceso de constitucion, adecuacion de la oficina e

infraestructura tecnoldgica.

Tabla 28. Inversién en activos diferidos

DESCRIPCION Valor
GASTOS VARIOS PROCESO DE $200.000
CONSTITUCION E INSCRIPCION LEGAL DE
LA EMPRESA

7 Curso de formulacién de proyectos productivos- wwww.mailxmail.com
8 Activo fijo diferido y capital de trabajo — www.agroproyectos.org
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REGISTRO MERCANTIL $441.000
REGISTRO DE LA MARCA $786.000
ADECUACION DE LA OFICINA $1.300.000
INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA'Y $1.300.000
PUBLICITARIA
TOTAL, DE ACTIVOS DIFERIDOS $14.727.000

Inversion en capital de trabajo
El capital de trabajo es un presupuesto inicial para realizar las operaciones cotidianas antes de

obtener ingresos, después de esto, estos se transforman en costos. °
Para el célculo total de la inversion para el capital de trabajo, se tuvieron en cuenta los

siguientes rubros, arriendo de oficina e insumos para operaciones de cargue y descargue de

mercancia.

Tabla 29. Inversion en capital de trabajo

Concepto Valor
Arriendo De OFICINA $3.000.000
INSUMOS PARA OPERACIONES $2.104.300
DE CARGUE Y DESCARGUE DE

LA MERCANCIA
TOTAL $5.104.300

Inversion total
Tabla 30. Inversién total

Inversion en activos fijos $20.275.719
Inversion en activos diferidos $14.727.000
Inversion en capital de trabajo $5.104.300

TOTAL $40.107.019

9 Activo fijo diferido y capital de trabajo — www.agroproyectos.org
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6.6.2. Fuente de financiamiento
Luego de obtener la inversion total, se deben analizar las distintas fuentes de financiamiento

del proyecto.

El fondo emprender del SENA es una de las opciones mas flexibles, ya que se ajusta a las
necesidades del proyecto. Se tuvieron en cuenta la tasa de interés que ofrecen las entidades,
opciones de pago y el apoyo durante el proceso de inicializacion de la empresa.

El Fondo emprender, otorga créditos de financiamiento a proyectos de emprendimiento
Ilevados a cabo por estudiantes universitarios, egresados y aprendices SENA, hasta por el 100%

del valor de la inversién, siempre y cuando éste genere al menos 6 empleos.

Tabla 31. Fuente de financiamiento.

CAPITAL TASA DE INTERES CUOTAS
INICIAL total MENSUAL

$41.000.000 0,911% 36

Los pagos a capital prestado e intereses se realizaran en un lapso de 36 meses (3 afios), a una
tasa de interés mensual de 0,911%.

Es el cargo anual que se hace para recuperar la inversion en activos (marcas, patentes,
preoperativos), en donde la inversion de dineros ya se realizé en el momento en el momento de
la compra, por lo tanto, al hacer un cargo por el concepto mencionado implica que en realidad no
se esta desembolsando el dinero, sino se esta recuperando. °

A partir de lo anterior, la amortizacion del préstamo viene determinado de la siguiente

manera:

10 Curso de formulacién de proyectos productivos- wwww.mailxmail.com
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Periodos Inicial Interés Amort. Cuota Final
0 $41.000.000,00
1 $41.000.000,00 $373.428,00  $967.492,92 $1.340.920,92 $40.032.507,08
2 $40.032.507,08 $364.616,07  $976.304,85 $1.340.920,92 $39.056.202,23
3 $39.056.202,23 $355.723,89  $985.197,03 $1.340.920,92 $38.071.005,20
4 $38.071.005,20 $346.750,72  $994.170,21 $1.340.920,92 $37.076.835,00
5 $37.076.835,00 $337.695,81 $1.003.225,11 $1.340.920,92 $36.073.609,89
6 $36.073.609,89 $328.558,44 $1.012.362,48 $1.340.920,92 $35.061.247,41
7 $35.061.247,41 $319.337,84 $1.021.583,08 $1.340.920,92 $34.039.664,33
8 $34.039.664,33 $310.033,26 $1.030.887,66 $1.340.920,92 $33.008.776,67
9 $33.008.776,67 $300.643,94 $1.040.276,98 $1.340.920,92 $31.968.499,68
10 $31.968.499,68 $291.169,10 $1.049.751,83 $1.340.920,92 $30.918.747,86
11 $30.918.747,86 $281.607,96 $1.059.312,97 $1.340.920,92 $29.859.434,89
12 $29.859.434,89 $271.959,73 $1.068.961,19 $1.340.920,92 $28.790.473,71
13 $28.790.473,71 $262.223,63 $1.078.697,29 $1.340.920,92 $27.711.776,42
14 $27.711.776,42 $252.398,86 $1.088.522,06 $1.340.920,92 $26.623.254,36
15 $26.623.254,36 $242.484,60 $1.098.436,32 $1.340.920,92 $25.524.818,04
16 $25.524.818,04 $232.480,04 $1.108.440,88 $1.340.920,92 $24.416.377,16
17 $24.416.377,16 $222.384,36 $1.118.536,56 $1.340.920,92 $23.297.840,60
18 $23.297.840,60 $212.196,73 $1.128.724,19 $1.340.920,92 $22.169.116,41
19 $22.169.116,41 $201.916,31 $1.139.004,61 $1.340.920,92 $21.030.111,80
20 $21.030.111,80 $191.542,26 $1.149.378,66 $1.340.920,92 $19.880.733,14
21 $19.880.733,14 $181.073,72 $1.159.847,20 $1.340.920,92 $18.720.885,94
22 $18.720.885,94 $170.509,83 $1.170.411,09 $1.340.920,92 $17.550.474,84
23 $17.550.474,84 $159.849,72 $1.181.071,20 $1.340.920,92 $16.369.403,65
24 $16.369.403,65 $149.092,53 $1.191.828,39 $1.340.920,92 $15.177.575,26
25 $15.177.575,26 $138.237,36 $1.202.683,57 $1.340.920,92 $13.974.891,69
26 $13.974.891,69 $127.283,31 $1.213.637,61 $1.340.920,92 $12.761.254,08
27 $12.761.254,08 $116.229,50 $1.224.691,42 $1.340.920,92 $11.536.562,66
28 $11.536.562,66 $105.075,01 $1.235.845,91 $1.340.920,92 $10.300.716,76
29 $10.300.716,76  $93.818,93 $1.247.101,99 $1.340.920,92 $9.053.614,76
30 $9.053.614,76  $82.460,32 $1.258.460,60 $1.340.920,92 $7.795.154,17
31 $7.795.154,17 $70.998,26 $1.269.922,66 $1.340.920,92 $6.525.231,51
32 $6.525.231,51  $59.431,81 $1.281.489,11 $1.340.920,92 $5.243.742,40
33 $5.243.742,40 $47.760,01 $1.293.160,92 $1.340.920,92 $3.950.581,48
34 $3.950.581,48 $35.981,90 $1.304.939,02 $1.340.920,92 $2.645.642,46
35 $2.645.642,46  $24.096,51 $1.316.824,41 $1.340.920,92 $1.328.818,05
36 $1.328.818,05 $12.102,87 $1.328.818,05 $1.340.920,92 $0,00
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6.6.3. Presupuesto de costos y gastos
Costos directos e indirectos de fabricacion
Se conoce como costos directos e indirectos, todas aquellas erogaciones de dinero que

realizara COHACOL C.I para la exportacion de la harina de fiame.

Tabla 33. Costos directos e indirectos

COSTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DIRECTOS
MATERIA PRIMA $868.531.022  $911.957.574  $957.555.452  $1.005.433.225 $1.055.704.886
DIRECTA
MANO DE OBRA $118.719.552  $124.655.530  $130.888.306  $137.432.721  $144.304.357
DIRECTA
PRESTACIONES $13.040.624 $13.692.655 $14.377.288 $15.096.152 $15.850.960
SOCIALES
PERSONAL
PALLETS $1.000.000 $1.050.000 $1.102.500 $1.157.625 $1.215.506
LOGISTICA (CIF) $7.192.953 $7.552.601 $7.930.231 $8.326.742 $8.743.079
TOTAL, COSTOS  $1.008.484.151 $1.058.908.359 $1.111.853.777 $1.167.446.466 $1.225.818.789
DIRECTOS

COSTOS INDIRECTOS
MATERIA PRIMA $39.107.019 $41.062.370 $43.115.488 $45.271.263 $47.534.826

INDIRECTA

SERVICIOS $13.678.800 $14.362.740 $15.080.877 $15.834.921 $16.626.667
PUBLICOS

ARRIENDO $36.000.000 $37.800.000 $39.690.000 $41.674.500 $43.758.225
TOTAL, COSTOS $88.785.819 $93.225.110 $97.886.365 $102.780.684  $107.919.718
INDIRECTOS

TOTAL $1.097.269.970 $1.152.133.469 $1.209.740.142 $1.270.227.150 $1.333.738.507

Total de costos operativos

Tabla 34. Costos operativos total

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS
DIRECTOS $1.008.484.151 $1.058.908.359 $1.111.853.777 $1.167.446.466 $1.225.818.789
COSTOS $88.785.819 $93.225.110 $97.886.365  $102.780.684  $107.919.718
INDIRECTOS O e DA Y e
TOTAL,
COSTOS $1.097.269.970 $1.152.133.469 $1.209.740.142 $1.270.227.150 $1.333.738.507

OPERATIVOS
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Gastos administrativos

Se identificaron como gastos administrativos, los sueldos del personal administrativo,

prestaciones sociales y el gasto del auxiliar de contabilidad.

Tabla 35. Gastos administrativos

GASTOS & o - ~ -
ADMINISTRATIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldo gerente $38.400.000 $40.320.000 $42.336.000 $44.452.800 $46.675.440

Prestaciones sociales  $8.384.000 $8.803.200 $9.243.360 $9.705.528 $10.190.804

Auxiliar Contable $12.591.724 $13.221.310 $13.882.376 $14.576.495 $15.305.319

TOTAL $59.375.724 $62.344.510 $65.461.736 $68.734.823 $72.171.564

Gasto de ventas

Se identifican como gastos de venta, los sueldos del departamento de ventas, y plan anual de

publicidad que realice la empresa.

Tabla 36. Gasto de ventas

GASTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Per\slg;‘f; de  $52.800.000 $55.440.000 $58.212.000 $61.122.600 $64.178.730
Prgztc""i;'lgges $11.857.448 $12.450.320 $13.072.836 $13.726.478 $14.412.802
Plan de
publicidady ~ $1.300.000  $1.365.000 $1.433.250 $1.504.913 $1.580.158
promocion

TOTAL $65.957.448 $69.255.320 $72.718.086 $76.353.991 $80.171.690

Gastos financieros

Los gastos financieros corresponden al valor del interés por el crédito financiero, necesario
para cubrir la inversion inicial. Los gastos financieros del primer, segundo y tercer afio, tienen un

valor de $7.273.153,16 pesos, distribuidos de la siguiente forma:

Tabla 37. Gastos financieros

ANO 1 ANO 2 ANO 3
$3.881.524,76 $2.478.152,60 $913.475,80
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Total de gastos operativos

Tabla 38. Gastos operativos

Afno 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 ANo 5

Gastos

administrativos $59.375.724  $62.344.510 $65.461.736  $68.734.823  $72.171.564

Gastos de ventas  $65.957.448  $69.255.320 $72.718.086  $76.353.991  $80.171.690

Gastos

financieros $3.881.525  $2.478.153  $913.476 $0 $0
TOTAL,

GASTOS $129.214.697 $134.077.983 $139.093.298 $145.088.814 $152.343.254
OPERATIVOS

6.6.4. Precio de venta
El precio del producto estara determinado por el valor que se encuentran en los existentes, es

decir, se investigaron los precios de venta para cada producto en diferentes tiendas ubicadas en el
estado de florida considerados “competencia”. Sin embargo, como este sera exportado, incurren
algunos costos logisticos y de transporte que deben ir incluidos dentro del precio de venta del

producto. También se determind un precio de venta sugerido al distribuidor y también al pablico.

Tabla 39. Precio de venta

CONCEPTO COSTO POR COSTO
TONELADA LIBRA
Costos Logisticos y de transporte $ 7192953 $ 3.596
Costos mercancia $ 7.720.000 $ 3.860
Costos Indirectos $ 2.480.000 $ 1.240
TOTAL, COSTOS $ 17.392.953 % 8.696
MARGEN DE RENTABILIDAD $ 4.348
PRECIO DE VENTA AL DISTRIBUIDOR $ 13.045
PRECIO SUGERIDO AL PUBLICO $ 18.263

6.6.5. Presupuesto de ingresos
Teniendo en cuenta el precio de venta unitario del producto y la demanda pronosticada a 5

afios, los ingresos por venta de COHACOL CI estarian presupuestados de la siguiente manera.



Tabla 40. Presupuesto de ingresos
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Afo 1 ARfo 2 Afo 3

Afo 4

ARfo 5

VENTAS  $781.677.920 $820.761.816  $861.799.907

$904.889.902

$950.134.397

Nota: Proyectando un crecimiento anual de las ventas de un 5%



6.6.6. Flujo de caja proyectado

Tabla 41. Flujo de caja proyectado

COHACOL S.AS

Flujo de caja

95

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Saldo inicial 32.606.485 - 14915801 - 23.796.811 - 31.025.700
Ingresos

Ventas en efectivo $ 1.302.796.534 $  1.425.389.687 $ 1.559.518.857 $ 1.706.269.581 $ 1.866.829.549
Total, Ingresos $ 1.302.796.534 $ 1.425.389.687 $ 1.559.518.857 $ 1.706.269.581 $  1.866.829.549
Egresos

Compra de mercancia $ 868.531.022 $ 950.259.792 $ 1.039.679.238 $ 1.137.513.054 $ 1.244.553.033

Pago de némina $ 220.800.000 $ 232.060.800 $ 243.895.901 $ 256.334.592 $ 269.407.656

Pago de Seguridad social $ 115.089.175 $ 119.922.920 $ 124.959.683 $ 130.207.989 $ 135.676.725

Pago de servicios publicos $ 13.678.800 $ 14.253.310 $ 14.851.949 $ 15.475.730 $ 16.125.711

Pago de Arriendos $ 36.000.000 $ 37.512.000 $ 39.087.504 $ 40.729.179 $ 42.439.805
Total, Egresos $ 1.254.098.997 $ 1.354.008.821 $  1.462.474.274 $ 1.580.260.545 $ 1.708.202.929
Flujo de caja econémico $ 48.697.536 $ 71.380.866 $ 97.044.583 $ 126.009.036 $ 158.626.620
Financiamiento

Pago de préstamos $ 16.091.051 $ 16.091.051 $ 16.091.051 $ 16.091.051 $ 16.091.051
Total, Financiamiento $ 16.091.051 $ 16.091.051 $ 16.091.051 $ 16.091.051 $ 16.091.051
Flujo de caja financiero 32.606.485 $ 55.289.815 $ 80.953.532 $ 109.917.985 $ 142.535.569
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6.6.7. Valor presente neto (VPN) y Tasa interna de retorno (TIR)

Tabla 42. Valor presente neto (VPN) y Tasa interna de retorno (TIR)

INV. INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
-$ 40.107.019 32.606.485 55.289.815 80.953.532 109.917.985 142.535.569
TASA 0
DESCUENTO 50%
TIR 123%
VAN $70.672.431,37

Gracias a que el resultado del valor actual neto resultd positivo, y la tasa interna de retorno,

mayor a 100%, se puede deducir que el proyecto es completamente viable.
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7. CONCLUSIONES

Después de un determinado proceso de investigacion, acerca de los aspectos generales de un
producto considerado como uno de los mas cosechados y abundantes dentro de la region caribe
colombiana, de igual manera, el mas demandado en algunos de los estados mas significativos de
los Estados Unidos. Por un lado, se definid la situacién de Colombia con respecto al sector
agroindustrial y la produccion predominante del fiame que llevaria a considerar la idea de
transformarlo en harina, debido a su practicidad y eco amabilidad; por otro lado, las
caracteristicas del mercado objetivo que apetece productos de origen natural.

Todo lo anterior llevo a desarrollar un estudio profundo donde sobresalié la metodologia, en
el cual se tuvo en cuenta los procesos de recopilacion, verificacion y analisis de datos
estadisticos que incurririan en los resultados; un estudio de mercado que analizé el tipo de
mercado abastecer, una matriz FODA, donde se obtuvieron los factores internos y externos que
son benéficos para el proyecto, un estudio técnico que permitioé determinar la localizacion que
tendra la empresa para la efectiva labor de sus operaciones, un plan exportador que denoto el
mejor camino y condiciones de acceso de entrada al mercado de Estados Unidos, y por ultimo,
un estudio financiero que ayud6 a medir e indicar por medio de la VAN y la TIR, los flujos de
los futuros ingresos y egresos que tuvo el proyecto, y también indicar si este era rentable o no.
Por ende, desde el punto de vista de cada uno de los estudios desarrollados se llegé a la
conclusion que se cumplen con todas las condiciones que se necesitan para que este sea

ejecutado exitosamente, dado que este resultd totalmente viable.
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ANEXQOS

ANEXO A. Formato de encuesta

ENCUESTA DE COMERZALICION DE HARINA DE NAME

Por favor completar esta breve encuesta.

La informacion que nos ha facilitado sera utilizada para determinar el grado de aceptacion en el
mercado de una harina a base de fiame.

La encuesta toma alrededor de cinco minutos.

Gracias.

Tipo de empresa: sefiala con una X la actividad comercial de su empresa.
e Tienda mayorista
e Distribuidor

Correo electronico de la empresa

De acuerdo con la informacion descrita anteriormente, por favor responda las siguientes
preguntas:

1. ¢Actualmente en su empresa comercializa algun tipo de harina?

Si No

2. ¢Sabia usted que la harina de fiame posee propiedades nutritivas que pueden prevenir la
diabetes?

Si No

3. ¢Estaria dispuesto a vender harina a base de fiame?

Si___no

4. ¢Cudles aspectos toma en cuenta usted, al momento de comprar este tipo de productos?

A. Calidad del producto.
B. Margen de utilidad.
C. Empresa de donde proviene.

5. ¢Con que frecuencia en su empresa los clientes compran harina?
A. Una vez ala semana

B. Cada dos semanas
C. Unavez al mes
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D. Cada dos meses

¢ Qué tipo de presentacion suelen utilizar las harinas?

500gr

1000gr
1500gr
2000gr

COow>

¢ Cuél es el precio promedio al que suele usted vender este tipo de producto?

Menos $2 USD

Entre $2 USD y $4 USD
Mayor de $4.50 USD
Menor a $5 USD

¢ Cuanto es el tiempo de duracién de los productos de harina en los stands de su empresa?

A. 8dias
B. 15 dias
C. 30dias
D. 60 dias

¢ Cuél medio de comunicacion emplea su empresa para dar a conocer al consumidor su
portafolio de productos?

Anuncios Comerciales
TV

Internet

Mail

Periodicos

moowp

iMUCHAS GRACIAS!
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ANEXO B. Resultados de las encuestas

Select the type of the company/Seleccione el tipo de empresa (20 =spus=izz

@ Distributor Distribuidor
@ Whnolessle StoreTiends Mayarista

1.Do you currently sell any type of flour?/Actualmente en su empresa
comercializa algun tipo de harina?

30 respuestas

@ Wes/Si
@ Mono

2. Did you know that yam flour has nutritional properties that can prevent
diabetes? / ;Sabia usted que la harina de fiame posee propiedades nutritivas
que pueden prevenir la diabetes?

30 respuestas

@ Wes/SI
@ Mo'No




3. Would you be willing to sell flour made from yam?/; Estaria dispuesto a
vender harina a base de fiame?

29 respuestas)

@ ez
@ MoNo

4, What aspects do you consider when purchasing these products?/;Qué
aspectos toma en cuenta usted, al momento de comprar este tipo de
productos?

] ot o
<0 respueEstas)

@ Calidad del producto/Product quality
@ Porfit margin'Margen de Utilidad

@ Cornpary where it comes from/
Ernpress de donde proviene

5.How often do customers consume flour in your company?/ ;Con que
frecuencia en su empresa los clientes consumen harina?

2B respuestas)

@ Once in a week/Una vez a la semana
@ Every two wesks/Cada dos semanas
@ Once in & month/Uns vez al mes

@ Every two mionths/Cads dos meses

103



6. What kind of presentation usually use the flour?/;Qué tipo de presentacion
suelen usar las harinas?

T s -
o2 respuestias)

@ 1 Pounds/1Libra

@ 2 Pounds/Z Libras
@ 2Pounds/3 Libras
@ 5Pounds.’5 Libras

7. What is the average price at which you usually sell this type of proeduct?/
¢ Cudl es el precio promedio al que suele usted vender este tipo de producto?

30 respuestas)

@ Less than § 2/ Menos de 52

@ Between 52 and 54/ Entre 52 v 54
545

@ Nore than 5 4.5/ Mayor de 54.5
@35

104
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ANEXO C. Recetas y preparaciones con la harina de fiame

LS
RECETARIO HARINA DE NAME T -

RECETA 1: MOTE DE QUESO CRIOLLO CON
HARINA DE NAME

INGREDIENTES:

HARINA DE NAME

QUESO COSTENO SEMI DURO
AJO

AJI DULCE

TOMATE

CEBOLLA ROJA

SAL

SUERO COSTENO

© N o g ~ w bdhoPE

PREPARACION:

SALTEAR EL LOS VEJETALES JUNTOS CON EL AJO Y LA SAL AL GUSTO, EN UNA
CACEROLA HERVIR EL AGUA HASTA LLEGAR A SU PUNTO DE EBULLICION
LUEGO AGREGAR HARINA DE NAME DEJAR HERVIR AGREGAR EL QUESO
COSTERNO POR ULTIMO INTRODUCIR LOS VEJETALES SALTIADOS (RATIFICAR
SASON).

CREADA POR:
CHEF GERMAN BUELVAS (HOTEL REGATA CARTAGENA)
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RECETARIO HARINA DE NAME

RECETA 2: GALLETAS DE NAME NAVIDENAS
CON CHOCOLATES

INGREDIENTES:

HARINA DE NAME
MATEQUILLA

AZUCAR PULVERIZADA
HUEVO

SAL

POLVO DE HORNIAR
ESENCIA DE MANTEQUILLA
COCOA

LECHE

© © N o o B~ w DR

PREPARACION:

BATIR TODOS LOS INGREDIENTES AL TIEMPO HASTA CREAR UNA MASA
COMPACTA LUEGO ESTIRAR LA MASA, ARMAR LAS GALLETAS Y HORNIAR
PRUDENTEMENTE.

CREADA POR:
CHEF GERMAN BUELVAS (HOTEL REGATA CARTAGENA)
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RECETARIO HARINA DE NAME

RECETA 3: LANGOSTINOS ENCOCADOS CON HARINA
DE NAME

INGREDIENTES:

LANGOSTINOS U15
SAL

PIMIENTA

ZUMO DE LIMON
AJO

HARINA DE NAME
COCO RAYADO
ACEITE DE OLIVA

© N o g ~ b oPE

PREPARACION:

SASONAR LOS LANGOSTINOS CON SAL, PIMIENTA, AJO Y ZUMO DE LIMON
LUEGO PASAR LOS LANGOSTINOS POR LA MEZCLA DE HARINA DE NAME Y COCO
RAYADO POR ULTIMO INTRODUCIR LOS LOS LANGOSTINOS EN EL ACEITE DE
OIVA EN ALTA TEMPERATURA.

CREADA POR:
CHEF GERMAN BUELVAS (HOTEL REGATA CARTAGENA)
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RECETARIO HARINA DE NAME

RECETA 4: TORTA NAVIDENA CON HARINA DE
NAME Y FRUTOS SECOS

INGREDIENTES:

HARINA DE NAME
AZUCAR

HUEVO
MANTEQUILLA
FRUTOS SECOS
ESENCIA DE VAINILLA
POLVO DE HORNIAR

N o g &~ w N oPRF

PREPARACION:

BATIR LA MANTEQUILLA CON LA AZUCAR HASTA HOMOGENIZAR LUEGO
AGREGAR HUEVOS POCO A POCO Y POR ULTIMO ANADIR HARINA DE NAME
CERNIDA CON SAL, POLVO DE HORNEAR, FRUTOS SECOS, ESENCIA DE VAINILLA.

CREADA POR:
CHEF GERMAN BUELVAS (HOTEL REGATA CARTAGENA)
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RECETARIO HARINA DE NAME

RECETA 5: MILANESA DE PESCADO CON
HARINA DE NAME

INGREDIENTES:

FILETE DE PESCADO
SAL

PIMIENTA

ZUMO DE LIMON
AJO

HARINA DE NAME
HUEVO

MIGAJAS DE PAN
ACEITE

© © N o o B~ w DR

PREPARACION:

SASONAR EL PESCADO CON LA SAL, PIMIENTAS, AJO Y ZUMO DE LIMON LUEGO
PASAR POR LA HARINA DE NAME, HUEVO Y MIGAJAS DE PAN POR ULTIMO
INTRODUCIR EN EL ACEITE.

CREADA POR:
CHEF GERMAN BUELVAS (HOTEL REGATA CARTAGENA)



ANEXO D. Certificado de origen

ACUERDO DE PROMOCION COMERCIAL COLOMBIA - ESTADOS UNIDOS
UNITED STATES — COLOMBIA TRADE PROMOTION AGREEMENT

CERTIFICADO DE ORIGEN / CERTIFICATE OF ORIGIN

1Rz sackal, dreccion, teléfono y cormeo eleconico del @ xportador : 2 Ponodo cublono | Blarket parod:
Exporter 's kgl name, addess. lephone and o-mal
Desdo (DOWIWAA) / From MWIMDOYY):
Hasta (DOMAMAA) ! To (MMTDDIYY):
3 Raxtn sockl. drecadn, teledono y comeo eleconico dol producior: 4. Raxtn sodal dreccion, ek ono y Comeo electr &ni oo Impor tador :
Producer’s legal name, address, telephone and omal mportar's legal name address, | telephone and e mall
6. Clasficacion 7.Cmeno 8.Vakor Cortenico 9. FachraNo. [10.Pais de Ongen |
5. Descripeion def {as) mercand as|s) / Desaripion of goods Ararcelana ! Proferencial ! Regonal { Fecha/ Coureryof Orign
HS Tan# Preference Crierion| Regional Vae rrcice. No.
Cassficaton Cortiort Date
11.G 1de Origen | C: of Origin

Declaro byjo b gravedad do pramentoque | 1 cenify that:

La ink en este L] ¥ exacta, y me hago resporsable de cenpdw lo aquideckrado. Estoy consdente que sy
resporsable por cualquier declamacion falsa u emscn hedna eno relacionada con o presente certificado. | The Information on this certficate 15 true and
accurate and 1 assume the respongbilky for prowding such representations. | understand that | am lable for any falso statoments o material omisions
made on or in connedtion with this cortficate .

Mo comprometo 2 consenar y presentyr. en cso de ser requerido, los documentcs que ol del pr certficado, asl
como a notficar por escto a todas las personas a quenes se lo enregue, de culiquier camblo que pudena afectar la exacind o valdez ool miamo. /1
agree tomantan and present Upon reque R, documen tlon Necessary 1o support this cortficate . and to inform, In witing, al persons to whom the certificate
was ghen of any changes that could affect the accuacy or valdity of this cortificato.

Las mercandas son orignanas dol terkono de las partes y cumplen con los requiskos de orlgen que les son aplicables conforme Al Acuerdo de Promocion
Comeraal Colombia - Estados Unidos. / The goods ariginated in the torntory of the paties. and comply wih the origin requrements gpeciied for those
goods inthe Colombla - United States Trade Promotion Agreement.

Las mercancias no han gdo objeto de procesamiento uterior o de cualquier ora operaddn fuera de los tertonos de las Partes. salvo en los casos
establoados on el Articuo 4.13. / The goods undergoes no further production or other cperation cutside the teritores of the Parties unkess specifcaly
exempted in Artide 4. 13

Esta cortificaadn se componede  hojas, Incluyendo todos 25 anexos. / Thiscertificato corslst  pages, Incuding atachments.
Fima autorizada / Authorzed signature: Nombre de la empresa ( Compary s name:

Nombre | Name: Camgo The:

Focha (ODAWAWAA) ! Date (MWD DYYY): Teléforo y fax ! Telephone and Fax:

12 Observaciones | Remarks:
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ACUERDO DE PROMOCION COMERCIAL COLOMBIA - ESTADOS UNIDOS
INSTRUCCIONES RELATIVAS AL CERTIFICADO DE ORIGEN

Para los fines de solicitar un trato arancelario preferencial, este certificado debera ser llenado compl y de legible por el

importador, exportador o productor de la ia. El importador sera responsable de presentar el certificado de origen para solicitar tratamiento
preferencial para una mercancia importada al territorio de una parte.

Campo 1:

Campo 2:

Campo 3:

Campo 4:

Campo 5

Campo 6:

Campo 7:

Campo 8:

Campo 9:

Campo 10:

Campo 11:

Campo 12:

Indique el nombre o Razén Social, la direccién (incluyendo el pais) del exportador, si es diferente al productor; asi como el su nimero de
teléfono y correo electrénico, si son conocidos.

Si el certificado ampara varios embarques de mercancias(s) idénticas, tal como se describe en el Campo 5, que son importadas en
Colombia o los Estados Unidos dentro de un periodo especifico de tiempo (maximo 12 meses). "Desde” es la fecha a partir de la cual el
certificado sera aplicable respecto de la(s) mercancia(s) amparadas por el certificado (puede ser previo a la fecha de la firma de este
Certificado). "Hasta" es la fecha en que expira el periodo que cubre el certificado. La importacion de una(s) mercancia(s) para el cual se
solicita trato arancelario preferencial con base en este certificado, debe efectuarse entre estas fechas.

Si existe un solo productor, indique el nombre o razén social, la direccion (incluyendo el pais), como se sefiala en el Campo 1, de dicho
productor. Si en el certificado se incluye a mas de un productor, indique *VARIOS" y adjunte una lista de todos los productores,
incluyendo su nombre o razén social, su direccion (incluyendo el pais), en referencia a la(s) mercancia(s) descritas en el Campo 5. Si
desea que esta informacion sea confidencial, se acepta anotar *DISPONIBLE A SOLICITUD DE LA ADUANA®. Si el productor y el
exportador son la misma persona, llene el campo anotando "IGUAL'. Si el productor es desconocido, se acepta indicar
*DESCONOCIDO".

Indique el nombre o razén social, la direccion (incluyendo el pais) asi como el nimero de teléfono y correo electrénico.

Descripcion completa de cada mercancia. La descripcion debera ser lo suficientemente di
mercancia contenida en la factura y el Sistema Armonizado (SA).

para relacionar la d ipcion de la
Para cada mercancia descrita en el Campo 5, identifique la clasificacién arancelaria en la nomenclatura a seis (6) digitos correspondientes
a la clasificacion arancelaria del Sistema Armonizado (SA).

Para cada mercancia descrita en el Campo 5, indique qué criterio: a, b.i)., b.ii)., o ¢), aplica. Las reglas de origen se encuentran en el
Capitulo 3 (Textiles y Confecciones) y Capitulo 4 (Reglas de Origen y Procedimientos de Origen) Anexo 3-A Reglas Especificas de origen
del Sector Textil y del Vestido y el Anexo 4.1 Reglas de Origen Especificas del Acuerdo. Con el fin de solicitar el trato arancelario
preferencial, cada mercancia debe cumplir con alguno de siguientes criterios:

(a) La mercancia es obtenida en su totalidad o producida enteramente en el territorio de una o méas de las Partes;

(b) La mercancia es producida enteramente en el territorio de una o mas de las Partes; y

i) Cada uno de los materiales no originarios empleados en la produccion de la mercancia sufre el correspondiente cambio
en la clasificacién arancelaria especificado en el Anexo 4.1, o en el Anexo 3-A (Reglas especificas del sector textil y
del vestido), o

ii) La mercancia, de otro modo, satisface cualquier requisito de valor de contenido regional aplicable u otros requisitos

especificados en el Anexo 4.1 0 en el Anexo 3-A (Reglas Especificas del sector textil y del vestido)

(c) La mercancia es producida enteramente en el territorio de una o mas de las Partes, a partir exclusivamente de materiales
originarios.

Para cada mercancia descrita en el Campo 5 indique "NO", si la mercancia no esta sujeta a un requisito de Valor de Contenido Regional
(VCR). Si la mercancia esta sujeta a dicho requisito, identifique el método de célculo utilizado:

(1) Método de reduccion del valor
(2) Método de aumento del valor
(3) Método de costo neto

Si el certificado ampara solo un que de r ias, incluya el nimero de la factura comercial. Si es desconocido, indique otro
numero Unico de referencia, como el nimero de orden de embarque, el nimero de orden de compra o cualquier otro nimero que permita
identificar las mercancias.

Indique el nombre de pais de origen: "COL" para las mercancias originarias de Colombia y exportadas a los Estados Unidos. "US" para
todas las mercancias originarias de los Estados Unidos y exportadas a Colombia.

Este campo debe ser completado, firmado y fechado por el emisor del certificado de origen (importador, exportador o productor). La fecha
debe ser aquélla en que el Certificado haya sido llenado y firmado.

Este campo soélo debera ser utilizado cuando exista alguna observacion en relacion con este certificado, entre otros, cuando la(s)
mercancia(s) descrita(s) en el campo 5 haya(n) sido objeto de una resolucién anticipada o una resolucién sobre clasificacion o valor de los
materiales, indique la autoridad emisora, nimero de referencia y la fecha de emision.
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ANEXO E. Formato declaracio6

n de exportacion

112

YDIAN|

1. Afio

Espacio reservado para la DIAN

ML=

Vidio ince g Fprmses. Servess y Contel Aderetasds

Declaracion de Exportacion

‘ 4. Numero de formulario

79. Total series 80. Total nimero de bultos

. |30 Tipode | 1. Numero de identificacién 6.DV. |7. Primer apelido 8. Segundo apellido 9. Primer nombre 10. Otros nombres
§ |
8 P — e el i i
g. 11. Razon social
I}
. 24. Tipo de | 25. Numero documento de identificacion 26. DV. |27. Primer apellido 28. Segundo apellido 29, Primer nombre 30. Otros nombres
e
= L |
% |31. Razén social
e
%Irlr?gn?s 33. Numero documento de identificacion [34. Primer apellido 35. Segundo apellido 36. Primer nombre 37. Otros nombres
|
. !
g 38. Razén social
%
8 39. Domicilio destinatario 40. Ciudad
41. Clase DEX Cod. |42. No. Formulario anterior 43. Tipo de diligenciamiento Cod.
(a4, T 47. No. Programa es| de muestras | 48. No. Autonizacion de
44. Tipo despacho Cod. | 45. Tipo de comeccion Cod. [46.No. Referencia (37 Mo. Frograma especial de mus o e
Ty e = =5 e — I= =l = e
g |49. Régimen aduanero Céd. | 50. Aduana despacho Cod. |p1;God- Pais ‘gg,gggege; ion
g
55. Cad. Natural 56. Cod.
'g 53. Tipo de datos Cod. | 54. Tipo de embarque Cod. | pansaccion rieTR | olenms | 57- Lugar de entrega
58.C8d Moneda 59, valor factura en maneda de transaccion | 60. Tasa de cambio [61. Forma e pago Cod: [ 52, Cankidad de pagos
ggl;‘m fer. pago s&"‘gfﬁi‘gg alamano: (g5 g . 67. Modo de transporte Cod. | 68. Tipo de carga Cod.
) S| NO S| No | | NO
@ 169, Aduana de salida Cod. |70. Pais destino final Cod. |71. Cad. Lugar destino final
£l
-8
72. Valor total FOB USD 73. Valor total fletes USD 74. Valor total seguros USD 75. Valor total otros gastos USD
£
s
;‘EE 76. Valor total exportaciones USD 77. Valor a reintegrar USD 78. Total valor agregado nacional USD
°

Totales para control

81. Total peso bruto kgs.

82. No. Autorizacion embarque

®
g 86. Nombre funcionario responsable
x |-
g 87. Cargo.
T o
88 Tipode 189, No. del de i

83. Fecha autorizacion embarque | 84. No. Solicitud autorizacion de embarque 85. Fecha solicitud autorizacion embarque

L L + 1 L L

| Firma funcionario responsable

90. No. Radicacion

Firma de quien sucribe el documento

1001. Apellidos y
nombres

1002. Ti
doc. bt

1003, No.
Idoepmmmcnén _

1005. Cod. Representacion |
1006. Organizacion

1004. DV 997. Fecha declaracion exportacion
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ANEXO F. Formato BL (Bill Of Lading) — conocimiento de Embarque

OCEAN BILL OF LADING

NOT NEGOTIABLE UNLESS CONSIGNED “TO ORDER™

Shipper

Consignee (if “To Order” so indicate)

B/L No.
RECEIVED by the Carrier the Goods as specified below in apparent good order and
condition unless otherwise stated, w?;“ to such place as agreed,

or permitted herein and subject to all i
on the front and reverse of this Bill of Lading to which the Merchant agrees by

uccepting this Bill of Lading, any local priviledges and castoms notwithstanding.
| ven below are stated and the weight, measures,
Noﬂfyparty(No 1aim shall attach for faflure to tify) quuthy mndi on, contents and value o Iln are unknown to the Carrier
Vessel / Voy. No: Place of receipt
Port of loading Port of discharge
Place of delivery No. of original Bill of Lading
Marks/Numbers No. of packages Description of goods Gross weight  Measurement
|
| Freight and chinrges Prepald Collect Excess value declaration as per clause 11.4
| e R s e
mﬂhh: the other(x), if -\m void, i
Freight payable at Number of Original B/L(s) Place & date of Issue
SHIPPED ON BOARD DATE Stamp & signature of the Carrier or its agent
AIR SEA WORLDWIDE COSTA RICA S.A. OR ITS AGENT
JURISDICTION AND LAW CLAUSE e
of COSTA RICA mew'hm e brongis o tho Cony
in COSTA RICA snd g oher
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ANEXO G. Formato Factura comercial de exportacion

Factura Comercial de Exportacion

Datos del Exportador (Shipper Exporter) # de Factura (Comercial Invoice N°)

# de Orden B/LAWD N°

Pais de Origen Fecha de Embarque
Consignatario (Consignee) Términos de Pago (Terms of Payment)

Referencias Exportacion (Export References)

Intermediario {Intermediate Consignee)

Embarcador (Forwarding Agent) Puerto de Embarque (Port of Embarkation)

Referencia Linea (Exporting Carrier Route)

Este documento describe la Venta y Términos de Pago. (This document describes the Sale and Terms of Payment.)

Packs Cantidad Peso Neto| Peso Bruto |Descripcion de Mercaderia (Description of | Precio Unitario Precio Total
“| (Quantity) | (Net WT.) | (Gross WT.) Merchandise) {Unit Price) (Total Value)
Marcas en Bultos (Package Marks) Cargos Adicionales (Misc. Charges)
Total Factura (Invoice Total)

Certificaciones (Certifications)

Autorizacion (Authorization)
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ANEXO H. Seguro de la mercancia

POLIZA DE SEGUROS DE CAUCION
PARA GARANTIAS ADUANERAS DE ACTUACION

CONDICIONES PARTICULARES
- I mm:}ccuoec ulo N - "';;':‘ POLIZA N* HENGVACTIN Fanin

TOMADOR ( AGENTE ACTUANTE )
l——ni(c_mwm l TRATRIGS PRt [ [

COMPANIA DE SEGUROS ( ASEGURADOR )

REEG N
= TAZUR SN AR WELLESD ¥ NRASIE [CE o e
PRODUCTOR 4z
| RAZDN SOGIK. § APELLDO ¥ WOABRE VATRIZULA N cuT
ACTUACION GARANTIZADA
TIPO DE AGENTE CLASE Df GARANTIA DOMICILIO DESOSITO FISCAL
DLoCRPLON ] TR CODA0
SUMA MAXIMA ASEGURAUA GASTOS DE ADOUISICKON GASTOS D& EXPLOTACION
L woan DA - =) [ WO
COASEGURADORES
Costoguraceres Compatia Picto,
TUTT, PEza Sama NGxmna Aseg#ads Tipo ce Noneda

El Asegurador, con #rregio 2 las Condciones Genetalas que forman pane de esa pbia y 8 s pacculanes qui segudamanta e detalian. asaguia a
13 ADMINISTRACION TEDERAL OE INGRESOS PUBLICOS (6l Aseg.rads) con domiciio en Hiphlta Yagowen 370, Cutsd Auténoma Se Buenas

Queda especialmonte o1venido qui ¢l Aseguradar ek con ks NEINCOS ¥ 00 UN MAdD on Que rasue obigadd el Torador o
E/ presente seguio regirh desds L focha de incio de wiensa hasia 1p extnodn de las cbiigaciones del tomader

Lugar y fecha de emision

Inicio de vigencia Vencimiento

Buenos Aires,

LOS 250y wankas pOYan SCICAG Mormacitn anfe G SuperrieaoRocia o SHEans o8 15 NACEHN Cov) reSm) 3 G ST sovomicn S s o b
Cudad Auténoma de Buancs Avas O teeOncamente Al N° 43384000 0 par (el & www 380 §Or &
£31a pdiza hs 3k avabads por & Suparntentancis de Seguros o¢ (3 Nscdn



ANEXO I. Manual de funciones

1Al

COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL

COHACOL CI

Colombia

Comercializadora de Harinas Alternativas de | Versién: 00

C-MD-001

MANUAL DE FUNCIONES

REGISTRO DE CAMBIOS
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Version No.

CAMBIO REALIZADO

VIGENCIA DESDE

00

Primera emisién del Documento

25/09/2016




e COHACOL Cl C-MD-001
. Comercializadora de Harinas Alternativas de | Versién: 00
Colombia

MANUAL DE FUNCIONES

OBJETIVO
El manual de funciones ha sido elaborado, con el fin de contribuir al desarrollo de la

mision y la visién de la compaiiia, a partir de un enfoque sistémico, desde el cual se pretende

117

que, con la definicion de los perfiles por competencia, COHACOL CI logre la eficiencia de su

gestion.

Este documento describe los cargos contemplados en el organigrama, delimita las
funciones correspondientes a cada cargo, define perfiles por competencia, es un instrumento
orientador al personal nuevo vinculado e informa a los trabajadores sobre sus labores.
ALCANCE

Este documento aplica a todo el personal vinculado laboralmente en la empresa.
DESCRIPCION

La gerencia general De COHACOL Cl, respondiendo a la necesidad de estructurar y
consolidar el desarrollo organizacional, presenta el Manual de Funciones, el cual esta
encaminado al mejoramiento de la eficiencia en las gestiones administrativas, logisticas y
operativas que se desarrollan, ademas es una herramienta de consulta que permite establecer
claridad en las funciones desempefiadas por cada uno de los empleados vinculados en la

empresa.

Es importante anotar, que la informacion contenida en este manual ha sido producida en

funcidn de las necesidades de todo el personal y consecuente con la estructura organizacional

puestos de trabajo. Su correspondencia con la realidad, permanencia y actualizacion, debe ser

y
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tarea de cada uno de nosotros; en tal virtud, somos los trabajadores de COHACOL CI los
responsables de mantenerlo vigente y actualizado e informar los cambios e inconsistencias, que

se presenten en el ejercicio de nuestras funciones.



\’COMERC]AUZj)ﬁ\JiER‘IACIDNAL CO HACOL CI C-M D-Ool
Comercializadora de Harinas Alternativas de | Versién: 00
Colombia
MANUAL DE FUNCIONES
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
@ 0" ®
ASAMBLEA DE ACCIONISTAS
4
GERENCIA GENERAL
" DEPARTAMENTO
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO  ADMINISTRATIVO
OPERACIONES COMERCIAL . B2 7y FINANCIERO

LOGISTICA CONTROL MARKETING COMPRASY CONTABILIDAD  JURIDICA RRHH

DE CALIDAD VENTAS
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4 gf"A‘ COHACOL CI C-MD-001
5 - Comercializadora de Harinas Alternativas de | Versién: 00
Colombia
MANUAL DE FUNCIONES

GERENCIA
CARGO Gerente
AREA Gerencia
DEPENDENCIA O LINEA | No aplica
SALARIO BASICO $ 3.200.000
JEFE INMEDIATO Asamblea General
PERFIL DEL CARGO
EDUCACION Titulo de formacion universitaria en Administracion de Negocios

Internacionales

FORMACION Acreditar y/o demostrar dominio del idioma ingles.

Conocimientos en formulacion y evaluacion de planeacion logistica
HABILIDADES Calidad del trabajo, trabajo en equipo, confiabilidad, iniciativa,
comunicacion laboral, compromiso, tratamiento de la informacion,
cumplimiento de normas, supervision, liderazgo, toma de
decisiones, relaciones interpersonales, negociacion, aprendizaje
continuo, autocontrol.

EXPERIENCIA 3 afos

FUNCIONES DEL CARGO

e Asegurar que las relaciones de la empresa con sus 6rganos (Asamblea General, areas
directivas y demas) sean adecuadas y cumplan con los procedimientos estatutarios.
e Planear, organizar, controlar y llevar la direccion de la empresa.
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S ’EOP1ERCIAU21D(ﬁVfERNACIONAL ‘ CO HACO L C I

Comercializadora de Harinas Alternativas de
Colombia

C-MD-001
Version: 00

MANUAL DE FUNCIONES

AUXILIAR CONTABLE

CARGO Auxiliar Contable
AREA Contabilidad
DEPENDENCIA O LINEA | Dpto. Administrativo
SALARIO BASICO $850.000

JEFE INMEDIATO Gerente

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION

Técnico en Contaduria

FORMACION

Manejo de sistemas contables (SAP, ZEUS)

HABILIDADES

Eficiencia, responsabilidad

EXPERIENCIA

3 afios

FUNCIONES DEL CARGO

e Entrega de estados de cuenta por cliente semanal.

e Entrega de estados de cuenta por proveedor semanal.
e Reportes de ingreso y egresos mensuales.

e Liquidacién de némina.

e Presupuesto mensual.

e Liquidacién seguridad social empleados.

e Ingreso de facturas al sistema.
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| oo COHACOL Cl C-MD-001

Comercializadora de Harinas Alternativas de | Versién: 00
Colombia

MANUAL DE FUNCIONES

COORDINACION DE OPERACIONES LOGISTICAS

CARGO Agente Logistico
AREA Logistica
DEPENDENCIA O LINEA | Dpto. de Operaciones
SALARIO BASICO $1.100.000

JEFE INMEDIATO Gerente general

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION | Administrador de Negocios Internacionales

FORMACION | Auto control en situaciones de estrés, buena comunicacion con las
personas a su cargo excelente relaciones con clientes y proveedores

HABILIDADES | Manejo de la plataforma de los diferentes puertos, manejo de tokems
entregados por los puertos.

EXPERIENCIA | 3 afios

FUNCIONES DEL CARGO

122

e Ejecutar, administrar y controlar el desarrollo de las operaciones diarias, empleando de
forma eficiente y segura infraestructura fisica, tecnologia, sistemas de informacion y
talento humano que pueden ser suministrados por el cliente o ser propios del operador

logistico.
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Comercializadora de Harinas Alternativas de | Versién: 00
Colombia

MANUAL DE FUNCIONES

RECURSOS HUMANOS

CARGO Agente de RR. HH

AREA Recursos Humanos
DEPENDENCIA O LINEA | Departamento Administrativo
SALARIO BASICO $ 1.100.000

JEFE INMEDIATO No Aplica

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION

Administrador de Negocios Internacionales

FORMACION

Universitario, especializaciones

HABILIDADES

Manejo de personal, creador de estrategias para la satisfaccion del
cliente interno para mejorar su rendimiento

EXPERIENCIA

No Aplica

FUNCIONES DEL CARGO

e Planeacion.

e Reclutamiento.
e Seleccion de personal.

e Induccion.

e Entrenamiento.

e Gestion de desempefio.
e Remuneraciones.

e Estructura organizativa.
e Sistemas de trabajo.

e Capacitaciones.
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AGENTE DE COMPRA'Y VENTAS

CARGO Agente de compra y Ventas
AREA Compras y ventas
DEPENDENCIA O LINEA | Departamento Comercial
SALARIO BASICO $1.100.000

JEFE INMEDIATO Gerente

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION

Administrador de Negocios Internacionales

FORMACION

Universitario

HABILIDADES

Manejo de personal y liderazgo

EXPERIENCIA

No Aplica

FUNCIONES DEL CARGO

e Planifica
e Supervisa

e Lidera

e Fijaprecios

e Clasifica

e Gestion la cobranza

e Capacita

e Selecciona el personal
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REVISOR FISCAL

CARGO Abogado

AREA Administrativa
DEPENDENCIA O LINEA | Administrativa
SALARIO BASICO $2°000.000
JEFE INMEDIATO Asamblea General

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION

Contador

FORMACION

Profesional

HABILIDADES

Manejo de programas contables, liderazgo

EXPERIENCIA

3 afos

FUNCIONES DEL CARGO
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e Cerciorarse del cumplimento de las operaciones por cuenta de la sociedad se ajusten a las
prescripciones de los estatutos y de la asamblea general
e Dar oportuna cuenta por escrito a la asamblea de irregularidades que ocurran en el
funcionamiento de la sociedad y desarrollo de sus negocios.
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AGENTE DE MERCADEO

CARGO Agente de mercadeo
AREA Compras y ventas
DEPENDENCIA O LINEA | Departamento Comercial
SALARIO BASICO $ 1.100.000

JEFE INMEDIATO Gerente

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION

Técnico o Tecndlogo Mercadeo

FORMACION

Universitario

HABILIDADES

Manejo de habilidades para la publicidad.

EXPERIENCIA

No Aplica

FUNCIONES DEL CARGO

e Planifica.
e Supervisa.
e Lidera.

e Planea.

e Analizar.
e |nnovar.

e Proponer.
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AGENTE DE CONTROL DE CALIDAD

CARGO Agente de control de calidad
AREA Control de calidad
DEPENDENCIA O LINEA | Departamento Operativo
SALARIO BASICO $1.100.000

JEFE INMEDIATO Gerente

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION

Técnico o0 Tecndlogo

FORMACION

Universitario

HABILIDADES

Manejo de 1SO 9000, 90001, 14000

EXPERIENCIA

No Aplica

FUNCIONES DEL CARGO

e Probar la necesidad de mejora.

e Identificar los proyectos concretos de mejora.

e Organizar para la conduccién de los proyectos.

e Organizar para el diagndstico o descubrimiento de las causas.

e Diagnosticar las causas.

e Probar que la solucion es efectiva bajo condiciones de operacion.
e Proveer un sistema de control para mantener lo ganado.
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DOCUMENTOS DE REFERENCIA O RELACIONADOS

e Organigrama laboral de COHACOL ClI

Revisado por: Asamblea General

Cargo: Asamblea General

Aprobado por: Asamblea General

Cargo: Asamblea General

Firma:
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