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Introducción.  

 

En el presente documento se expone como fue el desarrollo del plan de negocios propuestos para 

alcanzar los objetivos específicos planteados en la producción y comercialización de fruta 

deshidratada en la Ciudad de Bogotá.  

Se plantea como se realizó la ejecución del plan de negocios y los cambios significativos en el 

proceso de investigación y la puesta en marcha de la producción y las ventas de los productos, 

explicando y justificando cada uno de los cambios y la influencia que tienen dentro del plan de 

negocios presentado como Proyecto de Grado. 

 

Resumen ejecutivo. 

 

Para la ejecución del Trabajo, y después de la investigación de los métodos  de deshidratación de 

alimentos, se define que la forma de deshidratar los alimentos es por medio de calor, con la ayuda 

de una máquina “Deshidratadora” CABELAS, la cual operativamente cumple con los requisitos 

planteados para deshidratar los alimentos, esto quiere decir que la operación se puede regular en 

tiempo y temperatura. 

Actualmente la empresa tiene  4 procesos de producción estandarizados: Fresa, Banano, Mango, 

Piña y Manzana y está en el estudio y pruebas de nuevos productos para deshidratar como lo son: 

Kiwi, Tomate, Uchuva que le dará más diversificación de productos para presentar al mercado y 

darle variedad a los consumidores. 

La inversión estipulada para la empresa fue de $15’350.000.00 los cuales se dividen en la compra 

de la maquinaria necesaria para la operación de la empresa como deshidratadora, Utensilios de 

cocina, nevera, balanzas, cocina a gas, máquina selladora; en la adecuación del sitio (bodega 

ubicada en la carrera 20 #53-44)  y el capital de trabajo necesario, tanto para pruebas como para 

poner en marcha las estrategias operativas y comerciales. 

Al contar con este monto, se proyecta financieramente el proyecto y la empresa determinando un 

valor de rentabilidad calculado en una tasa interna de retorno (TIR) del 25%, junto con un valor 

presente de $ 4’789.829.31.  
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La expectativas que se tienen en el negocio son grandes, una vez entrado en producción y haber 

elaborado muestras para diversos clientes (consumidores finales) se ha tenido una excelente 

percepción y recibimiento del producto lo cual hace pensar que la empresa va por un buen 

camino, sin embargo, se miden y estudian los factores de amenaza que pueden impactar a la 

empresa en el desarrollo de los productos  deshidratados. 

La razón social de la empresa es DeCampo SAS, la cual es una empresa dedicada a la producción y 

comercialización de  alimentos, cuenta con cuatro líneas de negocio: Producción de huevo 

campesino 100% natural, comercialización de huevo convencional en la ciudad de Bogotá, 

producción y comercialización de café tipo exportación y la producción y comercialización de fruta 

deshidratada. DeCampo SAS es una empresa constituida y administrada por Diego Fernando 

González Novoa y Juan Camilo González Novoa, quienes después de empezar con la 

comercialización  de huevo campesino en la ciudad de Bogotá identificaron las oportunidades de 

negocio que hoy la empresa ejecuta para presentarles a los consumidores. 

Durante el proceso  de ejecución del plan de negocio de la fruta deshidratada se determinaron las 

condiciones de ejecución y operación redefiniendo los mapas de producción, se ejecutaron los 

canales de comercialización y se identificaron nuevos canales y modificaciones en las estrategias 

para llegar a los consumidores. 

 

1. OBJETIVOS. 

En este capítulo se plantean los objetivos del plan de negocios presentados en el proyecto de 

grado, y dentro de los objetivos específicos se plantean  nuevos objetivos enfocados en la 

ejecución de la empresa. 

 

1.1. Objetivo General.  

 
Creación de una microempresa  de producción y comercialización de fruta deshidratada.  

 

 

1.2. Objetivos específicos.  
 

 Realizar una investigación de mercados que permita establecer que existe una 

oportunidad de negocio para la fruta deshidratada. 
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 Definir estrategias de promoción, plaza, producto y precio según los resultados de la 

investigación de mercados. 

 

 Definir y describir los procesos para la producción de la fruta deshidratada. 

 

 Ejecutar pruebas de producción para estandarizar procesos. 

 

 Entrada a producción para la promoción de productos. 

 

 Definir un presupuesto de ventas y efectuar el análisis de costos.  

 

 Definir la estructura organizacional y la figura jurídica de la empresa.  

 

 Constitución legal de la empresa DeCampo SAS. 

 

 Promocionar el producto de fruta deshidratada en canales de comercialización ya 

existentes por las líneas de negocio (Huevo campesino y café). 

 

 Elaborar mediante las proyecciones de ventas y estructuras de costos el estado de 

resultados y flujo de caja de proyecto. 

 

 Construir los estados financieros. 

 

 Determinar mediante la TIR y VNA la viabilidad económica del proyecto. 
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2. PLAN DE NEGOCIOS.  
 

En este capítulo se presenta las estrategias planteadas en el proyecto de grado dentro del plan de 

negocios, así como las metodologías usadas y planificadas para la ejecución de las estrategias y las 

modificaciones que dentro de la ejecución de la empresa se presentaron. Los cambios acá 

señalados no alteran la factibilidad del negocio como se justifica en los análisis financieros.  

2.1. Análisis del sector  
 

El hombre desde el  cambio cultural de la vida nómada a comunidades donde se empieza a 

fortalecer la agricultura como una de las principales actividades económicas de estas culturas, 

ahora sedentarias, forja diferentes necesidades de conservar los alimentos que se cosechan; data 

de estas épocas esa necesidad de pensar como conservar alimentos que tienen grandes cosechas 

en épocas especificas del año y que por consiguiente son productos que tienen escasez cuando la 

temporada termina, ahora bien, guardar estos alimentos no era suficiente para garantizar que el 

producto se conservara en condiciones óptimas para el consumo en los meses de no cosecha, de 

ahí empieza la necesidad de buscar métodos de conservación, “ Una de las necesidades de las 

comunidades ha sido la conservación de los alimentos” (Molina.) 

Existen diferentes métodos de conservación de alimentos entre las cuales encontramos: salados, 

salmueras, encurtidos, pasteurización, conservantes y  deshidratación; el cual será el método de 

conservación  estudiado en este proyecto, la  deshidratación, igualmente que las comunidades 

cuando dejan de ser nómadas a crear  sociedades,  tiene su propia historia y desarrollo ya que 

como se menciona anteriormente el ser humano en las comunidades empieza a forjar la necesidad 

de la conservación de los alimentos, encontrando así una de las primeras formas de 

deshidratación primitiva,  la cual consistía en poner los alimentos al sol y aire en el día, con el fin 

de secar los productos, y por la noches debían recoger los productos porque las heladas de las 

madrugadas no permitían el secado, este método primitivo no era eficiente, ya que el producto no 

conseguía una deshidratación uniforme y el tiempo de este proceso podía tomar entre 2 y 3 

semanas dependiendo del producto, es importante aclarar que cada producto tiene diferentes 

tiempos de deshidratación, cada uno cuenta con un porcentaje de agua y un Ph; características 

que determinan la rapidez en la que se dañan los productos; entre más agua y pH cercano a la 

neutralidad tenga el alimento es más propenso  al deterioro. 

Este método primitivo  y artesanal genera una disminución en la calidad de los productos ya que el 

cambio de la temperatura  no permite una deshidratación constante, “El secado al sol permite 

retirar agua hasta niveles del 15%, que es suficiente en algunos casos. Pero este sistema necesita 

un lugar muy grande y lo alimentos expuestos al sol son susceptibles  a la contaminación y 

perdidas por el polvo, los insectos, los roedores y otros factores” (Colombia U. N.) 
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“Algunos campesinos secan los productos en los techos de las casas, otro método de 

deshidratación” (Molina.) 

Enumerando algunos de los problemas de estas deshidrataciones primitivas y artesanales se 

puede mencionar: 

 Exposición de alimentos a agentes atmosféricos. 

 No mantiene una temperatura continua y estable. 

 Cambios de la calidad del aire que varía constantemente. 

 No existe una transferencia de calor y movimiento de aire necesario para que la 

evaporación del agua sea uniforme, consecuencia de esto  el agua del producto no se 

elimina en el porcentaje y tiempo que se espera. 

 “Estos métodos exponen el alimento a la proliferación de insectos a los cuales queda 

expuesto el alimento y a las contaminaciones ambientales” 

El mercado busca una unificación de los productos, eso quiere decir que pueda encontrar 

productos que se cosechan en épocas especificas del año en cualquier época en los sitios donde 

frecuentan hacer sus compras,  así como años atrás se deshidrataba los alimentos para poderlos 

consumir en épocas de no cosecha, se ve la oportunidad en el mercado de vender estos productos 

aprovechando que en épocas de cosecha tiene precios bajos y que muchos de los productos en 

época de cosecha se pierden, el campesino prefiere perder los alimentos que sacarlos a la venta, 

ya que no supera el costo de producción, por la abundancia de los productos en épocas específicas 

“……el problema se agrava debido a las pérdidas de un 30% de esta fruta cultivada, que por las 

más diversas razones se queda en el camino de la pos cosecha antes de que llegue al consumidor 

final” (Colombia U. N.), Frente a esta situación es importante y urgente disminuir las pérdidas de 

estos alimentos y así ofrecerle al cliente productos durante todo el año que no pierden sus 

propiedades nutritivas y a precios accesibles a la población aprovechando las épocas de cosecha 

de los alimentos.  

Entonces surge la pregunta: ¿Por qué aprovechar esta oportunidad de negocio?, y la respuesta 

tiene varios factores, uno que se responderá en el desarrollo del este capítulo de estudio de 

mercado y el otro que se complementará una vez se identifique la viabilidad económica del 

negocio, pero para empezar se pueden dar respuestas favorables a la pregunta que de primer 

vistazo deja un buen indicio de la oportunidad de negocio y son las siguientes: 

 En el Municipio de Fómeque, Cundinamarca, muchos de los productos agrícolas en época 

de cosecha se pierden, por la sencilla razón que el costo de compra de los productos es 

inferior al costo de producción, por lo cual los agricultores, también llamados campesinos 

en este trabajo, prefieren no sacar a la venta estos productos, punto el cual se puede 

aprovechar para comprar materia prima y deshidratar con el fin de aprovechar esta 

cantidad de producto en la época que no se tiene cosecha.  “La disminución de estas 

pérdidas puede lograrse con un mejor manejo de las pos cosecha y destinando parte de la 
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producción a la conservación en fresco o transformación de las frutas mediante técnicas 

apropiadas” (Colombia U. N.)  

 “En relación a la cantidad de frutas producidas en Colombia es insuficiente. Cada 

habitante sólo podría consumir el 34% de la cantidad mínima de fruta recomendada por el 

ICBF (Inst. Colombiano de Bienestar Familiar). Es decir que cada Colombiano debería 

consumir 120 Kg de fruta al año para satisfacer los requerimiento mínimos nutritivos 

recomendados, pero la producción total actual de fruta sólo permite que en promedio 

cada uno consuma cerca de 40Kg” (Colombia U. N.) 

 Bajos costos de transporte  ya que los métodos de conservación y puntualmente la 

deshidratación buscan disminuir el peso y el volumen  de los alimentos “el peso puede 

llegar a disminuir en 8 veces su peso” (Colombia U. N.) 

 Aprovechar la cercanía con la comunidad fomequeña, productores agrícolas, por negocios 

anteriores.  

 Los productos deshidratados no pierden sus propiedades, mantienen sus características 

nutritivas. 

La producción de frutas en el país es constante, gracias al ecosistema y la diversidad de climas “En 

Colombia, es muy fácil probar los beneficios de las frutas, porque su producción es permanente. 

Los árboles viven rebozados de frutas que son un deleite y una tentación presente en cualquier 

rincón del país” (Colombia P. ) 

La agricultura, producción de frutas, históricamente ha sido uno de los motores de la economía de 

Colombia, “Con un aporte del 9% del PIB, una contribución del 21% en las exportaciones, una 

generación del 19% del empleo total del país y un enorme potencial sustentado en ventajas 

competitivas” (Proexport, 2012)  

Para el año 2011 la producción de frutas en el país estaba posicionada de la siguiente manera “Los 

frutales registraron un área plantada de 123.256 ha, de las cuales el 57,4% se encontraban en 

edad productiva, registrando una producción de 1.146.881 toneladas.” (DANE, 2012) 
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Tabla 1. Producción en Toneladas de fruta en Colombia. 

En la anterior tabla se puede observar la cantidad de plantas totales, en edad productiva. 

Producción y comercialización de frutales en los 22 departamentos de Colombia.  

 

2.2. Investigación de mercados.  
 

La investigación de mercado se realizó considerando las siguientes premisas con el fin de recopilar 

la información necesaria para el desarrollo del proyecto, para el desarrollo de esta investigación y 

dentro de la ejecución del proyecto de grado se plantean dos diferentes encuestas, que se 

mencionaran a continuación.  

2.2.1. Producto. 

Como se menciona en el Estudio de Mercados, los productos deshidratados no solo tiene una gran 

variedad de aplicaciones, desde la conservación de los alimentos hasta conservar también todas 

sus propiedades nutritivas. 

En el presente proyecto se ha concentrado la investigación de mercados de un producto de  frutas 

deshidratadas que conserven sus nutrientes. 

2.2.2. Clientes. 

 

DeCampo SAS ofrece  frutas deshidratadas a todas las personas interesadas en alimentarse de una 

forma sana, de cualquier edad, ya que es un producto enfocado en los nutrientes de las frutas que 

aportan beneficios tanto a niños, jóvenes, adultos y mayores de cualquier género. 



 

15 
 

2.2.3. Edad de los clientes.  

 

Cualquiera. 

2.2.4. Género. 

  

El mercado de los deshidratados no excluye sexo. 

2.2.5. Estrato. 

 

El mercado de las frutas deshidratas no excluye estrato. 

2.2.6. Zonas y metodología de encuesta. 

 

Para fin del proyecto se tendrá en cuenta la cuidad de Bogotá para la ejecución del estudio de 

mercados, utilizando medios de internet para hacer encuestas y encuestas personalizadas; las 

preguntas no cambian. 

La metodología utilizada en la investigación de mercados fue ejecutar las encuestas 

personalmente a los clientes de tiendas de barrio, tiendas naturistas y supermercados con el fin de 

poder recopilar la información necesaria; esto se realizó gracias al conocimiento de estas tiendas 

por un negocio de huevo campesino que se ha trabajo desde hace 7 años. De otra parte, la 

ejecución de las mismas encuestas por medio de internet. 

Aunque el producto está destinado a clientes de cualquier edad se excluyen niños menores de 13 

años. 

 

2.2.7. Primera encuesta de mercados. 

 

El objetivo principal de la encuesta es  recoger información que es importante para el desarrollo 

del proyecto y ejecución del mismo, de esta manera se plantean las preguntas de manera clara y 

concisa. La encuesta número 1 permitirá definir el mercado potencial en términos de edad, con 

parámetros de conocimiento de fruta deshidratada, frecuencia de consumo de frutas y consumo 

de medias nueves onces. 

2.2.7.1. Parámetros de la primera encuesta de mercados.  

 Nivel de confianza: 95%. 

 Valor P : 50%. 

 Valor Q: 50% 

 Márgen de error: 5%. 

 Valor Z con nivel de confianza: 1,96. 

 Tipo de investigación: Exploratoria. 
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Para efectos prácticos del proyecto de grado y ejecución del plan de negocios se utiliza la siguiente 

formulación para determinar la cantidad de encuestas necesarias con el fin de recolectar 

información con validez.  

  
      

  
 

  
             

     
              

2.2.8. Segunda encuesta de mercados. (Encuesta de profundidad).  

 

Después de los resultados obtenidos en la primera encuesta de mercado se hace necesario 

complementar la información recopilada por medio de una segunda encuesta, donde y gracias a la 

primera encuesta, se determina el rango de edad de los entrevistados y como estrategia para el 

desarrollo de la misma se hizo en lugares cercanos a tiendas naturistas o greenmarket. 

La encuesta arroja más información propia del proyecto que genera las estrategias de mercado y 

la encuesta da bases fundamentales para esto, dentro de los parámetros de producto; precio; 

place; promoción y posicionamiento.  

 

2.2.8.1. Parámetros de la primera encuesta de mercados.  

 Nivel de confianza: 95%. 

 Valor P: 75%. 

 Valor Q:  25% 

 Márgen de error: 10%. 

 Valor Z con nivel de confianza: 1,96. 

 Tipo de investigación: Exploratoria. 

Para el desarrollo de esta segunda encuesta se plantea un nivel de confianza del 95%, el valor P  se 

cambia por 75% ya que en la encuesta número 1 (ver anexo A1; A2) en la pregunta número 10 los 

encuestados responden que el 75% consume snacks y de la misma forma aumenta el error 

permitido ya que las encuestas estarán centralizadas en lugares donde el comprador busca este 

tipo de productos. 
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2.2.9. Conclusiones de la investigación exploratoria del mercado.  

 

Las encuestas reflejan que los clientes conocen las ventajas de los productos deshidratados y en 

especial de las frutas ya que el 71,69% conoce los productos deshidratados y el 45,15% ha 

consumido fruta deshidratada. El cliente tiene claro que los puede conseguir en algunos 

almacenes de cadena principalmente en Carulla donde el 57,14% de los encuestados allí la ha 

comprado pero el consumidor en un 91,4% no recuerda la marca, lo que significa que no hay un 

posicionamiento claro de los competidores dando oportunidad de penetración y reconocimiento 

de una marca  y es allí donde la competencia ha focalizado su oferta  pero  existe una debilidad en 

la oportunidad de una oferta más masiva que permita  conseguir este tipo de productos en las 

tiendas de barrio, en las tiendas naturistas, pequeñas y grandes supermercados.  
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2.3. Competencia.   
 

 

Tabla 2 Competencia de fruta deshidratada. 

 

 

 

 

 

 

 

Empresa. Productos. Precio Localización.

Manitoba Ltda.

Especializados en el maní y productos secos. 

La especialidad es el maní no se encuentran 

frutas o verduras deshidratadas Nacional- Bogotá

Carulla gourmet.

Cuenta con alimentos deshidratados entre 

los cuales se encuentra: Tomate; uchuva; 

manzana; pasas; ciruelas; piña; pitaya.

Oscila entre $20.000 y $ 25000 

puntualmente el tomate deshidratado 

este en $ 19.950 empaque de 70 g Nacional- Bogotá

Tomacol SAS.

Producción especializada de hortalizas  y 

legumbres; Uchuva; Papaya; Banano

Tomate deshidratado $6.900; uchuva 

deshidratada $3.940 60gr Bogotá

fruta seca de 

verona s.a.s

Fruta Seca de Verona es una empresa que 

nació en Medellín en el año 2002, 

producimos y comercializamos productos 

deshidratados de alta calidad, para satisfacer 

la necesidad de un público exigente que 

quiere una alimentación natural, sana y 

nutritiva.  Oscila entre los $ 7.000 y los $12.000 Medellín.

NATURE'S HEART

Producto de fusión de frutas deshidratadas y 

nueces, importado por terrafertil SAS Oscila entre los $5.000 y $ 6.000 Importado- 

Deshidratados 

D'Lara Deshidratados de frutas y tomates Oscila entre los $12.000 y los $19.950 Medellín.
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2.4.  Estrategias de mercado.  
 

Las estrategias de mercado están asociadas a la información recolectada dentro de la investigación del proyecto y plan de negocio (Para ver 

estrategias planteadas en el proyecto de grado, ver anexo A5), sin embargo, en el momento de empezar operaciones y salir  a  hacer el ejercicio 

de comercializar cambiaron algunas de las estrategias y de igual forma se implementaron algunas nuevas, en la siguiente tabla se encontraran las 

estrategias definitivas  con el análisis de cada una.  

2.4.1. Estrategias de Producto. 

 

 

Tabla 3Estrategias de mercadeo Producto. Fuente: El autor. 

Estrategias planteadas en el proyecto de grado. Nuevas estrategias planteadas en el Trabajo de 
Grado 

Conclusión de estrategias. 

 Producto de fruta, empacado y de calidad 
que pueda ser consumido con facilidad 
como snaks. 

 Snakcs deshidratado que contenga las 
siguientes frutas: Banano; Manzana; Piña. 

 Empaque de fácil percepción por los 
consumidores, llamativo y con información 
del producto. 

 Etiqueta de Colores vivos. 

 Implementación de una marca, con el fin 
de darle un nombre que identifique 
propiamente el producto. 

 Producto Fresco. 

 Aspecto de la fruta deshidratada 
agradable para el consumidor. 

 Evaluación periódica de los productos en 
el mercado. 

 

 Diversificar en la producción de frutas, con 
el fin de garantizarle al consumidor variedad 
en la fruta deshidratada. 

 Estudio del producto por medio de uniones 
estratégicas, con fin de hacer pruebas de 
laboratorio al producto, esto para llevarle al 
consumidor información nutricional del 
producto. 
 

 Dentro del desarrollo de la 
empresa se ve conveniente 
mantener las estrategias de 
producto planteadas en el 
proyecto de grado y añadir a estas 
nuevas estrategias que darán 
fortaleza al producto en el 
mercado.  
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2.4.2. Estrategias de Precio 

 

 

Tabla 4Estrategias de mercadeo Precio. Fuente: El autor. 

 

 

 

 

Estrategias planteadas en el proyecto de grado. Nuevas estrategias planteadas en el Trabajo de 
Grado 

Conclusión de estrategias. 

 Producto con un precio inferior al que se 
puede conseguir en los almacenes de 
cadena en un 20%.  

 Posicionamiento del producto por el 
precio en tiendas de barrio, tiendas 
naturistas. 

 A mediano plazo incursionar en los 
supermercados, posicionando el producto 
por medio del precio. 

 No superar los precios de productos 
competidores o sustitutos. 

 Evaluación trimestral del precio del 
producto frente al de la competencia 

 Descuentos por compras mayores a 600 
gramos de fruta deshidratada en un 10%. 

 Evaluación trimestral de costos con el fin de 
optimizarlos dándole así la posibilidad a la 
empresa de reducir el precio final del 
producto. 

 Posicionamiento del producto en tiendas de 
comestibles.  

 Se mantienen las estrategias de 
precio planteadas en el proyecto 
de grado y se le añaden a estas 
nuevas estrategias con el fin de 
posicionar el producto en el 
mercado y generar fidelidad por 
parte de los clientes.  
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2.4.3. Estrategias de plaza.  

 

 

 

Tabla 5 Estrategias de mercadeo Plaza. Fuente: El autor. 

 

Estrategias planteadas en el proyecto de grado. Nuevas estrategias planteadas en el Trabajo de 
Grado 

Conclusión de estrategias. 

 Distribución de bajo costo, por medio de 
moto con remolque (Este en el caso que 
sea necesario). La ley permite la 
distribución de este tipo de productos de 
esta forma. 

 Distribución inicial en la zona de 
Teusaquillo en la cuidad de Bogotá. 

 Aprovechamiento de canales de 
distribución que ya existen (Canales de 
comercialización por las otras líneas de 
negocio de la empresa.) 

 Tiendas naturistas. 

 Tiendas de Barrio. 
 Mercados Naturistas. 

 Supermercado (Incursión a mediano plazo) 

 Evaluación de crecimiento de plazas por 
mes. 

 Venta directa al consumidor en la bodega. 
 Venta a establecimientos donde se vendan 

aromáticas. 

 Venta directa al consumidor en plazas de 
venta directa de los productos de la 
empresa. 

 Elaboración de la página Web, con el fin de 
vender a media plazo los productos por la 
internet.  

 Se mantienen las estrategias 
planteadas en el Proyecto de grado 
de Plaza y a estas se le añade 
nuevas estrategias con el fin de 
facilitar la comercialización del 
producto.  
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2.4.4. Estrategias de Promoción. 

 

 

 

Tabla 6Estrategias de mercadeo Promoción. Fuente: El autor. 

Estrategias planteadas en el proyecto de grado. Nuevas estrategias planteadas en el Trabajo de 
Grado 

Conclusión de estrategias. 

 Publicidad focalizada para personas entre 
los 25-50 años. 

 Publicidad por internet, diarios o revistas 
especializadas en alimentos. 

 Posicionamiento en las tiendas con 
publicidad, esto quiere decir que el 
producto estará en un estante único y 
llamativo. 

 Volantes del producto. 

 Participación en ferias. (Recepción de 
información de que es lo que quiere el 
clientes) 

 Comunicación voz a voz del producto. 

 Ofrecer descuentos por volumen de 
compra. 

 Poner puntos de degustación.  
 Publicidad llamativa para snaks, hacer 

entender al consumidor que es la mejor 
opción. 

  Publicidad apta para cualquier edad. 
 Pendones de publicidad en los puntos de 

venta, dando información del producto y 
garantizándolo como 100% Colombiano. 

 Se eliminan dos estrategias 
planteadas en el proyecto de grado 
y se le añaden estrategias más 
útiles y funcionales para la 
promoción del producto.  
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2.4.5. Análisis DOFA 

 

 OPORTUNIDAD. AMENAZA. 

 Bajos costos en cosecha de frutas  

 Conciencia de consumo de productos 

naturales. 
 Deshidratados permiten desarrollar una gran 

variedad de productos de consumo masivo. 
 Gran población en la cuidad de Bogotá con 

capacidad de compra 
 Deshidratados como producto gourmet con 

un nicho de mercado de buen precio. 

 Poca cultura de consumo de deshidratados. 

 Oferta abundante de fruta fresca en el país. 

 Competencia. 

 Altos costos de MP cuando no están en 

cosecha. 
 Precios de productos deshidratados son 

más altos que la fruta fresca. 

FORTALEZAS. ESTRATEGIAS F.O ESTRATEGIAS F.A 

 Capacidad de procesos y de investigación con 

adaptación e implementación de cualquier 

proceso productivo 
 Disponibilidades locativas para 

implementación del proyecto. 
 Inversión inicial no alta para incursionar en el 

mercado  
 Procesos de producción sencillos y de fácil  

control. 

 Desarrollo  de varios productos estratégicos. 

 Conocimiento de canales de comercialización. 

 Compra de materia prima en cosecha. Para 

aprovechar la abundancia de la misma y el 

precio. 
 Almacenamiento de la fruta en la bodega. 

 Investigación de nuevos productos para el 

proceso de producción e incursión en el 
mercado. 

 Producto de fácil  acceso y consumo para el 

cliente. 

 Campañas de consumo natural en los canales 

de distribución.  

 Campañas de consumo natural en los 

canales de distribución. 

 Aprovechando la abundante fruta fresca en 
el país desarrollar productos estratégicos de 

consumo masivo. 
 Contrarrestar el alto costo de la fruta en no 

cosecha con época de cosecha. 
 Publicidad para la venta de los productos 

así sean más costosos que la fruta fresca.  

DEBILIDADES. ESTRATEGIAS D.O ESTRATEGIAS D.A 

 No especialista en procesos de alimentos. 

Curva de aprendizaje. 
 Precios de productos deshidratados son más 

altos que la fruta fresca.  

 Posicionamiento de producto y marca. 

 Cumplimiento de la normatividad sanitaria. 
 Inversión para cumplimiento de la 

normatividad sanitaria 

 Investigación de procesos para reducir la 

curva de aprendizaje. 
 Elaborar un producto que sea llamativo para 

el consumidor. 

 Posicionamiento de la marca y del producto 

aprovechando la gran población de Bogotá 
con capacidad de compra. 

 Desarrollo de investigación para el 

cumplimiento de las normas sanitarias, 
aunque inicialmente se empieza a producir 

sin estas a corto plazo se espera obtenerlas 
para respaldo del producto. 

 Aprovechar los canales de distribución para 

sensibilizar a la gente del consumo de 
deshidratados y sus propiedades (Que no 

son más que las de la fruta fresca) 
 Estandarizar los procesos de producción 

para el cumplimiento de las normas 
sanitarias. 

 Adecuación de la bodega para el 

cumplimiento de las normas sanitarias, de 

igual manera dotación para empleados. 
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2.5. Indicadores de gestión. 
 

Las estrategias mencionadas serán evaluadas mensualmente mediante los siguientes indicadores 

de gestión: 

1. Volumen de ventas mensuales (gramos)  =  gramos vendidos en el mes 

 

2. Crecimiento de volumen de ventas (%) =  
                                 

                                 
         

 

3. Ingresos por ventas ($) = Pesos vendidos en el mes. 

 

4. Crecimiento por ingresos de ventas (%) =  
                                

                                
         

 

5. Número de clientes atendidos en mes = Número de clientes. 

 

6. Crecimiento de clientes (%) =  
                                   

                                        
         

 

7. Cumplimiento de presupuesto de ventas (%) = 

 
                                       

                                             
         

 

8. Cumplimiento acumulado de presupuesto de ventas = 
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2.5.1. Cronograma de cumplimiento estrategias de producto.  

 

Tabla 7 Cronograma de cumplimiento estrategias de producto. Fuente: Autor.  

2.5.2. Cronograma de cumplimiento estrategias de precio.  

 

Tabla 8 Cronograma de cumplimiento estrategias de precio. Fuente: Autor 

 

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Producto de fruta, empacado y de calidad que pueda ser consumido con facilidad como snaks.

 Snakcs deshidratado que contenga las siguientes frutas: Banano; Manzana; Piña.

Empaque de fácil percepción por los consumidores, llamativo y con información del producto.

Etiqueta de Colores vivos.

 Implementación de una marca, con el fin de darle un nombre que identifique propiamente el producto.

Producto Fresco.

 Aspecto de la fruta deshidratada agradable para el consumidor.

 Evaluación periódica de los productos en el mercado.

 Diversificar en la producción de frutas, con el fin de garantizarle al consumidor variedad en la fruta deshidratada.

Estudio del producto por medio de uniones estratégicas, con fin de hacer pruebas de laboratorio al producto, esto para 

llevarle al consumidor información nutricional del producto.

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Producto con un precio inferior al que se puede conseguir en los almacenes de cadena en un 20%.

Posicionamiento del producto por el precio en tiendas de barrio, tiendas naturistas.

A mediano plazo incursionar en los supermercados, posicionando el producto por medio del precio.

No superar los precios de productos competidores o sustitutos.

Evaluación trimestral del precio del producto frente al de la competencia

Descuentos por compras mayores a 600 gramos de fruta deshidratada en un 10%.

Posicionamiento del producto en tiendas de comestibles. 

Evaluación trimestral de costos con el fin de optimizarlos dándole así la posibilidad a la empresa de reducir el precio 

final del producto.
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2.5.3. Cronograma de cumplimiento estrategias de plaza.  

 

Tabla 9 Cronograma de cumplimiento estrategias de plaza. Fuente: Autor 

2.5.4. Cronograma de cumplimiento estrategias de promoción. 

 

Tabla 10 Cronograma de cumplimiento estrategias de promoción. Fuente: Autor 

 

 

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Distribución inicial en la zona de Teusaquillo en la cuidad de Bogotá.

Tiendas naturistas.

Tiendas de Barrio.

Mercados Naturistas.

Supermercado (Incursión a mediano plazo)

Evaluación de crecimiento de plazas por mes.

Venta directa al consumidor en la bodega.

Venta a establecimientos donde se vendan aromáticas.

Venta directa al consumidor en plazas de venta directa de los productos de la empresa.

Elaboración de la página Web, con el fin de vender a media plazo los productos por la internet. 

Distribución de bajo costo, por medio de moto con remolque (Este en el caso que sea necesario). La ley permite la 

distribución de este tipo de productos de esta forma.

Aprovechamiento de canales de distribución que ya existen (Canales de comercialización por las otras líneas de 

negocio de la empresa.)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Publicidad por internet, diarios o revistas especializadas en alimentos.

Posicionamiento en las tiendas con publicidad, esto quiere decir que el producto estará en un estante único y llamativo.

Participación en ferias. (Recepción de información de que es lo que quiere el clientes)

Comunicación voz a voz del producto.

Ofrecer descuentos por volumen de compra.

Poner puntos de degustación.

Publicidad llamativa para snaks, hacer entender al consumidor que es la mejor opción.

Publicidad apta para cualquier edad.

Pendones de publicidad en los puntos de venta, dando información del producto y garantizándolo como 100% Colombiano.
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2.6. Conclusiones.  
 

El estudio de mercado arroja que los clientes tiene una frecuencia de consumo de frutas 

diariamente del 56,39% esto significa que hay una gran oportunidad de que consuman la fruta 

deshidratada no necesariamente frescas si no en nuevas presentaciones como lo es la fruta 

deshidratada, precisando que hoy en día hay una tendencia a consumir productos saludables y los 

deshidratados dan la oportunidad de presentar un producto con estas características como snacks 

y complemento alimenticio para clientes de cualquier edad ya que la encuesta arroja que el 86% 

de los encuestados les gustaría consumir fruta deshidratada como snacks 

Las estrategias de mercado se plantearon, tanto en el proyecto como en la ejecución de la 

empresa, con el fin de abordar la mayor parte de clientes.  
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2.7. Estudio y aplicación Técnica.  
 

2.7.1. Ficha técnica de los productos deshidratados DeCampo.  

 

En el siguiente capítulo se expone las fichas técnicas de cada uno de los productos en producción 

de la empresa, en el proyecto de grado se expuso solamente el mix de fruta deshidratada, sin 

embargo hoy en día DeCampo no solo comercializa el mix de frutas deshidratas, también las 

vende por separado por lo cual se hace necesario la ficha técnica de cada una de estas 

presentaciones.  

 

2.7.1.1. Ficha técnica Mix de frutas.  

 

Tabla 11 Ficha técnica Mix de frutas.  Fuente: (INVIMA) 

2.7.1.2. Ficha técnica Manzana deshidratada. 

 

Tabla 12 Ficha técnica Manzana deshidratada.  Fuente: (INVIMA) 

NOMBRE DEL PRODUCTO MIX DE FRUTAS x 60 gr. 

COMPOSICIÓN DEL PRODUCTO EN ORDEN 
DECRECIENTE 

Mango (12gr). 
Banano (24 gr). 
Manzana (24gr). 

PRESENTACIÓN COMERCIAL Mix de frutas por 60 gr, empacado en bolsa de 
polietileno. 

TIPO DE EMVASE Bolsa. 
MATERIAL DE EMVASE Polietileno. 

CONDICIONES DE CONSERVACIÓN Consérvese en un lugar fresco. 
TIPO DE TRATAMIENTO Fruta deshidratada por calor. 

VIDA UTIL ESTIMADA 60 Días después de elaboración. 
PORCIÓN RECOMENDADA 60 gr diarios. 

 

NOMBRE DEL PRODUCTO Manzana Deshidratada. 

COMPOSICIÓN DEL PRODUCTO EN ORDEN 
DECRECIENTE 

Manzana (20 gr) 

PRESENTACIÓN COMERCIAL Paquete de Manzana de primera calidad 
deshidratada, sin químicos ni conservantes en 
presentación de 20 gr 

TIPO DE EMVASE Bolsa. 
MATERIAL DE EMVASE Polietileno. 

CONDICIONES DE CONSERVACIÓN Consérvese en un lugar fresco. 
TIPO DE TRATAMIENTO Fruta deshidratada por calor. 

VIDA UTIL ESTIMADA 60 Días después de elaboración. 
PORCIÓN RECOMENDADA 60 gr diarios. 

 



 

29 
 

2.7.1.3. Ficha técnica Mango deshidratada. 

 

Tabla 13 Ficha técnica Mango deshidratada.  Fuente: (INVIMA) 

2.7.1.4 Ficha técnica Banano deshidratado 

 

Tabla 14 Ficha técnica Banano deshidratado.  Fuente: (INVIMA) 

NOMBRE DEL PRODUCTO Mango Deshidratada. 

COMPOSICIÓN DEL PRODUCTO EN ORDEN 
DECRECIENTE 

Mango (20 gr) 

PRESENTACIÓN COMERCIAL Paquete de Mango de primera calidad 
deshidratada, sin químicos ni conservantes en 
presentación de 20 gr 

TIPO DE EMVASE Bolsa. 
MATERIAL DE EMVASE Polietileno. 

CONDICIONES DE CONSERVACIÓN Consérvese en un lugar fresco. 
TIPO DE TRATAMIENTO Fruta deshidratada por calor. 

VIDA UTIL ESTIMADA 60 Días después de elaboración. 
PORCIÓN RECOMENDADA 60 gr diarios. 

 

NOMBRE DEL PRODUCTO Banano Deshidratado. 

COMPOSICIÓN DEL PRODUCTO EN ORDEN 
DECRECIENTE 

Banano (30 gr) 

PRESENTACIÓN COMERCIAL Paquete de Banano de primera calidad 
deshidratada, sin químicos ni conservantes en 
presentación de 30 gr 

TIPO DE EMVASE Bolsa. 
MATERIAL DE EMVASE Polietileno. 

CONDICIONES DE CONSERVACIÓN Consérvese en un lugar fresco. 
TIPO DE TRATAMIENTO Fruta deshidratada por calor. 

VIDA UTIL ESTIMADA 60 Días después de elaboración. 
PORCIÓN RECOMENDADA 60 gr diarios. 
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2.7.1.5. Ficha técnica Fresa deshidratada. 

 

Tabla 15 Ficha técnica Fresa deshidratada.  Fuente: (INVIMA) 

2.8. Ficha Nutricional de los productos deshidratados.  
 

En este momento, DeCampo SAS  está buscando uniones estratégicas con diferentes laboratorios, 

dentro de los que se encuentra Nutrición de la Pontificia Universidad Javeriana, para poder 

obtener las tablas nutricionales de cada una de las frutas deshidratadas, sin embargo, se ha 

establecido algunas de las tablas nutricionales definidas a continuación:  

2.8.1. Tabla nutricional Manzana deshidratada.  

 

 
(Fatsecret) 

 

NOMBRE DEL PRODUCTO Fresa deshidratada 

COMPOSICIÓN DEL PRODUCTO EN ORDEN 
DECRECIENTE 

Fresa (20 gr) 

PRESENTACIÓN COMERCIAL Paquete de Fresa de primera calidad 
deshidratada, sin químicos ni conservantes en 
presentación de 20 gr 

TIPO DE EMVASE Bolsa. 
MATERIAL DE EMVASE Polietileno. 

CONDICIONES DE CONSERVACIÓN Consérvese en un lugar fresco. 
TIPO DE TRATAMIENTO Fruta deshidratada por calor. 

VIDA UTIL ESTIMADA 60 Días después de elaboración. 
PORCIÓN RECOMENDADA 60 gr diarios. 
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2.8.2. Tabla nutricional Mango Deshidratado.  

 

 

(Fatsecret) 

2.8.3. Tabla Nutricional Mix de frutas deshidratadas. 

 

 

(Fatsecret) 
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2.8.4. Registro INVIMA, certificación del producto. 

 

Para la certificación del producto y el registro INVIMA se buscan alianzas estratégicas con el fin de 

garantizar el registro del proceso de producción y producto final de la fruta deshidratada, por lo 

tanto, en la actualidad se  tiene contacto con el Centro de Orientación nutricional de la Pontificia 

Universidad Javeriana donde se busca hacer los siguientes pasos para certificar el producto: 

 Análisis en laboratorio de cada uno de los productos. 

 Análisis microbiológico de la fruta deshidratada. 

 Elaboración de la tabla nutricional. 

 Determinación final de fechas de caducidad del producto.  

 Determinación final de empaque.  

 

 

2.9. Descripción de procesos.  
 

En el siguiente capítulo se describirá cada uno de los procesos de la fruta deshidratada de la 

empresa DeCampo SAS, y a continuación se mencionará cada uno de los elementos utilizados en 

los procesos de deshidratación.  

 

2.9.1. Maquinaria. 

 

 Deshidratador. 

DeCampo SAS  cuenta con una deshidratadora CABELA’S COMMERCIAL FOOD DESHYDRATOR 160 

comprada el día 10 de abril del 2013 directamente a la fábrica en los Estados Unidos, la máquina 

tiene la siguiente ficha técnica:  

“Disponible en un modelo más de 160 litros o un gran modelo de 80 litros, estos deshidratadores 

abordarán todas sus necesidades de deshidratación en una sola toma. El modelo de 80 litros tiene 

12 (211 ⁄ 2 "x 16") secado antiadherente percheros para un total de 28 pies cuadrados de espacio 

de secado y saca un completo 1.600 vatios de potencia de secado. Sus contrapartes más grandes, 

el modelo de 160 litros tiene 24 (211 ⁄ 2 "x 16") para un total de 56 metros cuadrados de espacio 

de secado de los estantes y produce 1.600 vatios. Características de 160 litros modelo mejorado 

difusor de flujo de aire para los trabajos de secado más grandes. Ambos tienen una carcasa 

completamente aislada que mantiene un máximo de secado temperatura de 160 ° F para un 

tiempo de secado de 12 horas. Un depósito de desagüe incorporado coge goteos, haciendo la 



 

33 
 

limpieza rápida y fácil. Y las puertas de vidrio frontal y luces gabinete le permiten ver su progreso 

sin tener que abrir la unidad y liberar el calor. Con controles totalmente digitales, estas unidades 

permiten establecer la temperatura exacta y el tiempo necesario para alcanzar los resultados 

deseados. El termostato mantiene la temperatura y apaga la unidad al final del ciclo del tiempo. 

110 voltios, 60 Hz.”1 

                                                           
1
 Tomado de la página www.cabelas.com. 
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2.9.2. Descripción de proceso de deshidratado.  

 En la siguiente tabla se describirá el proceso general de la deshidratación de frutas:  

 

NOMBRE DEL 
PROCESO/ACTIVIDAD. 

ENTRADAS. DESCRIPCIÓN 
PROCESO/ACTIVIDAD 

SALIDAS. FOTO. 

Compra de la materia 
Prima. 

Ninguno. Compra de materia prima 
(Fruta) de excelente 
calidad, limpia y no 
golpeada. 

Fruta fresca Ninguna. 

Recepción de Materia 
Prima. 

Fruta fresca Recepción de fruta fresca Fruta fresca 

 
Lavado de fruta fresca Fruta fresca; agua Lavado de la fruta con el 

propósito de eliminar 
suciedad entes del 
proceso de corte. 

Fruta fresca limpia. 
Agua sucia. 

 
Pesado de la fruta fresca Fruta Fresca limpia Pesar la fruta fresca. Fruta fresca. 

 
Pelado de la fruta fresca Fruta fresca. Pelar la fruta o quitar 

cascara de la misma 
Fruta fresca pelada. 
Desperdicio. 
 
 
 
 
  



 

36 
 

 

Descorazonado de la fruta. Fruta pelada Corte del corazón de la 
fruta con el fin de permitir 
el deshidratado de la fruta 
fresca 

Fruta fresca. 
Desperdicio. 

 
Corte de la fruta Fruta fresca Corte de la fruta en no 

más de 2mm de grueso. 
Fruta en cortes. 

 
Pre tratamiento de la 
fruta. 

Fruta fresca en cortes. Lavado de la fruta en 
Ácido cítrico para evitar la 
oxidación de la fruta 

Frita en cortes. 
Agua sucia 

 
Cargue de Racks Fruta fresca en cortes Cargue de racks del 

deshidratador. 
Fruta en racks. 

 
Deshidratado de fruta Fruta en racks Deshidratado por medio 

de calor de la fruta. 
Fruta deshidratada. 
Calor. 
Desperdicios. 
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Tabla 16 Proceso de fruta deshidratada. Fuente: Autor.  

 

 

 

 

 

 

 

Descargue y empaque de 
la fruta deshidratada 

Fruta deshidratada Descargue de la maquina  
deshidratadora y 
empaque de la misma. 

Fruta deshidratada 
empacada 

 
Etiquetado. Fruta deshidratada 

empacada. 
Etiquetado de los 
empaques de fruta 
deshidratada 

Producto final. 
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2.9.2.1.  Diagrama de bloques Manzana deshidratada.  

 

 

DIAGRAMA DE  PROCESO DE DESHIDRATADO DE FRUTAS.

DeCampo SAS.

900.662.225-5

Elaborado por: Diego F. González Novoa

Fecha: 12/08/2013

SELECCIÓN DE MANZANA LAVADO DE MANZANA

PELADO Y 

DESCORAZONADO DE  

MANZANA 

CORTE DE 

DESHIDRATACIÓN

PRETRATAMIENTODESHIDRATACIÓNEMPAQUE Y ETIQUETADO.

PROCESO DE 

DESHIDRATACIÓN DE 

MANZANA

Manzanas

Fruta de rechazo.

Manzana (100Kg)

Agua.

Agua sucia.

Cáscara y corazón de 

fruta 30 kg

Manzana deshidratada. 

(70Kg)

Manzana (100Kg)

Manzana (70Kg)

Corte de Manzana 70 kg

Agua con acido citrico al 

5%

Agua con acido citrico al 

5%
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2.9.2.2.  Diagrama de bloques Mango deshidratado.  

 

 

DIAGRAMA DE  PROCESO DE DESHIDRATADO DE FRUTAS.

DeCampo SAS.

900.662.225-5

Elaborado por: Diego F. González Novoa

Fecha: 12/08/2013

SELECCIÓN DE MANGO LAVADO PELADO Y CORTADO

PRETRATAMIENTODESHIDRATADO

PROCESO DE DESHIDRATACIÓN 

DE MANGO

Fruta de rechazo.

Fruta aceptada 10.8Kg Mango

Pepa y cascara

Cortes de mangoMango deshidratado

Cortes de mango

Agua

Agua

Agua con acido citrico al 

5%

Agua con acido citrico al 

5%

EMPAQUE Y ETIQUETADO.
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2.9.2.3. Diagrama de bloques Banano deshidratado.  

 

 

DIAGRAMA DE  PROCESO DE DESHIDRATADO DE FRUTAS.

DeCampo SAS.

900.662.225-5

Elaborado por: Diego F. González Novoa

Fecha: 12/08/2013

LAVADO PELADO Y CORTE PRETRATAMIENTO

DESHIDRATACIÓNEMPAQUE Y ETIQUETADO.

PROCESO DE 

DESHIDRATACIÓN DE 

BANANO

Banano (1 Und)

Agua clorada

Agua sucia.

Banano en cortesBanano deshidratado

Cáscaras

Banano en cortes

Banano unidad

Banano en cortes

SELECCIÓN DE BANANO

Agua con acido citrico al 

5%

Agua con acido citrico al 

5%
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2.9.2.4. Diagrama de bloques Fresa deshidratada.  

 

 

 

2.9.3. Planilla de producción.  

 

La siguiente planilla de producción fue diseñada con el fin de generar trazabilidad a la producción 

de fruta deshidratada de la empresa DeCampo SAS  y está establecida para ser diligenciada en 

cada proceso de producción.  

La siguiente es una planilla de producción diligenciada:  

DIAGRAMA DE  PROCESO DE DESHIDRATADO DE FRUTAS.

DeCampo SAS.

900.662.225-5

Elaborado por: Diego F. González Novoa

Fecha: 12/08/2013

LAVADO CORTE PRETRATAMIENTO

DESHIDRATACIÓNEMPAQUE Y ETIQUETADO.

PROCESO DE 

DESHIDRATACIÓN DE FRESA

Fresa 100 gr

Agua clorada

Agua sucia.

Fresa deshidratadaFresa deshidratada.

Desperdicio 10%

Fresa en cortes (90gr)

Fresa 100 gr

Fresa en cortes (90gr)

SELECCIÓN DE FRESA

Agua con acido citrico al 

5%

Agua con acido citrico al 

5%
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2.9.3.1. Conclusiones de producción.  

 

Una vez efectuadas los procesos de pruebas y estandarizado los proceso de producción se puede 

concluir que el proceso de deshidratado de la empresa se mantiene controlado, sin embargo, en la 

actualidad se están efectuando pruebas específicas en el proceso  de pre tratamiento con el fin de 

identificar si es posible la eliminación de este proceso en algunas de las frutas, por ejemplo con el 

mango y la piña para  reducir los tiempos de producción en el proceso de deshidratado.  
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2.9.4 Producto final.  

 

A continuación se presenta el producto de frutas deshidratas de la empresa DeCampo SAS,  esta 

presentación en términos de empaque es susceptible a cambios después de las pruebas de 

laboratorio del producto.  

 

 

 

 

 
 

 

 



 

44 
 

2.10.  Ubicación de la empresa DeCampo SAS.  
La empresa se encuentra ubicada en la carrera 20 # 53-44, en donde se está la planta de 

producción de fruta deshidratada DeCampo SAS,  la elección de este lugar está bajos los siguientes 

criterios: 

 

 

Tabla 17 Criterios ubicación planta de producción.  

0 1 2 3 4 5

x

x

x

x

x

x

x

x

Adecuacion lactiva para manejo de 

alimentos. x

Lacalización para planta de 

producción.

Fácil acceso y atención a la zona de 

preferiencia en el proyecto.

Disponibilidad de servicios 

especiales, como energía trifasica y 

gas domiciliario.

Posibilidad de punto de venta al detal.

Oficinas independientes con servicios 

de teléfonia, internet etc

Bajos costos de arriendo por 

inmueble familiar.

Valoración.

Criterios

Inmueble familiar disponible.

Area independiente para la planta
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2.10.1. Distribución de planta de producción.  

 

 

 

El anterior diagrama de distribución pertenece únicamente a la zona de producción, donde hay 

manipulación directa con la fruta; encontramos el área de selección donde la fruta será escogida 

para empezar el proceso, la siguiente estación es la de lavado fruta donde se realiza un lavado 

inicial para la eliminación de suciedad, área de pre tratamiento donde por medio de ácido cítrico 

se conserva la futa y el proceso de deshidratado y empacado.  
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2.11. Proyección de Ventas.  
 

 

CIUDAD BOGOTA 

LOCALIDAD TEUSQUILLO. 

 

Total de población en la ciudad de Bogotá (2013)= 7.674.366 habitantes. 

Habitantes en Bogotá entre los 20-50 años= 2.907.464 habitantes. 

Total de habitantes en la localidad de Teusaquillo= 149.166 habitantes. 

Habitantes en la localidad de Teusaquillo= 57.486 habitantes.  

 

 (Gov) 

El anterior mapa de la ciudad de Bogotá permite aclarar la zona de impacto del producto que  será 

la localidad de Teusaquillo #13, y las localidades cercanas a está, a mediano plazo se pueden 

empezar a impactar con el producto. 

La localidad de Teusaquillo es escogida por la facilidad del transporte y el lugar de la fábrica 

ubicada en el Barrio de Galerías.  

 

Tabla 18 Habitantes. 

Localidad Habitantes 25-50 años.

Bogotá 7.674.366,00 2.907.464,00          

Teusaquillo 149.166,00     57.468,00                

Porcentaje de cliente que consumiria el producto según encuestas. 86% 49.422,48                

Porcentaje de la población. 15% 8620,2
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En el anterior cuadro muestra el porcentaje de clientes que están dispuestos a comprar el mix de 

fruta deshidratada como snacks  según la información recolectada en las encuestas, de esta misma 

manera para efecto del proceso de comercialización en introducción del producto y la marca en el 

mercado se castiga este valor con un 15% para finalmente definir 8.620 personas como mercado 

real del producto.  

Como estrategia de ventas se plantea la cantidad de venta de producto cada uno de los 7 últimos 

meses del primer año de producción, para el segundo año y tercer año se hace global en el año 

definido de la siguiente manera: 

 

Tabla 19 Proyección de ventas. 

El primer mes de producción y una vez obtenido el mercado real del producto en la zona de 

Teusaquillo en Bogotá se castiga este mercado con el 1%, esto porque es un de poco conocimiento 

por parte de los consumidores, en el primer mes se dará inicio a las estrategias de promoción con 

las cuales se busca aumentar la cantidad de consumidores, de ese mercado real, con el fin de 

aumentar las ventas del mix de fruta deshidratada, es por lo anterior que se plantea un aumento 

del 4% de Junio a Julio aprovechando que la promoción dejará en el cliente la sensación de probar 

este nuevo producto, para los meses siguientes se propone un aumento en las ventas del 2% 

justificado en el proceso normal que un producto tiene en el mercado ya que las estrategias de 

publicidad se estarán aumentando pero el producto esté en conocimiento de los consumidores  y 

en etapa de prueba de los mismo, por esta razón hasta el mes de Diciembre del 2013 se plantea 

este aumento del 2% mensual. 

Para el año 2013 se proyectan unas ventas totales de 15.517 unidades de 30 gr de mix fruta 

deshidratada, cifra con la que se proyectan los dos años siguientes con un producto ya 

posicionado en el mercado, se puede decir que empezando una carrera en el mercado por los 

consumidores, y es por esto que se estiman las ventas con un aumento del 25% en cada uno de los 

siguientes dos años con un resultado de 19.395 unidades para el año 2014 y un 24.244 unidades 

para el año 2015. 
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2.11.1 Ventas fruta deshidratada. 

 

 

15/08/2013 687,00 FRESA 500,00 25 88,00$                                    NO 44.000,00$             44.000,00$           

15/08/2013 687,00 MANGO 600,00 30 75,00$                                    NO 45.000,00$             45.000,00$           

15/08/2013 687,00 MANZANA 600,00 30 95,00$                                    NO 57.000,00$             57.000,00$           

27/08/2013 232,00 MANGO 160,00 8 75,00$                                    NO 12.000,00$             12.000,00$           

27/08/2013 232,00 MANZANA 40,00 2 95,00$                                    NO 3.800,00$               3.800,00$             

27/08/2013 232,00 FRESA 50,00 3 88,00$                                    NO 4.400,00$               4.400,00$             

30/08/2013 250,00 FRESA 100,00 5 88,00$                                    NO 8.800,00$               8.800,00$             

30/08/2013 250,00 MANGO 40,00 2 75,00$                                    NO 3.000,00$               3.000,00$             

30/08/2013 250,00 BANANO 30,00 2 90,00$                                    NO 2.700,00$               2.700,00$             

30/08/2013 250,00 MANZANA 60,00 3 95,00$                                    NO 5.700,00$               5.700,00$             

30/08/2013 257,00 MANZANA 130,00 7 95,00$                                    NO 12.350,00$             12.350,00$           

30/08/2013 257,00 MANGO 340,00 17 75,00$                                    NO 25.500,00$             25.500,00$           

30/08/2013 257,00 FRESA 250,00 13 88,00$                                    NO 22.000,00$             22.000,00$           

09/09/2013 0,00 MANZANA 60,00 3 95,00$                                    NO 5.700,00$               5.700,00$             

11/09/2013 268,00 MANZANA 40,00 2 95,00$                                    NO 3.800,00$               3.800,00$             

11/09/2013 268,00 MANGO 40,00 2 75,00$                                    NO 3.000,00$               3.000,00$             

11/09/2013 268,00 BANANO 30,00 2 90,00$                                    NO 2.700,00$               2.700,00$             

11/09/2013 0,00 MANZANA 20,00 1 100,00$                                 NO 2.000,00$               2.000,00$             

11/09/2013 0,00 MANGO 20,00 1 80,00$                                    NO 1.600,00$               1.600,00$             

11/09/2013 0,00 BANANO 20,00 1 100,00$                                 NO 2.000,00$               2.000,00$             

16/09/2013 706,00 MANZANA 160,00 8 95,00$                                    NO 15.200,00$             15.200,00$           

16/09/2013 706,00 FRESA 40,00 2 88,00$                                    NO 3.520,00$               3.520,00$             

16/09/2013 706,00 MANGO 120,00 6 75,00$                                    NO 9.000,00$               9.000,00$             

16/09/2013 706,00 BANANO 240,00 12 45,00$                                    NO 10.800,00$             10.800,00$           

16/09/2013 0,00 BANANO 30,00 2 50,00$                                    NO 1.500,00$               1.500,00$             

16/09/2013 0,00 MANGO 60,00 3 75,00$                                    NO 4.500,00$               4.500,00$             

16/09/2013 0,00 MANZANA 20,00 1 100,00$                                 NO 2.000,00$               2.000,00$             

17/09/2013 0,00 MANZANA 100,00 5 95,00$                                    NO 9.500,00$               9.500,00$             

21/09/2013 0,00 BANANO 90,00 5 45,00$                                    NO 4.050,00$               4.050,00$             

21/09/2013 0,00 MANZANA 80,00 4 95,00$                                    NO 7.600,00$               7.600,00$             

BOSLAS TOTAL TOTAL CAJAFECHA
NUMERO DE 

FACTURA
DESCRIPCION  VALOR POR GRAMO CANTIDAD (GR)

FACTURA EN 

CONSIGNACION
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2.11.2. Relación entre ventas proyectadas y ventas Reales.  
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2.12. Plan de compras.  
 

El siguiente plan de producción está definido por la proyección de ventas establecidas 

anteriormente con un stock de 10 unidades de producto deshidratado por mes para el primer año 

de la siguiente manera.  

 

 

Dentro del plan de producción y balanceo de línea se verá reflejado las cantidades en kilogramos 

necesarias para producción y cumplimiento de ventas. 

 

 

Lead time 0 Unidad de medida Unidad por 60 gr

Stock de seguridad 10

Producto futa deshidratada Mes 0 jun-13 jul-13 ago-13 sep-13 oct-13 nov-13 dic-13 Año 2014 Año2015

Necesidades brutas 86 431 603 776 948 1121 1293 19395 24244

Disponibilidad 0 0 10 10 10 10 10 10 10 14

Stock de seguridad 10 10 10 10 10 10 10 10 14 20

Necesidades netas 10 96 431 603 776 948 1121 1293 19399 24250

EOP 10 96 431 603 776 948 1121 1293 19399 24250

jun-13 jul-13 ago-13 sep-13 oct-13 nov-13 dic-13 Año 2014 Año 2015

Compra de materia prima Banano (kg)

Porcentaje de desperdicio 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%

Porcentaje perdida de humedad 45,80% 45,80% 45,80% 45,80% 45,80% 45,80% 45,80% 45,80% 45,80%

Sub total 66% 66% 66% 66% 66% 66% 66% 66% 66%

Otras perdidas (3%) 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%

Total 68% 68% 68% 68% 68% 68% 68% 68% 68%

Compra kg de banano fresco 20 20 40 0 40 60 60 785 987

Compra de materia prima Manzana (kg)

Porcentaje de desperdicio 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%

Porcentaje perdida de humedad 54,80% 54,80% 54,80% 54,80% 54,80% 54,80% 54,80% 54,80% 54,80%

Sub total 69,80% 69,80% 69,80% 69,80% 69,80% 69,80% 69,80% 69,80% 69,80%

Otras perdidas (3%) 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%

Total 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72%

Compra kg de manzana fresco 9 9 17 0 17 26 26 336 423

Compra de materia prima Mango (kg)

Porcentaje de desperdicio 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35%

Porcentaje perdida de humedad 51,70% 51,70% 51,70% 51,70% 51,70% 51,70% 51,70% 51,70% 51,70%

Sub total 86,70% 86,70% 86,70% 86,70% 86,70% 86,70% 86,70% 86,70% 86,70%

Otras perdidas (3%) 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%

Total 89% 89% 89% 89% 89% 89% 89% 89% 89%

Compra kg de mango fresco 11 0 11 0 11 21 21 214 268

Compra de materia prima Fresa (kg)

Porcentaje de desperdicio 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%

Porcentaje perdida de humedad 60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00%

Sub total 65,00% 65,00% 65,00% 65,00% 65,00% 65,00% 65,00% 65,00% 65,00%

Otras perdidas (3%) 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%

Total 67% 67% 67% 67% 67% 67% 67% 67% 67%

Compra kg de Fresa fresco 8 8 8 16 16 16 16 241 297
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Este plan de compras se define gracias al plan de producción y balanceo de línea de la empresa, 

para lo cual se define por medio de pruebas los porcentajes de perdida de desperdicio, partes de 

la fruta no aptas para la deshidratación, por ejemplo en el caso del mango la pepa, el porcentaje 

de perdida de humedad de cada una de las frutas y otras perdidas definidas en partes de la fruta 

apta para deshidratación que por política de calidad no entran a proceso de deshidratado, por 

ejemplo los extremos del banano 

2.12.1. Plan de compras real.  

 

 

 

2.13. Plan de producción y balanceo de línea.  
 

DeCampo SAS utiliza con una máquina deshidratadora de 160 litros  de Cabela’s  Company, con 

una capacidad de producción definida en la siguiente tabla: 

 

Datos tomados por medio de pruebas en la misma máquina, donde se define que cada rack de la 

máquina tiene una capacidad de 0,5 kg de cada una de las frutas y un tiempo promedio de 10 

horas en deshidratado.  

La siguiente tabla define los baches reales de producción según la proyección de ventas definida 

anteriormente: 

FECHA COMPRA DESCRIPCION DE COMRPA UNIDAD DE COMPRA CANTIDAD DE COMPRA VALOR EN GRAMOS VALOR POR UNIDAD DE COMPRA TOTAL COMPRA

13/08/2013 FRESA LIBRAS 20,00 10000,00 1.700,00$                                                   34.000$                

13/08/2013 MANZANA UNIDADES 113,00 18420,00 708,00$                                                      80.004$                

13/08/2013 MANGO KILOGRAMO 6,00 6000,00 3.700,00$                                                   22.200$                

26/08/2013 FRESA LIBRAS 11,00 5500,00 1.600,00$                                                   17.600$                

26/08/2013 MANGO LIBRAS 20,00 10000,00 2.500,00$                                                   50.000$                

29/08/2013 BANANO GR 7540,00 0,00 -$                                                             -$                       

23/09/2013 PIÑA UNIDADES 20,00 2500,00 2.500,00$                                                   50.000$                

Baches de producción (kg) 12 Capacidad de rack(kg) 0,5

Banano 24 Total de racks 24

Manzana 24 Tiempo de deshidratado (h) 10

Mango 12

Fresa 18



 

52 
 

Mes jun-13 jul-13 ago-13 sep-13 oct-13 nov-13 dic-13 Año 2014 Año 2015

Bolsas de 20 gr 96 431 603 776 948 1121 1293 19399 24250

producción necesaria.

Banano( kg) 2,3 10,3 14,5 18,6 22,8 26,9 31,0 465,6 582,0

Manzana (kg) 2,3 10,3 14,5 18,6 22,8 26,9 31,0 465,6 582,0

Mango (kg) 1,2 5,2 7,2 9,3 11,4 13,4 15,5 232,8 291,0

Fresa (kg) 1,7 7,8 10,9 14,0 17,1 20,2 23,3 349,2 436,5

Número de baches de producción

Banano (und) 0,192404 0,86202 1,206828 1,551636 1,896444 2,241252 2,58606 38,7989 48,500625

Manzana (und) 0,192404 0,86202 1,206828 1,551636 1,896444 2,241252 2,58606 38,7989 48,500625

Mango (und) 0,096202 0,43101 0,603414 0,775818 0,948222 1,120626 1,29303 19,39945 24,2503125

Fresa (und) 0,144303 0,646515 0,905121 1,163727 1,422333 1,680939 1,939545 29,099175 36,3754688

Número real de baches de producción

Banano (und) 1 1 2 0 2 3 3 39 49

Manzana (und) 1 1 2 0 2 3 3 39 49

Mango (und) 1 0 1 0 1 2 2 20 25

Fresa (und) 1 1 1 2 2 2 2 30 37

Total de baches 3 2 5 0 5 8 8 98 123
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2.13.1 Trazabilidad de producción.  

  

 

Tabla 20 Planilla de trazabilidad. Fuente: Autor. 

En la anterior tabla se puede observar la trazabilidad del mes de septiembre de la producción de deshidratados DeCampo SAS,  en donde se 

refleja la fecha de producción, el consecutivo asignado a la producción, peso inicial de la fruta fresca, precio final de la fruta deshidratada, la 

temperatura a la que se ejecutó el proceso de deshidratado, el tiempo del proceso de deshidratado y el porcentaje  de uso de fruta con relación 

al peso inicial de la fruta fresca.  

 

 

Proceso Fecha Consecutivo Peso inicial (Pi)(gr) Peso final (Pf)(gr) Temperatura (F) Tiempo (h) % de desidratado

Deshidratado 26/07/2013 PR-BA-001 7939 952 160 12 12%

Deshidratado 09/08/2013 PR-MZ-001 4330 407 160 10 9%

Deshidratado 09/08/2013 PR-BA-003 5410 630 160 12 12%

Deshidratado 10/08/2013 PR-FR-001 3750 390 160 11 10%

Deshidratado 12/08/2013 PR-MA-001 4090 500 160 7 12%

Deshidratado 13/08/2013 PR-MA-002 6000 890 160 12 15%

Deshidratado 13/08/2013 PR-FR-002 6070 500 160 15 8%

Deshidratado 14/08/2013 PR-MZ-002 4030 310 160 10 8%

Deshidratado 17/08/2013 PR-MZ-003 5230 420 160 10 8%

Deshidratado 22/08/2013 PR-MZ-004 8130 647 160 11 8%

Deshidratado 25/08/2013 PR-FR-003 2520 205 160 10 8%

Deshidratado 26/08/2013 PR-MA-003 10290 1235 160 15 12%

Deshidratado 27/08/2013 PR-FR-004 5430 488 160 9 9%

Deshidratado 29/08/2013 PR-BA-002 7540 870 160 12 12%

Planilla de trazabilidad de producción.                                                                                  DeCampo SAS.
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2.13.2.  Capacidad de producción.  

 

La capacidad de producción de la empresa está determinada en el siguiente diagrama donde se estipula la cantidad de materia prima requerida 

para cada uno de los procesos, el tiempo que cada uno de estos necesita para deshidratar y los paquetes de 30 gr al finalizar el proceso dando 

como resultado la siguiente capacidad de producción con la maquina actual y la Mano de obra actual de la empresa.  

 

 

La capacidad de producción de la empresa promedio es de 75 paquetes diarios de fruta deshidratada, a continuación se elabora un ejercicio de 

simulación de tiempos de entrega. 

 

 

 

 

Lote de producción MP requerida (gr) Tiempo (h) PF en paquete de 30 gr Capacidad de producción (diario)

80

77

66

73

80

75

17051 24 80

9988 14 53

6500 12 33

5420 10 37

10680 11 40

10290 15 77

Manzana

Mango

Banano

Fresa

Piña

Total/promedio

CAPACIDAD DE PRODUCCION Y NEGOCIACIÓN FRUTA DESHIDRATADA.

DeCampo SAS.

900.662.225-5

Elaborado por: Diego F. González Novoa

Fecha: 08/11/2013
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2.13.3. Simulación de tiempo de entrega.  

 

La siguiente simulación se expone con el fin de demostrar la capacidad de respuesta de la empresa, se toma un stock inicial de inventarios del 

10% de la capacidad de producción de cada una de las frutas. Es importante aclarar que el stock de seguridad puede variar según la demanda de 

los productos, sin embargo, para efectos prácticos de la simulación se utiliza el stock planteado en al proyecto del 10%.  

 

Tiempo de entrega(dias) 5

27

Lote de producción Pedido Stock Necesario

Mínimo de 

produccón

Baches de 

produ. Stock final Tiempo

46 37 2 27 23

8 42 80 1 38

18

3 47 33 2 20 27

46 40 2 34 25

8 42 77 1 34

50

50

50

50

50

4

4

Manzana

Mango

Banano

Fresa

Piña
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2.14. Inventarios.  
 

Los inventarios están definidos por los baches reales de producción de cada una de las frutas, esto 

quiere decir que la máquina siempre estará a tope de producción, se deshidratará todo el cargue 

de la máquina, definida de la siguiente manera:  

 

 

 

 

 

 

 

jun-13 jul-13 ago-13 sep-13 oct-13 nov-13 dic-13 Año 2014 Año 2015

Producto final en kilogramo

Banano( kg) 12 12 24 0 24 36 36 468 588

Manzana (kg) 12 12 24 0 24 36 36 468 588

Mango (kg) 12 0 12 0 12 24 24 240 300

Fresa (Kg) 12 12 12 24 24 24 24 360 444

Total 48 36 72 24 84 120 120 1536 1920

Inventarios banano (kg)

Inventario inicial 0 9,7 11,3 20,9 2,2 3,5 12,6 17,6 20,0

Producción del mes 12 12,0 24,0 0,0 24,0 36,0 36,0 468,0 588,0

Ventas proyectadas + Stock seguridad 2,3 10,3 14,5 18,6 22,8 26,9 31,0 465,6 582,0

Inventario final 9,7 11,3 20,9 2,2 3,5 12,6 17,6 20,0 26,0

Inventarios manzana (kg)

Inventario inicial 0 9,7 11,3 20,9 2,2 3,5 12,6 17,6 20,0

Producción del mes 12,0 12,0 24,0 0,0 24,0 36,0 36,0 468,0 588,0

Ventas proyectadas + Stock seguridad 2,3 10,3 14,5 18,6 22,8 26,9 31,0 465,6 582,0

Inventario final 9,7 11,3 20,9 2,2 3,5 12,6 17,6 20,0 26,0

Inventarios mango (kg)

Inventario inicial 0 10,8 5,7 10,4 1,1 1,7 12,3 20,8 28,0

Producción del mes 12 0,0 12,0 0,0 12,0 24,0 24,0 240,0 300,0

Ventas proyectadas + Stock seguridad 1,2 5,2 7,2 9,3 11,4 13,4 15,5 232,8 291,0

Inventario final 10,8 5,7 10,4 1,1 1,7 12,3 20,8 28,0 37,0

Inventarios fresa (kg)

Inventario inicial 0 1 2 3 4 5 6 7 8

Producción del mes 12 12 12 24 24 24 24 360 444

Ventas proyectadas + Stock seguridad 1,7 7,8 10,9 14,0 17,1 20,2 23,3 349,2 436,5

Inventario final 10,3 5,2 3,1 13,0 10,9 8,8 6,7 17,8 15,5
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2.14.1 Inventarios Reales. 

 

A continuación se muestra la plantilla con la que se manejan los inventarios de  la empresa, 

dependiendo de una formulación de compras de materia prima, producto en proceso y producto 

terminado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Unidades de peso Fruta Inventario Final Compra Fruta en proceso Total inventario fruta FRES

GR Manzana 8150 0 8150

GR Fresa 0 0 0

GR Mango 0 0 0

GR Banano 0 0 0 0

Unidades de peso Fruta Inventario Final Total de inventarios.

gr Manzana 620 -50

gr Fresa 410 20

gr Mango 900 280

gr Banano 2230 1790440

FRUTA FRESCA

FRUTA DESHIDRATADA

Ventas.

670

390

620
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2.15. Costos de producción.  
La siguiente tabla define los valores tenidos en cuenta para las proyecciones de costos, es 

importante aclarar que estos costos están ligados a las ventas y brechas de producción 

anteriormente expuestos. 

 

Los precios antes mencionados son tomados bajo investigación en puntos de venta de mayoristas 

en el caso de las frutas, etiquetas, bolsas y ácido cítrico. El consumo de la máquina deshidratadora 

por catálogo. 

 

 

Estrategia de pago a operador: Este se define por destajo, entendido la necesidad de la empresa 

para reducir costos en los primero meses de producción y dado que los baches de producción, 

antes mencionados para cada mes, no dan el total de horas para un mínimo, se define este 

modelo de pago al operador.  

Los costos antes mencionados en la tabla están proyectados en los primeros 6 meses de 

producción del presente año  e igual mente con un aumento del 5% se aumentan tantos costos de 

MP y de CIF los dos siguientes años de producción. 
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El operador en el segundo año de producción tendrá una retribución por sus servicios del mínimo 

legal vigente, el análisis de los baches de producción y balance de línea se establece que solo se 

necesita un operador bajos las ventas previstas anteriormente.  

 

 

2.15.1. Costo de producción Real.  

 

 

La anterior tabla  anterior muestra los costos reales a la fecha de la empresa  DeCampo SAS en la 

línea de negocio de fruta deshidratada.  
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 $-
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Relacion costos proyectado vs costos reales. 

Total costos de producción Reales Total costos de producción proyectados
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2.16. Cronograma de operación.  
 

 

 

Nota: En el mes uno de arranque del proyecto se presenta como junio en los estados financieros y proyecciones de ventas. 
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2.17. Logística y distribución   
 

Las compras que materia prima se realizaran directamente con el productor o en las plazas 

mayoristas con el fin de minimizar costos de abastecimiento. (Cantidades definidas en el MPR, y 

costos definidos en el análisis financiero.)  

En las estrategias de plaza  se establece que  la logística de distribución de la empresa está 

diseñada para realizarla mediante equipos de bajo costo de movilidad en la ciudad y que 

inicialmente será contratado por servicios prestados mediante una moto carga (carguero). En la 

media en el que la empresa crezca será necesario redefinir la estrategia de la logística de 

transporte. 

La comercialización será responsabilidad directa  del socio Diego F. González N en el cargo de  

coordinador de gestión, (en el estudio organizacional se definen las responsabilidades)  quien 

garantizará la adecuada atención y seguimiento a los clientes para garantizar su fidelidad y del 

crecimiento mutuo de los negocios.    
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2.18. Estudio organizacional, constitución.  

 

2.18.1. Razón social y NIT. 

 

 DeCampo SAS. 

 NIT: 900.662.225-5 

2.18.2 Misión. 

 

DeCampo SAS es una empresa Colombiana, focalizada en la producción y comercialización de 

productos campesinos en las grandes ciudades, garantizándoles a nuestros clientes productos 

frescos, de calidad y  colombianos. 

2.18.3. Visión.  

 

DeCampo SAS actualmente se especializa en la producción y comercialización de productos 

alimenticios con un valor agregado para lo cual se propone en 5 años ser unas de las empresas 

más participativas nacionalmente en el mercado del huevo y la fruta deshidratada. 

DeCampo SAS a mediano plazo pretende abrir una línea de negocio como complemento a su 

actividad agrícola, avícola y ganadera  encargada de la comercialización y asesoramiento de 

maquinaria agrícola en los pueblos donde se cuenta con producción.  
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2.18.4. Criterios de figura jurídica.  

 

 

Tabla 21 Criterios de figura Jurídica.  Fuente: autor.  

 

 

 

2.18.5. Estructura organizacional.  

La empresa D’Campo estará constituida por tres socios nombrados a continuación, cada uno con 

un aporte igual y por común acuerdo como una empresa SAS: 

 Diego F. González Novoa (Ing. Industrial)  

 Juan Camilo González Novoa (Adm. De empresas.) 

 Ruth Alejandra Ávila (Ing. Agrónoma) 

Nombre. D’CAMPO 

Tipo. Sociedad Anónima Simplificada SAS 
Beneficios.  Reducción de trámites de constitución 

y tiempo. 

 No exige un número de accionistas 
determinado. 

 Tramite de constitución menos 
costoso. 

 Desaparece la responsabilidad  laboral 
y tributaria que recae sobre los socios 
de las sociedades limitadas. 

 Objeto social de la empresa puede ser 
abierto. 

Aspectos legales.  Constitución de la empresa mediante 
documento privado.  

 No es necesario que el representante  
legal tenga un suplente. 

 Termino más amplio para enervar la 
causa de disolución por pérdidas que 
disminuye el patrimonio neto por 
debajo de 50% del capital suscrito. 

 Constitución legal de la empresa. 

 Facturación de los productos. 
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Los parámetros de  estructura organizacional definida por los socios es una estructura horizontal y 

no vertical como es lo común, ya que la empresa empezará con un solo colaborador y uno de los 

socios como coordinador en el área administrativo y ventas, es importante que cada uno tenga las 

responsabilidades definidas en la empresa y sean vistos como partners, para generar confianza en 

la empresa. 

 

 

 

 

Tabla 22 Estructura organizacional. 

 

En la medida que la empresa crezca será necesario re definir la estructura organizacional, 

manteniendo como criterio una estructura simple y funcional. 

Se realiza una proyección financiera de tres años más (2016-2017-2018), a partir del 2016 se ve la 

necesidad de incrementar el personal de la planta por el aumento de producción que está ligado a 

la proyección de ventas, manteniendo la estructura organizacional plana e incluye: 

Un operador de planta más. 

Un vendedor. 

Un supervisor de Calidad.  

Junta de socios. Personas encargadas de la inversión de la 
empresa, sea por préstamos o recursos 
propios, para este proyecto será por medio de 
un prestamos en cooperativa, buscando 
siempre el mejor lineamiento para la empresa, 
cada uno de los socios apoyara bajo su 
conocimiento profesional alguna área de la 
empresa. 

Coordinador de Gestión.  Encargado del brazo de ventas de la empresa, 
con el cumplimiento de las metas establecidas 
en este proyecto 

Operador. Encargado de la producción de la empresa, 
bajo parámetros de calidad y normas 
sanitarias. 

Outsourcing.  Encargados de la logística y apoyo 
administrativo de la empresa.  

 

Junta de socios. 
Coordinador 

Administrativo 

Operador de 

producción.  

Servicios en 

outsourcong.  
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 Nuestro grupo de trabajo: 

 

 

 

Junta de socios.
 

Gerente General.
 

Coordinador 
Administrativo y de 

ventas.
 

Coordinador de 
producción

 

Auxiliar 
administrativo

 

Operador 2
 

Operador 3
 

Operador 1
 

Auxiliar de 
transporte
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2.18.6. Costos Administrativos proyectados.  

 

 

 

 

 

 

2.18.7. Costos Administrativos Reales.  
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2.19. Estudio Financiero del proyecto. 
 

En el siguiente capito de muestra el estudio financiero del proyecto establecido en 5 años de 

operación  y seguido a este un flujo de caja actual de la línea de negocio fruta deshidratado.  

 

 

 

 

2.19.1. Inversiones.  
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2.19.2. Estado de resultados.  
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2.19.2.1. Estados de resultados proyectados.  
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2.19.3. Flujo de Caja proyectado.  

 

 

 

 

 

Dentro  del flujo de caja de la empresa nos referimos a impuestos, el pago de IVA que se genera por la actividad comercial de la empresa y 

aclarando que la empresa se encuentra  cobijada por la ley 1429 del 20 de diciembre del 2010 con referencia a la Formalización y Generación de 

empleo que beneficia a la empresa con impuesto de renta y parafiscales en 0% los dos primeros años, 25% el tercer año, 50%el cuarto año, 75% 

el quinto año y el 100% en el sexto año de operación de la empresa.   
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2.19.4. Análisis financiero de los inversionistas.  

 

Al incrementar el estudio financiero en 3 años más, a partir del año 2018 se realiza una nueva 

inversión debido a que la máquina usada en el  actual del proyecto no tiene la capacidad de 

producción requerida según la proyección de ventas y en el año 2016 se aumenta la mano de obra 

operativa y de ventas de la empresa  en un operador, un vendedor y un supervisor de calidad.  

Los inversionistas están dispuestos a invertir en este proyecto mediante un préstamo antes 

mencionado en inversiones, siempre y cuando la TIR sea mayor a la tasa de oportunidad definida 

para el proyecto y que el VNA sea positivo, si se cumple estos dos parámetros los socios están 

dispuestos a participar, a continuación de muestra la TIR y VNA con la tasa de oportunidad del 14% 

para el proyecto: 

La tasa de oportunidad del 14% con la cual se valoró el proyecto  es una tasa superior a cualquier 

tasa que los DTF puedan ofrecer el mercado financiero del País y muy atractiva en otros posibles 

negocios como los del sector inmobiliario y demás. 

 

 

 

 

 

 

 

Parámetro  Valor Conclusión 

VNA $4.789.829,31 VNA > 0; Como se puede 
observar en el cuadro el Valor 
Neto actual del proyecto es 
positivo lo cual indica a los 
inversionistas que la tasa del 
proyecto es mayor que la tasa 
de oportunidad del 14%. 

TIR 25% La tasa interna de retorno TIR 
da para el proyecto cerca de 
un 25% lo cual demuestra que 
el proyecto es atractivo para 
los inversionistas y es superior 
a la tasa de oportunidad que 
es del 14%. 
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2.19.5. Balance General.  
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2.19.6. Balance General Proyectado.  
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2.19.7. Análisis de sensibilidad.  

 

Primer escenario: Pesimista. 

Parámetros del escenario: Disminución de ventas en un 10%. 
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Conclusión del escenario: Para este escenario se plantea una disminución de la ventas en un 10% manteniendo los costos, debido a que 

independientemente de las ventas se tendrá que seguir pagando ítems y la inversión inicial toma el mismo valor, para este caso se evidencia que 

el análisis en  VNA y TIR que el proyecto no es viable, lo cual indicaría que la empresa debería cerrar sus operación por la pérdida de capital. 

 

Segundo escenario: Realista. 

Parámetros del escenario: ventas proyectadas. 

 

VNA y TIR ( 2013-2018)

VNA (16.052.341,22)$     (37.018.558,28)$             

TIR #¡NUM! #¡NUM!

VNA Y TIR ( 2013-2015)
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Conclusión del escenario:  Es el escenario ideal para el proyecto, donde tanto la TIR como el VNA 

indican que cumpliendo las metas de ventas proyectadas y utilizando todas las estrategias de 

mercado en el trabajo mencionados, el proyecto se convierte en viable; donde se muestra un flujo 

de caja atractivo para los inversionistas del proyecto. Para poder cumplir con este escenario es 

necesario y fundamental cumplir todas las metas, indicadores y estrategias que el trabajo 

propone.
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Tercer escenario: Optimista. 

Parámetros del escenario: ventas proyectadas + 10% 
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Conclusión del escenario: Este es el escenario optimista, donde gracias a las estrategias de 

mercado se aumentan las ventas en un 10 % arrojando un resultado bastante favorable, como lo 

es el VNA donde se refleja que el proyecto es inicialmente viable y justificado el VNA por el la TIR 

donde se refleja el aumento del 14% que es la tasa esperada por los inversionistas en este 

proyecto



 

80 
 

2.19.8. Flujo de caja actual.  

 

 

El anterior flujo de caja cuenta con el préstamo inicial de $5’000.000.00 estipulado dentro de la 

inversión como  capital inicial de trabajo, la ventas son las recolectadas dentro del periodo de Julio 

a Septiembre y de igual manera los egresos de la línea de negocio como se estableció en el 

anterior documento.  

 

 

 

 

 

 

 

Efectivo al incio del periodo. 
 $                                       
5.000.000,00  

Ingresos 

Ventas. 
 $                                           
120.670,00  

otros ingresos.  $                                                            -    

Total de ingresos. 
 $                                       
5.120.670,00  

    

Egresos 

Compras MP. 
 $                                           
253.800,00  

CIF 
 $                                           
690.449,82  

Costos de MO Directa. 
 $                                                 
190.000  

Reserva socio  $                                                            -    

Prestamos.   $                                                            -    

Total egresos. 
 $                                       
1.134.249,82  

    

Efectivo al final de periodo. 
 $                                       
3.986.420,18  
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3. Conclusiones.  
 

 El estudio de mercados establece el primer parámetro para la ejecución del proyecto, 

dando a entender a los socios que este es un proyecto viable en términos de marketing, 

que existe la posibilidad de entrar al mercado y poder competir con las marcas hoy 

existentes. 

 La pruebas de producción generan madurez en la determinación y toma de decisiones 

relacionadas con la estandarización de la producción, por lo tanto, las conclusiones de 

estas pruebas son el primer paso para determinar el flujo de proceso de producción de la 

empresa 

 La empresa busca diariamente alianzas estratégicas que permitan no solo mejoras los 

procesos internos de la empresa, también mejorar aspectos como el empaque y la 

etiqueta dándole al cliente un mejor producto. 

 Financieramente, los socios establecen que el proyecto es viable en términos de Valor 

neto actual y Tasa interna de retorno, siendo estos dos parámetros positivos en 

comparación de los establecidos por los socios y su tasa de oportunidad del 14%. 

 La ejecución del plan de negocios, salir a  enfrentar un mercado, mejorar los procesos de 

producción y hacer investigación continua de los procesos son aspectos que se realizan 

dentro de la participación del autor como Ingeniero Industrial, donde no solo se plantea el 

proyecto si no también se establece las mejoras que el día a día de la empresa va 

arrojando.  

 Este proyecto genera una satisfacción al autor ya que no solo se trata de un proyecto 

universitario sino también de un proyecto de vida y un proyecto empresarial.  
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5. Anexos.  

 

Anexo 1:  Encuesta # 1.  

Esta encuesta pretender identificar que concepto tiene de la fruta deshidratada; hace 

parte de un estudio de mercados de una tesis que se está ejecutando por un estudiante 

de ingeniera industrial de la Pontificia universidad Javeriana para la empresa D’Campo 

SAS, empresa encargada de la producción y comercialización de productos de Campo, 

entre los cuales puedes encontrar Huevo Campesino, Huevo Tradicional, Sagú y demás 

productos. 

Gracias por su apoyo y colaboración en esta encuesta que no tardara más de 5 minutos.  

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

----------- 

Edad (13-17); (17-25); (25-50); (50-adelante)  

Genero (M) (F) 

1. Conoce productos deshidratados (Ha escuchado; le han contado; ha consumido) 

   (SI)          (NO) 

2. Has consumido fruta deshidratada? (Si has consumido tomate deshidratado por favor 

selecciona la opción NO)  

   (SI)          (NO) 

Si su respuesta a la pregunta (2) fue NO, por favor omita las preguntas (3) a la (6) 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

----------- 

3. Compró la fruta?     Se la regalaron?     Degustación?      Otra_____________ 

4. Si compró fruta deshidratada;  Dónde la compro?  _________________ 

5. Qué precio pagó por la fruta deshidratada? ____________ 

6. Recuerda la Marca del producto?    

   (SI)          (NO)       Cual es?_______________ 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

----------- 

 

7. Con qué frecuencia consume frutas? 

(DIARIAMENTE)       (DE VEZ EN CUANDO)   (RARA VEZ) 

8. Acostumbra a comer media nueves; onces; lonchera etc? 

   (SI)          (NO) 

9. En qué lugar le gustaría encontrar productos saludables y de buen sabor, como la 

fruta deshidratada?  
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(Tiendas de barrio)  ( Supermercados)   (Tiendas naturistas)    (Lugar donde estudio o 

trabajo)      (Gimnasio) 

10. Escoja tres de estas frutas, las que más te gusten 

 

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACIÓN, ESPERAMOS PRONTAMENTE ESTAR 

LLEVANDO MÁS ALIMENTO  SALUDABLES A SU HOGAR. 

Anexo 2: Resultados Encuestas # 1. 

 

El resultado de la investigación se mostrara de manera gráfica. 
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Anexo 3: Encuesta # 2.  

 

Encuesta mercado objetivo, Mix de fruta deshidratada. 

 

1. Genero     

 (M)     (F) 

 

2. Estrato______________ 

 

3. Qué productos consume usted como snacks? 

_____________________ 

 

4. Conoce la fruta deshidratada? 

(SI)  (NO) 

 

5. Conoce algún mix de fruta deshidratada? 

(SI)  (NO) 

 

6. Cuál fruta le gustaría encontrar deshidratada? 

 

7. Cuanto ha pagado por un mix de frutas? 

_____________________ 

 

8. Dónde le gustaría encontrar el mix de frutas deshidratas aparte de las tiendas naturistas? 

_______________________ 

 

 

9. Compraría frutas deshidratas como snack, o medias nueves? 

(SI)     (NO) 

 

10. De las siguientes opciones, con cual le gustaría acompañar la fruta deshidratada? 

( ) Chocolate. 

( ) Miel. 

( ) Quinua. 

( ) Ninguna. 
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Anexo 4: Resultados Encuesta #2.  

 

 

 

 

 

Edad Masculino 
46 58,23% 

58% 

Edad Femenino 
33 41,77% 

42% 

Género. 

Estrato X<4 11 
13,92% 

14% 

Estrato X=4 31 
39,24% 

39% 

Estrato X=5 28 
35,44% 

36% 

Estrato X>5 9 
11,39% 

11% 

Estrato 



 

90 
 

 

 

 

Fruta 40 
50,63% 

51% Paquetes. 24 
30,38% 

30% 

Otra 6 7,59% 
8% 

Nada 9 11,39% 
11% 

Producto de consumo para snaks 

Si 58 73,42% 
73% 

No 21 26,58% 
27% 

Conoce la fruta deshidratada? 
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X<$1500 28 
35,44% 

35% 

$1500<X<$3000 
17 21,52% 

22% 

X>$3000 5 
6,33% 

6% 

NA  29 36,71% 
37% 

Cuánto ha pagado por un mix de 
frutas?. 

Tiendas de 
barrio 47 
59,49% 

60% 

Supermercados. 
27 34,18% 

34% 

Otra 5 
6,33% 

6% 

En dónde le gustaría encontrar la 
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Si 68 86,08% 
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deshidratada para snaks? 

Chocolate 41 
51,90% 

52% Miel 17 21,52% 
21% 

Quinua 2 2,53% 
3% 
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24,05% 

24% 

Con qué le gustaría que estuviera 
acompañada la fruta deshidratda?.  
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Anexo 5: Estrategias de mercadeos; Proyecto de grado.  

 

 

PRODUCTO. 
 

 Producto de fruta, empacado y de 
calidad que pueda ser consumido con 
facilidad como snaks. 

 Snakcs deshidratado que contenga las 
siguientes frutas: Banano; Manzana; 
Piña. 

 Empaque de fácil percepción por los 
consumidores, llamativo y con 
información del producto. 

 Etiqueta de Colores vivos. 

 Implementación de una marca, con el 
fin de darle un nombre que identifique 
propiamente el producto. 

 Producto Fresco. 
 Aspecto de la fruta deshidratada 

agradable para el consumidor. 

 Evaluación periódica de los productos 
en el mercado. 

 

PRECIO. 
 

 Producto con un precio inferior al que 
se puede conseguir en los almacenes 
de cadena en un 20%.  

 Posicionamiento del producto por el 
precio en tiendas de barrio, tiendas 
naturistas. 

 A mediano plazo incursionar en los 
supermercados, posicionando el 
producto por medio del precio. 

 No superar los precios de productos 
competidores o sustitutos. 

 Evaluación trimestral del precio del 
producto frente al de la competencia  

PLAZA. 
 

 Distribución de bajo costo, por medio 
de moto con remolque (Este en el caso 
que sea necesario). La ley permite la 
distribución de este tipo de productos 
de esta forma. 

 Distribución inicial en la zona de 
Teusaquillo en la cuidad de Bogotá. 

 Aprovechamiento de canales de 
distribución que ya existen (Existen por 
un producto externo manejado por el 
creador de la empresa) 

 Tiendas naturistas. 

 Tiendas de Barrio. 
 Mercados Naturistas. 

 Supermercado (Incursión a mediano 
plazo) 

 Evaluación de crecimiento de plazas 
por mes. 

 
 
 
 

PROMOCION.  
 

 Publicidad focalizada para personas 
entre los 25-50 años. 

 Publicidad por internet, diarios o 
revistas especializadas en alimentos. 

 Posicionamiento en las tiendas con 
publicidad, esto quiere decir que el 
producto estará en un estante único y 
llamativo. 

 Volantes del producto. 

 Participación en ferias. (Recepción de 
información de que es lo que quiere el 
clientes) 

 Comunicación voz a voz del producto. 
 Ofrecer descuentos por volumen de 

compra. 

 Poner puntos de degustación.  

 Publicidad llamativa para snaks, hacer 
entender al consumidor que es la 
mejor opción. 
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Anexo 6: Diagrama de flujo general del proceso.  

El siguiente diagrama de procesos define cada uno de los procesos para la fruta, este proceso es el 

mismo para toda la fruta, solo cambia que el banano no se le hace el proceso de lavado, para lo 

cual se define el siguiente flujo de proceso. 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE  PROCESO DE DESHIDRATADO DE FRUTAS.

DeCampo SAS.

900.662.225-5

Elaborado por: Diego F. González Novoa

Fecha: 12/08/2013
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Total de operaciones: 3

Total operación con 

inspección: 3

Total inspecciones: 2
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Anexo 7: Diagrama Flujo de proceso 
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE DESHIDRATADO DE FRUTAS.
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900.662.225-5

Elaborado por: Diego F. González Novoa

Fecha: 12/08/2013
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Anexo 8: Facturas de venta 
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Anexo 9: Registro de constitución empresarial. 
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Anexo 10: Facturas de compra materia prima. 
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Anexo 11: Registro único tributario. 
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Anexo 12: Resolución de Facturación. 
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