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Resumen

El proyecto esté orientado a ofrecer una alternativa para la comercializacion de comida de mar
en Jamundi. Se identifica que en esta zona con excepcion de las cadenas de almacenes no se tiene
un proveedor confiable de comida de mar, y en las cadenas de almacenes se venden productos que
no estan clasificados en la categoria gourmet.

La propuesta es ofrecer a este nicho de mercado productos de alta calidad, con servicios como
asesoria para las compras de comida de mar, recetas variadas, asesorias para la preparacion de las
comidas por un chef especializado y servicios especializados en la preparacién de comida de mar
para eventos o reuniones.

La oferta se hara bajo plataformas online con lo cual no se incurrira en los gastos que significa
un punto de ventas, apoyandose en plataformas de redes sociales y una pagina disefiada para la
comercializacién de los productos de este tipo.

En la medida que el mercado vaya creciendo se incorporaran nuevos productos importados de
primera calidad, junto con preparaciones clasificadas como étnicas de las diferentes partes de
Colombia y del mundo.

Al hacer la evaluacion financiera se confirma la viabilidad del proyecto, lo cual queda
demostrado en los siguientes indicadores: se tiene un costo de capital WACC del 9% y en el
proyecto sin incluir un valor de liquidacion de la empresa, tendra una TIR del 22% y un VPN de

45M.



Summary

The project is addressed at offering an alternative for the commercialization of seafood in
Jamundi. Itis identified that in this area, with the exception of the supermarkets, there is no reliable
supplier of seafood, and the supermarket sell products that are not classified in the gourmet
category.

The proposal is offer to this specific market high quality products, with services such as
consultancy for the purchase of sea food, varied recipes, advice for the preparation of meals by a
specialized chef and specialized services in the preparation of sea food during events or meetings.

The offer will be made using online platforms, which will not incur the expenses of a point of
sale, relying on social media platforms and a page designed for the commercialization of products
of this type.

As the market grows, new top quality imported products will be incorporated, along with
preparations classified as ethnic from different parts of Colombia and the world.

When carrying out the financial evaluation, the viability of the project is confirmed, which is
demonstrated in the following indicators: We have a WACC cost of capital of 9% and in the project
without including a liquidation value of the company, we will have an IRR of 22% and a VPN of
45M.

Las Palabras claves son:
Pescado, venta en linea, chef, asesoria, entrega en casa, Jamundi, casa.

Fish, online sale, chef, consulting, advice, home delivery, Jamundi, home.



Sintesis del documento

Se identifica que en Jamundi no se cuenta con alternativas de comida de mar, que los clientes
consideren apropiados por temas de calidad, servicio y precios, tampoco existen servicios
especializados en la preparacion de comida de mar, el AtanAzul ofrecera estos servicios al 33,5%
del total 3063 hogares que confirman los estratos 5 y 6 usando una plataforma online,
complementando la oferta con la opcién de generacion de una comunidad online especifica para la
preparacion de comida de mar.

El nuevo servicio esta liderado por Efrain Polanco, Ingeniero de Sistemas del ICESI, con més
de 29 afios de experiencia en el campo de la tecnologia, con muchas ganas de implementar un
proyecto propio y apoyar de esta forma el desarrollo del pais y de la industria pesquera en el
pacifico.

El AtunAzul proyecta lograr ingresos de 800M al finalizar el cuarto afio de operaciones,
alcanzar el 60% en la participacion del mercado objetivo, y una utilidad neta del 12%.

Para lograr la implementacion del nuevo proyecto se requiere crear un portal que permita
ofrecer los productos en linea, efectuar transacciones, y usar las opciones disponibles de las redes
sociales para comercializar los productos, a nivel de infraestructura se necesita asegurar la cadena
de frio de los productos para lo cual se requieren congeladores industriales de 1/2 Tonelada y
elementos de monitoreo continuo de temperatura para los envios, en el punto de bodega y
distribucidn se requieren equipos basicos de oficina: computador, celular, muebles de oficina. Es
fundamental la red de proveedores que permita garantizar la mercancia necesaria con la calidad
apropiada para cumplir los requerimientos de los clientes. Finalmente, a nivel financiero se estima
una inversion de 40M y préstamos de 65M. Los resultados més importantes son la recuperacion de
la inversion hacia finales del cuarto afo, estabilidad de la empresa en su parte de ventas, financiera,

y la capacidad del pago del 100% de la deuda restante.



A nivel financiero el logro de una TIR del 22% y un VNP de 45M que al compararlas con el
costo del dinero de un 9%, permiten tomar la decision de implementar el proyecto. Se identifica
que la empresa es sensible a las variaciones de precios de compra de materia prima y venta de sus
productos y pequefias variaciones en estas variables generan altos impactos tanto positivos como
negativos en los estados financieros.

Entre los resultados a nivel social se debe mencionar la generacion de empleo y el apoyo a la

industria pesquera del Pacifico.



1. Analisis del mercado

Para analizar el mercado se efectud una encuesta exploratoria para confirmar las necesidades
generales de los clientes, sus preferencias respecto a la comida de mar y consideraciones en los
temas de servicio, calidad y precio.

Una vez se identifico que habia una necesidad, se ejecutd una encuesta dirigida al mercado
potencial, la cual se enfoc6 en determinar las posibilidades del negocio de comida de mar en el
nicho especifico de La Morada en Jamundi. Para esta encuesta se usd un enfoque de entrevista
presencial y entrevistas via electrénica enviando a los casilleros de correo y WhatsApp de nuestros
clientes potenciales, enfocados en cabezas de hogar, dirigidos especificamente a la poblacion de
La Morada, con la cual se recolectaron 61 respuestas.

La preocupacién principal de la investigacion fue confirmar la viabilidad del montaje de una
pescaderia en linea que preste servicios en la zona de Jamundi, teniendo como diferenciador la
asesoria a los clientes durante la compra y apoyo para la preparacion de la comida de mar en la
postventa. Adicional se identificaron los factores claves que permitiran definir en forma apropiada
el producto, el precio, la publicidad y el punto de venta.

Para el producto se confirmé que tipo de productos compran y que posibilidades de mejora
existen. En el precio se efectud una revision de los precios actuales y se validd si los consumidores
los consideran apropiados. A nivel de la publicidad se identifico como abordar a los consumidores.
Y finalmente se encontr6 que les preocupa a los consumidores al comprar la comida de mar en el
punto de venta.

Se complemento la informacion recopilada con datos de Tamafio del mercado, el cual se
calculd usando datos del departamento nacional de estadistica (DANE) y de la autoridad nacional

de acuicultura y pesca (AUNAP).



1.1 Definicion del problema

Se identifica que en Jamundi no se cuenta con alternativas de venta de comida de mar para
preparar que los clientes consideren apropiados por temas de calidad, servicio y precios, tampoco
existen servicios especializados que ofrezcan preparacion de comida de mar.

El servicio especializado méas cercano es la Pescaderia en Puerto 125 en Pance, quienes
ofrecen Pescados y Mariscos frescos para preparar en Casa. Ademas, insumos para Sus
preparaciones. Esta sucursal cuenta con Restaurante. Es una empresa familiar con presencia en el
Valle del Cauca desde 1982 y cuya sede principal se encuentra ubicada en la galeria Alameda.

Por lo cual el AtunAzul se enfocara en atender un mercado pequefio en Jamundi ofreciendo
productos y servicios de alta calidad a los habitantes del sector. El enfoque inicial de la empresa es
atender un total de 1027 hogares. Lo cual corresponde al 33,5% del nicho de mercado.

1.2 Definicion de producto y/o servicios.

El AtanAzul ofrece a los clientes no solo productos de primera calidad, si no también incluir
asesorias para las compras y recetas, chefs que les ayuden a preparar sus comidas y servicios de
catering para comida de mar.

El valor agregado que nos distingue de una Pescaderia normal es el ofrecimiento de un
excelente servicio en la preventa y postventa, también la posibilidad de conectarse en linea con el
chef semanalmente para la preparacion de un platillo previamente anunciado, cuyos ingredientes
marinos los puede solicitar directamente en nuestro sitio WEB.

Con lo anterior se entregara la calidad de los productos que buscan, con los servicios de
asesoria y preparacién de comidas, para que se sientan mas confiados al comprar y en la

preparacion de comidas.



Los ingresos se obtendran principalmente de la venta de producto en el primer afio y durante
el segundo afio se espera que se consolide la parte de servicio. Para el primer afio, los servicios son
considerados como un apoyo a la venta, por tanto, no generaran ingresos importantes.

En resumen, se tendran dos lineas de productos y una linea de servicios.

Productos:

Pescado fresco y congelado: Caracteristica principal es la calidad del producto y opcién de
trazabilidad del control de temperatura. Ofreceran productos de mar y rio.

Mariscos: Caracteristica principal es la calidad del producto y opcién de trazabilidad del
control de temperatura.

Servicios:

Se tendran servicios que apoyan la venta de producto durante la preventa y postventa.
Adicional se ofrecera el servicio de chef en casa y se programaran eventos en linea de shows de
preparacion de comida. En la ilustracion 1, se explica la oportunidad de negocios con el enfoque
de la empresa para atender al mercado.

lustracién 1. Modelo canvas.
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1.3 Clientes

De acuerdo a la investigacién de mercados realizada, en el nicho especifico de mercado de

Jamundi, el 86% estan interesados en comprar los productos de la empresa, de estos el 75%

prefieren preocuparse mas por la calidad, el servicio, y la confianza en el establecimiento que por

el costo de estos productos. Por otra parte, el 85% indican que les gustaria tener un asesor que los

apoye en las compras y ayuda para la preparacion de las comidas, y el 68% definen la comida de

mar como el plato fuerte “Almuerzo”. En la ilustracion 2 se muestra la distribucion demogréfica

de la poblacion.



llustracion 2. Hogares vs consumo de pescado

Hogares vs Consumo de Pescado

43%

18%
14%

20 a 30 afos 30 a 40 anos 40 a 50 anos Mayor a 50
anos

Fuente: Elaboracion propia (2021).

El AtanAzul se enfocara en este nicho basicamente por la oportunidad ofrecer productos de
primera calidad a nuestros vecinos, ofrecer una alternativa a los productos ofrecidos por las cadenas

de supermercados e incrementar la variedad de productos para el consumo en el area.

Por ahora se identifico las caracteristicas esenciales del producto y adicionalmente se

definieron las siguientes estrategias:

Estrategia de Precio: se efectud una revision de los precios actuales y se confirmé que los

consumidores los consideran apropiados, solo un 15% no los considera justos.

Estrategia de Publicidad: se detectaron las principales preocupaciones de los clientes (Calidad

y Confianza) para saber como abordar a los consumidores.

Estrategia en Punto de venta: Quieren un sitio que les de confianza y les preocupa comprar la

comida de mar en linea, quieren tocarla y garantizar su calidad.



Hay varios riesgos que son importantes resolver: Falta de costumbre de efectuar compras en
linea de este tipo de comida, preferencias de los clientes por ver el producto, y el establecernos

COmo una marca que sea reconocida por los clientes.

Para confirmar si el mercado potencial esta interesado en nuestros productos y servicios, se
efectud una investigacion de mercados dirigida especificamente a nuestro nicho, en la cual un 86%
de los clientes potenciales les intereso la compra de productos y a un 67% el servicio de Chef en

casa.

1.4 Andlisis de los competidores

Se analizo la competencia para el sector teniendo en cuenta los proveedores de mayor
calidad y servicio presentes en el &rea, revisando especificamente los criterios relacionados
con el precio, calidad y servicio. La informacion se documenta en la siguiente tabla:

Tabla 1. Analisis de competencia

Analisis de Competencia

La Pescaderia Carulla Jumbo Bogota AtanAzul

Localizacién Pance Ciudad Jardin ~ Sur Bogota La Morada
co nﬁanz_a . Alta Alta Alta Baja Alta
Establecimiento

Calidad Alta Alta Alta Alta Alta

Precios OK Altos Altos OK OK
Servicio Compra OK Medio Bajo Alto Alto
servicio Post Apropiado Medio Bajo Bajo Alto

Venta
, Todos los dias
Jamundi: solo . i
Logistica de Domicilios Domicilios NA excepto

. los sdbados .
distribucidn domingos

Otros, écudl?

Chef en Casa No No No No SI

Fuente: Elaboracion propia (2021)



Analisis de competidores: Al revisar las dos variables que los clientes consideran mas
importantes: La calidad y el servicio, se identifico que hay un nicho interesante en lo que se refiere
al servicio en este tipo de ofertas. En la ilustracion 3 se muestra que hay una oportunidad de

mercado cuando se ofrece un servicio de alto nivel con producto de alta calidad.

llustracién 3. Analisis de competidores

,Con Calldad

Jumbo Carulla Atun Azul

Bogota

L3 Pescaderia

*Sin Calidad

Fuente: Elaboracion propia (2021).

El AtunAzul se enfoca en efectuar la venta usando solo canales digitales y promoviendo un
enfoque de comunidad que permita romper la barrera de compra en supermercados. Se aprovechara
la necesidad de ofrecer productos de calidad con excelente servicio y sin incrementar el precio que
hoy en dia los consumidores estan pagando. Antes de la pandemia en paises como Espafia ya se
veia una tendencia:

El 65% de estos productos se adquiere en los hipermercados y supermercados,
mientras que soélo el 32% en el canal tradicional. EI 3% restante corresponde a la venta
online. Los consumidores que compran pescados y mariscos en promedio, una vez a la
semana, confirman que actualmente compran menos en las tiendas tradicionales y que se

han pasado al supermercado con el objetivo fundamental de encontrar todo en el mismo



lugar (52%), por cercania (32%), asi como la operatividad en los procesos de
comercializacién con la rapidez y por la amplitud de horarios que les ofrecen estos
establecimientos. (Procomer, 2019)

En el AtunAzul se quiere aprovechar las tendencias mundiales de compra en linea, la facilidad
de ofrecer servicio preventa y postventa con la experiencia de una tienda tradicional de expertos
en comida de mar.

1.5 Tamafo del Mercado y fraccion del mercado

El nicho especifico de mercado se compone de 3063 familias que viven en Jamundi en los
estratos 5 y 6, con un potencial de crecimiento en forma continua por las migraciones de Cali.

De acuerdo con la investigacion de mercados el promedio de hogares que consumen pescado
de primera Calidad es de aproximadamente el 39% y se tiene proyectada una meta de 93 familias
como clientes iniciales durante el 1er semestre. En la Tabla 2 se incluye la informacion del tamafio
del mercado.

Tabla 2. Tamafio de mercado Jamundi estratos 5y 6.

Urbana Urbana

(Personas) # Hogares

Poblacion de Jamundi 159.877 55.332
Poblacion de Urbana 123.615 42.782
7,16% Estratos Sy 6 8.851 3.063
Consumo Promedio 7Kg 64.203 64.203
Consumo Mes Promedio Kg 5.350 5.350

Nota: Datos tomados del censo del 2018 del DANE e informacién de la AUNAP.

El enfoque inicial de la empresa es atender el 39% de los 3063 hogares, de los cuales segln la
investigacion de mercados el 86% podrian estar interesados en nuestros productos, para un total de

1027 hogares. Lo cual corresponde al 33,5% del nicho de mercado.



Los clientes del AtunAzul estan ubicados en el nicho de estratos 5y 6 de Jamundi, 80% son
cabezas de hogares, que llegaron de Cali como producto de buscar mejores alternativas para vivir,
espacios abiertos y menos costos de viviendas. El crecimiento de Jamundi en la zona de alfaguara
y las mercedes es impresionante en el afio 2019 se estimaba que tenia el crecimiento mas rapido
comparados con todas las ciudades en Colombia. En la ilustracion 4 estan identificadas las
tendencias de migracion de la poblacién.

llustracion 4. Movimientos de poblacion en Jamundi
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Fuente: DANE Enero 2020 Evidencias del desarrollo socioecondmico del Valle del Cauca.

El crecimiento en unidades del se estim6 en un 40% durante los primeros 6 meses y del 10%
hasta finalizar el ler afio, estos porcentajes de crecimiento se sustentan en la novedad del servicio
de preventa, postventa y la posibilidad de generar un esquema de comunidad entre los clientes.

El segundo afio mes a mes el mercado crecera un 5% para llegar a un crecimiento total del
124% en el segundo afio y para los afios 3y 4 crecerd anualmente un 15%. Lo anterior nos permitira
cubrir un 20% del mercado total durante el afio 1, y llegar a un 60% del mercado en el afio 4. De
acuerdo a la ANUAP el consumo promedio por persona en Colombia es de 7,25Kl, y por
informacion del DANE del censo del 2018 el promedio de personas por casa en Jamundi es de 2,9

personas, asi que se calcula el tamafio del mercado en kilos:



1027 hogares x 2,9 x 7,25 = 21.592 K, lo cual equivale a 43.054 libras, en la tabla siguiente
tabla 3 se visualiza los porcentajes del mercado calculados por afio.

Tabla 3. Porcentaje del mercado estimado

2022 2023 2024 2025
Mercado Anual en Libras 43.054 43.054 43.054 43.054
Mercado en Libras AtunAzul 8.669 19.479 22.400 25.760
% Mercado 20% 45% 52% 60%
Porcentaje de crecimiento 125% 15% 15%

Fuente: Elaboracion propia (2021)

1.6 Estrategias de mercadeo y plan de ventas
Nuestros clientes compran en promedio 50 mil pesos por cada compra y el 25% realizan
compras una vez al mes, el 23% compran dos veces al mes y un 22% compra una vez por

semana.

El 40% se preocupa principalmente por la calidad del producto, un 20% por la confianza en

el establecimiento.

Los clientes se sientes satisfechos con los precios ofrecidos y solo el 15% considera que se
pueden mejorar.

El margen de contribucidn unitario se ha estimado en un 41% para la linea de pescado, 48%
la linea de mariscos y 79% para el servicio de chef en casa.

Tabla 4. Costos unitarios y margenes de contribucion

COSTOS UNITARIOS

Chefen Casa  Venta - Pescado Venta - Mariscos

Precio de Venta 350.000 24.000 36.000
Costo varniable Umtario 74529 14.069 18.659
Margen de Contribucion Unitario 275471 9931 17.341
% Contribucion Marginal Unitario 79% 41% 48%

Fuente: Elaboracion propia (2021)



La estrategia de precios.

Referente al precio no se considera efectuar disminuciones importantes en precios respecto a
los competidores, se trabajara en un enfoque orientado a calidad y servicio. En los pescados los
precios ofrecidos seran levemente inferiores al promedio de los precios de los negocios
establecidos considerados que manejan una excelente calidad y en mariscos seran levemente
superiores. Ver Tabla 5 con informacion de precios.

Tabla 5. Precios de productos de la competencia.

Otros

Precios Tipo Pescaderia Carulla Jumbo Bogota Alameda  promedio
Libra Camaron Titi Mariscos 33.500 38.000 26.000 18.000

Calamar Anillos Mariscos 18.250 27.500 27.500 23.000 16.000 24.967,36
Camaron Tigre Mariscos 28.000 46.500 41.000 21.000 27.000

Langostino Ug Mariscos 60.000 Veda Veda 43.333 58.000

Libra Trucha Corte Mariposa Pescado 8.900 18.350 23.000 20.000 15.000

Merluza Filete Pescado 23.000 30.500 15.000 15.000 15.000

Pargo Rojo Entero Congelado Pescado 13.000 33.000 19.000 32.000 14.000 21.799.25
Salmon Filete Pescado 22.500 32.000 37.345 20.882 18.000 '
Corvina Filete Pescado 25.000 41.000 36.500 42.500 24.000

Robalo Filete Pescado 13.000 48.500 30,000 40.000 18.000

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Estrategia de Comunicacion

Se atraeran los primeros clientes usando nuestra red de amigos y apoyandonos en la
comunidad del Jamundi. Se ofrecera a los clientes potenciales ofertas para degustar y probar los
productos y asi ganar el apoyo de micro influenciadores y/o nano influenciadores que hagan
promocidn de nuestros productos, logrando que recomienden a sus amigos los productos y

servicios para lograr una tendencia de consumo al interior del nicho de mercado.

Las estrategias de comunicacion estaran basadas en que las personas disfruten las
experiencias del producto y servicio, utilizando la voz a voz para ganar mas clientes y en generar
alrededor de estas un concepto de comunidad que permita compartir entre los amigos y

familiares. Para reforzar las campafas de comunicacion se trabajard con una agencia que nos



apoye en el manejo de las redes sociales con un maximo de 2 comunicaciones por semanay que

anime a los clientes a compartir sus experiencias en las redes.
Estrategia de venta

Se usard como gancho principal los servicios del chef para ofrecer un concepto de cocina
abierta en el cual se puede disfrutar de una charla amena y al mismo tiempo aprender a cocinar.
La asesoria del chef para comprar y preparar los platos también es fundamental en nuestro

esquema de negocios.
Logo y su eslogan

Para promocionar los productos y servicios del AtunAzul se considerara este slogan:
Disfrute una excelente Calidad y Servicio en la comodidad de su hogar. La marca se enfocara en
promover el concepto en un ambiente que genere confianza basados en la calidad de los

productos y servicios.

lustracion 5. Logo del AtunAzul
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Fuente: Elaboracion propia (2021)

Se generaran eventos de degustacion para que conozcan los productos y servicios, y se

usaran las redes sociales y recomendaciones de los clientes que se vayan obteniendo.



La distribucion sera directa y se efectuara por medio de un programa de entregas a diario de
lunes a sabado. El servicio de entrega sera contratado en forma independiente y sera cobrado

directamente al cliente.

1.7 Plan de ventas

El crecimiento inicial sera de aproximadamente del 30% mes a mes durante los primeros 6
meses Yy en los siguientes meses se crecerd un 10% mensual, para un total de ventas del primer
afio de 6.682 unidades, en el segundo afio el crecimiento sera de un 5% por cada mes y para
lograr un total de ventas de 14.628 unidades. El crecimiento inicial sera rapido, pero despues de
un tiempo se enfocara en como hacer que los servicios apoyen la venta y la impulsen lo mas
rapido posible, lo que harda mas lento el crecimiento. EI crecimiento en ventas para los afios 3y 4
se apoyara en las campafias del gobierno 8% y se estima un crecimiento normal del mercado del

7% para un total del 15%. Ver Tabla 6 y 7 para mayor detalle.

Tabla 6. Estimado de ventas en unidades

Unidades Volumen Estimado de Ventas
2022 2023 2024 2025 2025
Servicio Chef en Casa 26 72 83 85 0.4%
Venta de Pescado 6.959 15.665 18.015 20.717 80,4%
Venta de Mariscos 1.684 3.741 4.302 4.948 19.2%
Total Ventas 8,669 19.479 22,400 25760 _100,0%

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Tabla 7. Detalle de venta en unidades afio 2022 y 2023

Enere Febrero Marzo Abri Maye Junio Juke Agosto _ Septembre Cclubre  Noviembre  Diciembre
Senvicio Chef an Casa 1 1 1 2 2 2 3 3 3 4 ]
Venta de Pascado 112 th7d 20 308 | 5 &84 ™ 804 Y] om 1070
Verta de Mariscos 28 &0 57 52 147 187 175 184 1 203 213 22
Total Unidades 140 " e m 850 m 42 518 1400 1.0%0 1198 1.2

A

Enero Febrerc Marzo Abnl Mayo Junio Juke Agosio P QOctubre Novemore v ®
Seevicio Chad an Casa N - % § 6 6 & T T 7 T
Verta de Pescado 1123 1460 1180 123 1Zn 1301 L 1.3%56 368 184 1434 1.506
Venta de Manscos 235 28 258 272 286 30 ) 33t 47 5 382 a2
Total Unidades 1.342 1431 1444 1518 150 1897 14522 178 17N 1.835 134 1915

Fuente: Elaboracion propia (2021)



2. Andlisis técnico
2.1 Procesos productivos o de prestacion del servicio

Al respecto, el gerente de Intermares plantea que:

“El manejo del pescado en Colombia, tiene varios tipos de escenarios, que reflejan situaciones
diferentes en cuanto a las condiciones ideales bajo las cuales se deben capturar, procesar,
transformar, transportar y comercializar.

Generalmente el pescado fresco suele transportarse refrigerado desde el momento mismo de
la captura, manejados en cajas isotérmicas de poliestireno expandido o icopor, con hielo que se
agrega en escamas preferiblemente o con los geles congelados que buscan mantener el producto
entre 0 y 4 grados centigrados.

Para el pescado de mar de origen nacional y de consumo nacional, principalmente se moviliza
desde las ciudades portefias del Pacifico o del Atlantico, utilizando neveras de icopor dentro de las
cuales se ubican los productos alternando capas de hielo para procurar garantizar una cadena de
frio razonable, en envios que pueden hacerse por via aérea pero que generalmente se lleva a cabo
por via terrestre. En furgones aislados, ubicando el pescado en canastillas plasticas, alternando
hielo producto hielo, o directamente sobre el piso del camién en la formacion de las capas, de esa
manera llega a los centros de comercializacién que generalmente son pesqueras grandes, que se
encargan de comercializarlo bien sea fresco o se termina de congelar para manejar otro tipo de
presentaciones.

En la pesca artesanal y los comerciantes de tipo informal se presentan muchas fallas, donde el
pescador directamente recurre a traer sus mercancias en hielo para ofrecerlas en las ciudades
principales, evitando intermediarios, exponiéndose a deterioros considerables en la calidad de estos
productos, siendo transportados en recipientes aislados pero en buses intermunicipales o en carros

particulares, también se observan niveles de mejores condiciones en vehiculos termo refrigerados,



asépticos e higiénicos, aungue en realidad no es totalmente confiable en la totalidad de los procesos,
bien sea cargue, transporte, o descargue, talvez porque la cultura en el sentido de cémo se debe
proceder para optimizar la calidad del pescado y sus derivados, sigue siendo muy incipiente y
deficiente.”

Para evitar los anteriores inconvenientes se ha pensado en adquirir los productos directamente
de los proveedores que efectlan exportaciones o venden productos de primera calidad. Una vez se
confirmé la viabilidad del proyecto se determinaron como principales riesgos: la disponibilidad de
proveedores confiables que permitan garantizar la calidad del producto y la falta de practica de los

clientes a efectuar este tipo de compras en linea.

En la ilustracion 6, se muestran los procesos definidos por AtinAzul que se deben seguir para
la comercializacion de la comida de mar, hay tres procesos basicos: la preparacion del producto que
consiste en alistamiento del producto para la venta, la venta de producto y la venta de servicios en
este caso enfocado al servicio de chef en casa.

llustracién 6. Procesos del AtunAzul

Procesos estandar: preparacion producto
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Procesos Venta de Producto
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Fuente: Elaboracion propia (2021)

La estimacion de los recursos en la empresa se efectu6 siguiendo esta linea base:



Con los siguientes recursos: 1 chef y 1 persona de ventas, se calcula que maximo en el mes se
puede: efectuar recepcion 1600 Kilos, vender 1200 pedidos directos de producto y atender 8
servicios de Chef en casa, teniendo en cuenta las proyecciones de venta se estima que en el afio 3
se requiere un chef Adicional.

La maxima ocupacion estimada por recurso se ilustra en la tabla 8, segun las cifras
mencionadas arriba. Se notara que el vendedor todavia tiene capacidad de trabajo libre por lo cual
se espera que también apoye en la promocidn por redes e impulse la venta desde las plataformas
digitales.

Tabla 8. Maxima ocupacion estimada por recurso.

Recurso Minutos Horas
Chef 14200 236,67
Vendedor 7600 126,67

Fuente: Elaboracion propia (2021)

En la tabla 9 se muestra la informacion detallada de ocupacion de los recursos.



Tabla 9. Detalle de ocupacion de recursos.

Tiempo Cargos gue Numero de Eguipos y magquinas que se
Actividad del proceso X MES estimado de participan personas que utilizan. Capacidad de produccién
realizacion en la intervienen por maquina (Cantidad de
minutos / horas) actividad por cargo producto/ unidad de tiempo)
Preparacion Producto
200 Kilos
Recepcion y Pesado 80,00 Chef 1,00 Bascula, Computador
Lavado 80,00 Chef 1,00 Hidrolavadora
Desescamar 240,00 Chef 1,00 Cuchillos desescamar
Corte 320,00 Chef 1,00 Cuchillos
Empacado 320,00 Chef 1,00 Empacadora al Vacio
Etiquetamiento 80,00 Chef 1,00 Etiquetadora y computador
Etiquetamiento 80,00 Vendedor 1,00 Etiquetadora y computador
Congelado 80,00 Vendedor 1,00 Congelador y canastas
Registro Inventario 160,00 Vendedor 1,00 Computador
Total 1440,00 Horas 24.00
Venta Productos x pedido
Venta y Asesoria en Linea 2400,00 Vendedor 1,00 Computador y Telefono
Venta y Asesoria en Linea 2400,00 Chef 1,00 Computador y Telefono
Preparacion Entrega 2400,00 Chef 1,00 Empacadora al Vacio,
Etiquetadora y computador
Cobro Pago en Linea 3600,00 Vendedor 1,00 Computador
Distribucion y Entrega 24000,00 Servicio 1,00 Externo - Transporte
Entrega
servicio Postventa Asesorias 6000,00 Chef 1,00 Computador
Total 40800.00 Horas 630,00

Venta de Servicios

Venta, Asesorias y Facturacion 80,00 Vendedor 1,00 Computador y Telefono
Venta, Asesorias y Facturacion 160,00 Chef 1,00 Computador y Telefono
Preparlacion Utensilios e 180,00 Chef 1,00 Canastas plasticas, Utensillios
Ingredientes cocina
Preparaciones previas 320,00 Chef 1,00 Cocina Interna
Transporte 480,00 Chef 1,00 NA
Prestacion del Servicio 1920,00 Chef 1,00 Nevera Portatil
Cobro o pago en linea 120,00 Chef 1,00 Telefono
Total 3560.00 Horas 59,33

Fuente: Elaboracién propia (2021)

2.2 Requerimiento y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o
suministros

Posibles proveedores criticos:

Pescado: Intermares, Pesquera Santa Elena.

Portal: Estrategia Creativa F

Equipos de produccion: Pallomaro.

Redes Sociales: Plotandesign

Otros: Amazon



Los equipos requeridos para el funcionamiento de la empresa estan listados en la tabla 10,

entre los equipos mas importantes estan el congelador, el meson de acero y el computador.

Tabla 10. Listado de equipos requeridos

. TipoActivo
Equipo de comunicacion y computo
Equipo de comunicacion y computo
Magquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Magquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Magquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Magquinaria y Equipo

Maquinaria y Equipo

Muebles y Enseres y otros

Otros (induido herramientas)

____Inversién depreciable
Celular

Computador

Cuchillo eléctrico

Set Cuchillos corte

Escamador

Otros Cuchillos

Otros Utensilios de cocina

Sierra Eléctrica

Basculas Electronicas y Mecénica
Nevera Plasticas Portatil 40 Lts
Nevera icopor Portad 20 Lts
Paellera

Etiquetadora

Mesa plastica Portatil

Samovares x 4

Canastas Plasticas 60x40x25 x 6 20Kg
Canastas Plasticas 52x35x15 x 6 10Kg
Congelador 824 Litros
Empacadora al Vacio x 2

Meson acero

Mesa Portatil Acero

Escritorio y Muebles de Oficina
Hidro Lavadora a presion 1740 psi

_VIR.Unidad

600.000
3.000.000
150.000
100.000
70.000
150.000
300.000
3.200.000
600.000
200.000
25.000
600.000
400.000
200.000
840.000
130.000
120.000
6.000,000
600.000
1.500.000
590.000
950.000
935,000

TOTAL

600.000
3.000.000
150.000
100.000
70.000
150.000
300.000

600.000
200.000
25.000
600.000
400.000
200.000
840.000
130.000
120.000
6.000.000
600.000
1.500.000
590.000
950.000
935.000

Fuente: Elaboracion propia (2021)

La inversion en la sierra eléctrica este proyectada para el tercer afio y es fundamental para

facilitar el trabajo pesado de cortes una vez los volimenes se incrementen.

2.3 Distribucion de planta/oficinas y de equipos

Para el funcionamiento del negocio se necesita un lugar fisico que permita efectuar los

procesos basicos de alistamiento de los productos, inicialmente se ha considerado un local ubicado

en el centro comercial la morada que cuenta con las siguientes dimensiones 3,5 x 6 metros.

Para la siguiente distribucion se consideraron opciones de congeladores: Tamarfios entre 180-

190 x 70-77 x 85-90 cm. Ver la ilustracion 7 para més detalle.



llustracion 7. Distribucién de bodega y punto de venta
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Fuente: Elaboracion propia (2021)

En las pruebas iniciales del modelo del prototipo se identificd que en la parte de venta del
producto es muy importante tener el certificado de manejo de alimentos por parte del personal de
la empresa. También tener en cuenta las consideraciones mencionadas por la Gerencia de
Intermares referente a la manipulacién de alimentos.

En forma directa se logré confirmar la necesidad de efectuar un transporte apropiado usando
neveras que conserven el frio. Y pensando en la proyeccién futura de la empresa adicionalmente
se experimenta con la posibilidad de producir productos congelados basados en pescados y
mariscos listos para consumir. (No se incluira en el alcance del proyecto).

2.4 Boceto grafico de website+app movil

A nivel del aplicativo para el portal se considerd empezar con las caracteristicas documentadas

en la ilustracion 8. Resaltando que una de las caracteristicas mas importantes es la posibilidad de

integracion con la plataforma de WhatsApp.



llustracion 8. Caracteristicas del portal
DISERO Y DESARROLLO WEB

* Proyecto web tienda Online desarroliado en woocommerce, Css 3, JQuery,

o
94

.-‘ "

php.Con la pasarela de pagos Payu o a convenir seqin sus preferendas. m;‘:"

* Disefio personalizado de acuerdo a imagen corporativa e |
* (Optimizada para motores de busqueda) codigo valido y cumplimiento de i iy

Pescados Sushi

estandares Web W3C, .

* Pagina optimizada para dispositivos moviles y tablets, ; é“;
* Formulano de contacto apuntando a un mail de la empresa. Filetes riscos

* Banner de fotos prinapales animado con jJQuery. {2

* Seccidn de fotos para ampliar informacién del proyecto. f - - Cah
* Pagina de pedidos y camito KBHF " Cher—
* Integracion de boton Whatsapp en la pagina s e
* Configuracién de estadisticas Google Analytics para saber cantidad de visitas S

de donde nos estan visitando, tiempo de visitas en el sitio, tendencas y ‘ i -
comportamientos de los usuarios y muchas cosas mas que e serviran para
orientar y posiconar su marca.

* Hosting de (20gb de espaco) y un Dominio por 1 ano.

Fuente: Estrategia Creativa F

El desarrollo aplica para la plataforma mavil pero no es una APP.



3. Andlisis administrativo
Teniendo en cuenta que la empresa en los primeros meses tendra un nivel de ingresos que no
cubre todos los costos y gastos, se considero tener el minimo del personal necesario.
3.1 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige.
Para el arranque de la empresa se necesita un chef y la persona de ventas, ver tabla 11 para
mas detalle. El chef es fundamental para entregar el nivel de servicio apropiado y es la esencia del

valor agregado de la empresa.

Tabla 11. Personal de la empresa

Nombre del . . .
. Chefl Chef 2 Vendedor Gerente / Propietario
Cargo
Enc.a.tgado de las asesorias a Encargado de las asesorias a
los clientes en lo referente 2 los c];entes en lo referente a
Funciones las compras y métodos de las compras v métodos de Encargado de las ventas y Administracion del plan de
principales preparacion de la comida de pras y . temas administrativos Ventas
. .. preparacion de la comida de
mar. Y prestar servicio de mar
chef en casza. '
Formacién Chef graduado enescuclade oy rreinico del SENA Ventas Admin
cocina
Experiencia General 2 2 2 0
(afios)
Experiencia 1 corte ¥ preparacion de 1 corte ¥ preparacion de Ventas de productos 0
especifica (afios) productos de Mar productos de Mar congelados
Tipo de contratacién
(jornal, prestacion de Nomina Nomina Nomina NA
servicios, nomina)
Dedicaciin de tiempo
(tiempo completo / 100%% 100%% 100%4 20%
tiempo parcial)
Unidad 1 2 1 1
y 20% utilidad, di
Valor 1°400.000 1°200.000 £2000.000 + comisién. pHpheaces Shpemnde
remuneracién® ario 2024,
Mes v aiio de Inicio 2024 Inicio Inicio

vinculacion

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Nota: Este valor no incluye los gastos de seguridad social y demas, exigidos por la

normatividad vigente de empleo en el pais.

Durante los primeros dos afios la ndmina permanece constante y en el tercer afio ingresa un



chef adicional para apoyar en todos los servicios ofrecidos, ver tabla 12 con los detalles.

Tabla 12. Nomina detallada

CARGOS Y CONCEPTOS 2022 2023 2024 2025
Total salarios mensuales 3.400.000 3.536.000 3.677.440 3.824.538
Total salarios anuales 28.800.000 29.952.000 37.639.680 45.894.451
Total prestaciones sociales 7.124.728 7.387.405 8.954.764 10.937.361
Total aportes parafiscales 1.152.000 1.198.080 1.505.587 1.835.778
Total seguridad social 6.054.336 6.296.509 7.912.614 9.647.932
Total carga prestacional 14.331.064 14.881.994 18.372.965 22.421.070
Total costo de la némina 46.963.408 48.717.436 59.387.151 72.515.852
Vendedor 2022 2023 2024 2025
Salario basico mensual 1.000.000 1.040.000 1.081.600 1.124.864
Meses trabajados 12 12 12 12
Total Carga prestacional 5.901.549 6.137.611 6.383.116 6.638.441
Neto a pagar en el afio 19.178.997 19.946.157 20.744.004 21.573.764
Chef 1 2022 2023 2024 2025
Salario basico mensual 1.400.000 1.456.000 1.514.240 1.574.810
Meses trabajados 12 12 12 12
Total Carga prestacional 8.150.605 8.465.473 8.804.092 9.156.256
Neto a pagar en el afio 26.228.053 27.214.921 28.303.518 29.435.659
Chef 2 2022 2023 2024 2025
Salario basico mensual - - 1.081.600 1.124.864
Meses trabajados 0 0 6 12
Total Carga prestacional - - 3.185.757 6.626.374
Neto a pagar en el afio - - 10.339.630 21.506.430

Fuente: Elaboracion propia (2021)

3.2 Laestructura organizacional

Es importante mencionar que se cuenta con dos asesores que son muy importantes para el
éxito de la empresa, el experto en el negocio de pescado quien tuvo pesquera durante mas de 20
afios en la galeria Santa Elena y el asesor en temas digitales quien nos apoyara para llegar mas facil
y répido a los clientes.
Recursos Humanos — Valores - Competencias

Actitud, innovacion, responsabilidad personal por los resultados, compromiso con la calidad.



Competencias para lograr las metas:
Colaboracion y enfoque al cliente
Valores:
Integridad, honestidad, ética en el trabajo, humildad

La empresa proveera los entrenamientos necesarios para el desempefio de los cargos seguln se
identifique oportunidades de mejora y en cumplimiento de la legislacion Colombiana.

La estructura de la empresa esta orientada a tener un equipo pequefio que apoye principalmente
las ventas y se enfoque en el servicio al cliente, ver estructura en la ilustracién 9.

llustracion 9. Estructura organizacional de la empresa

Junta
————— ‘ Directiva

Negocio Pescad

Gerente -

Asesor Asesor

eqal Pagina WEB

Asesor

Negocio Pescad

8D

Operador

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Los recursos que trabajen en la empresa se contrataran pensando en un rol en el cual deben
usar sus conocimientos para identificar las necesidades de los clientes y buscar como se pueden
satisfacer estas necesidades desde el interior de la empresa, el enfoque en el servicio al cliente y

la capacidad para usar las herramientas tecnologicas como medio de innovacion son



fundamentales, asi mismo el liderazgo en los procesos de innovacién son esenciales por lo cual se

asigna este importante rol al gerente, quien es el encargado de irradiar esta cultura al interior de la

empresa.

En la tabla se encuentra el detalle de las descripciones de los cargos de la empresa, €s

importante resaltar el papel del chef y su impacto en el esquema de atencion al cliente.

Tabla 13. Descripciones de cargos

Cargo Chefl Vendedor Gerente
. . Encargado delas ventas y temas .
Controlar v supervisar el cumplimiento de los - frati N Encargado del coordinar los esfuerzos de
. . . administrativos.
. procesos de produccion v alistamiento de los - . . . mercadeo v ventas de la empresa.
Objetivo del . Controlar el inventario del producto disponible o o
productos a vender siguiendo las normas Efectuar seguimiento de las actividades de
Cargo . o . para la venta y efectuar las ventas de acuerdo al . .
requeridas en la legislacion Colombiana v las - produccion v logistica.
. - plan de ventas anual.
politicas de calidad de la empresa.
Persona con experienicia en ventas v en
administracion de puntos de venta con atencion  Persona con conocimiento de las diferentes
Perfil Graduado como chef en escuela de cocina, con al publico v atencion telefonica. actividades que defina v oriente los esfuerzos
Requerido 2 afios de experiencia. Persona que tome decisiones acordes con las necesarios para el logro de los objetivos de la

Descripcion
de
funciones

Recepcion de las Materias Primas: revision de
las cantidades compradas vs las recibidas.
Verificacion de calidad de producto recibido:
comprobarla calidad de los diferentes
productos en términos de calidad, talla, frescura
de los productos.

Alistamiento del producto para su venta:
Separar los productos en porciones y
prepararlos para su almacenamiento.

Asesorar a los clientes enla compra de
Productos: apoyar a los clientes en las
decisiones referentes a cantidades, porciones y
alistamiento de los productos segin la
necesidad del cliente.

Asesorar a los clientes en la preparacion de sus
comidas: ofrecer las diferentes recetas, los
tiempos y métodos de preparacion.

Prestar servicio de chef en caza.

necesidades de la empresa.

Ejecutar el plan de ventas de acuerdo al
presupuesto mensual.

Control del imventano de producto recibido v
disponible para la venta.

Efectuar el seguimiento postventa con el cliente
v dejar registro del nivel de satisfaccion.
Revisar las preferencias del cliente para
ofrecimiento de productos que cumplan con sus
necesidades.

Controlar el inventario de otras matenas primas
necesarias para la venta.

Coordinacion de las actividades de mercadeo en
linea de acuerdo con las preferencias de los
usuarios.

Ejecucion de encuestas onientadas a la mejora
del servicio.

EmMpresa.

Definicion de los planes de ventas y marketing,
Definicion de las estrategias financieras de la
empresa.

Definicion de las politicas relacionadas conla
admiristracion del personal de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia (2021)

3.3 Socios clave

Los socios son importantes para ayudar a guiar la empresa, como fuentes de consulta de
tendencias en la industria y contactos en el sector.

Pedro Chavez. (factibilidad y viabilidad): con su experiencia y contactos es fundamental y se
ha considerado que sea el asesor de la empresa a nivel de la junta directiva.

Laureano Chavez (proveedor): apoyara con los contactos desde el punto de vista de proveedor



para lograr mantener los productos apropiado y de excelente calidad que nuestros clientes merecen.

Camila Jiménez (Chef): Su experiencia y actitud de servicio al cliente son fundamentales para
el éxito de la empresa, adicional ya cuenta con experiencia en restaurantes de primera categoria en
Cali, lo cual facilitara la asesoria a los clientes.

Diana Arévalo (Contabilidad): el control financiero es fundamental para minimizar la
posibilidad de pérdida o desperdicio de recursos.

ICESI (Asesores): las asesorias de los profesores son fundamentales para seguir impulsando
la empresa y encontrar nuevas oportunidades en el mercado.

AUNAP- Autoridad Nacional de Acuicultura y Pesca: el seguimiento de las directrices de
esta entidad es fundamental para garantizar que no se violen las normas referentes a venta de
producto en veda y adicional la empresa puede apalancar su crecimiento en las campanas que
continuamente lanza esta entidad.

Bancos: durante las diferentes etapas del proyecto se necesita el apoyo de las entidades

financieras para dar liquidez a la empresa.



4. Andlisis legal, social y ambiental

Se definid que la empresa empezara como una SAS, para aprovechar las ventajas relacionadas
con facilidad y economia al constituir la empresa con documento privado.

La responsabilidad esta limitada al aporte de capital.

Posibilidad de tener un objeto social que permite efectuar negocios facilmente.

No exige revisor fiscal lo cual disminuye los gastos.

Se debe cumplir con los siguientes requisitos: Registro de la marca ante la SIC, uso de suelos,
INVIMA: Manejo de alimentos, licencia Ambiental, y Bomberos.

4.1 Permisos y manejo de propiedad intelectual

En la parte de permisos se cubrirdn los temas relacionados con INVIMA y manejo de
alimentos.

En lo que corresponde a propiedad intelectual una vez se confirme el logo y nombre de la
empresa se procedera a registrarlo a nivel de Colombia, en las primeras revisiones se confirmé que
no hay otra empresa con el nombre de AtunAzul.

4.2 Normatividad Técnica

En Colombia, algunas de las normativas que estan asociadas con el manejo de pescado fresco,
incluyen, por ejemplo:

- Resolucién 719 de 2015, Por la cual se establece la clasificacion de alimentos para consumo
humano de acuerdo con el riesgo en salud publica.

- Resolucién 2674 de 2013. Por la cual se reglamenta el articulo 126 del decreto ley 019 de
2012 y se dictan otras disposiciones.

- Resolucién 468 de 2012. Por el cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos
sanitarios que deben cumplir las motonaves o buques dedicados a la captura, congelamiento

0 procesamiento de productos de la pesca y sus derivados y el procedimiento para la



certificacion del Sistema de Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP) en
motonaves 0 buques pesqueros con destino a la Union Europea.

- Resolucién 122 de 2012 Por la cual se modifica parcialmente la resolucion 776 de 2008.

- Resolucién 776 de 2008.Por medio de la cual se establece el reglamento técnico sobre los
requisitos fisicoquimicos y microbioldgicos que deben cumplir los productos de la pesca,
en particular pescados, moluscos y crustaceos para el consumo humano.

- Resolucidn 228 de 2007. Por la cual se establece el procedimiento de fabricas de productos
de la pesca y acuicultura para la exportacion a la Unién Europea.

- Resolucidn 337 de 2006. Por el cual se adopta el sistema de Analisis de Riesgos y Puntos
Criticos de Control — HACCP, en los productos pesqueros y acuicolas para consumo
exportacion e importacion.

- Decreto 561 del 8 de marzo de 1984. Reglamento parcialmente modifica el titulo V de la
ley 09 de 1979 en cuanto a captura, procesamiento, transporte y expendio de productos de
la pesca.

- También hay que cumplir lineamientos de la AUNAP (Autoridad nacional de pesca y

acuicultura) y del ICA (instituto Colombiano Agropecuario)

4.3 Normatividad Tributaria

En el caso del AtunAzul se definidé que se constituyera como una Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS), por lo cual debe cumplir con las siguientes obligaciones tributarias:

Es agente de retencion en la fuente a titulo de Renta, lva e Ica.

Es responsable del lva para la venta de servicios.

Es contribuyente del impuesto a la renta del régimen ordinario (33%)

Es responsable del impuesto de industria y comercio.



No tienes inmuebles, por lo cual no paga impuesto predial.

Esta obligada a llevar contabilidad.

Esta obligada a expedir facturas.

Esta obligada a reportar informacion exdgena (DIAN)

En los primeros afios no esta obligada a disponer de un revisor fiscal.
4.4 Normatividad Laboral

La empresa debe cumplir las normas laborales vigentes en este caso contara con empleados
directos (Chef, Vendedor), la empresa asume los pagos relacionados con salarios, prestaciones
sociales, seguridad social y los aportes parafiscales en la caja de compensacién familiar.

La empresa se registrard como empleador en cada una de las entidades correspondientes y
asumira los aportes segun la tabla 14 anexa:

Tabla 14. Seguridad laboral

Empleador/a Trabajador/a Total
Aporte Pensiones 12,00% 4,00% 16,00%
Aporte a Salud 8,50% 4,00% 12,50%
Aporte ARL : Riesgos laborales 1,08% 5 Ods%
Nivel Il
Aporte Cajas de Compensacion 4,00% 4,00%
Total 25,54% 8,00% 33,54%

Fuente: Elaboracion propia (2021)
Para garantizar el compromiso del AtunAzul con la seguridad de los trabajadores, se definio

la politica de seguridad ocupacional, la cual se encuentra documentada en la ilustracion 10.



llustracion 10. Politica de seguridad ocupacional

Politica de Seguridad Ocupacional

Entre las prioridades del AtunAzul esta la implementacion y desarrollo de un sistema de seguridad y
salud en el trabajo con miras a preservar, mantener y proteger la salud individual y colectiva de sus
trabajadores e independiente de su forma de contratacion o vinculacion, incluyendo los contratistas y
subcontratistas, a través de la prevencion de accidentes de trabajo y enfermedades laborales, al
igual que danos que generen un impacto negativo tanto a la empresa como a la comunidad en
general.

Para lo cual se definen los siguientes puntos:

Compromiso gerencial frente al Sistema de Geslion de Seguridad y Salud en el Trabajo.
Cumplimiento de los requisitos legales.

Fomentar el autocuidado y la participacion de los trabajadores garantizando la aplicacion de las
medidas de Seguridad y Salud en el Trabajo

Promover un ambiente de trabajo sano y seguro, identificando peligros, evaluando y valorando
riesgos, para establecer los respectivos controles.

Proteger la seguridad y salud de todos los trabajadores, mediante la mejora continua del SG.SST
en la empresa.

El AtinAzul, se compromete con el mejoramiento continuo del sistema de gestion de seguridad y
salud en el trabajo y a destinar el recurso humano, fisico y financiero para el desarrollo del mismo.

Fuente: Elaboracion propia (2021)



5. Andlisis econémico

5.1 Las necesidades de inversion en activos fijos y en capital de trabajo

Para empezar la empresa del AtunAzul necesita durante el primer afio de funcionamiento
105M, distribuidos de la siguiente forma: 40M aportes de los accionistas para cubrir los gastos de
arranque de la empresa y las inversiones iniciales. Un préstamo por 35M en el mes de arranque y
30M en el mes 4to de funcionamiento.

Para el analisis de las inversiones en activos se tuvo en cuenta el funcionamiento de la empresa
y las necesidades de crecimiento de la misma, ver tabla 15 bajo:

Tabla 15. Presupuesto de Inversiones

Presupuesto de inversiones ANO 0 2022 2023 2024 2025

Total activos depreciables a 1 afio 1.370.000 220.000 1.370.000 220.000 1.370.000
Total activos depreciables a 3 afos 1.425.000 - 3.225.000 1.400.000 25.000
Total activos depreciables a 5 afios 6.725.000 800.000 400.000 840.000 5.085.000
Total activos depreciables a 10 afios 8.220.000 130.000 6.590.000 - 6.000.000
Total inversion amortizable a 3 afios - - - - -

Total inversion en activos 17.740.000 1.150.000 11.585.000 2.460.000 12.480.000

Fuente: Elaboracion propia (2021)
Para ver el detalle de las inversiones revisar la tabla 10 listado de equipos requeridos.
Los gastos preoperativos de la empresa seran 14M, el detalle se expone en la tabla 16, si se
tienen en cuenta los gastos preoperativos mas las inversiones iniciales en activos 8M, se identifica
que se requiere un capital inicial de 32M.

Tabla 16. Gastos preoperativos

Gastos preoperativos (diferidos)

ANO 0

Gastos de Constitucion 400.000
Investigacion y desarrollo 500.000
Desarrollo web 6.000.000
Adecuacion oficina/local 1.500.000
Arrrendamiento 1.740.000
Dominio 80.000
Registro Sanitario 1.375.143
Serviclo Pago Datafono 300.000
Publicidad v Marketing Lanzamiento 2.000.000
Gastos preoperativos 10 -

Total gastos preoperativos 13.895.143

Fuente: Elaboracion propia (2021)



El capital de trabajo de la empresa se rige por las politicas nombradas en la tabla 17, en las
cuales se muestra que la politica de cartera facilita la disponibilidad de capital.

Tabla 17. Capital de Trabajo

o Dias Ao 0 2022 2023 2024 2025
Dias de Inv de Mat Prima 1 70,123 359 252 830,280 993015 1.199.066
Dias de Inv de Prod en Proceso 2 150 264 769.826 1.779.172 2.127.889 2.569.426
Dias de Inv de Prod Terminado 15 1.051.848 5.388.780 12.454 201 14 895.225 17.985.984
Pol Cartera de Clientes 5 - 3288227 7 665.665 9. 168,136 11.070.524
Pol Cartera de Proveedores 30 2.103 696 10.777.561 24 908 403 29.790.449 35971968
Pol de Efectivo 30 9.895.046 9.895.046 8.936.545 10.257.598 11.509.478
Total Capital de Trabajo 8.923.570 6.757.480 7.651.413 8.362.510

Fuente: Elaboracion propia (2021)
5.2 Losingresos, costos y gastos

El estimado de ingresos es que durante los afios 2022 y 2023 crezcan rapidamente y esta
tendencia siga en los afios 2024 y 2025 en forma moderada. El porcentaje de los costos por unidad
de producto se mantendran constantes y los gastos tienden a disminuir.

Tabla 18. Presupuesto de ingresos

Presupuesto de Ingresos

2022 2023 2024 2025
Ventas contado sin IVA ni Retefuente - - - -
Ventas a plazos sin IVA ni Retefuente 236.752.323 551.927.893 660.105.761 797.077.706
Total Ventas Netas sin IVA ni Retefuente  236.752.323 551.927.893 660.105.761 797.077.706
Total IVA 1.729.000 4.931.640 5.898.241 7.122.127
Total Ventas Netas con IVA 238.481.323 556.859.533 666.004.002 804.199.832
Total Retefuente - - - -
Ingresos de Ventas con IVA y Retefuente  238.481.323 556.859.533 666.004.002 804.199.832
Total Ingresos Netos 203.343.732 537.350.474 665.641.839 792.785.504
Total Cuentas x Cobrar 35.137.590 54.646.650 55.008.813 66.423.142

Fuente: Elaboracion propia (2021)

El detalle de los ingresos mes a mes para el primer afio se puede apreciar en la tabla 19, se
estima que los crecimientos en ventas de los primeros 6 meses son en promedio del 29% vy en el
segundo semestre este promedio de crecimiento mensual se reduce a aproximadamente 8% mes a

mes.



Tabla 19. Presupuesto de ingresos mes a mes.

Enero Febrere Marzo Abed Nayo Jusio Juie Agesto  Seplienbrs Octubre  Neviembre  Ciciembro
Varias contada sn VA v Relefesayn - - - - - - - -
Viertas & kions 90 IVA e Retabusnts KT 5567 (@2 7695 081 10522060 15265072 21206569 220958754 SMEWM WIHIX BVNEG ARG BHTHR0
Tokal Vertas Netas sn WA v Retfueni IMERZ  SET( 74500 10RO 5260072 2106509 2UETH K2 AN BTG 4NN BITHN
Tetsl VA - 66 500 65500 66 500 133000 133000 13500 192500 193 500 193 500 266000 266.000
Tokal Vertas Netas con VA INER: A6 TT0950 W70 1BNETZ NN ZAMMTH KBOBM U BTN VG A0
Totsl Redeluars - - - -
ngrecos de Ventas con (VA y Relsfuans I N6 82 56335 TTNE0 10758560 1536072 21341500 ZBONMTH 25a4M UENEN 2TNWI RGN B
Toksl Ingreses Hedos iz 5631528 TT6E5H 10335060 15336072 Z13415689 25158254 25018420 275003 2984760 268530
Tokal Cuardas x Cotrar 306822 5 537 (02 150! 1080 15072 21N R056TH 25280 AN 25561000 1419350 BT

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Al analizar las materias primas ver tabla 20 se detecta que el costo de las bolsas es un
componente importante, el cual debe ser revisado en el futuro para buscar mejores proveedores u
otras alternativas de empaque.

Tabla 20. Presupuesto de materias primas e insumos

PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

ITEM 2022 2023 2024 2025
Pescado 85.179.044 197.496.692 236.206.044 285.218.798
Bolsas Empaque al Vacio 15.558.059 35.979.805 43.031.847 51.960.955
Rollo Etiqueta 246.953 571.108 683,045 824.777
Mariscos 28.346.670 64.853.226 77.564.458 93.659.083
Costo Materias Primas e Insumos 129.330.727 298.900.831 357.485.394 431.663.613
IVA o Impuesto al Consumo - - - -
Prorrateo 100% 100% 100% 100%
lva descontable - - - -
Retefuente 3.233.268 7.472.521 8.937.135 10.791.590
Costo total variables 129.330.727 298.900.831 357.485.394 431.663.613
Egreso Contado (3.233.268) (7.472.521) (8.937.135) (10.791.590)
CxP Proveedores Periodo 129.330.727 298.900.831 357.485.394 431.663.613
Pago Cuentas Por Pagar 110.101.226 288.588.324 357.236.953 425.482.095
Egresos Efectivos 106.867.957 281.115.803 348.299.819 414.690.504
Total cuentas por pagar 19.229.502 29.542.009 29.790.449 35.971.968

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Anexo en la tabla 21 se encuentra el detalle para el primer afio mes a mes, en el cual se
confirma el crecimiento mes a mes del gasto en bolsas de empaque al vacio y también se identifica
el crecimiento de las cuentas por pagar como fuente de financiamiento para sostener la operacion

de la empresa.



Tabla 21. Detalle del presupuesto de materias primas e insumos

PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

ITEM Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Pescado 1.374.523 1.924.333 2.694.066 3.771.692 5.280.369 7.392 518
Bolsas Empague al Vacio 252,670 355131 499 317 701.990 986.995 1.387.807
Rollo Etiqueta 4011 5638 7.926 11.143 15.667 22.029
Mariscos 472 492 674.989 964.270 1.377 529 1.967.898 2.811.283
Costo Materias Primas e Insumos 2.103.696 2.960.141 4.165.578 5.862.353 8.250.929 11.613.635
[VA o Impuesto al Consumo - - - - - -
Prorrateo 100% 100% 100% 100% 100% 100%
lva descontable - - - - - -
Retefuente 52 592 74.004 104.139 146.559 206.273 290.341
Costo total variables 2.103.696 2.960.141 4.165.578 5.862.353 8.250.929 11.613.635
Egreso Contado (52.582) (74.004) (104.139) (146.559) (206.273) (290.341)
CxP Proveedores Periodo 2.103.696 2.960.141 4.165.578 5.862.353 8.250.929 11.613.635
Pago Cuentas Por Pagar - 2.103.696 2.960.141 4.165.578 5.862.353 §.250.929
Egresos Efectivos (52.592) 2.029.692 2.856.001 4.019.019 5.656.080 7.960.588
Total cuentas por pagar 2.103.696 2.960.141 4.165.578 5.862.353 8.250.929 11.613.635
ITEM Julio Agosto  Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre
Pescado 8.131.768 8.944 944 9.830.439 10.823.383 11.905.721 13.096.293
Bolsas Empaque al Vacio 1.511.554 1.646.924 1.795.042 1.957.143 2.134 583 2.328 855
Rollo Etiqueta 23.993 26.142 28.493 31.066 33.882 36.966
Mariscos 2951847 3.099.440 3.254 412 3417132 3.587.989 3.767.388
Costo Materias Primas e Insumes 12.619.162 13.717.450 14.917.385 16.228.723 17.662.175 19.229.502
[VA o Impuesto al Consumo - - - - - -
Prorrateo 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Iva descontable - - - - - -
Retefuente 315.479 342.936 372,935 405.718 441 554 480.738
Costo total variables 12.619.162 13.717.450 14.917.385 16.228.723 17.662.175 19.229.502
Egreso Contado (315.479) (342.936) (372.935) (405.718) (441.554) (480.738)
CxP Proveedores Periodo 12.619.162 13.717.450 14.917.385 16.228.723 17.662.175 19.229.502
Pago Cuentas Por Pagar 11.613.635 12.619.162 13.717.450 14.917.385 16.228.723 17.662.175
Egresos Efectivos 11.298.155 12.276.225 13.344.515 14.511.667 15.787.169 17.181.438
Total cuentas por pagar 12.619.162 13.717.450 14.917.385 16.228.723 17.662.175 19.229.502

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Cuando se revisan los gastos de operacion en la tabla 22 se confirma que los gastos de

mantenimiento deberian ser revisados después del segundo afio de operacion, igual se deben revisar

las comisiones por ventas que corresponden a los gastos cobrados por los bancos y valor variable

salarial de la persona de ventas.



Tabla 22. Gastos de operacion y gastos de administracion y ventas

GASTOS DE OPERACION

MES 0 2.022 2.023 2.024 2.025
Arriendo 900.000 10.800.000 11.124.000 11.568.960 12.147.408
Servicios Publicos 380.000 4 560.000 4 696800 4 884 672 5128.906
Internet 160.000 1.820.000 1.877.600 2.056.704 2159539
Celular 100.000 1.200.000 1.236.000 1.285.440 1.349.712
Vigilancia 200.000 2.400.000 2.472.000 2.570.880 2609 424
Hosting aplicacion WEB 400.000 4.800.000 4.944 000 5141760 5.308.848
Bomberos 0 50.000 51.500 53.045 54 636
Impuestos Locales 0 1.089.061 2.538.868 3.036.486 3.666.557
Gastos de Mantenimiento 0 2 367523 5.519.279 6.601.058 7970777
Registro Mercantil 0 216.047 304.992 412 825 412 825
Depreciacion Equipos 0 2. 167.000 2.340.000 3.079.000 3.247.000
Amortizacién 0 0 0 0 0
Total gastos de operacion 0 31.569.631 37.205.039 40.690.930 44.235.733
(Gastos de operacidn fijos 0 27.897.000 28.641.900 30.640 461 32185473
Gastos de operacién variables 1] 3672631 8.363.139 10.050.469 12.050.260

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

MES 0 2.022 2.023 2.024 2.025
Gastos de Publicidad 0 3551285 8278918 9.901.586 11956166
Gastos de Comisiones 0 17.756.424 41.394.592 49.507.932 59.780.828
Gastos de Capacitacion 0 5.187 1.655.784 1.880.317 2.391.233
Asesoria Contable 600000 7.200.000 7.416.000 7.712.640 8.098.272
(Gastos de Representacion 150.000 1.800.000 1.854 000 1.828 160 2024 568
Gastos Transporte 600.000 7.200.000 7.416.000 7.712.640 8.098.272
Gastos Papeleria 95.000 1.140.000 1.174.200 1.221.168 1.282.226
Gastos Manejo de Redes 250.000 3.000.000 3.090.000 3.213.600 3.374 280
Promocion Redes 150.000 1.800.000 1.854 000 1.828.160 2024 568
Gasto Mat Primas x Eventos 500.000 6.000.000 6.180.000 6.427.200 6.748.560
Depreciacion Muebles y Enseres 0 1.845.000 695.000 2.920.000 1.761.667
Total gastos de admon y vtas 0 51.297.896 81.008.494 94.453.404 107.540.640
Gastos de administrativos fijos 0 29.985 000 29.679.200 33.063.568 33412413
Gastos administrativas variables 0 21.312.896 51.329.294 61.389.836 74.128.227

Fuente: Elaboracion propia (2021)
Se anexa el detalle de los gastos para los primeros 6 meses en donde se confirma el crecimiento

de los gastos por comisiones en la medida que las ventas se incrementan, ver tabla 23.



Tabla 23. Detalle primeros 6 meses del comportamiento de los gastos

GASTOS DE OPERACION
MES 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Arriendo 900.000 900000 900.000 $00.000 900.000 900.000 900.000
Servicios Piblicos 360.000 380.000 380.000 380.000 360.000 360.000 380.000
Internat 160.000 180.000 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000
Celular 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Vigliancia 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Hosting aplicacicn WEB 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
MES O Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Gastos de Publicidad 1,5% 55587 83.505 115.426 160.381 228.946 318.129
Gastos de Comislones 7.5% 217.937 417.527 577132 801.904 1.144.730 1.590.643
Gastos de Capacitacion 0,3% 11.117 16.701 23.085 32076 457869 63.626
Asesoria Contable 600,000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Gastos de Representacion 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Gastos Transporte 600.000 600.000 600.000 600.000 600,000 600.000 600,000
Gastos Papéleria 95.000 95.000 95.000 95.000 95.000 95.000 95.000
Gastos Manejo de Redes 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000
Promocion Redes 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Gasto Mat Prirnas x Eventos 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Al revisar el analisis de costos mostrado en la tabla 24, se identifica que es posible en el tercer

afio controlar mas los gastos por capacitacion y el incremento en la nGmina se debe al ingreso de

un chef adicional que ayude a soportar el servicio al cliente. Se confirma también que el primer

afio no se logra el punto de equilibrio, el cual solo se alcanza en el segundo afio de operaciones. El

colchén de efectivo este contemplado para soportar la operacién por un mes pagando los costos y

gastos fijos.

Tabla 24. Andlisis de costos.

ANALISIS DE COSTOS

Coston/Gastos Fijos
Nomina

Gastos de operacion
Gastos de Administracion y ventas
Gastos preoperativos (Diferidos)
Total Costos/Gastos fijjos

2.022
468 983 408
27.897 000
29.985 000
13.895 143

118.740.551

Costos Variables

Costos variables (sin iImpuestos)
Gastos de Opernocion

Gastos de Administracion

Total costos variablos

Costo total

Numero productos o serviclios

Costo Promedio producto o servicio promedio
Costo variable unitaro promedia

Precio Promedio Unitario (Sin Iva)

Margen Unitario Promedio

Punto de Equilibrio

Costo total desembolsable

Costo promedio desembolsable
Cumplimiento del punto de equilibrio
Colchon de Efectiva

120.220.727
3.672 621
21.212.896
154.316.255
273.056.806

B.ooce

31 497
17.800

27 3089

9 500
12.488

255 149 683
20 431
89%
9.805.046

2.023

A8 717 . 4386
28.841.900
20 679.200

298.900.831
8.3832.139
51.320.204

482 796 801

23.759
180%
8.9368.545

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Z.024

59.387 151
30 6840 a6
33 083 568

357.485.394
10.050.469
61.389.836

428.925.699_

2.025

72.515 852
32 185473
33412 413

. 107.238.536 123.091.180 138.113.739

431 6863613
12.050.260
74.128.227

517.842.099

_5652.016.879 655.955.838
22.400 25.760
24 6sas 25 464
19.148 20102
29 469 30 542
10.320 10 840
11,928 12.742
S48 017 879 850 947 17
24 375 25 269
188% 202%
10257598 = 11.509.478



6. Analisis financiero
En total se necesitan 105M para empezar operaciones y sostenerse durante el primer afio que
es el mas critico del lanzamiento de la empresa, en la revisidn financiera se determind que el costo
de las materias primas y el limite de precios de venta impacta en forma importante el
comportamiento financiero por lo cual se considera que el manejo financiero es fundamental para
garantizar el éxito del AtanAzul. Para empezar el andlisis es importante tener en cuenta los
estimados de venta en pesos, los cuales se ven reflejados en la tabla 25 que se anexa a continuacion.

Tabla 25. Estimado de ventas en pesos

Volumen estimado de ventas

2022 2023 2024 2025 2025
Servicio Chef en Casa 9.100.000 25.956.000 31.043.376 37.484 877 5%
Venta de Pescado 167.017.734 387.248.415 463.149.105 559.252.544 70%
Venta de Mariscos 60.634.589 138.723.478 165.913.280 200.340.285 25%
Valor total de ventas ($) 236.752.323 551.927.893 660.105.761 797.077.706  100%
IVA o Impuesto al Consumo 1.729.000 4.931.640 5.898.241 7.122.127
Anticipo Retefuente = > = =
Total ventas con IVA 238.481.323 556.859.533 666.004.002 804.199.832

Fuente: Elaboracion propia (2021)
6.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja

El accionista aportara 40M para cubrir los gastos preoperativos y costos de activos iniciales,
adicional se necesitan préstamos para operar por 65M, distribuidos asi: 35M al arranque y 30M al
comienzo del mes 4to. Para cubrir los préstamos Bancolombia ofreci6 préstamo de 95M a una tasa
del 0,90% Mensual para libre inversion; los préstamos se solicitaran a las entidades de fomento de
empresa 0 Coomeva-BancaPyme buscando reducir la tasa ofrecida de Bancolombia.

Tabla 26. Préstamos

Prestamos 2022
Ano 0 Q1 Q2 Q3 Q4
Saldo inicial 35.000.000 35.000.000 v 63.660.521 61.522.568 58.940.226
Cuota mensual fija 757.499 1.406.783 1.406.783 1.406.783
Gastos Financieros - 306,999 561.312 538.279 514617
Abonos a capital - 450.499 845.471 868.504 892.166
Saldo final 35.000.000 33.660.521 61.522.568 58.940.226 56.287.532

Fuente: Elaboracion propia (2021)



En la tabla 27 se confirma que durante el primer afio son claves los préstamos, los cuales permiten

al AtunAzul mantener la operacion mientras se logra sostener por si mismo.

Tabla 27. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA
Ao 0 2022 2023 2024 2025

Caja Inicial - 43.364.857 28.532.246 82.719.389  143.165.047
Ingresos Netos 204037.282 539.298.332 667.881.876  795.361.546
TOTAL DISPONIBLE - 247402139  567.830.578  750.601.264  938.526.593
Inversiones en activos 17.740.000 1.150.000 11.585.000 2.460.000 12.480.000
Egresos por compra de materia prima o insunx - 106.867.957 281.115.803  348.299.819  414.690.504
Egresos por ndmina - 44.275.408 48.609.916 58.669.635 71.745.407
Egresos por gastos de operacion 28.313.571 32.326.171 34.575.444 37.322.175
Egresos por gastos de administracion y ventas 49.452.896 80.313.4%4 91533404 105.778.973
Egresos por gastos preoperativos diferidos 13.895.143 - - - -

Egresos iva - 798.000 3.944.780 5.850.021 6.714.165
Egresos retefuente - 3.233.268 7.472.521 8.937.135 10.791.590
Egresos por gastos financieros - 5.571.788 5.527.966 4238242 2.804.236
Egresos por pagos de Capital - 8.712.468 11.353.429 12.642.153 14.077.158
Egresos impuestos locales - - 1.089.061 2.538.868 3.036.486
Egresos impuesto de renta - - - 24.170.438 31.154.892
Egresos impuesto de consumo de bolsas plasti - 494 534 1.773.048 2.240.522 2.520.042
TOTAL EGRESOS 31.635.143  248.869.892  485.111.190  596.156.680  713.115.630
NETO DISPONIBLE (31.635.143)  (1.467.754) 82.719.389 154444585  225.410.963
Aporte de Socios 40.000.000 - - - -

Prestamo 35.000.000 30.000.000 - - -

Distribucion de Excedentes - - - 11.279.538 14.538.949
CAJA FINAL 43.364.857 28.532.246 82.719.389  143.165.047  210.872.014

Fuente: Elaboracion propia (2021)
Al revisar el balance general mostrado en la tabla 28, se confirma que para el 4to afio de
operacion el pago del 66% de las obligaciones financieras. Y el incremento en caja y bancos lo

cual permite mantener la operacion sin incurrir en préstamos adicionales.



Tabla 28. Balance general

BALANCE GENERAL
ACTIVO Ano 0 2.022 2.023 2.024 2.025
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 43.364.857 43.019.733 45.164.217 64.918.548 85.159.321
Cuentas por Cobrar- Clientes 0 27.186.382 43122858 43.058.082 51.992 634
Anticipo Impuesto de Renta (Retefuente) 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 43.364 857 70.206.116 88.287.074 107 .976.630 137.151.955
ACTIVO FlJO
Activos depreciables 17.740.000 18.890.000 30.475.000 32.935.000 45415.000
Depreciacion acumulada 0 4.012.000 7.047.000 13.046.000 18.054 667
Activos amortizables 0 0 0 0 0
Amortizacion acumulada 0 0 0 0 0
Gastos diferibles 13.895.143 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 31635143 14 878.000 23.428.000 19.889.000 27.360.333
TOTAL ACTIVOS 75.000.000 85.084.116 111.715.074 127.865.630 164.512.288
PASIVO + PATRIMONIO
PASIVO
Carga Prestacional por Pagar 0 2 688.000 2795520 3.513.037 4283482
Cuentas por pagar- Proveedores 0 14 .568.579 22 786.872 22 785044 27 512 941
Impuesto de Renta 0 0 9660970 14.141 323 21.286.227
Impuestos locales por pagar 0 869.602 1.987.296 2.376.806 2.869.993
lva por pagar 0 931.000 1.917.860 1.966.080 2.374.042
Impuesto al consumo bolsas por pagar 0 148 416 282810 280.370 322 425
Obligaciones financieras 35.000.000 86.287 532 70.150.497 52 181753 32.173.383
TOTAL PASIVO 35.000.000 105493 130 1089 581 825 97 244 413 90 822 493
PATRIMONIO
Capital 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000
Resultados de Ejercicios Anteriores 0 0 -60.409.014 -42 375203 -15.978.067
Utilidades o Pérdidas del Ejercicio 0 -60.409.014 22 542 264 32996 420 49 667 862
Reserva Legal 0 0 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO 40.000.000 -20.409 014 2133.249 30621 217 73689795
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 75.000.000 85.084.116 111.715.074 127.865.630 164.512.288

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Analizando el estado de resultados mostrado en la tabla 29, se detecta una oportunidad a
mediano plazo de trabajar en la reduccion de los costos variables y también se confirma que el chef
adicional que se necesita para apoyar el servicio al cliente y el cual se contrata en el afio 3 no genera
un incremento porcentual importante en el costo de la némina respecto al total de ingresos para el

3er o 4to afnos.



Tabla 29. Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

2.022 2.023 2.024 2.025
Ingresos por Ventas netas 236.752.323 551.927.893 660.105.761 797.077.706
Costos variables 129330727 298.900.831 357 485 3594 431.663.613
Costo nomina 46 963 408 48 717 436 59 387 151 72515852
(Gastos de Operacion 31.569 631 37.205.039 40.690.930 44 235733
(Gastos de Administracion y Ventas 51.297 896 81.008 494 894 453 404 107 540 640
Gastos preoperativos 13.895.143 0 0 0
Gastos financieros 5.571.789 5.527.966 4.239.242 2.804.236
Utilidad Operativa -41.876.272 80.568.126 103.849.639 138.317.632
Impuesto de Renta 0 24.170.438 31.154.892 41.495.290
Utilidad neta -41.876.272 56.397.688 72.694.747 96.822.343
Reserva legal 0 0 0 0
Utilidad del periodo -41.876.272 56.397.688 72.694.747 96.822.343
ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS
Costos variables 54.6% 54.2% 54.2% 54.2%
Costo nomina 19,8% 8.8% 9,0% 9.1%
(Gastos de Operacion 13,3% G,7% G,2% 5,5%
Gastos de Administracion y Ventas 21.7% 14, 7% 14,3% 13.5%
Gastos preoperativas 5,9% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos financieros 2.4% 1,0% 0,6% 0.4%
Utilidad Operativa -7, 7% 14,6% 15,7% 17,4%
Impuesto de Renta 0,0% 4 4% 4 7% 5.2%
Utilidad neta -7, 7% 10,2% 11,0% 12,1%
Reserva legal 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Fuente: Elaboracion propia (2021)

En la tabla 30 se muestran los indicadores financieros basicos de liquidez de la empresa, al

revisar la razon circulante en el 4to afio igual a 3,1 nos indica que la liquidez de la empresa esta

bien y permite cubrir las obligaciones de corto plazo sin problemas, igual la prueba acida confirma

que el disponible corriente cubre las obligaciones sin problemas. Y al evaluar el capital de trabajo

igual a 189M, nos confirma que la empresa estaria trabajando sin problemas financieros después

del afo 4to.

Tabla 30. Indicadores financieros de liquidez

2022 2023 2024 2025
Capital Trabajo 39.533.259 76.027.519 128339576 189.074 476
Razon Circulante 26 2.2 208 3.1
Prueba Acida 2.1 1,8 24 2.7

Fuente: Elaboracion propia (2021)



6.2 Evaluacion de proyecto

En la tabla 31 se puede ver el flujo de caja libre, y al analizar el WACC con un costo ponderado
de capital del 9% tanto la TIR de 22%, como el VPN de 45M, me confirman que el proyecto es
una buena inversion sin incluir el valor de liquidacion. La tabla 32 permite ver que cuando se
adiciona el valor de liquidacion teniendo en cuenta el periodo de recuperacion IGUAL A 3,4y
multiplicando por FCL de 101M, se incrementael TIR a57% y VPN a 288 M.

Tabla 31. Flujo de Caja Libre sin valor de liquidacion

FLUJO DE CAJA LIBRE

Ao 0 2,022 2,023 2,024 2,025
Utilidad Operativa 0 -41.876.272 80568126 103.849.639 138.317 632
Total Depreciacion 0 4.012.000 3.035.000 5.999.000 5.008.667
Total Amortizacion de Activos 0 0 0 0 0
EBITDA 0 -37.864.272 83.603.126 109.848.639 143.326.299
(-) Impuesto Tebrico 0 0 24.170.438 31.154.802 41.495.290
1. Flujo de fondos neto del periodo 0 -37.864.272 50432688 78.693.747 101831008
Inversion con recursos propios 40,000 000 0 0 0 0
Inversion con recursos exlernos 35.000.000 30.000.000 0 0 0
2 Inversiones netas del periodo -75.000.000 -30.000.000 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa 0 0 0 0 0
4. (=1-2+3) FLUJO DE CAJA LIBRE +76.000.000 -67.864.272 69.432.688 78.693.747 101.831.009

Calculo del WACC TIR 22%

%Deuda 46,67% VALOR PRESENTE| ..., .
%Patrimonio 53,32% NETO
ke: Costo de capital o Tasa minima de retorno 10,00%|ea DECISION
Kkd: Costo de |al;euda 11|J35% ea PROYECTO VPN YCRININD | Snoyectnfimntin
:N;::sg (::.osl; Prom. Pond Capital : Lm gsglvzlgro TIR VERDADERO Proyecto Factible

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Tabla 32. Flujo de caja libre con valor de liquidacion

FLUJO DE CAJA LIBRE

Ao 0 2,022 2.023 2.024 2.025
Ulilidad Operativa 0 41876272 80568 126 103,849 639 138317 632
Total Depreciacion 0 4.012.000 3.035.000 5.999.000 5.008.667
Total Amortizacion de Activos 0 0 0 0 0
EBITDA 0 -37.864.272 83.603.126 109.848.639 143.326.299
(-) Impuesto Tedrico 0 0 24170438 31.154.892 41,495,290
1. Flujo de fondos neto del periodo 0 -37.864.272 56432 688 78693747 101831009
Inversion con recursos propios 40.000.000 0 0 0 0
Inversion con recursos externos 35.000.000 30.000.000 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo -75.000.000 -30.000.000 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa 0 0 0 0 342.810.000
4. (=1-2+3) FLUJO DE CAJA LIBRE -76.000.000 -67.864.272 59.432.688 78.693.747 444.641.009

Clculo del WACC TIR 57%

%Deuda 46,67% VALOR PRESENTE( . o o
%Patrimon| 53,33% NETO .
ke: Costo de capital o Tasa minima de retorno 10,00% |8 DECISION
e .l"mda P I PROVECTD VP VERDADERO | Proyecto Factible
:N:::‘(::?osl:) Prom. Ponderado Capital skm’ 353;?31"0 TIR VEROADERO | Proyecta Factible

Fuente: Elaboracion propia (2021)



Usando un valor de liquidacién igual a cero, se efectuaron varias simulaciones de escenarios
con las cuales se encuentra que la empresa es muy sensible a las variaciones de los precios de
compra y venta, lo cual significa que pequefios ajustes en estos valores impactan fuertemente a la
empresa. En la ilustracion 11 se explica el impacto de las variaciones en el volumen de ventas,
precios de venta y compra.

En los escenarios pesimistas se determina que pequefias variaciones porcentuales en dos de
las tres variables no impactan en la viabilidad del proyecto, pero al efectuar cambios en las tres
variables el proyecto se vuelve inviable, para mas detalle ver Esc10, Esc11, Esc12 y Esc103.

Igual en los escenarios optimistas el efecto acumulado del cambio porcentual en dos variables
genera cambios importantes en la TIR y el VPN, igual se lograra capitalizar el efecto combinado
de las tres variables el impacto es muy importante en la TIR y VPN.

lustracién 11. Simulacién de escenarios

[Escenario] SIMULACION ESCENARIOS PESIMISTAS
Base
Var Volumen
e 100%
Var precios 100%
Venta
Var pracios
100% -
WACC 9% | o% | ox | 9% | 9% | o | o% | 9% | ox | 9% | o | o | on | ox
TR 2% 3% | o% | 15% | -1% | 12% | 15% | 6% | 12% | 16% | 9% | 10% | 9% | 4%
VPN oM | 22m | om | 23m | -3sm | 1am | 23M | ctom | 1M [ 2sm | M | 3w | M | -19m
TR OK |Nova| OK | ok |Nova| ok | Ok |mova| ok | ok | ok | ok | ok | Nova
VEN ok |Nova| ok | ok [Nova| ok | ok [mova| ok | ok | ok | ok | ok [ Nova
Escenario| SIMULACION ESCENARIOS OPTIMISTAS
Base
100%

100%

10“ 100°% 1009% 1 - . (O

9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% | 9% 9%
2% 27% 33% 39% 28% 33% 39% 25% 29% 32% 34% 31% | 31% 37%
4EM

0K

0K

68M | 91M | 114M | 69M | 92M | 115M | 60M | 74M | BBM | 93M | 83M | 83M | 107TM
oK OK 0K 0K OK OK 0K
OK OK 0K 0K oK 0K OK OK OK 0K 0K OK oK.

Fuente: Elaboracion propia (2021)

OK 0K OK OK OK OK




Para efectos de documentar se adiciona en la tabla 33 la informacién de la simulacion

pesimista y optimista respectivamente.

Tabla 33. Simulaciones pesimista y optimista

FLUJO DE CAJA LIBRE

Afio 0 2.022 2.023 2.024 2.025
Utilidad Operativa ] 53722478 53.009.203 70.889167 98 517 862
Total Depreciacion 1] 4012000 3.035.000 5999 000 5.008.667
Total Amortizacion de Activos 0 0 0 0 0
EBITDA 0 -49.710.478 56.044.203 76.888.167 103.526.529
(-) Impuesto Tedrico 0 0 15.902.761 21.266.750 29,555,359
1. Flujo de fondos neto del periodo 0 48710478 40141442 55.621.417 73.871.170
Inversion con recursos propios 40.000.000 0 0 0 ]
Inversion con recursos externos 35.000.000 30.000.000 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo -75.000.000 -30.000.000 0 0 0
3. Liguidaciéon de la empresa 0 0 0 0 0
4. (=1-2+3) FLUJO DE CAJA LIERE -75.000.000 -79.710.478 40.141.442 55.621.417 73.971.170

Calculo del WACC TIR %

%Deuda 45 67% VALORPRESENTE| . . 0.0
%Patrimonio 53,33% NETO
ke: Costo de capital o Tasa minima de retorno 10,00%:|ea DECISION FALSO
kd: Costo de la deuda 11,35% |ea PRDYEQTD VPN
t: Tasa de impuestos 31,00% DECISION FALSO
WACC: Costo Prom. Ponderado Capital 8,99% PROYECTOTIR

FLUJO DE CAJA LIBRE

Afio 0 2022 2.023 2.024 2.025
Utilidad Operativa 0 -30576.082 106.870.374 135.307 128 176.302 550
Total Depreciacian 0 4012000 3.035.000 5.999 000 5.008.667
Total Amartizacion de Activos 0 0 0 0 0
EBITDA 0 -26.564.082 109.905.374 141.306.128 181.311.217
{-) Impuesto Tedrico 0 0 32061112 40592138 52890765
1. Flujo de fondos neto del periodo 0 -26.564.082 77844 262 100.713.989 128420452
Inversién con recursos propios 40.000.000 0 0 0 0
Inversidn con recursos externos 35.000.000 30.000.000 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo -75.000.000 -30.000.000 0 0 0
3. Liguidacién de la empresa 0 0 0 0 0
4. (=1-243) FLUJO DE CAJA LIBRE -75.000.000 -56.564.082 77.844.262 100.713.989 128.420.452

Cilculo del WACC TIR 3%

%Deuda 46,57% VALOR PRESENTE
%Patrimonio 53:33% NETO 107.444.608
ke: Costo de capital o Tasa minima de retorno 10,00%|ea DECISION .
kd: Costo de la Eeuda 1 1135% ea PROYECTO VPN VERDADERQ | Proyecto Factible
:'ﬁ;?:sg:dcer:]::gu::n?%nderado Capital 32;‘3‘2 EIEE):’SEIE?TND TIR VERDADERO Proyecto Factible

Fuente: Elaboracion propia (2021)




7. Road Map del Negocio

La fecha de apertura del AtinAzul es enero lero del 2022, para lo cual se considerd un tiempo
de planeacion de 6 meses, el alistamiento del sitio de trabajo durara 1 mes.

El periodo improductivo es de un mes entre la firma del contrato de arrendamiento y la
apertura de negocio, los principales eventos que se deben monitorear y controlar se mencionan en
la tabla anexa.

Otro evento importante de monitoreo es la confirmacion de la validez del concepto del negocio
usando la retroalimentacion de los usuarios directos del servicio y el posterior ajuste de la pagina
WERB en caso de ser necesario.

llustracion 12. Plan de proyecto

2021 2022 2023 2024 2025
Plan de Proyecto [5F] 04

Jul |Ago|Sep|Oct |Mov|Dic

Ql |02 |03 | 04|01(02|03 | 040l (0203 | Q4|01 |02 (03| 08

PreApertura
Investigacion de Mercados
Analisis Mercado y Teonico
Analisis Admin y Operaciones
Analisis Financiero
Pagina WEB
Cantratar Pag WEB
Pagina WEB
Prototipo
Test
Ajustes
Implamantacion
Preparacion Apertura
Inversiones y Prestamo
Conseguir los recursos HR
Megociacion con Proveedoras

Operacion
Apertura
Evento de demostracion Chaef
Ajustes Modelo Negocio
Ajustes retroalimentacion
Fagina WEB Ajustes
Prestamo

Pto Equilibrio - -
Pto Recuperacion Inversion 3.8
Linea Congelados (Mo Analisis)

Fuente: Elaboracion propia (2021)




8. Conclusiones.
Entre las consideraciones importantes esta la necesidad de tener proveedores confiables
que garanticen la calidad de los productos, y el establecimiento del sistema de trazabilidad
de la calidad y control de temperatura del producto.
El chef es fundamental en el esquema de atencion a los clientes y el valor agregado que
ofrece el AtunAzul, por lo cual se ha considerado que sea él quien efectle los procesos
criticos de corte y preparacion para la venta del producto.
Un riesgo a considerar es la contaminacion por olor, lo cual debe ser manejado con los
protocolos apropiados de aseo del establecimiento.
La pagina WEB es el eje central y punto de contacto inicial del AtanAzul con los clientes
por lo que se considerd el desarrollo de la misma a un tercero, la revision completa de la
pagina WEB y del modelo de negocio a los 6 meses de operacion.
Al planear el estimado de las ventas se consideraron incrementos importantes en los afios
leroy 2do, los cuales son la esencia del éxito futuro de la empresa, para garantizar el
logro de los objetivos en los primeros afios se considerd integrar como asesores expertos
de la industria con varios afios de experiencia.
Al efectuar el analisis del proyecto al final del 4to afio en el cual se estima una TIR del
22% y VPN de 45M, se considera como un proyecto viable, el cual permite recuperar la
inversion.
Cuando se revisa el ROA que es del 32% en el 4to afio se confirma que la empresa esta
utilizando en forma eficiente sus recursos.
En general se considera el modelo de negocios viable teniendo en cuenta los riesgos

mencionados anteriormente.
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AnNexos

Se incluyen los conceptos basicos identificados en la investigacion de mercados, lo cuales se

incluyen en los siguientes graficos:

Informacion Demografica

@ 20 2 30 afios
@® 30 240 afios
@ 40 a 50 afios
@ Mayor a 50 afios

Consumo por compra

%

Lugar de compra

@ 10 mil-20mil

@ 21mil - 50mil
@ 51mil - 100mil
@ 100mil - 200 mil
@ Mas de 200mil

@ Aimacén de cadena
@ Galeria

venta (pescaderia)
@ Por teléfone
@ Compra en linsa
@ Owecto y también cadena
@ En ol restaurante

Satisfecho con la preparacion de la
comida

®si
W.No

@ Puede mejorar

@ Dwectaments en el punto de

Frecuencia Compra

23.8%

@ Una vez por semana
@ Una vez al mes

@ Dos veces al mes

@ una vez por trimestre
@ Una vez al afio

@® Nunca

@

Decision de compra

B
WV

Precio Justo

@® Costo

@ Calidad

@ Servicio

@ Confianza en el
establecimiento

@ Precio calidad y frescura

@ si
® No

Servicios que le interesan

@ Asesoria para compras
@ Asesoria para preparacion de
comidas

@ Ninguno
@ Todas las anteriores
® Mas variedad




