
 
 

 

 

 

 

 

 

AtúnAzul. 

 

Presentado por: 

Efraín Polanco 

 

Profesor: 

Monica Franco Angel 

 

 

Trabajo Final 

Proyecto Innovador III 

 

 

 

UNIVERSIDAD ICESI 

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONÓMICAS 

MAESTRÍA EN ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS - MBA 

Cali, Colombia 

2021  



 
 

 

 

TABLA DE CONTENIDO 

Síntesis del documento ............................................................................................................. 1 

1. Análisis del mercado ......................................................................................................... 3 

1.1 Definición del problema ............................................................................................. 4 

1.2 Definición de producto y/o servicios.......................................................................... 4 

1.3 Clientes ....................................................................................................................... 6 

1.4 Análisis de los competidores ...................................................................................... 8 

1.5 Tamaño del Mercado y fracción del mercado .......................................................... 10 

1.6 Estrategias de mercadeo y plan de ventas ................................................................ 12 

1.7 Plan de ventas ........................................................................................................... 15 

2. Análisis técnico ................................................................................................................ 16 

2.1 Procesos productivos o de prestación del servicio ................................................... 16 

2.2 Requerimiento y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnología, o 

suministros .................................................................................................................................. 19 

2.3 Distribución de planta/oficinas y de equipos ........................................................... 20 

2.4 Boceto gráfico de website+app móvil ...................................................................... 21 

3. Análisis administrativo .................................................................................................... 23 

3.1 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige. .................... 23 

3.2 La estructura organizacional .................................................................................... 24 

3.3 Socios clave .............................................................................................................. 26 

4. Análisis legal, social y ambiental .................................................................................... 28 



 
 

 

 

4.1 Permisos y manejo de propiedad intelectual ............................................................ 28 

4.2 Normatividad Técnica .............................................................................................. 28 

4.3 Normatividad Tributaria ........................................................................................... 29 

4.4 Normatividad Laboral .............................................................................................. 30 

5. Análisis económico .......................................................................................................... 32 

5.1 Las necesidades de inversión en activos fijos y en capital de trabajo ...................... 32 

5.2 Los ingresos, costos y gastos .................................................................................... 33 

6. Análisis financiero ........................................................................................................... 38 

6.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja ...................................................................... 38 

6.2 Evaluación de proyecto ............................................................................................ 42 

7. Road Map del Negocio .................................................................................................... 45 

8. Conclusiones. ................................................................................................................... 46 

9. Referencias ...................................................................................................................... 47 

Anexos (este análisis debe contener máximo 2 páginas) ........................................................ 48 

 

  



 
 

 

 

INDICE DE ILUSTRACIONES 

Ilustración 1. Modelo canvas. ................................................................................................... 5 

Ilustración 2. Hogares vs consumo de pescado ........................................................................ 7 

Ilustración 3. Análisis de competidores .................................................................................... 9 

Ilustración 4. Movimientos de población en Jamundí ............................................................ 11 

Ilustración 5. Logo del AtúnAzul............................................................................................. 14 

Ilustración 6. Procesos del AtúnAzul ...................................................................................... 17 

Ilustración 7. Distribución de bodega y punto de venta ......................................................... 21 

Ilustración 8. Características del portal ................................................................................. 22 

Ilustración 9. Estructura organizacional de la empresa ........................................................ 25 

Ilustración 10.  Política de seguridad ocupacional ................................................................ 31 

Ilustración 11. Simulación de escenarios ............................................................................... 43 

Ilustración 12. Plan de proyecto ............................................................................................. 45 

 

 

  



 
 

 

 

INDICE DE TABLAS 

Tabla 1. Análisis de competencia ............................................................................................. 8 

Tabla 2. Tamaño de mercado Jamundí estratos 5 y 6. ........................................................... 10 

Tabla 3. Porcentaje del mercado estimado ............................................................................ 12 

Tabla 4. Costos unitarios y márgenes de contribución .......................................................... 12 

Tabla 5. Precios de productos de la competencia. ................................................................. 13 

Tabla 6. Estimado de ventas en unidades ............................................................................... 15 

Tabla 7. Detalle de venta en unidades año 2022 y 2023 ........................................................ 15 

Tabla 8. Máxima ocupación estimada por recurso. ............................................................... 18 

Tabla 9. Detalle de ocupación de recursos............................................................................. 19 

Tabla 10. Listado de equipos requeridos ................................................................................ 20 

Tabla 11. Personal de la empresa .......................................................................................... 23 

Tabla 12. Nomina detallada.................................................................................................... 24 

Tabla 13. Descripciones de cargos ......................................................................................... 26 

Tabla 14. Seguridad laboral ................................................................................................... 30 

Tabla 15. Presupuesto de Inversiones .................................................................................... 32 

Tabla 16. Gastos preoperativos .............................................................................................. 32 

Tabla 17. Capital de Trabajo .................................................................................................. 33 

Tabla 18. Presupuesto de ingresos ......................................................................................... 33 

Tabla 19. Presupuesto de ingresos mes a mes. ....................................................................... 34 

Tabla 20. Presupuesto de materias primas e insumos ............................................................ 34 

Tabla 21. Detalle del presupuesto de materias primas e insumos.......................................... 35 

Tabla 22. Gastos de operación y gastos de administración y ventas ..................................... 36 

Tabla 23. Detalle primeros 6 meses del comportamiento de los gastos ................................. 37 



 
 

 

 

Tabla 24. Análisis de costos. ................................................................................................... 37 

Tabla 25. Estimado de ventas en pesos................................................................................... 38 

Tabla 26. Préstamos ............................................................................................................... 38 

Tabla 27. Flujo de caja ........................................................................................................... 39 

Tabla 28. Balance general ...................................................................................................... 40 

Tabla 29. Estado de resultados ............................................................................................... 41 

Tabla 30. Indicadores financieros de liquidez ........................................................................ 41 

Tabla 31. Flujo de Caja Libre sin valor de liquidación ......................................................... 42 

Tabla 32. Flujo de caja libre con valor de liquidación .......................................................... 42 

Tabla 33. Simulaciones pesimista y optimista ........................................................................ 44 

 

  



 
 

 

 

Resumen 

  

El proyecto está orientado a ofrecer una alternativa para la comercialización de comida de mar 

en Jamundí. Se identifica que en esta zona con excepción 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 están clasificados en la categoría gourmet. 

La propuesta es ofrecer a este nicho de mercado productos de alta calidad, con servicios como 

asesoría para las compras de comida de mar, recetas variadas, asesorías para la preparación de las 

comidas por un chef especializado y servicios especializados en la preparación de comida de mar 

para eventos o reuniones. 

La oferta se hará bajo plataformas online con lo cual no se incurrirá en los gastos que significa 

un punto de ventas, apoyándose en plataformas de redes sociales y una página diseñada para la 

comercialización de los productos de este tipo. 

En la medida que el mercado vaya creciendo se incorporarán nuevos productos importados de 

primera calidad, junto con preparaciones clasificadas como étnicas de las diferentes partes de 

Colombia y del mundo. 

Al hacer la evaluación 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 liquidación de la empresa, tendrá una TIR del 22% y un VPN de 

45M. 

 

 

 

 



 
 

 

 

Summary 

The project is addressed at offering an alternative for the commercialization of seafood in 

Jamundí. It is 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 línea, chef, asesoría, entrega en casa, Jamundí, casa. 

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

  



 
 

 

 

Síntesis del documento 

Se identifica que en Jamundí 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 preparación de comida de mar, el AtúnAzul ofrecerá 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 opción de generación de una comunidad online específica para la 

preparación de comida de mar. 

El nuevo servicio está liderado por Efraín Polanco, Ingeniero de Sistemas del ICESI, con más 

de 29 años de experiencia en el campo de la tecnología, con muchas ganas de implementar un 

proyecto propio y apoyar de esta forma el desarrollo del país y de la industria pesquera en el 

pacífico. 

El AtúnAzul proyecta lograr ingresos de 800M al finalizar el cuarto año de operaciones, 

alcanzar el 60% en la participación del mercado objetivo,  y una utilidad neta del 12%.   

Para lograr la implementación del nuevo proyecto se requiere crear un portal que permita 

ofrecer los productos en línea, 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 envíos, en el punto de bodega y 

distribución se requieren equipos básicos de oficina: computador, celular, muebles de oficina. Es 

fundamental la red de proveedores que permita garantizar la mercancía necesaria con la calidad 

apropiada para cumplir los requerimientos de los clientes. Finalmente, a nivel financiero se estima 

una inversión de 40M y préstamos de 65M. Los resultados más importantes son la recuperación de 

la inversión hacia finales del cuarto año, 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 decisión 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 pequeñas 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 generación de empleo y el apoyo a la 

industria pesquera del Pacífico. 

  



 
 

 

 

1. Análisis del mercado  

Para analizar el mercado se efectuó 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 identificó que había una necesidad, se ejecutó una encuesta dirigida al mercado 

potencial, la cual se enfocó en determinar las posibilidades del negocio de comida de mar en el 

nicho específico de La Morada en Jamundí. Para esta encuesta se usó un enfoque de entrevista 

presencial y entrevistas vía electrónica enviando a los casilleros de correo y WhatsApp de nuestros 

clientes potenciales, enfocados en cabezas de hogar, dirigidos específicamente a la población de 

La Morada, con la cual se recolectaron 61 respuestas. 

La preocupación principal de la investigación fue confirmar la viabilidad del montaje de una 

pescadería en línea que preste servicios en la zona de Jamundí, teniendo como diferenciador la 

asesoría a los clientes durante la compra y apoyo para la preparación de la comida de mar en la 

postventa.  Adicional se identificaron los factores claves que permitirán definir en forma apropiada 

el producto, el precio, la publicidad y el punto de venta. 

Para el producto se confirmó que tipo de productos compran y que posibilidades de mejora 

existen. En el precio se efectuó una revisión de los precios actuales y se validó si los consumidores 

los consideran apropiados. A nivel de la publicidad se identificó como abordar a los consumidores. 

Y finalmente se encontró que les preocupa a los consumidores al comprar la comida de mar en el 

punto de venta. 

Se complemento la información recopilada con datos de Tamaño del mercado, el cual se 

calculó usando datos del departamento nacional de estadística (DANE) y de la autoridad nacional 

de acuicultura y pesca (AUNAP). 

 



 
 

 

 

1.1 Definición del problema  

Se identifica que en Jamundí 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 preparación de comida de mar. 

El servicio especializado más cercano es la Pescadería en Puerto 125 en Pance, quienes 

ofrecen Pescados y Mariscos frescos para preparar en Casa. Además, 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 galería Alameda. 

Por lo cual el AtúnAzul se enfocará en atender un mercado pequeño en Jamundí 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 Definición de producto y/o servicios. 

El AtúnAzul ofrece a los clientes no solo productos de primera calidad, si no también incluir 

asesorías 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 Pescadería normal es el ofrecimiento de un 

excelente servicio en la preventa y postventa, también la posibilidad de conectarse en línea con el 

chef semanalmente para la preparación de un platillo previamente anunciado, cuyos ingredientes 

marinos los puede solicitar directamente en nuestro sitio WEB.  

Con lo anterior se entregará la calidad de los productos que buscan, con los servicios de 

asesoría y preparación de comidas, para que se sientan más confiados al comprar y en la 

preparación de comidas. 



 
 

 

 

Los ingresos se obtendrán principalmente de la venta de producto en el primer año y durante 

el segundo año se espera que se consolide la parte de servicio. Para el primer año, los servicios son 

considerados como un apoyo a la venta, por tanto, no generarán ingresos importantes. 

En resumen, se tendrán dos líneas de productos y una línea de servicios. 

Productos:  

Pescado fresco y congelado: Caracteristica principal es la calidad del producto y opción de 

trazabilidad del control de temperatura. Ofreceran productos de mar y rio. 

Mariscos: Caracteristica principal es la calidad del producto y opción de trazabilidad del 

control de temperatura. 

Servicios:  

Se tendrán servicios que apoyan la venta de producto durante la preventa y postventa. 

Adicional se ofrecerá el servicio de chef en casa y se programarán eventos en linea de shows de 

preparación de comida. En la ilustración 1, se explica la oportunidad de negocios con el enfoque 

de la empresa para atender al mercado. 

Ilustración 1. Modelo canvas. 



 
 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

1.3 Clientes 

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

Jamundí, el 86% están interesados en comprar los productos de la empresa, de estos el 75% 

prefieren preocuparse más 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 gustaría tener un asesor que los 

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

mar como el plato fuerte “Almuerzo”. En la ilustración 2 se muestra la distribución demográfica 

de la población. 



 
 

 

 

Ilustración 2. Hogares vs consumo de pescado 

Fuente: Elaboración propia (2021). 

El AtúnAzul se enfocará en este nicho básicamente 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 área. 

Por ahora se identificó las características esenciales del producto y adicionalmente se 

definieron las siguientes estrategias: 

Estrategia de Precio: se efectuó una revisión de los precios actuales y se confirmó 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 cómo 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 línea, quieren tocarla y garantizar su calidad. 



 
 

 

 

Hay varios riesgos que son importantes resolver: Falta de costumbre de efectuar compras en 

línea 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 está interesado en nuestros productos y servicios, se 

efectuó una investigación de mercados dirigida específicamente 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 Análisis de los competidores 

Se analizo la competencia para el sector teniendo en cuenta los proveedores de mayor 

calidad y servicio presentes en el área, revisando específicamente los criterios relacionados 

con el precio, calidad y servicio. La información se documenta en la siguiente tabla: 

Tabla 1. Análisis de competencia 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

 



 
 

 

 

Análisis de competidores: Al revisar las dos variables que los clientes consideran más 

importantes: La calidad y el servicio, se identificó que hay un nicho interesante en lo que se refiere 

al servicio en este tipo de ofertas. En la ilustración 3 se muestra que hay una oportunidad de 

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

Ilustración 3. Análisis de competidores 

Fuente: Elaboración propia (2021). 

 

El AtúnAzul 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 aprovechará 

la necesidad de ofrecer productos de calidad con excelente servicio y sin incrementar el precio que 

hoy en día los consumidores están pagando. Antes de la pandemia en países como España ya se 

veía una tendencia: 

 El 65% de estos productos se adquiere en los hipermercados y supermercados, 

mientras que sólo el 32% en el canal tradicional. El 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 cercanía (32%), así como la operatividad en los procesos de 

comercialización con la rapidez y por la amplitud de horarios que les ofrecen estos 

establecimientos. (Procomer, 2019)  

En el AtúnAzul se quiere aprovechar las tendencias mundiales de compra en línea, la facilidad 

de ofrecer servicio preventa y postventa con la experiencia de una tienda tradicional de expertos 

en comida de mar. 

1.5 Tamaño del Mercado y fracción del mercado 

El nicho especifico de mercado se compone de 3063 familias que viven en Jamundí en los 

estratos 5 y 6, con un potencial de crecimiento en forma continua por las migraciones de Cali. 

De acuerdo con la investigación 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 información del tamaño 

del mercado. 

Tabla 2. Tamaño de mercado Jamundí estratos 5 y 6. 

 

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

 

El enfoque inicial de la empresa es atender el 39% de los 3063 hogares, de los cuales según la 

investigación de mercados el 86% podrían estar interesados en nuestros productos, para un total de 

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



 
 

 

 

Los clientes del AtúnAzul están ubicados en el nicho de estratos 5 y 6 de Jamundí, 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 Jamundí en la zona de alfaguara 

y las mercedes es impresionante en el año 2019 se estimaba que tenía el crecimiento más rápido 

comparados con todas las ciudades en Colombia.  En la ilustración 4 están identificadas las 

tendencias de migración de la población.   

Ilustración 4. Movimientos de población en Jamundí 

Fuente: DANE Enero 2020 Evidencias del desarrollo socioeconómico del Valle del Cauca. 

 

El crecimiento en unidades del se estimó en un 40% durante los primeros 6 meses y del 10% 

hasta finalizar el 1er año, 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 año mes a mes el mercado crecerá un 5% para llegar a un crecimiento total del 

124% en el segundo año y para los años 3 y 4 crecerá anualmente un 15%. Lo anterior nos permitirá 

cubrir un 20% del mercado total durante el año 1, y llegar a un 60% del mercado en el año 4. De 

acuerdo a la ANUAP el consumo promedio por persona en Colombia es de 7,25Kl, y por 

información del DANE del censo del 2018 el promedio de personas por casa en Jamundí es de 2,9 

personas, así que se calcula el tamaño del mercado en kilos: 



 
 

 

 

1027 hogares x 2,9 x 7,25 = 21.592 Kl, lo cual equivale a 43.054 libras, en la tabla siguiente 

tabla 3 se visualiza los porcentajes del mercado calculados por año. 

Tabla 3. Porcentaje del mercado estimado 

Fuente: Elaboración 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 contribución unitario se ha estimado en un 41% para la línea de pescado, 48% 

la línea de mariscos y 79% para el servicio de chef en casa. 

Tabla 4. Costos unitarios y márgenes de contribución 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 



 
 

 

 

La estrategia de precios. 

Referente al precio no se considera efectuar disminuciones importantes en precios respecto a 

los competidores, se trabajará en un enfoque orientado a calidad y servicio. En los pescados los 

precios ofrecidos serán levemente inferiores al promedio de los precios de los negocios 

establecidos considerados que manejan una excelente calidad y en mariscos serán levemente 

superiores. Ver Tabla 5 con información de precios. 

Tabla 5. Precios de productos de la competencia. 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Estrategia de Comunicación 

Se atraerán los primeros clientes usando nuestra red de amigos y apoyándonos en la 

comunidad del Jamundí. Se ofrecerá a los clientes potenciales ofertas para degustar y probar los 

productos y así ganar el apoyo de micro influenciadores y/o nano influenciadores que hagan 

promoción 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 comunicación estarán basadas en que las personas disfruten las 

experiencias del producto y servicio, utilizando la voz a voz para ganar más clientes y en generar 

alrededor de estas un concepto de comunidad que permita compartir entre los amigos y 

familiares. Para reforzar las campañas de comunicación se trabajará con una agencia que nos 



 
 

 

 

apoye en el manejo de las redes sociales con un máximo de 2 comunicaciones por semana y que 

anime a los clientes a compartir sus experiencias en las redes. 

Estrategia de venta 

Se usará 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 asesoría 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 AtúnAzul se considerará este slogan:  

Disfrute una excelente Calidad y Servicio en la comodidad de su hogar. La marca se enfocará en 

promover el concepto en un ambiente que genere confianza basados en la calidad de los 

productos y servicios.  

Ilustración 5. Logo del AtúnAzul 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Se generarán eventos de degustación para que conozcan los productos y servicios, y se 

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



 
 

 

 

La distribución será directa y se efectuará por medio de un programa de entregas a diario de 

lunes a sábado. El servicio de entrega será contratado en forma independiente y será cobrado 

directamente al cliente. 

1.7 Plan de ventas 

El crecimiento inicial será de aproximadamente del 30% mes a mes durante los primeros 6 

meses y en los siguientes meses se crecerá un 10% mensual, para un total de ventas del primer 

año de 6.682 unidades, en el segundo año el crecimiento será de un 5% por cada mes y para 

lograr un total de ventas de 14.628 unidades. El crecimiento inicial será rápido, pero después de 

un tiempo se enfocará en cómo hacer que los servicios apoyen la venta y la impulsen lo más 

rápido posible, lo que hará más lento el crecimiento. El crecimiento en ventas para los años 3 y 4 

se apoyará en las campañas 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 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

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

Fuente: Elaboración propia (2021)  



 
 

 

 

2. Análisis técnico  

2.1 Procesos productivos o de prestación 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 centígrados. 

Para el pescado de mar de origen nacional y de consumo nacional, principalmente se moviliza 

desde las ciudades porteñas del Pacífico o del Atlántico, 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 envíos que pueden hacerse por vía aérea pero que generalmente se lleva a cabo 

por vía terrestre. En furgones aislados, ubicando el pescado en canastillas plásticas, alternando 

hielo producto hielo, o directamente sobre el piso del camión en la formación de las capas, de esa 

manera llega a los centros de comercialización 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 mercancías 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 vehículos termo refrigerados, 



 
 

 

 

asépticos e higiénicos, aunque 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 cómo 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 efectúan exportaciones o venden productos de primera calidad. Una vez se 

confirmó 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 práctica de los 

clientes a efectuar este tipo de compras en línea. 

En la ilustración 6, se muestran los procesos definidos por AtúnAzul que se deben seguir para 

la comercialización de la comida de mar, hay tres procesos básicos: la preparación 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. 

Ilustración 6. Procesos del AtúnAzul 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

La estimación de los recursos en la empresa se efectuó siguiendo esta línea base: 



 
 

 

 

Con los siguientes recursos: 1 chef y 1 persona de ventas, se calcula que máximo en el mes se 

puede: efectuar recepción 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 año 3 

se requiere un chef Adicional. 

La máxima ocupación estimada por recurso se ilustra en la tabla 8, según las cifras 

mencionadas arriba. Se notará que el vendedor todavía tiene capacidad de trabajo libre por lo cual 

se espera que también apoye en la promoción por redes e impulse la venta desde las plataformas 

digitales. 

Tabla 8. Máxima ocupación estimada por recurso. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

En la tabla 9 se muestra la información detallada de ocupación de los recursos. 



 
 

 

 

Tabla 9. Detalle de ocupación de recursos. 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

2.2 Requerimiento y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnología, o 

suministros 

Posibles proveedores críticos: 

Pescado: Intermares, Pesquera Santa Elena. 

Portal: Estrategia Creativa F 

Equipos de producción: Pallomaro. 

Redes Sociales: Plotandesign 

Otros: Amazon 



 
 

 

 

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

entre los equipos más importantes están el congelador, el mesón de acero y el computador. 

Tabla 10. Listado de equipos requeridos 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

La inversión en la sierra eléctrica este proyectada para el tercer año y es fundamental para 

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

2.3 Distribución de planta/oficinas y de equipos 

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

procesos básicos 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 distribución se consideraron opciones de congeladores: Tamaños entre 180-

190 x 70-77 x 85-90 cm. Ver la ilustración 7 para más detalle. 



 
 

 

 

Ilustración 7. Distribución de bodega y punto de venta 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

En las pruebas iniciales del modelo del prototipo se identificó 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 manipulación de alimentos. 

En forma directa se logró confirmar la necesidad de efectuar un transporte apropiado usando 

neveras que conserven el frio. Y pensando en la proyección futura de la empresa adicionalmente 

se experimenta con la posibilidad de producir productos congelados basados en pescados y 

mariscos listos para consumir. (No se incluirá en el alcance del proyecto). 

2.4 Boceto gráfico de website+app móvil 

A nivel del aplicativo para el portal se consideró empezar con las características documentadas 

en la ilustración 8. Resaltando que una de las características mas importantes es la posibilidad de 

integración con la plataforma de WhatsApp. 



 
 

 

 

Ilustración 8. Características del portal 

Fuente: Estrategia Creativa F 

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

 

 

 

  



 
 

 

 

3. Análisis administrativo  

Teniendo en cuenta que la empresa en los primeros meses tendrá un nivel de ingresos que no 

cubre todos los costos y gastos, se consideró tener el mínimo 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 

más 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 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

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

normatividad vigente de empleo en el país. 

Durante los primeros dos años la nómina permanece constante y en el tercer año ingresa un 



 
 

 

 

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

 

Tabla 12. Nomina detallada 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

3.2 La estructura 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 más de 20 

años en la galería Santa Elena y el asesor en temas digitales quien nos apoyará para llegar más fácil 

y rápido a los clientes.  

Recursos Humanos – Valores - Competencias 

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



 
 

 

 

Competencias para lograr las metas: 

Colaboración y enfoque al cliente 

Valores: 

Integridad, honestidad, ética en el trabajo, humildad 

La empresa proveerá los entrenamientos necesarios para el desempeño de los cargos según se 

identifique oportunidades de mejora y en cumplimiento de la legislación Colombiana. 

La estructura de la empresa está orientada a tener un equipo pequeño que apoye principalmente 

las ventas y se enfoque en el servicio al cliente, ver estructura en la ilustración 9. 

Ilustración 9. Estructura organizacional de la empresa 

Fuente: Elaboración 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 cómo 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 tecnológicas como medio de innovación son 



 
 

 

 

fundamentales, así mismo el liderazgo en los procesos de innovación 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, es 

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

Tabla 13. Descripciones de cargos 

Fuente: Elaboración 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 Chávez. (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 Chávez (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 categoría en 

Cali, lo cual facilitara la asesoría a los clientes. 

Diana Arévalo (Contabilidad): el control financiero es fundamental para minimizar la 

posibilidad de pérdida o desperdicio de recursos. 

ICESI (Asesores): las asesorías 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. Análisis legal, social y ambiental  

Se definió que la empresa empezará como una SAS, para aprovechar las ventajas relacionadas 

con facilidad y economía al constituir la empresa con documento privado. 

La responsabilidad está limitada al aporte de capital. 

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

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 cubrirán 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 procederá a registrarlo a nivel de Colombia, en las primeras revisiones se confirmó que 

no hay otra empresa con el nombre de AtúnAzul. 

4.2 Normatividad Técnica 

En Colombia, algunas de las normativas que están asociadas con el manejo de pescado fresco, 

incluyen, por ejemplo: 

- Resolución 719 de 2015, Por la cual se establece la clasificación de alimentos para consumo 

humano de acuerdo con el riesgo en salud pública. 

- Resolución 2674 de 2013. Por la cual se reglamenta el artículo 126 del decreto ley 019 de 

2012 y se dictan otras disposiciones. 

- Resolución 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 

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



 
 

 

 

certificación del Sistema de Análisis de Peligros y Puntos Críticos de Control (HACCP) en 

motonaves o buques pesqueros con destino a la Unión Europea. 

- Resolución 122 de 2012 Por la cual se modifica parcialmente la resolución 776 de 2008. 

- Resolución 776 de 2008.Por medio de la cual se establece el reglamento técnico sobre los 

requisitos fisicoquímicos y microbiológicos que deben cumplir los productos de la pesca, 

en particular pescados, moluscos y crustáceos para el consumo humano. 

- Resolución 228 de 2007. Por la cual se establece el procedimiento de fábricas de productos 

de la pesca y acuicultura para la exportación a la Unión Europea. 

- Resolución 337 de 2006. Por el cual se adopta el sistema de Análisis de Riesgos y Puntos 

Críticos de Control – HACCP, en los productos pesqueros y acuícolas para consumo 

exportación e importación. 

- 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 AtúnAzul se definió que se constituyera como una Sociedad por Acciones 

Simplificada (SAS), por lo cual debe cumplir con las siguientes obligaciones tributarias: 

Es agente de retención en la fuente a título de Renta, Iva e Ica. 

Es responsable del Iva 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. 

Está obligada a llevar contabilidad. 

Está obligada a expedir facturas. 

Está obligada a reportar información exógena (DIAN) 

En los primeros años no está obligada a disponer de un revisor fiscal. 

4.4 Normatividad Laboral 

La empresa debe cumplir las normas laborales vigentes en este caso contará 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 compensación familiar. 

La empresa se registrará como empleador en cada una de las entidades correspondientes y 

asumirá los aportes según la tabla 14 anexa: 

Tabla 14. Seguridad laboral 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Para garantizar el compromiso del AtúnAzul con la seguridad de los trabajadores, se definió 

la política de seguridad ocupacional, la cual se encuentra documentada en la ilustración 10. 



 
 

 

 

Ilustración 10.  Política de seguridad ocupacional 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

 

 

  



 
 

 

 

5. Análisis económico  

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

Para empezar la empresa del AtúnAzul necesita durante el primer año 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 análisis 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 

  Fuente: Elaboración propia (2021) 

Para ver el detalle de las inversiones revisar la tabla 10 listado de equipos requeridos. 

Los gastos preoperativos de la empresa serán 14M, el detalle se expone en la tabla 16, si se 

tienen en cuenta los gastos preoperativos más las inversiones iniciales en activos 8M, se identifica 

que se requiere un capital inicial de 32M. 

Tabla 16. Gastos preoperativos 

Fuente: Elaboración propia (2021) 



 
 

 

 

El capital de trabajo de la empresa se rige por las políticas nombradas en la tabla 17, en las 

cuales se muestra que la política de cartera facilita la disponibilidad de capital. 

Tabla 17. Capital de Trabajo 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

5.2 Los ingresos, costos y gastos 

El estimado de ingresos es que durante los años 2022 y 2023 crezcan rápidamente y esta 

tendencia siga en los años 2024 y 2025 en forma moderada. El porcentaje de los costos por unidad 

de producto se mantendrán constantes y los gastos tienden a disminuir. 

Tabla 18. Presupuesto de ingresos 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

El detalle de los ingresos mes a mes para el primer año se puede apreciar en la tabla 19, se 

estima que los crecimientos en ventas de los primeros 6 meses son en promedio del 29% y 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. 

Fuente: Elaboración 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 

  Fuente: Elaboración propia (2021) 

   Anexo en la tabla 21 se encuentra el detalle para el primer año mes a mes, en el cual se 

confirma el crecimiento mes a mes del gasto en bolsas de empaque al vacío y también se identifica 

el crecimiento de las cuentas por pagar como fuente de financiamiento para sostener la operación 

de la empresa. 



 
 

 

 

Tabla 21. Detalle del presupuesto de materias primas e insumos 

 Fuente: Elaboración propia (2021) 

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

mantenimiento deberían ser revisados después del segundo año de operación, 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 operación y gastos de administración y ventas 

Fuente: Elaboración 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 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

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

año controlar más los gastos por capacitación y el incremento en la nómina se debe al ingreso de 

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

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

colchón de efectivo este contemplado para soportar la operación por un mes pagando los costos y 

gastos fijos. 

Tabla 24. Análisis de costos. 

Fuente: Elaboración propia (2021)     



 
 

 

 

6. Análisis financiero 

En total se necesitan 105M para empezar operaciones y sostenerse durante el primer año que 

es el más crítico del lanzamiento de la empresa, en la revisión financiera se determinó que el costo 

de las materias primas y el límite 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 AtúnAzul. Para empezar el análisis es importante tener en cuenta los 

estimados de venta en pesos, los cuales se ven reflejados en la tabla 25 que se anexa a continuación. 

Tabla 25. Estimado de ventas en pesos 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

6.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja 

El accionista aportará 40M para cubrir los gastos preoperativos y costos de activos iniciales, 

adicional se necesitan préstamos para operar por 65M, distribuidos así: 35M al arranque y 30M al 

comienzo del mes 4to.  Para cubrir los préstamos Bancolombia ofreció préstamo de 95M a una tasa 

del 0,90% Mensual para libre inversión; los préstamos se solicitarán a las entidades de fomento de 

empresa o Coomeva-BancaPyme buscando reducir la tasa ofrecida de Bancolombia. 

Tabla 26. Préstamos 

Fuente: Elaboración propia (2021) 



 
 

 

 

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

al AtúnAzul mantener la operación mientras se logra sostener por sí mismo. 

Tabla 27. Flujo de caja 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Al revisar el balance general mostrado en la tabla 28, se confirma que para el 4to año de 

operación el pago del 66% de las obligaciones financieras. Y el incremento en caja y bancos lo 

cual permite mantener la operación sin incurrir en préstamos adicionales. 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

Tabla 28. Balance general 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Analizando el estado de resultados mostrado en la tabla 29, se detecta una oportunidad a 

mediano plazo de trabajar en la reducción 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 año 3 no genera 

un incremento porcentual importante en el costo de la nómina respecto al total de ingresos para el 

3er o 4to años. 

 

 

 



 
 

 

 

Tabla 29. Estado de resultados 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

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

revisar la razón circulante en el 4to año igual a 3,1 nos indica que la liquidez de la empresa está 

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 estaría trabajando sin problemas financieros después 

del año 4to. 

Tabla 30. Indicadores financieros de liquidez 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 



 
 

 

 

6.2 Evaluación 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 inversión sin incluir el valor de liquidación. La tabla 32 permite ver que  cuando se 

adiciona el valor de liquidación teniendo en cuenta el periodo de recuperación IGUAL A 3,4 y 

multiplicando por FCL de 101M, se incrementa el TIR a 57% y VPN a 288 M. 

Tabla 31. Flujo de Caja Libre sin valor de liquidación 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Tabla 32. Flujo de caja libre con valor de liquidación 

Fuente: Elaboración propia (2021) 



 
 

 

 

Usando un valor de liquidación 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 pequeños ajustes en estos valores impactan fuertemente a la 

empresa. En la ilustración 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 pequeñas 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 más 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 logrará capitalizar el efecto combinado 

de las tres variables el impacto es muy importante en la TIR y VPN. 

Ilustración 11. Simulación de escenarios 

Fuente: Elaboración propia (2021) 



 
 

 

 

Para efectos de documentar se adiciona en la tabla 33 la información de la simulación 

pesimista y optimista respectivamente. 

Tabla 33. Simulaciones pesimista y optimista 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

  



 
 

 

 

7. Road Map del Negocio 

La fecha de apertura del AtúnAzul es enero 1ero del 2022, para lo cual se consideró un tiempo 

de planeación de 6 meses, el alistamiento del sitio de trabajo durará 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 confirmación de la validez del concepto del negocio 

usando la retroalimentación de los usuarios directos del servicio y el posterior ajuste de la página 

WEB en caso de ser necesario. 

Ilustración 12. Plan de proyecto 

Fuente: Elaboración propia (2021)  

 

 

  



 
 

 

 

8. Conclusiones.  

• Entre las consideraciones importantes está 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 atención a los clientes y el valor agregado que 

ofrece el AtúnAzul, por lo cual se ha considerado que sea él quien efectúe los procesos 

críticos de corte y preparación para la venta del producto. 

• Un riesgo a considerar es la contaminación por olor, lo cual debe ser manejado con los 

protocolos apropiados de aseo del establecimiento. 

• La página WEB es el eje central y punto de contacto inicial del AtúnAzul con los clientes 

por lo que se consideró el desarrollo de la misma a un tercero, la revisión completa de la 

página WEB y del modelo de negocio a los 6 meses de operación. 

• Al planear el estimado de las ventas se consideraron incrementos importantes en los años 

1ero y 2do, los cuales son la esencia del éxito futuro de la empresa, para garantizar el 

logro de los objetivos en los primeros años se consideró integrar como asesores expertos 

de la industria con varios años de experiencia. 

• Al efectuar el análisis del proyecto al final del 4to año en el cual se estima una TIR del 

22% y VPN de 45M, se considera como un proyecto viable, el cual permite recuperar la 

inversión. 

• Cuando se revisa el ROA que es del 32% en el 4to año se confirma que la empresa está 

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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Anexos  

Se incluyen los conceptos básicos identificados en la investigación de mercados, lo cuales se 

incluyen en los siguientes gráficos: 

 


