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RESUMEN 

El presente proyecto es elaborado con el fin de realizar un estudio de viabilidad para 

la creación de una empresa dedicada a la producción y comercialización de arepas 

saludables sin gluten ubicada en la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali. 

Con la realización de este estudio se pretende identificar la necesidad de introducir 

un producto alimenticio con alto reconocimiento como el que tiene la arepa, con el 

diferenciador de estar enfocado en un segmento de mercado que se inclina por 

alimentarse balanceada y saludablemente, dadas las exigencias actuales del 

entorno, en el cual existen factores claves como; diagnósticos de enfermedades en 

las cuales no deben incluirse alimentos altos en harinas, gluten, sodio entre otros.  

Así mismo, debido al ritmo de vida actual que con lleva a la propagación de 

enfermedades no trasmisibles como la obesidad, enfermedades cardiovasculares 

etc, se pretenderá hacer campañas pedagógicas con el fin de persuadir los malos 

hábitos alimenticios, así como el consumo de productos naturales y nutritivos. Se 

hace énfasis en los procesos de producción altamente calificados y valores 

corporativos enfocados en el cuidado de la salud de cada uno de los clientes 

pertenecientes al mercado objetivo escogido para el presente estudio. 

Inicialmente, se enfocará el proyecto en cubrir un nicho de mercado que posea una 

tendencia de consumo de alimentos con propiedades nutricionales y funcionales 

especiales, estos se caracterizan por pertenecer a los estratos 3, 4, 5 y 6 de la 

comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali. 

Palabras claves: Arepa, emprendimiento, gluten, producción, comercialización, 

saludable. 

 

 

 



ABSTRACT 

The present project is elaborated in order to carry out a feasibility study for the 

creation of a company dedicated to the production and commercialization of healthy 

arepas without gluten localized in the two commune of the Santiago de Cali city. 

With the accomplishment of this study it is tried to identify the necessity to introduce 

a food product with high recognition like the one that has the arepa, with the 

differentiator of being focused in a segment of market that is inclined to feed 

balanced and healthy, given the current exigencies Of the environment, in which 

there are key factors such as; Diagnoses of diseases in which foods high in flours, 

gluten, sodium and others should not be included. Likewise, due to the current 

rhythm of life that leads to the acquisition of non-communicable diseases such as 

obesity, cardiovascular diseases, etc., we intend to do consumer pedagogy aimed 

at changing the current model of acquisition of low nutritive products in the market 

current. Emphasis is placed on the highly qualified production processes and 

corporate values focused on the health care of each of the clients belonging to the 

target market chosen for the present study. 

Initially, the project will focus on covering specific market people who shop for food 

with special nutritional properties, which are characterized by belonging to strata 3, 

4, 5 and 6 of the two commune of the Santiago de Cali city. 

Keywords: Arepa, entrepreneurship, gluten, production, marketing, healthy.
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INTRODUCCIÓN 

Según el más reciente estudio sobre hábitos de consumo en el desayuno de 

Nielsen, empresa líder mundial en medición de consumo, el 73% de los colombianos 

incluye una arepa en su desayuno. La arepa precocida se ha posicionado al interior 

de las familias colombianas por sus características nutricionales y por su precio 

accesible. Este es un alimento que además de ser parte de la canasta básica 

familiar colombiano, está también incluido dentro del Plato Saludable de la Familia 

Colombiana del ICBF, una guía creada por expertos nutricionistas que ilustra cómo 

llevar una alimentación sana y balanceada aseguró Patricia Vegas, nutricionista de 

Alimentos Polar Colombia. (Portafolio, 2016). 

Por lo anterior, se propone la creación de una empresa dedicada a la producción y 

comercialización de arepas saludables pre cocidas libres de gluten, que tiene como 

propósito fundamental contribuir con la dieta nutricional óptima de un mercado 

objetivo encaminado en el bienestar estético y de la salud. 

Teniendo en cuenta los diferentes factores que influyen en el mercado y como grupo 

de investigación, nos centraremos en dar a conocer la importancia que tiene una 

sana alimentación en la vida de las personas y como esta se vuelve imprescindible 

en los hábitos alimenticios del ser humano; con esta idea de negocio se pretende 

crear conciencia y estimulación en la comuna dos de la ciudad de Cali, al consumo 

de una arepa 100% nutritiva, fácil de preparar y asequible, brindando tres diferentes 

líneas de producto, todos a base de harina libre de gluten procesada a partir de un 

pseudocereal llamado quínoa. Las líneas propuestas se producen con diversos 

aderezos entre los que se encuentran las nueces, el ajonjolí y la chía, de esta 

manera regenerando competitividad en el sector de los alimentos. 

Por consiguiente, se realiza un estudio de mercado en donde se tiene en cuenta el 

comportamiento de la oferta y la demanda en productos similares al que se va a 

ofertar, Así mismo analizar los diferentes factores que influyen en la toma de 

decisión del cliente final y las diferentes estrategias que pueden ser utilizadas para 
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captar la atención de los clientes, generando de esta manera mayor demanda en 

los productos. 

Posteriormente, se procede ejecutar un estudio técnico y operativo que tiene como 

objeto determinar los recursos físicos y financieros, los procesos de producción, la 

estructura organizacional de la unidad de negocio, el perfil de los cargos y 

finalmente evaluar la viabilidad de una empresa productora y comercializadora de 

arepas saludables sin gluten.  
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1 CONTEXTUALIZACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

1.1 TITULO DEL PROYECTO 

Estudio de viabilidad para la creación de una empresa productora y 

comercializadora de arepas saludables sin gluten ubicada en la comuna dos de la 

ciudad de Santiago de Cali. 

1.2 LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 

Emprendimiento. 

Se realiza esta investigación con el fin de proyectar una idea de negocio innovadora, 

basada en aspectos diferenciables que buscan dar soluciones a las necesidades 

del mercado, así mismo promoviendo una cultura de alimentación saludable, para 

disminuir la problemática que se presenta en el sector alimenticio de la ciudad de 

Santiago de Cali.  

1.3 PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

1.3.1 Planteamiento del problema. “De acuerdo con un estudio regional sobre 

la percepción de la obesidad con base en encuestas realizadas a la población adulta 

de nueve países de América, utilizando muestras probabilísticas, se pudo 

determinar que el 69% de los colombianos entrevistados creen que deben cambiar 

sus hábitos alimenticios, sin embargo, solo el 20% de ellos sigue alguna dieta.” 

(Portafolio, 2016, párr. 1) 

Según El País (2016) en su artículo digital llamado “En el Valle del Cauca hay 

105.000 personas con diabetes” afirma que: 
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El Valle del Cauca es uno de los departamentos con mayor índice de sedentarismo, 

siendo este un factor de riesgo significativo para la población. Se estima que el 52 

% de la población adulta tiene sobrepeso u obesidad, a lo que se le suma que hay 

una tendencia más alta al consumo de alcohol. Todos estos elementos unidos 

desencadenan un escenario más propicio para que esta enfermedad se desarrolle, 

explicó Carlos Hernán Mejía, nefrólogo y asesor de la Secretaría de Salud 

Municipal. (párr. 6) 

Ahora bien, en la ciudad de Cali se presentan datos significativos relacionados con 

las principales causas de mortalidad, estos revelan información importante 

relacionada con enfermedades originadas principalmente por los malos hábitos 

alimenticios adquiridos en dicha zona del país según la Alcaldía de Santiago de Cali; 

informe anual llamado “Cali en Cifras 2015”: 

Cuadro 1. Principales causas de muerte en la ciudad de Santiago de Cali 2011-2014 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali, 2016, p. 20) 
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En los datos expuestos se observa que las enfermedades  son la 

segunda causa de muerte en Santiago de Cali, un régimen alimentario saludable 

para reducir la presión arterial y los niveles de colesterol son las principales causas 

de estas. 

Es por esto, que se considera oportuno dar continuidad a la propuesta innovadora; 

cuya oferta del producto tiene un gran reconocimiento en la industria de las arepas, 

destacando de esta manera la importancia de los altos estándares de calidad y la 

ejecución de los procesos que se llevaran a cabo en la adopción de materia prima.  

Por otro lado, se incorporarán materias primas destacadas como las nueces, el 

ajonjolí y las chías componentes nutricionales que buscan aportar una alimentación 

saludable, proporcionando confiabilidad y fidelización por parte del cliente al 

momento de escoger este producto en sus comidas; Además de brindar calidad, 

también se garantiza un mejoramiento continuo en la calidad de vida de las 

personas. 

1.3.2 Formulación del problema.  ¿Es viable la creación de una 

empresa productora y comercializadora de arepas saludables sin gluten ubicada en 

la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali? 

1.3.3 Sistematización del problema.  A continuación, se expondrán los 

diferentes puntos para la sistematización de problema: 

- ¿Cómo determinar las variables del mercado y el plan de mercadeo óptimo 

para una empresa dedicada a la producción y comercialización de arepas 

saludables sin gluten ubicada en la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali? 

- ¿Cuáles son los equipos tecnológicos que se requieren para la creación de 

una empresa dedicada a la producción y comercialización de arepas saludables sin 

gluten ubicada en la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali? 
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- ¿Cuál es la estructura organizacional y leyes en el marco legal que se 

necesitan para la creación de una empresa dedicada a la producción y 

comercialización de arepas saludables sin gluten ubicada en la comuna dos de la 

ciudad de Santiago de Cali? 

- ¿Cómo determinar la viabilidad económica y financiera para la creación de 

una empresa dedicada a la producción y comercialización de arepas saludables sin 

gluten ubicada en la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali? 

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.4.1 Objetivo general. Realizar un estudio de viabilidad para la creación de una 

empresa productora y comercializadora de arepas saludables sin gluten ubicada en 

la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali. 

1.4.2 Objetivos específicos. A continuación, se expondrán los objetivos 

específicos: 

- Realizar un estudio de mercado que contribuya a determinar las variables 

externas que influyen para crear una empresa productora y comercializadora de 

arepas saludables sin gluten ubicada en la ciudad de Santiago de Cali. 

- Determinar las necesidades técnicas y operativas para la creación de una 

empresa productora y comercializadora de arepas saludables sin gluten ubicada en 

la ciudad de Santiago de Cali. 

- Diseñar un estudio organizacional – legal que determine la estructura 

jerárquica óptima de la empresa proyectada y los aspectos legales para su 

constitución. 

- Realizar un estudio financiero donde se determine la viabilidad económica y 

financiera de una empresa productora y comercializadora de arepas saludables sin 

gluten ubicada en la ciudad de Santiago de Cali. 
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1.5 JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

1.5.1 Justificación teórica. En vista de que el producto a ofertar en el mercado 

tiende a ser muy saludable para la personas, se considera significativa la propuesta 

reflejada en este proyecto, ya que se implementan temas desde el ámbito 

administrativo orientadas por los docentes de la Fundación Universitaria Católica 

Lumen Gentium, dichos temas fueron dados para determinar la viabilidad de 

constituir una empresa la cual contribuya con el mejoramiento de la calidad de vida 

de la personas, además se generar empleo y crear responsabilidad social 

empresarial; con el novedoso producto funcional hecho con materia prima 100% 

natural como lo son las arepas.  

1.5.2 Justificación metodológica.  En esta investigación se utilizará 

diferentes estrategias de recolección de información, como por ejemplo 

herramientas de gestión, entre ellas está el realizar estudios de mercadeo, esto con 

el fin de generar conocimientos validos que faciliten el cumplimiento de los objetivos 

propuestos en el presente trabajo.  

1.5.3 Justificación práctica. Es importante dar a conocer las cifras referentes 

a las muertes causadas por diferentes tipos de enfermedades clasificadas dentro 

de las No Trasmisibles, datos claves que encaminan una justificación sólida para 

llevar a cabo la presente propuesta: 
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Figura 1. Cifras acerca de enfermedades no transmisibles 

 

Fuente: (Organización Mundial de la Salud, 2017, fig. 1) 

Por lo anterior, se desea entrar en el mercado con un producto saludable, apto para 

personas que le dan un valor importante al cuidado de la salud y una opción para 

las personas que han sido diagnosticadas con algún tipo de Enfermedad No 

Trasmisible, por ello es apropiado generar opciones diferentes e innovadoras como 

propósito fundamental de este estudio. A fin de ofertar diferentes presentaciones y 

brindar variedad a los consumidores se incorporarán tres líneas de arepas todas a 

base de harina de quínoa aderezadas con; nueces, ajonjolí y chía. Todas las 

alternativas serán sometidas a previos controles de calidad, con el fin de garantizar 

la estandarización de los procesos de producción. Por lo tanto, es necesario contar 

con equipos tecnificados y mano de obra en la que intervendrán equipos adecuados 

para la obtención de un producto libre de sodio, aditivos y alta fuente de fibra y 

proteína. 

En consecución al objetivo principal del estudio, el cual se basa en determinar la 

viabilidad de la empresa en proyección, es necesario tener en cuenta el segmento 

objetivo en que se orientará el análisis, dicho mercado es la comuna dos de la 
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ciudad de Santiago de Cali. Esta se caracteriza por su poder adquisitivo, aspecto 

que se refleja en la participación que tienen los estratos 3, 4, 5 y 6 en este sector 

(96%), así como también una tendencia al cuidado de la salud e inclinación al 

consumo de alimentos saludables. Por lo expresado, es necesario adoptar procesos 

de producción con altos estándares de calidad, utilización de maquinaria y equipos 

con tecnología avanzada y contratación de personal calificado y competente con el 

propósito de satisfacer las necesidades de los mercados a impactar. 

La metodología que se utiliza para la formulación de proyectos con línea 

investigativa de emprendimiento es exploratoria y descriptiva, pues esta se basa en 

información real tomada de datos que se han recolectado  a través de la encuesta, 

esta sirve como herramienta de estudio de mercado para determinar los clientes 

potenciales del producto a ofertar “Arepas saludables libres de gluten”, y las 

falencias existentes en el mercado entre otras características importantes para 

retroalimentar el proyecto. 

1.6 MARCO DE REFERENCIA 

1.6.1 Referente histórico. La Arepa es el pilar fundamental de la dieta de los 

venezolanos, pero ciertamente también está presente en otros países de la región, 

como Colombia. Entre estas dos naciones hermanas existe una silente pugna 

acerca de a quién corresponde la invención de tan popular alimento. (Izquierdo, 

2015, párr. 1) 

Lo cierto es que es difícil determinar el origen de la Arepa, porque en un punto de 

la historia del continente, ambos países compartían territorio, por ende, los 

indígenas, quienes son responsables de su creación, podían estar presentes en 

toda esta tierra. 

Es importante, para aquellos que no conocen la Arepa sino desde su versión de 

harina precocida de maíz, explicar un poco cómo se originó este pan 
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latinoamericano. Resulta que el origen proviene de la dieta básica de los indígenas, 

que consistía en yuca, elementos de caza, pesca, recolección y por supuesto maíz, 

que era consumido cocido, en bebidas y guarniciones, hasta que dieron con un 

nuevo uso del grano de maíz. (Izquierdo, 2015, párr. 3) 

La primera etapa de la arepa era un proceso donde el maíz era masticado por las 

indígenas y colocado en un recipiente hasta formar una masa o pasta que era cocida 

en barro en forma de panes redondeados. En segunda instancia, el maíz 

desgranado era molido en una piedra con otra encima que iba procesando los 

granos, esta modalidad tiene diversas variaciones, pero todas tienen en común la 

implementación de objetos para obtener un maíz amasable y maleable. Por último, 

pero no menos importante, surge la invención del pilón, que es un aparato de 

madera más grande, generalmente es un tronco de árbol tallado por dentro hasta 

formar una cavidad, y con un mazo del mismo material, se muele el maíz en esa 

especie de mortero grande. 

La particularidad de esta forma de hacer Arepas, es que aún se mantiene en 

muchos hogares en Venezuela, sólo que por lo laborioso que es, se ha convertido 

en una forma especial de hacer Arepas, llamadas ‘Arepas de maíz pilado’, por ese 

mismo uso del pilón. Es una Arepa que no sólo tiene una textura menos refinada y 

más gruesa, sino que también es cocida exclusivamente en leña o en parrillas. Toda 

una experiencia. 

La Arepa de ‘maíz pilado’ o ‘Arepa pelada’, se mantuvo como método durante años, 

hasta que durante la década de los 50, cuando se inició el vertiginoso proceso de 

industrialización que nos trajo hasta hoy, fue inventada la harina de maíz precocida, 

que sólo necesita agua y sal para crear una masa homogénea que puede cocinarse 

de diversas maneras y consumirse de muchas formas. Aquí empieza no sólo la 

diversificación de la Arepa sino su internacionalización, porque se volvió fácil de 

preparar, al menos en su forma elemental. (Izquierdo, 2015, párr. 5) 
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A lo largo y ancho del territorio venezolano, pueden conseguirse infinidad de tipos 

de Arepas, incuso no necesariamente de maíz, como pueden ser de yuca o plátano, 

o una mezcla del maíz con estos dos. También puede conseguirse con una masa 

mezclada con queso, pequeños trozos de chicharrón de cerdo y mil variaciones 

más, que se permiten gracias a la neutralidad del sabor de la masa base. 

Retomando el tema de Venezuela y Colombia, en realidad al separarse los 

territorios, también se separó la forma de comer Arepa, la Arepa colombiana tiene 

usos diferentes y se consume distinto, hay incluso una diferencia importante en la 

preparación de la masa, que es similar a la del maíz pilado, pero su sabor, aunque 

delicioso, es distinto, y se ha popularizado de otras formas, como por ejemplo la 

famosa Arepa de huevo, que es una arepa frita, abierta, con un huevo adentro y 

vuelta a freír. 

Por el contrario, la Arepa venezolana es famosa internacionalmente por sus 

pintorescos rellenos y sus nombres históricos, Reina Pepeada (pollo con aguacate, 

mayonesa y guisantes), Sifrina (jamón y queso), Pelúa (carne y pollo 

desmechados), Dominó (queso con frijoles negros), Llanera (carne a la parrilla con 

tomate y queso), entre muchas otras. 

La versatilidad de la Arepa subyace en el hecho de que es un alimento que no tiene 

hora para su consumo, puede ser desayuno, almuerzo o cena, y es el preferido de 

los venezolanos después de una buena noche de rumba y nunca falta al final de 

bodas y graduaciones. 
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1.6.2 Referente teórico. Considerando la importancia que tienen las diferentes 

teorías y pensamientos de autores en un proyecto, se ha determinado realizar un 

enfoque encaminado a la administración, con el fin de darle significado al estudio 

de viabilidad para la creación de una empresa dedicada a la producción y 

comercialización de arepas saludables sin gluten dirigida a la comuna dos de la 

ciudad de Santiago de Cali. 

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL (RSE) 

Se define como la contribución que deciden las empresas voluntariamente al logro 

de una sociedad mejor, atendiendo con especial atención a las personas y sus 

condiciones de trabajo, la calidad de sus procesos productivos con la incorporación 

de las tres facetas del desarrollo sostenible: la económica, la social y la 

medioambiental lo cual favorece la consolidación de la empresa, promueve su éxito 

económico y afianza su proyección de futuro (García, 2009, p. 88).  

De esta teoría se puede diferir que los tres ámbitos anteriormente nombrados, son 

las bases para que un proyecto de empresa esté o no constituida tenga éxito, pues 

si se realiza un análisis de  estos aspectos se puede estar informado de las 

necesidades de la sociedad, del equilibrio o el desequilibrio de una economía o de 

los problemas o beneficios que puede tener el medio ambiente, por consiguiente 

una responsabilidad social se realiza con el fin de contribuir al cumplimiento del 

enfoque de una determinada organización, rigiéndose por valores del 

cooperativismo como la responsabilidad, democracia, igualdad, equidad y 

solidaridad. 

Las cinco fuerzas de Michael Porter 

Las fuerzas competitivas que configuran la estructura básica de un sector y 

determinan su rentabilidad son: 
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• La intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales. 

• La amenaza de la entrada de nuevos competidores. 

• La presión de los productos o servicios sustitutivos. 

• El poder negociador de los clientes. 

• El poder negociador de los proveedores (Espinosa, 2014, p. 68). 

De acuerdo a esta teoría se puede analizar cómo las 5 fuerzas de Porter influyen 

en la rentabilidad de una organización, pues según Porter indicó en (1979)” la 

rivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o fuerzas que 

combinadas crean una quinta fuerza: la rivalidad entre los competidores”  Con base 

a esto y a la constitución de nuevas empresas en el mercado,  se sugiere que cada 

una de ellas tenga un elemento diferenciador, es decir que no solo se trate de 

abarcar todo el mercado, sino que haya algo único y por ende logre la atención del 

Publio o en otras palabras el consumidor.  

• TEORÍA DE LAS NECESIDADES HUMANAS DE ABRAHAM MASLOW 

“La teoría de las necesidades humanas propone, una jerarquización organizacional 

que cumpla con requerimientos internos, y argumenta que a medida que los 

individuos van satisfaciendo las necesidades más básicas, estos desarrollan 

necesidades y deseos más elevados.” (Chiavenato, 2007, p. 122) 

Figura 2. Escala de necesidades 
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Fuente: (Chiavenato, 1995, p. 110) 

A continuación, se expone la pirámide de las necesidades según Abraham Maslow, 

la cual es considerada como referencia en el presente estudio, dado que la unidad 

de negocio planteada pretende abarcar diversos escenarios como propósito 

fundamental, el cual está basado en brindar a sus clientes internos (colaboradores) 

y clientes externos (consumidores) la satisfacción de cubrir diversas necesidades 

enmarcadas en diversos aspectos. 

 Por ello, es apropiado tener en cuenta que entre las motivaciones más básicas del 

ser humano se encuentran el hambre, la sed, el sexo y la estimulación sensorial, 

tales motivos biológicos están conectados al sistema nervioso del cuerpo y son 

necesarias para la supervivencia humana. Así mismo, se pretende brindar un 

producto que cumpla con los estándares de calidad exigidos a fin de que los 

consumidores se beneficien directamente de este. 

El segundo bloque de la jerarquía de necesidades de Maslow es la seguridad y este 

hace referencia a las necesidades que sólo pueden ser alcanzadas después de 

haber satisfecho las necesidades fisiológicas más básicas. Dentro de este bloque 

se tendrán en cuenta políticas organizacionales que giren en pro de un ambiente 

laboral seguro, brindar estabilidad laboral, poseer seguro médico e incentivos por 

cumplimiento de metas. 

El tercer pilar de la Pirámide de Maslow son las necesidades sociales. En este 

bloque se reconoce que los seres humanos son criaturas sociales y necesitan una 

interacción social, así como la aceptación de sus compañeros. Por lo anterior, es 

pertinente la interacción de todos los colaboradores de la unidad de negocio en 

desarrollo; en este nivel es necesario integrar a todo el personal a fin de construir 

lazos afectivos duraderos para que haya una comunicación organizacional efectiva. 

A fin de satisfacer la necesidad de los colaboradores, es importante reconocer el 

trabajo realizado por cada uno de ellos. Para ello, se crearán espacios de elogio 
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verbal a menudo para cultivar y promover una cultura de auto-reconocimiento, 

confianza, respeto y éxito. 

El quinto y más alto nivel de la pirámide de Maslow es la necesidad de 

autorrealización. La autorrealización, según lo descrito por Maslow, es la necesidad 

de la persona para alcanzar su destino en la vida. Como resultado de esta intensa 

necesidad, una persona se esforzará y se empujará a sí misma de una manera 

nunca antes experimentada. En este bloque se encuentra significativo capacitar al 

personal constantemente para incentivar su creatividad, moralidad, falta de 

prejuicios y resolución de problemas. 

1.6.3 Referente conceptual. A continuación, se presentan algunos conceptos 

claves para el estudio realizado: 

Innovación: Se entiende por innovación la concepción e implantación de cambios 

significativos en el producto, el proceso, el marketing o la organización de la 

empresa con el propósito de mejorar los resultados. Los cambios innovadores se 

realizan mediante la aplicación de nuevos conocimientos y tecnología que pueden 

ser desarrollados internamente, en colaboración externa o adquiridos mediante 

servicios de asesoramiento o por compra de tecnología. (OECD & Communities, 

2007, p. 2) 

Producción: “El proceso tiene la característica esencial de realizar la 

transformación de recursos para obtener bienes o servicios con el propósito de que 

sean cualitativa y cuantitativamente diferentes y que su valor sea mayor que el de 

los recursos empleados.” (Medwave, 2012, párr. 5) 

Marketing: Stanton (1969) Señalo que “es un sistema total de actividades 

empresariales encaminado a planificar, fijar precios, promover y distribuir productos 

y servicios que satisfacen necesidades de los consumidores actuales o 

potenciales.” (párr. 3) 
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1.6.4 Referente legal. Para llevar a cabo este proyecto se hace necesario 

estudiar las leyes y normatividad legalmente establecidas, ya que la empresa 

deberá regirse por éstas desde su apertura hasta su cierre.  

La empresa en estudio deberá regirse por normas constitucionales legalmente 

establecidas, desde su apertura y escritura pública hasta los parámetros regidos por 

las buenas prácticas de manufactura, entre ellas están: 

• Normas regidas por aspectos políticos 

✓ Normalizar la prestación de servicios y la fabricación de productos, algunas 

normas están enfocadas a apoyar y fomentar la creación de nuevas empresas, 

estas normas son: ISO 9001, Invima decreto 4725 2005, ley 1014 2006, ley 590 

2000, decreto 3075 1997. 

✓ Fomentar una mayor conciencia empresarial en la sociedad y en los 

programas de enseñanza tales como, la responsabilidad social tanto para el 

desarrollo de la empresa y el empleado, incentivando al personal al personal a 

capacitarse por medio de programas educativos para mejorar su nivel académico y 

lograr un mejor desarrollo en la empresa y así enlazar las buenas relaciones de 

estos. 

✓ Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas empresas 

mediante mejores condiciones del entorno, facilitando la entrada a mercados de 

bienes y servicios, para así adquirir materias primas, insumos, equipos y capital, 

para así enfrentar la competencia. 

✓ Estimular la formación de mercados altamente competitivos. Establecer los 

controles necesarios para asegurar las buenas prácticas de manufactura. 
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✓ Buenas Prácticas de Manufactura (BPM) 

Garantiza que los productos se fabriquen en buenas condiciones sanitarias y se 

disminuyan los posibles riesgos tanto en producción y comercialización. Decreto 

4725 2005 regido en la república de Colombia y estipulado por el congreso. 

✓ Ley de Emprendimiento 

Promueve el emprendimiento y la creación de empresas; para establecer así 

mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el emprendimiento a 

través del fortalecimiento de un sistema público y la creación de una red de 

instrumentos de fomento productivo. 

Busca la formación integral en aspectos y valores como desarrollo del ser humano 

y su comunidad, autoestima, autonomía, sentido de pertenencia a la comunidad, 

trabajo en equipo, solidaridad, asociatividad y desarrollo del gusto por la innovación, 

estímulo a la investigación y aprendizaje permanente. Ley 1014 2006 estipulada por 

el congreso de la república de Colombia. 

✓ Decreto 3075 DE 1997 

Este decreto se refiere a las buenas prácticas de manufactura, es sancionado por 

el presidente de la república de Colombia y ejecutado por el INVIMA. Como grupo 

investigador se pretende abarcar este Decreto debido a que producto es de 

consumo y requiere de procedimientos los cuales deben ser regulados con el 

propósito de velar por la salud de los consumidores. 

✓ Ley 1780 2016 

Dicha ley hace énfasis en promover el empleo, el emprendimiento juvenil y generar 

medidas para superar barreras de acceso al mercado de laboral. Es regida por el 

Congreso de la república de Colombia a partir del año 2016 y en esta se especifica 

que su objeto primordial es impulsar la generación de empleo para los jóvenes entre 

18 y 28 años de edad, sentando las bases institucionales para el diseño y ejecución 
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de políticas de empleo, emprendimiento y la creación de nuevas empresas jóvenes, 

junto con la promoción de mecanismos que impacten positivamente en la 

vinculación laboral con enfoque diferencial, para este grupo poblacional en 

Colombia. 

1.7 ASPECTOS METODOLÓGICOS 

1.7.1 Tipo de estudio. Como grupo de trabajo se tomó como referencia el tipo 

de estudio exploratorio y descriptivo. 

1.7.1.1 Estudio exploratorio. Para este trabajo se tomó en cuenta este 

estudio, ya que se quiere dar un enfoque general, con respecto a una determinada 

realidad y suele surgir también cuando aparece un nuevo fenómeno que por su 

novedad no admite una descripción sistemática o cuando los recursos del 

investigador resultan insuficientes para emprender un trabajo más profundo. 

Los estudios exploratorios facilitan el aumento del grado de familiaridad con 

fenómenos desconocidos, el poder investigar y conseguir información, hace posible 

llevar a cabo una investigación más completa sobre diferentes circunstancias de la 

vida real. En este sentido, por medio del presente estudio se busca conocer 

particularmente el comportamiento de los habitantes de la comuna dos de la ciudad 

de Santiago de Cali de los estratos 3, 4, 5 y 6, con el propósito de conocer la acogida 

que este tipo de producto “arepas saludables libres de gluten” tienen, además 

conocer cuánto estarían dispuestos a pagar y la frecuencia de consumo. 

Así mismo, a nivel general las preguntas más relevantes que se tratan de responder 

al adoptar en este tipo de estudios son: ¿para qué?, ¿cuál es el problema? Y ¿que 

se podría investigar? 
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1.7.1.2 Estudio descriptivo.  Habitualmente en este tipo de 

métodos se describen situaciones particulares que se apoyan en el conocimiento y 

la observación de fenómenos y/o comportamientos que tienen el propósito de 

señalar verdades contenidas explícitamente en la situación general. Los estudios 

descriptivos buscan realizar análisis que miden o evalúan diversos aspectos, 

dimensiones o componentes del fenómeno o fenómenos a investigar. Desde el 

punto de vista científico, describir es medir. Por ello, en el estudio descriptivo se 

selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas 

independientemente, para así y valga la redundancia describir lo que se investiga. 

Por medio de este tipo de estudio se pretende llegar a obtener un amplio 

conocimiento acerca de competidores directos e indirectos y el comportamiento del 

mercado objetivo, con lo cual se podrán identificar, caracterizar y priorizar 

estrategias de mercadeo óptimas para la creación de una empresa dedicada a la 

producción y comercialización de arepas saludables sin gluten dirigida a la comuna 

dos de la ciudad de Santiago de Cali, considerando el impacto que la investigación 

y su aplicación generara a la sociedad caleña. 
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1.7.2 Método de investigación. A continuación, se plantea el método 

investigativo que se utilizó: 

1.7.2.1 Método de observación.  Se ha implementado este método 

con el fin de analizar el comportamiento de las empresas productoras de arepas sin 

gluten en la ciudad de Cali, ya que antes de realizar un lanzamiento de un producto 

al mercado, se debe realizar un seguimiento en el cual se logre determinar cuál es 

nuestra competencia directa e indirecta, para este método de observación es 

pertinente hacer las siguientes preguntas: ¿Qué observar? ¿Cómo observar? ¿Para 

qué observar? ¿Cómo contextualizar la observación? 

1.7.2.2 Método inductivo.  Por medio del método inductivo se 

pretenden alcanzar conclusiones generales relacionadas con la determinación de la 

viabilidad de la creación de una empresa dedicada a la producción y 

comercialización de arepas saludables, todo esto partiendo de hipótesis o 

antecedentes en particular. Dicha información se obtendrá a partir de un estudio de 

mercado soportado por medio de una encuesta e información obtenida a través de 

entidades públicas y privadas. Así mismo, un análisis técnico – operativo, un estudio 

organizacional legal y finalmente una proyección financiera. 

1.7.2.3 Método de análisis. Dado que, dicho estudio permite realizar 

detalladamente un análisis situacional del entorno interno y externo en el que se 

incorporará la unidad de negocio, es necesario aplicar técnicas estadísticas para 

medir el comportamiento del mercado y en específico del target a enfocar el 

producto. Para ello, se elaborará una encuesta estructurada la cual arroje resultados 

precisos que contribuyan con la determinación de la viabilidad de crear una empresa 

como la proyectada en este estudio. Los análisis se efectúan a los gráficos 

estructurados tomados de los resultados de las encuestas. 
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1.7.2.4 Método de encuesta. Como grupo de trabajo se estructuro una 

encuesta para conocer que aceptación tienen las arepas libres de gluten en los 

habitantes de la comuna dos de Cali. La encuesta se diseña con preguntas cerradas 

y abiertas, las cuales se realizarán en forma personal. Los resultados obtenidos 

proporcionaron información que permite determinar la viabilidad de la creación de 

una empresa cuya actividad comercial adoptada es la producción y comercialización 

de arepas pre cocidas libres de gluten dirigida a la población entre los 20 y 65 años 

de edad que pertenecen a los estratos 3, 4, 5 y 6 de la ciudad de Santiago de Cali. 

Para determinar el tamaño de la muestra, es decir, el número de encuestas que se 

establecieron, se tomó en cuenta la siguiente información: 

● Nivel de confianza de 95% y un grado de error de 5% en la fórmula de la 

muestra. 

● El tipo de muestreo aplicado será no probabilístico, debido a que en esta 

técnica de muestreo se recogen los datos a partir de un proceso de selección 

teniendo en cuenta particularidades específicas como el estrato (3, 4, 5 y 6). Así 

mismo, estos deben cumplir con ser mayores de edad entre 20 y 65 años de edad 

sin importar su género. 

Teniendo en cuenta que la población total de la comuna 2 de la ciudad de Cali es 

de 118.561 según lo expresa la alcaldía de dicha ciudad en su informe de Cali en 

cifras 2015, se infiere entonces que el universo inicial para determinar la muestra 

es del 45,89% es decir 54.407 personas. 

La fórmula utilizada para llevar a cabo este tipo de muestreo es la siguiente: 

 

● Nivel de confianza (Z) = 0.95 

● Grado de error (e) = 0.05 
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● Universo (N) = 54.407 (habitantes pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6 de 

la comuna dos de Cali) 

● Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.5 

● Probabilidad de no ocurrencia (Q) = 0.5 

n = ((0.95) ² (0.5) (0.5) (54.407)) / ((54.407) (0.05) ² + (0.95) ² (0.5) (0.5)) 

n = ((0.9025) (0.25) (54.407)) / ((54.407 (0.0025) + (0.9025) (0.25)) 

n = 382 
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1.7.3 Fuentes y técnicas para la recolección de información. Para realizar el 

presente estudio es necesario consultar diversas teorías y documentos de diversos 

autores que han propuesto y descrito elementos y conceptos esenciales, estos se 

tomarán como soporte para la realización del presente estudio de viabilidad para la 

creación de una empresa productora de arepas saludables sin gluten dirigida a la 

comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali. 

1.7.3.1 Fuentes primarias. La fuente primaria de esta investigación se 

recibe a partir de la encuesta realizada a la población perteneciente a los estratos 

3, 4, 5 y 6 de la ciudad de Cali entre los 20 y 65 años de edad, la cual se realiza de 

forma personal y se evalúan: hábitos de consumo, frecuencia de consumo, 

preferencias y comportamientos. 

1.7.3.2 Fuentes secundarias. Se obtienen cifras y datos claves a partir de 

entidades como la Cámara de Comercio de Cali, la Asociación Colombiana de 

Gastronomía (ACODRES), el DANE, el, Departamento de Planeación de la Alcaldía 

de Santiago de Cali, Planeación Departamental del Valle del Cauca y la Súper 

sociedades. También se consultan otras fuentes de Internet y datos bibliográficos 

relacionados. 

1.7.4 Tratamiento de información. Los datos se obtuvieron bajo herramientas 

sistemáticas (Microsoft Excel), las cuales nos ayudaron a recopilar información de 

una manera ágil. 

Los resultados cualitativos arrojados en el proceso de recolección de información 

facilitan la toma de decisiones y por ende a elegir de forma correcta las estrategias 

a implementar en busca del beneficio de los colaboradores, proveedores, 

distribuidores y consumidores. Estos se reflejaron en los objetivos y el 

planteamiento del problema de investigación del presente estudio de viabilidad. 
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Así mismo, los datos cuantitativos fueron analizados, tabulados y expuestos en su 

orden por medio de elementos tecnológicos que permitan a la organización obtener 

con precisión, elementos solidos que determinen la viabilidad del presente estudio. 

1.7.4.1 Técnicas estadísticas. Las técnicas estadísticas utilizadas en este 

estudio de viabilidad son: 

✓ Herramientas para datos no numéricos: Para reflejar dichos datos de la 

investigación se adoptará el diagrama de flujo expresado en el capítulo tres. 

✓ Herramientas para datos numéricos: Gráficos realizados por medio del 

programa Microsoft Excel. 

1.7.5 Resultados esperados. Los resultados esperados tras el desarrollo de la 

investigación son: 

• Conocer la situación de consumo de productos alimenticios saludables. 

• Tener un diagnóstico claro del sector económico en el que se incorporara el 

producto a comercializar. 

• Planteamiento estrategias de mercadeo eficaces y efectivas para posicionar la 

empresa en desarrollo. 

• Análisis técnico y operativo óptimo para satisfacer la demanda potencial 

• Estructura organizacional y legal apropiada para la formalización de la unidad de 

negocio proyectada. 

• Estudio financiero que determine la sostenibilidad de la misma. 
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2 ESTUDIO DE MERCADO 

En el estudio de mercado expuesto seguidamente, es debido hacer énfasis en 

determinar la viabilidad económica a partir de variables del sector en que se 

incorporará el producto a posicionar “Arepas saludables sin gluten”. Por ello, es 

necesario enfatizar en información relacionada al comportamiento de la industria 

alimenticia en Colombia. Así mismo, se presentan aspectos notables con la 

demanda, resaltar en las diferentes marcas que prefieren los consumidores, los 

competidores directos e indirectos existentes y las estrategias de mercadeo 

convenientes para emprender la idea de negocio proyectada en la presente 

propuesta. 

2.1 ANÁLISIS DEL SECTOR 

Para iniciar el análisis del sector, es oportuno conocer donde se encuentra 

posicionada la unidad con respecto a la Clasificación Industrial Internacional 

Uniforme de Todas las Actividades Económicas CIIU (2012), por ello se destaca 

que según las condiciones expuestas como grupo emprendedor la unidad de 

negocio planteada está regida bajo el código 108 llamado Elaboración de Otros 

Productos Alimenticios localizado en la sección C: Industrias manufactureras. En 

este grupo se concibe la Elaboración de Otros Productos Alimenticios en la que se 

incluye la Elaboración de Productos de Panadería. Esta clase comprende la 

elaboración de productos de panadería frescos, congelados o secos. 

Esta clase incluye: 

• La elaboración de pan y panecillos. 

• La elaboración de pasteles, tortas, pasteles de frutas, tartas, etcétera. 

• La elaboración de tostadas, galletas y otros productos de panadería secos. 

• La elaboración de productos de pastelería y bizcochos empacados. 

• La elaboración de aperitivos dulces o salados. 
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• La elaboración de tortillas de maíz o trigo. 

• La elaboración de rollos, buñuelos y arepas. 

• La elaboración de productos de panadería congelados (panqueques, waffles, 

etcétera) (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2012, p. 121). 

 

• ¿Cómo está la industria manufacturera en Colombia? 

La figura que a continuación se presenta, pretende dar a conocer el comportamiento 

positivo que tiene la industria manufacturera en Colombia, esta información fue 

tomada del departamento nacional de estadística, información real la cual aporta a 

la investigación del proyecto en mención y que clasifica dicha idea de negocio 

plasmada en este estudio de viabilidad. 

Figura 3. Comportamiento de la industria manufacturera en Colombia año 2016 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 3) 
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Cuadro 2. Comportamiento del PIB por ramas de actividad económica 2016 - tercer trimestre 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 3) 

Cabe resaltar que, la industria manufacturera en la cual se ubica la unidad de 

negocio en avance, presenta una variación porcentual anual significativa en 

comparación con las otras ramas de actividad. No obstante, sectores como el de la 

construcción y los establecimientos financieros, seguros, actividades inmobiliarias y 

servicios a las empresas siguen liderando su aporte al PIB. 

Con respecto a la industria manufacturera y su valor agregado, en el tercer trimestre 

de 2016 creció 2,0% respecto al mismo periodo del año 2015. En relación al 

trimestre inmediatamente anterior disminuyo en 1,1%. Al comparar el tercer 

trimestre de 2016 con el mismo periodo del año anterior, se destacan las variaciones 

de las siguientes actividades: creciendo productos de la refinación del petróleo en 

30,3%; elaboración de bebidas en 4,1%; y productos de molinería 3,4%. Por su 

parte, las actividades que presentaron caídas representativas fueron ingenios y 

refinación de azúcar en 5,7%; equipos de trasporte 6,0%; e hilazas e hilos en 4,5%. 

(Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 9) 

Durante lo corrido del año 2016 (enero - septiembre), el sector industrial creció 3,9% 

comparado con el mismo periodo del año anterior, explicado principalmente por el 

crecimiento de las siguientes actividades de refinación del petróleo en 26,6% y 
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elaboración de bebidas en 11,4%. La actividad que presentó la caída más 

representativa fue fabricación de otra maquinaria y suministro eléctrico en 8,4%. 

(Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 10) 

¿Cómo está la industria alimenticia en Colombia? 

Seguidamente, se sustentan los porcentajes de participación de diversas industrias 

del sector manufacturero, enfatizando en la industria alimenticia la cual presenta un 

aporte del 4,9% a este segmento, siendo esta cifra significativa para el análisis 

elaborado puesto que revela el comportamiento positivo de este ítem fundamentado 

en una oferta productiva creciente y sostenible. 

Figura 4. Comportamiento de la industria alimenticia en Colombia 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 13) 

A continuación, se revelan los grupos industriales que concentraron la mayor parte 

de la producción bruta en Colombia en el año 2016: 
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Cuadro 3. Grupos industriales que concentran la mayor parte de la producción bruta 2016 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 10) 

Colombia ha tenido un progreso revelador en la comercialización de alimentos, esta 

evolución se fusiona a su vez con una serie de cambios en las costumbres de los 

consumidores que han generado innovaciones importantes en diversos segmentos. 

El primero es el incremento sustancial de la población en las ciudades. De la 

proyección de crecimiento de población de Colombia de alrededor de 8 millones 

entre 2005 y 2020 del DANE, 7,3 millones estarán en las cabeceras municipales. 

(La silla vacía, 2016, párr. 1) 

El segundo es el crecimiento del ingreso per-cápita de la población, ya que este 

estuvo estancado en la década de los 90 y desde 2002 el crecimiento ha sido del 

4.1% anual lo que equivale a que creció el 61% en 12 años lo que implica un 

importante avance en materia de poder adquisitivo y por ende de la demanda de 

bienes y servicios. (La silla vacía, 2016, párr. 2) 
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A su vez, dicho crecimiento se ve reflejado en las estadísticas de los restaurantes. 

En un ejercicio con los datos del DANE que busca ver qué ha pasado con los 

ingresos de los expendios de alimentos y bebidas, compararlos con Producto 

Interno Bruto se muestra este dinamismo. Así los ingresos en los expendios de 

alimentos y bebidas (llámese restaurantes de cualquier tipo), se observa un notable 

aumento de los ingresos, siendo este casi del doble entre 2006 y 2016, muy por 

encima del crecimiento del PIB.  

¿Cómo está el sector productor de arepas en Colombia? 

Para dar inicio a este análisis es concerniente exponer que según Consumo y 

Mercadeo (2011): 

El maíz se consume desde hace por lo menos 7.000 años y fue introducido en 

Europa en el siglo XVI y era un alimento básico en la dieta de los incas, mayas y 

aztecas. En muchos otros relatos de antiguos españoles que visitaron las Américas 

y se sorprendieron de la gastronomía de los aborígenes de nuestras tierras, 

especialmente de lo que hoy es Colombia, Panamá y Venezuela; en estas culturas 

la arepa es una herencia gastronómica de vital importancia. 

Sólo en Colombia existen 75 formas de preparar una arepa, por lo que es un ícono 

nacional. En panamá se llama tortilla y varía en algunos aspectos. A continuación, 

se expone la variación del PIB concerniente a la categoría Elaboración de Productos 

de Molinería, enfatizando que según Sectorial y E informa (2016): 

La industria panificadora durante el 2015 libró una difícil situación derivada de la 

informalidad que se presenta y que afecta a las empresas legalmente constituidas, 

además de algunos factores que afectaron la provisión de los insumos como el 

fenómeno de El Niño, la cartelización del azúcar y la fortaleza del dólar. Aun así, 

para el 2015, la elaboración de los productos de molinería incrementó un 4,3%, 

comparado con el 2014. (p. 5) 
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Gráfico 1. PIB Elaboración de Productos de Molinería 

 

Fuente: (Sectorial & E informa, 2016, p. 5) 

“Durante el año 2015, a nivel internacional, la industria panificadora registró un valor 

global de 461.000 millones de dólares, según señalo la consultora IBIS World.” 

(Sectorial & E informa, 2016, p. 5). 

Finalmente, se concluye que la producción de productos de molinería y panadería 

las cuales manifestaron en el año 2016 un crecimiento distintivo en el sector del 

(17,8%) según el DANE. Lo expuesto es promisorio pues revela una perspectiva 

positiva para el estudio de viabilidad desarrollado, puesto que el producto a 

manufacturar es elaborado a base de insumos saludables libres de conservantes 

artificiales, que proyecta contribuir con la salud de los clientes y satisfacer a un nicho 

de mercado el cual tiene como prioridad su bienestar y mejoramiento en la calidad 

de vida. 
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Gráfico 2. Comportamiento producción productos de molinería y panadería en Colombia 2016 

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 7) 

La Academia Colombiana de Gastronomía considera la arepa como parte del 

patrimonio nacional y como símbolo de unidad gastronómica nacional. Actualmente 

las personas de la tercera edad son casi las únicas que preparan artesanalmente la 

arepa, es decir, compran el maíz, lo muelen, le echan los condimentos y la hornean 

si es posible en leña. Por su practicidad y su bajo precio, la arepa es un alimento 

base en la dieta de los colombianos, quienes en su 75% aproximadamente son 
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considerados como clase baja, media y media alta ya que es un complemento y 

sustituto de comidas fuertes. Es por esto que desde hace décadas se ha 

industrializado este producto y cada vez más a grandes escalas, al punto que varias 

empresas areperas tienen entre sus socios a varios extranjeros. El consumo de este 

producto está en aumento y según el presidente de Raddar, Camilo Herrera, en 

2016 el tamaño del mercado de arepas precocidas alcanzó en Colombia 3,9 billones 

de pesos, con un crecimiento de 3 por ciento con respecto al 2015, cuando fue de 

3,7 billones de pesos. Este valor incluye el mercado informal. El consumo por hogar 

(de 4 personas promedio) fue de 339.767 pesos anuales con corte a diciembre del 

2015, esto es que cada colombiano gastó en promedio 84.942 pesos en 

consumirlas. Pese a esta industrialización, está en aumento la venta de arepas en 

puntos móviles informales, ya listas para el consumo, favorecidos por su bajo precio 

y por su presencia en lugares de afluencia masiva de personas. 

A continuación, se presentan las figuras relativas a las 5 fuerzas de Michael Eugene 

Porter, en donde se revelan las barreras externas del sector económico en el que 

se incorporará el producto ofertado y se proponen las estrategias de mitigación 

óptimas para el estudio de viabilidad desarrollado: 
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• Rivalidad entre empresas competidoras 

Figura 5. Rivalidad entre empresas competidoras 

 
Fuente: (Revista La Barra, 2014 & Sectorial & E Informa, 2016, p. 5) 

Es necesario exponer información relacionada con las empresas más reconocidas 

en el país dedicadas a la producción y comercialización de arepas como Arepas 

Doña Paisa de Colombia y Don Maíz, las cuales cuentan con una participación 

relevante en dicho segmento. Don Maíz facturó en el 2016 38.000 millones de pesos 

y alcanzó una utilidad neta de 902 millones de pesos. Además, tiene 6 por ciento de 

tajada del negocio. Es decir que la actividad formal de producción de alimentos 

preparados a base de maíz en Colombia es de unos 633.000 millones de pesos 

anuales. 

Lo anterior, permite analizar que la rivalidad entre empresas competidoras en el 

sector es alta, ya que existe una importante presencia de establecimientos a nivel 
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nacional dedicados a la comercialización en diferentes presentaciones de arepas. 

Por lo expuesto, es preciso crear estrategias innovadoras reflejadas en el producto, 

resaltando la utilización de insumos innovadores y saludables. Así mismo, la 

necesaria planeación de jornadas pedagógicas que impulsen el consumo de 

alimentos fitness a fin de generar conciencia y mejorar la calidad de vida de la 

población en general. 

• Amenaza de la entrada de nuevos competidores 

Figura 6. Amenaza de entrada de nuevos competidores 

 

Fuente: (Revista Catering, 2016) 
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Debido a lo expresado con anterioridad, se deduce que la amenaza de la entrada 

de nuevos competidores es alta, por lo que se hace necesario reducir dicha barrera 

con factores de innovación impresos en el producto a ofertar. Para ello, es 

concerniente brindar una arepa saludable con rigurosos estándares de calidad a 

precios asequibles y con alto valor agregado en busca de satisfacer las necesidades 

nutricionales de los consumidores y a su vez contribuya con el bienestar de su salud 

y estética corporal.  

• Amenaza del ingreso de productos/servicios sustitutos 

Figura 7. Amenaza del ingreso de productos sustitutos 
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Fuente: (Revista Catering, 2016) 

• Poder de negociación de los consumidores 

Figura 8. Poder de negociación de los consumidores  

 

Fuente: (Revista La Barra, 2016) 
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• Poder de negociación de los proveedores 

Figura 9. Poder de negociación de los proveedores 

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.2 ESTRUCTURA DE MERCADO 

2.2.1 Análisis de la demanda. A pesar de las cambiantes tendencias de 

consumo, los hábitos de desayuno de los colombianos siguen siendo muy 

tradicionales. Según el más reciente estudio sobre hábitos de consumo en el 

desayuno de Nielsen (2016), empresa líder mundial en medición de consumo, el 

73% de los colombianos incluye una arepa en su desayuno; siendo este el tercer 

alimento más consumido en el país luego de los huevos y el pan. Además hoy en 

día el 69% de las harinas precocidas de maíz son consumidas por la población de 

estratos 3, 4, 5 y 6. 

Los carbohidratos como la arepa, el arroz, la yuca, entre otros, han sido desde 

siempre uno de los grupos de alimentos más consumidos en Colombia. De acuerdo 

con expertos en nutrición, los carbohidratos representan entre el 50% y 60% de una 

alimentación equilibrada y saludable basada en una dieta diaria de 2.000 calorías 

(para personas mayores de 2 años). (Caracol Radio, 2016, párr. 2) 

“La arepa hecha de harina precocida de maíz se ha posicionado al interior de las 

familias colombianas por sus características nutricionales y por su precio accesible. 

Este es un alimento que además de ser parte de la canasta básica familiar 

colombiana, está también incluido dentro del Plato Saludable de la Familia 

Colombiana del ICBF, una guía creada por expertos nutricionistas que ilustra cómo 

llevar una alimentación sana y equlibrada” aseguró Patricia Vegas, nutricionista. 

(Caracol Radio, 2016, párr. 3) 

Además, la arepa elaborada con harina precocida de maíz se ha convertido en el 

carbohidrato más económico del mercado, según el último boletín de Corabastos. 
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La arepa, en sus diferentes versiones, es típica de diversas regiones en Colombia, 

y la más reciente tendencia de consumo ha posicionado la arepa rellena como una 

nueva opción de almuerzos, equilibrada y deliciosa. “Al combinar la arepa con un 

relleno que contenga los diferentes grupos alimenticios que el cuerpo necesita, ésta 

se convierte en un plato práctico, delicioso y completo para el almuerzo. Para lograr 

este objetivo, se deben incluir siempre proteínas, lácteos y verduras, además del 

carbohidrato que ya está representado por la harina precocida de maíz de la arepa”. 

Puntualizó Patricia Vegas. (Caracol Radio, 2016, párr. 4) 

De esta manera, la arepa, en sus diversas presentaciones, se posiciona como una 

nueva y atractiva opción no solo para el desayuno sino para el almuerzo de los 

colombianos que cada vez más buscan alimentos sanos, equilibrados, y fáciles de 

preparar. 

Dado que, la industria panificadora es competidora directa de la empresa en 

proyecto, se presenta seguidamente un informe de los ingresos de las principales 

compañías de este sector en Colombia en el año 2015, en este, se hace énfasis en 

Noel, empresa con más de 100 años en el mercado consolidada en cinco 

continentes y más de 50 países. A nivel interno tiene participación en el mercado de 

galletería de 55,9%, de la mano de las marcas: Festival, Dux, Mini Chips, Saltín 

Noel, Ducales, Tosh, y Montblanc. 

Cuadro 4. Informe de ingresos de las principales empresas de la industria panificadora en Colombia - 
2015 

 

Fuente: (Sectorial & E Informa, 2016, p. 13) 
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A continuación, se presentan las empresas más representativas del sector productor 

y comercializador de productos de panadería y derivados del maíz, resaltando el 

movimiento en toneladas y en billones de pesos alcanzado desde 2010 hasta 2015. 

 

Figura 10. Comportamiento de la industria hasta el año 2015  

 

Fuente: (La Republica, 2016, fig. 1) 

De lo expuesto anteriormente, es significativo resaltar que el consumo per cápita de 

este tipo de productos en los años 2013 y 2015 frente a 2010 presenta un 

decrecimiento debido al cambio en las tendencias e inclinaciones de los 

consumidores por productos saludables que contribuyan con el mejoramiento de su 

calidad de vida. Gracias a la innovación de algunas compañías del sector este ítem 

para el año 2016 y 2017 ha tenido un repunte positivo y va en crecimiento. Dentro 

de ese nivel de facturación, tres empresas son las líderes del negocio en 

participación: Bimbo, con 12,4%; Comapan, con 1,6% e Industrias Santa Clara, que 

se lleva el 1,2%. Esto, citando cifras de la consultora en investigación y mercados 

Euromonitor International. (Peña, 2016, párr. 1) 
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A esta torta se unen en el cuarto y quinto lugar Arepas Doña Paisa de Colombia y 

Don Maíz, con 1% y 0,7%. “El pan es un negocio que crece relativamente lento. En 

términos globales, menos que otros sectores de alimentos, con un incremento por 

debajo del 3% al año. Sin embargo, hay unos segmentos, especialmente las 

grandes superficies, que se han modernizado”, mencionó Jaime Jiménez, director 

de la Cámara Fedemol de la Andi. (Peña, 2016, párr. 2) 

“Y agregó que las panaderías, que son cerca de 25.000 en el país, diversifican su 

modelo ofreciendo otros servicios más integrales, además de aquellas extranjeras 

que ingresan al país.” (Peña, 2016, párr. 3) 

Horneros S.A.S es la empresa que tiene la propiedad de esta marca suiza y, 

próximamente, se encargará de comercializar una nueva línea de productos 

institucionales para el canal Horeca. Además, esta panadería, que tiene clientes 

como Colsubsidio, tiene como meta llegar a México el próximo año. (Peña, 2016, 

párr. 5) 

Entre las cadenas líderes del negocio de pan, de acuerdo con información de la 

Andi, están Pan Pa’ Ya, que tiene presencia en ciudades como Bogotá, Cali, 

Medellín, Cúcuta, Cartagena y Barranquilla; y las regionales La Gaitana y 

Coopasan, establecimientos que han ampliado su oferta a productos de cafetería. 

Por otro lado, tanto Jaime Jiménez, director de la Cámara Fedemol de la Andi como 

Simón Vila, gerente de la panadería suiza Panesi en Colombia, manifestaron que la 

informalidad es una de las problemáticas que tiene este mercado actualmente.  

Lo sustentado, es considerado un aspecto clave y positivo para el estudio de 

viabilidad desarrollado, ya que, según el estudio realizado por Revista Catering en 

el año 2015, existen en promedio entre 1.001 y 3.000 clientes por cada tres 

establecimientos o negocios en donde se comercializan productos de panadería, 

pastelería y/o repostería, y más de 40.001 clientes o compradores al mes por punto 

de venta. Lo que lleva a concluir que la demanda de este tipo de productos es alta 

y atractiva. (Revista Catering, 2015) 
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A continuación, se define la demanda potencial y demanda real del producto 

ofertado según datos recolectados a través de Cali en Cifras 2015 relacionados al 

mercado objetivo y la encuesta realizada a la población de la comuna dos de la 

ciudad de Cali entre los 20 y 65 años, pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6 de 

dicho sector. 

La demanda real se establece a partir de la capacidad instalada deducida, tomando 

como referencia los tiempos de producción, talento humano contratado para el área 

operativa y la maquinaria adquirida.  

El porcentaje de participación en el mercado será del 7,00% debido a que el número 

de unidades a producir mensualmente establecido será de 8.773 y diariamente de 

337 paquetes de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela sin gluten 

con contenido neto total de 1000 gramos teniendo en cuenta que los días laborales 

al mes son de 26 días.
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Cuadro 5. Demanda potencial y demanda real 

 

Fuente: Elaboración propia  

Cabe precisar que, (n) es el número de consumidores dispuestos a adquirir el producto a ofrecer y es determinado a 

partir de la encuesta realizada, (P) es el precio promedio de los productos y (q) la frecuencia de consumo determinada 

a partir de la encuesta la cual fue de 4 debido a que el mayor número de encuestados manifestó consumir este tipo 

de productos semanalmente. 
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2.2.2 Análisis de oferta.  Para dar inicio a dicho análisis es necesario 

presentar el número de establecimientos industriales que hacen parte del segmento 

manufacturero en Colombia, para ello se precisa información veraz del 

Departamento Administrativo Nacional de Estadística (2016) en el que se relacionan 

un total de 9.015 establecimientos industriales legalmente constituidos que 

cumplieron parámetros, según su localización geográfica el 71.9% estaban 

ubicados en las áreas metropolitanas de Bogotá D.C., Medellín y Cali, y el 14,1% 

se concentraron en Barranquilla, Bucaramanga, Pereira, Manizales, Cartagena y 

Cúcuta. 

Del mismo modo, los resultados revelan que 18 de los 56 emplazamientos 

industriales en CIIU Rev. 4 A.C. investigadas por la Encuesta Anual Manufacturera, 

agruparon el 73,9% de los establecimientos manufactureros. Dentro de estos 

grupos los que registraron el mayor número de empresas, fueron: Confección de 

prendas de vestir, excepto prendas de piel (10,3%), elaboración de otros productos 

alimenticios (8,4%) y fabricación de productos de plástico (7,1%). Seguidamente, se 

muestra el porcentaje de participación de cada grupo industrial según el número de 

establecimientos notificados. (Departamento Administrativo Nacional de 

Estadística, 2016, p. 8) 
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Cuadro 6. Grupos industriales que concentran el mayor número de establecimientos según CIIU Rev.4 
A.C.  

 

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2016, p. 9) 

Lo anterior, es relevante para la investigación realizada al estar localizada la unidad 

de negocio proyectada en este estudio dentro del grupo industrial 108 según la 

actividad económica a desarrollar, ya que se observa una participación 

representativa del número de establecimientos dedicados a la Elaboración de Otros 

Productos Alimenticios en el año 2016, puesto que estos según el DANE eran 756 

en total, lo que represento un 8,4% de participación del compendio de unidades de 

diferentes sectores, ubicándose por encima de industrias como la de productos 

lácteos entre otros. Lo anterior, es un buen indicio para el estudio y es interpretado 

positivamente, pues al estimar una oferta representativa en la industria se concibe 

que la demanda de productos es alta y debe ser satisfecha de acuerdo a las diversas 

necesidades de los consumidores. 

En cuanto a la oferta de empresas dedicadas a la manufactura de arepas que 

comercializan este tipo de alternativas en diversos almacenes de cadena de la 
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ciudad de Cali como; La 14, Almacenes Éxito, Súper Inter entre otros, se tienen en 

cuenta las más representativas:  

• Don Maíz 

• Doña Aleja 

• Gransoli 

• Doña Paisa 

• Santa Rita 

• Ricampo 

 

REQUISITOS DE CODIFICACION 

Partiendo del área de proveedores en una propuesta futura como equipo 

investigador, se tiene en cuenta los requisitos necesarios para la codificación del 

producto, se verifica el cumplimiento de los siguientes, los cuales deben observarse 

estrictamente para cada entidad. Teniendo en cuenta la codificación de los paquetes 

de arepas de 10 unidades, se estima que los códigos de barras tengan un costo 

alrededor de $751.000 por un rango de 10 años. 

En relación con su comercialización.  

- Que pertenezca al portafolio de productos que la compañía tiene definido 

dentro de su surtido.  

- Que cumpla con los estándares de calidad para el tipo de producto ofrecido 

al cliente como mínimo las garantías establecidas por la ley.  

- Que se acredite una estructura de producción solida y/o importación que le 

permita cumplir con las entregas.  

En relación con las exigencias legales. 

El producto debe cumplir la totalidad de obligaciones legales vigentes que sean 

exigibles para la producción y comercialización del mismo, y en especial se 

verificaran las siguientes:  
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- Cumplir con las condiciones higiénico-sanitarias establecidas en la 

legislación vigente.  

- Cumplir con las condiciones legales relativas a seguridad de la vida e 

integridad personal, calidad e idoneidad de los productos.  

- Cumplir con las normas especiales de la superintendencia de comercio y 

DIAN  

En relación con las exigencias internas.  

- Identificación de la mercancía con un solo código de barras por EAN.  

- Contar con una adecuada presentación para ser exhibido en la góndola.  

- Código de producto en el GS1 Colombia.  

El segmento de arepas precocidas tiene en el país una fuerte competencia de venta 

callejera en Bogotá, Medellín, Cali y Barranquilla. Además, arroja crecimientos 

importantes en la distribución que pequeños productores hacen en puntos de venta 

como los expendios de carne. (Garzón, 2017, párr. 1) 

Por ello, la firma Raddar estima que el negocio es de unos 3,8 billones anuales si 

se suman los informales. Se considera que el aumento del consumo de arepa lista 

se debe a que la vida moderna no deja el mismo tiempo que tenían las abuelas, que 

se ocupaban de moler el maíz. (Portafolio, 2017) 

Las ventas a mercados internacionales también estarían dentro de la estrategia de 

Don Maíz para crecer, y esa sería una de las razones de Azul Nevado para 

incursionar en el negocio de arepas. 

Dado que, el pan es un producto considerado como sustituto directo de la arepa, es 

concerniente exponer que Bogotá es la ciudad que más panaderías alberga en el 

país, con cerca de 7.000 puntos, seguido de Cali con 2.165, Medellín 1.532, 

Barranquilla 565 y Bucaramanga con 466. Basados en estos números, existe una 

panadería por cada 1.100 habitantes de los estratos sociales 1, 2 y 3, donde se 

presenta la mayor concentración de población. El pan más consumido en América 
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Latina es el elaborado por los panaderos, es decir, el tipo artesanal. En Colombia 

esta actividad genera 400.000 empleos directos. (Sectorial & E Informa, 2016, p. 4) 

Gráfico 3. Composición de panaderías a nivel nacional 

 

Fuente: (Sectorial & E Informa, 2016, p. 4) 

Los precios estimados de las diferentes líneas de arepas saludables precocidas tipo 

tela están determinados gracias al mercado actual existente. No obstante, estos 

estarán por encima de los competidores directos dadas las características 

especiales del producto. Por lo anterior, se concierta que la presentación por 

paquete de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela aderezada con 

nueces, ajonjolí y/o chía será en promedio de $11.209. Lo anterior, teniendo en 

cuenta que los precios en el mercado por líneas de arepas tipo tela elaboradas a 

base de maíz e ingredientes comunes están por debajo de dicho promedio, siendo 

necesaria la distinción de los valores diferenciadores impresos en las materias 

primas utilizadas y la funcionalidad del producto para generar expectativa en los 

clientes potenciales. 

Considerando que, las panaderías son establecimientos que ofrecen alternativas 

sustitutas para el producto a ofrecer “arepa saludable libre de gluten”, es 

concerniente exponer los establecimientos especializados en brindar productos de 
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panadería de alta calidad y que cuentan con reconocimiento, posicionamiento y 

diferenciación en la ciudad de Cali, entre los que se encuentran: 

• Panadería el Molino 

• Kutty Panaderías 

• Montecarlo panadería 

• La california panadería 

 

En el análisis de la oferta es significativo resaltar las nuevas alianzas en el sector 

alimenticio específicamente la realizada por los principales socios de Alpina, los 

cuales acaban de hacer una fuerte apuesta por la diversificación. Además de lanzar 

al mercado una bebida a base de almendras a través de Alpina, ahora adquirieron 

la empresa Don Maíz, una de las compañías productoras de arepas más 

tradicionales del país. 

El Diario El Tiempo conoció que Azul Nevado, firma a través de la cual Alpina operó, 

hasta el 31 de diciembre de 2016, sus tiendas de venta al detal de sus marcas de 

postres y derivados lácteos y los puntos de fábrica, es la encargada de asumir el 

reto y la nueva dueña de Don Maíz. 

En detalle, los socios de Azul Nevado son Agroindustrial de La Sabana, Cayambe 

Establishment y Max Baenziger y Compañía, firmas que se encuentran entre las 

sociedades fundadoras o socias de Alpina. Registra ventas anuales por unos 

30.000 millones de pesos y tiene 275 empleados. (Garzón, 2017) 

Por su parte, Don Maíz actualmente cuenta con el 6% de ganancia en el negocio. 

Es decir que la actividad formal de producción de alimentos preparados a base de 

maíz en Colombia es de unos 633.000 millones de pesos anuales. Don Maíz, que 

fue fundada por Libia Jaramillo en 1998, tiene 323 empleados y una planta en 

Bogotá. Sin embargo, 1998 es el año de la fundación oficial de la empresa porque 

desde 1983 ya actuaba como un negocio casero, con una red que le permitía cubrir 

supermercados y distintos puntos de venta en el país. (Garzón, 2017) 
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Otra compañía representativa en el sector alimenticio dedicado a la manufactura de 

arepas en Colombia es la empresa manizaleña Normandy quien según datos del 

Diario La Patria (2016) también le apostará a la exportación de arepas. 

Después de su llegada a Estados Unidos, y recientemente a Chile, donde 

comenzaron a exportar en junio de 2016, principalmente sus cocadas, panelitas y 

arequipe, el nuevo reto de la empresa se centra en exportar arepas rellenas de 

queso, doble crema y las tradicionales o llamadas tela blanca. (La Patria, 2016, párr. 

1) Esto ha llevado a que hoy la compañía haya invertido una suma superior a los $2 

mil 400 millones, tanto en mejoramiento y ensanchamiento de su infraestructura, 

como en la importación y adecuación de nuevos equipos.  

A continuación, se lleva a cabo una descripción detallada del producto a ofrecer, 

sus aplicaciones, beneficios y otros elementos especiales reflejados en la 

presentación para el consumidor final: 

Cuadro 7. Descripción del producto 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO

El producto a incorporar en el mercado 

objetivo localizado en la comuna dos de 

la ciudad de Santiago de Cali es una 

alternativa alimenticia tradicional y 

reconocida llamada arepa, la cual está 

elaborada con insumos 100% libres de 

gluten, naturales y saludables para todo 

tipo de consumidores de todas las 

edades. Como factor innovador del 

producto se enfatiza en su proceso libre 

de aditivos, azúcar, sal ni conservantes y 

tres líneas para todos los gustos a base 

de quínoa. (Paquete de 10 unidades de 

arepas saludables precocidas tipo tela 

aderezada con nueces, ajonjolí o chía).

CARACTERIZACIÓN DEL PRODUCTO
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Cuadro 8. Funcionalidad y beneficios nutricionales del producto 

 

Fuente: Elaboración propia 

Cuadro 9. Elementos especiales del producto 

 

FUNCIONALIDAD Y BENEFICIOS 

NUTRICIONALES DEL 

PRODUCTO

La propuesta alimenticia ofertada busca 

además de suplir una necesidad básica 

del ser humano como es la de 

alimentarse, proporcionar beneficios  

basados en brindar gran diversidad de 

sabores de acuerdo a las necesidades y 

preferencias de los clientes, aun los más 

exigentes. La alternativa aderezada con 

ajonjolí ofrece una combinación funcional 

que con gran aporte de calcio contribuye 

al fortalecimiento de los huesos y los 

beneficios del ajonjolí que ayuda a 

mejorar la digestión. Las nueces son 

fuente de Vitamina E, ácidos grasos y 

calcio, que ayudan a fortalecer el sistema 

inmunológico. Por su parte la chía es 

fuente de magnesio, manganeso, cobre, 

niacina, zinc y otras vitaminas y 

proteínas, proporcionando todos los 

aminoácidos esenciales en una forma 

fácilmente digerible. También son fuente 

de fibra soluble. Este tipo de alimentos 

pueden ser consumidos a cualquier hora 

del día por cualquier persona sin 

excepción.

CARACTERIZACIÓN DEL PRODUCTO

 Elementos especiales del 

producto (marca, envase, 

etiqueta, empaques.)

• MARCA: “ARE-FIT S.A.S”

• ETIQUETA: Una alternativa sana y 

nutritiva de alimentarte 100% colombiana.

• EMPAQUE: Las arepas saludables 

libres de gluten serán empacadas al 

vacío en bolsas apropiadas para 

almacenamiento, se puede garantizar una 

vida útil de 30 días refrigeradas y 90 días 

congeladas, dentro de los cuales, las 

características del producto se mantienen 

estables y sin poner en riesgo la salud de 

los consumidores. El almacenamiento 

para óptima conservación debe ser bajo 

temperaturas entre 0 y 4°C. Cada unidad 

contendrá 10 unidades de arepas de 90 

gramos cada una, para un total de 

contenido neto de 900 gramos. El 

producto será entregado al consumidor 

con la siguiente información: respectivo 

logo, marca, peso neto y contenido 

nutricional.

• NORMATIVIDAD: Los estándares de 

calidad deben regirse apoyados de las 

buenas prácticas en manipulación de 

alimentos regido bajo el Decreto 3075 de 

1997, en donde se establece y 

reglamenta las buenas prácticas de 

manufactura (BPM).

CARACTERIZACIÓN DEL PRODUCTO
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Fuente: Elaboración propia 

2.2.3 Clientes. A pesar de la gran variedad de nuevos e innovadores productos 

lanzados al mercado y de las diferentes opciones que existen hoy en día para el 

desayuno, los colombianos siguen siendo muy tradicionales a la hora de tomar su 

primera comida. (The Nielsen Company, 2016) 

Esto lo explican los resultados del estudio de Nielsen sobre los hábitos de desayuno 

de los colombianos, que muestran cómo los huevos, el pan, la arepa casera, el café 

y el chocolate predominan como los favoritos para empezar el día. Estos productos 

son consumidos por 7 de cada 10 colombianos en los hogares. (The Nielsen 

Company, 2016, párr. 2) 

Mientras que otros como el queso, los alimentos preparados, carnes y embutidos, y 

galletas están en segundo plano y son consumidos por un poco menos de la mitad 

de los hogares.  En una tercera línea, aparecen los jugos caseros, lácteos caseros, 

sopas y caldos, cereales listos, sanduches, modificadores de leche, tostadas, frutas, 

agua de panela casera, que son consumidor por casi 3 de cada 10 hogares. (The 

Nielsen Company, 2016, párr. 3) 

“Los colombianos, a pesar de la variedad de productos que hay en el 

mercado siguen siendo muy tradicionales a la hora de desayunar, incluso 7 de cada 

10 continúan haciéndolo en familia la mayor parte del tiempo” señaló Paula Estevez, 

gerente del Panel de Hogares de Nielsen. “Parecería que el tamal, el buñuelo, la 

leche el envuelto y la empanada casera son más consumidos en ocasiones 

especiales, pues ocupan las casillas más bajas en términos de consumo al 

desayuno” agregó. (The Nielsen Company, 2016, párr. 4) 

A pesar de que algunas categorías aparecen con una penetración baja en los 

hogares, tienen sin embargo una alta frecuencia en la compra. Es el caso de los 

lácteos, los modificadores de leche y las frutas. 
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Figura 11. Productos preferidos para el desayuno en los hogares colombianos 

 

Fuente: (The Nielsen Company, 2016, fig. 1) 

 

Enfatizando en la importancia que tienen los clientes para toda compañía, es 

concerniente exponer a continuación las características de estos en el presente 

estudio: 

Cuadro 10. Clientes  

• Tipos de compradores potenciales Según el análisis de mercado el perfil del 

consumidor está definido de la siguiente 

manera: 

Clientes especiales: Personas con problemas 

de desnutrición, obesidad, sobrepeso, 

cansancio, alta presión arterial (Hipertensión), 

enfermedades cardiovasculares, diabetes y 

problemas de digestión. Personas celíacas ya 

que el producto es libre de gluten.  
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Clientes segmentados: Hombres y mujeres de 

los estratos 3, 4, 5, y 6 entre los 20 y 65 años 

de edad, pertenecientes a la población EA 

Ocupada, inclinados por un estilo de vida 

saludable, una alimentación con alto nivel 

nutricional y productos elaborados con materia 

prima libre de azúcar, sal añadida y gluten, los 

cuales estén ubicados en la comuna dos de la 

ciudad de Santiago de Cali. 

• Bases de decisión de compra de los 

clientes 

Los clientes a los que se recurre están en busca 

de productos de alta calidad y están en posición 

de exigir un producto que cumpla los 

estándares de producción exigidos, además 

que la información nutricional suministrada por 

la empresa acerca del producto sea veraz. Es 

importante tener en cuenta los requerimientos 

de los clientes con el fin de mejorar 

continuamente y satisfacer sus necesidades 

(Servicio Postventa). 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Cuadro 11. Proyección población comunas de Santiago de Cali 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2016, p. 30) 

A continuación, se presenta el perfil del consumidor al que se dirigirá la empresa 

cuya actividad se basa en la producción y comercialización de arepas saludables 

precocidas tipo tela sin gluten. 
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Cuadro 12. Perfil del consumidor 

 

Fuente: Elaboración propia 

Seguidamente, se presenta el número de personas de ambos géneros (hombres y 

mujeres) entre los 20 y 65 años de edad, población objetivo del presente estudio de 

viabilidad: 
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Cuadro 13. Proyecciones de población por grupos de edad y sexo, en Cali 2016–2018 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2016, p. 32) 

Con respecto a lo expuesto referente a la segmentación, se presenta la proyección 

del mercado global, potencial y objetivo. 

• Mercado global: Representado por la población total de la ciudad de Cali 

(2.445.405). 

• Mercado potencial: Representado por la población total de la comuna dos de la 

ciudad de Cali (118.561). 

• Mercado objetivo: Dado por la población económicamente activa ocupada entre 

los 20 y 65 años pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6 de la comuna dos de la 

ciudad de Cali la cual representa un (45,89%) y en número de personas un total 

de (54.407). 
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Cuadro 14. Participación porcentual por estrato municipio de Santiago de Cali 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali & departamento administrativo de planeación, 2016, p. 173) 

En el siguiente cuadro se presenta el resumen de los tres mercados proyectados. 

Cuadro 15. Proyección del mercado 

MERCADO 

GLOBAL 

MERCADO 

POTENCIAL 

MERCADO 

OBJETIVO 

2.445.405 118.561 54.407 

Fuente: Elaboración propia 

2.2.4 Competencia.  Actualmente, existen una diversidad de panaderías las 

cuales poseen en su portafolio productos de línea saludable, estas están ubicadas 

en la ciudad de Santiago de Cali y tienen alto reconocimiento en el sector, además 

son competidores indirectos de la empresa en proyecto plasmada en la presente 

investigación. Estas se exponen con más detalle a continuación: 
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Cuadro 16. Competencia indirecta 

 

Fuente: (Panadería el Molino, 2017), (Panadería Montecarlo, 2017) 

 

 

 

PRODUCTOS PROMOCIÓN DISTRIBUCIÓN

COMPETENCIA DIRECTA 

UBICACIÓNEMPRESA

PANADERIA EL MOLINO Cuenta con: 

Desayunos, Omelets, Jugos Naturales,  

Panes (Pan Gluten, Pan Granola, Pan 

Multicereal, Pan Quinoa, Pan Francés, 

Pan Integral 6 Granos) Almojabanas, 

pandebono caliente. Avena, Kumis 

Casero, Sumo de Naranja y Mandarina. 

La Panadería El Molino se destaca por la elaboración de 

productos de alta calidad, combinando las mejores 

materias primas y  recetas.
Canal de Distribución 

Directa 

Montecarlo es una de las panaderías más tradicionales de la 

ciudad de Cali, fue creada en el año de 1961 con un solo 

objetivo y ha sido el de producir el más delicioso pan con los 

más frescos ingredientes naturales.

En nuestro portafolio de productos contamos con una 

inmensa variedad de productos, nuestro compromiso es 

darle a los clientes la mejor calidad y servicio por eso usted 

siempre encontrará en cualquiera de nuestras sucursales 

los panes, pandebonos, almohabanas, pandeyucas, galletas 

y pasteles elaborados todos los días artesanalmente con 

mucho amor y con el auténtico sabor valluno.

Canal de Distribución 

Directa 
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Continuación Cuadro 16. Competencia directa 

 

Fuente: (Kuty panaderías, 2017), (Panadería la California, 2017) 

SAN NICOLAS

CRA 5 # 18 - 73

CALI - COLOMBIA

AVENIDA SEXTA

AVENIDA 6 Norte # 27N - 03

CALI - COLOMBIA

JUNIN

CALLE 15 # 21 - 02

CALI - COLOMBIA

CENTRO COMERCIAL UNICO

Plazoleta de comidas

SEGUNDO PISO – LOCAL 342

CALI – COLOMBIA

NUEVA SEDE 

CENTRO MEDICO IMBANACO

CRA 38 Bis # 5b2 – 04 Piso 4

Local 401 TORRE C

AUTOPISTA SUR ORIENTAL

CALLE 10 # 32 - 16 A

CALI - Valle del Cauca - Colombia

Tel.:5565130 

EL LIMONAR 

CALLE 10 # 64 - 14 

CALI - Valle del Cauca

Cel.: 3176462344

NORTE - CALI

AVENIDA 3 NORTE # 35 - 03 

Valle del Cauca - Colombia

Cel.: 3173726232 

Tel.: 6504132

PRODUCTOS PROMOCIÓN DISTRIBUCIÓN

COMPETENCIA DIRECTA 

UBICACIÓNEMPRESA

KUTY PANADERIAS Cuenta con: 

Desayunos, Omelets, Almuerzos 

Ejecutivos, Jugos Naturales  Panes (Pan 

Hojaldre, Pan Sal, Pan Dulce, Pan 

Queso, Panadería integral) 

Almojabanas, pandebono caliente. 

Avena, Kumis Casero, Sumo de Naranja 

y Mandarina. 

PANADERIA Y CAFETERIA LA 

CALIFORNIA Ofrece: Gran Variedad de 

Exquisitos Desayunos, Omelets, Jugos 

Naturales (En Leche y Agua) Panes, 

Almojabanas, pandebono caliente. 

Avena, Kumis Casero, Sumo de Naranja 

y Mandarina. 

Dos antioqueños de Marinilla, pero Vallecaucanos de 

adopción, cuyo negocio de la panadería les viene de 

tradición familiar, en el año 1975 llegaron a Cali a trabajar en 

este proyecto ahora llamado KUTY.

El Primer Punto de Venta Panadería KUTY de Junín. 

El Segundo Punto de Venta Panadería KUTY de la avenida 

sexta.

Al cabo de un año, en junio de 1986, se abrió el Punto de 

Venta en la Avenida Sexta con 27.

Este Punto se convirtió en ese momento como un reto, ante 

la gran demanda hubo necesidad de ofrecer productos de 

cafetería y atención del cliente en la mesa.

En el año 2000, con motivo de la remodelación de la planta 

física y con el incremento en la demanda de nuestros 

productos y servicios, comienza a desarrollarse  una nueva 

idea: la panadería como un sitio para desayunar.

LA CALIFORNIA PANADERÍA tiene como objetivo 

Comercializar, producir, Innovar y distribuir productos 

alimenticios que cuenten con altos estándar de calidad 

superando las exceptivas de nuestros consumidores, 

siempre pensando en deleitar y fidelizar a los Caleños.

Canal de Distribución 

Directa 

Canal de Distribución 

Directa 
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A continuación, se presentan las marcas competidoras directas de la idea de 

negocio proyectada en este estudio, cabe resaltar que son competidores directos 

puesto que las características de los productos ofertados son similares al planteado 

y se comercializa en el mismo mercado (almacenes de cadena) en el que se 

distribuirá el producto en desarrollo. Por lo tanto, el target es el mismo con la 

particularidad de pertenecer a la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali 

inicialmente y estar elaborado a base de insumos tradicionales.
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Cuadro 17. Competencia directa  

 

Fuente: (Doña Aleja, 2017) 

 

Fuente: (Doña Paisa, 2017) 

PRECIO

$ 2.300

$ 2.400

$ 1.750

$ 2.600

$ 3.400

$ 3.600

$ 4.750

PRECIOS DE COMPETIDORES DIRECTOS

EMPRESA REFERENCIA CANTIDAD

Arepas Doña Aleja Arepa integral Doña Aleja x 6 600 g

Arepas especial con sal x 5unds Doña Aleja 500 g

Arepa tela con sal Doña Aleja x 5 unidades 500 g

Arepa Puro queso Doña Aleja x 6und 600 g

Arepas Doña Aleja tela sin sal x10und 1000 g

Arepas Doña Aleja tela con sal x10und 1000 g

Arepas con queso Doña Aleja x 6und 600 g

PRECIO

$ 1.900

$ 1.700

$ 4.050

$ 3.350

$ 2.400

$ 1.500

$ 4.450

$ 1.650

$ 3.450

$ 1.850

$ 8.200

Arepa Antioqueña Blanca Doña Paisa x10 und 1000 g

Arepas Doña Paisa

Arepa Integral Doña Paisa x 5und

Arepa C/Trocito D/Queso Doña Paisa x 6 und

450 g

600 g

PRECIOS DE COMPETIDORES DIRECTOS

EMPRESA REFERENCIA CANTIDAD

Arepa Amarilla Doña Paisa x 5und 450 g

Arepa C/Sal  Doña Paisa x 5und 450 g

Arepa Plato D/Crema Doña Paisa x 5und 450 g

Arepa Blanca C/SAL Doña Paisa x 10 und 900 g

Arepa Mantequilla Doña Paisa x 5und 500 g

Arepa Tela Blanca Doña Paisa x5und 450 g

Arepa C/Queso Campesino Doña Paisa x 6und 500 g

Arepa P/Pincho Doña Paisa x10 und 450 g
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Fuente: (Gransoli, 2017) 

 

Fuente: (Don Maíz, 2017) 

PRECIO

$ 5.850

$ 4.800

$ 3.000

$ 3.000

$ 2.050

$ 3.150

$ 3.050

$ 4.550

$ 4.300

Arepas Gransoli

EMPRESA REFERENCIA CANTIDAD

Arepa Rellena Queso Gransoli x 6und 540 g

Arepa Crocantica Queso Gransoli x 5und 350 g

Arepa Blanca S/SAL  Gransoli x 10und 900 g 

Arepa Blanca C/SAL  Gransoli x 10und 900 g

Arepa Integral Gransoli x 5 und 450 g

Arepa Amarilla C/SAL Gransoli x 10unid 900 g

Arepa Crocantica Gransoli x 12 Und 600 g

Arepa D/Pandebono Gransoli x 4 und 350 g

Arepa rellenita queso Gransoli x 4 und 350 g

PRECIOS DE COMPETIDORES DIRECTOS

PRECIO

$ 6.700

$ 8.200

$ 11.450

$ 9.150

$ 9.100

PRECIOS DE COMPETIDORES DIRECTOS

EMPRESA REFERENCIA CANTIDAD

Arepa S/ESPECIAL QUESO  Don Maiz x 5 und 400 g

Arepa doble crema Don Maiz x 5 und 500 g

Arepa maxi repleta de queso Don Maiz x 720g 720 g

Arepa Doble Crema Don Maiz x 20 und 500 g

Arepa Rellena Queso  Don Maiz x 4 und 400 g

Arepas Don Maiz
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Fuente: (Normandy Ricampo, 2017) 

 

Fuente: (Arepas Santa Rita, 2017) 

PRECIO

$ 5.750

PRECIOS DE COMPETIDORES DIRECTOS

EMPRESA REFERENCIA CANTIDAD

Arepas Normandy

Arepa Ricampo Normandy C/Queso x 10und 900g

Arepas Asaditas Normandy C/Sal x 10und 900 g $ 3.600

Arepa Ricampo Normandy S/Sal x 10und 900 g $ 2.500

PRECIO

$ 5.800

$ 4.850

$ 2.700

$ 3.100

$ 4.100

$ 2.850

$ 4.100

$ 4.900

Arepas Santa Rita Arepa C/Queso Mozarella  Santa Rita 600 g

Arepa C/Queso Mozarella  Santa Rita  x 5 und 350 g

Arepa Tradicional C/SAL Santa Rita x 5und 510 g 

Arepa Integral Santa Rita x 6 und 400 g

Arepa TEL/BLANCA S/SAL  Santa Rita x 10 und 900 g

Arepa Santa Rita C/MANTEQUILLA x 5 Und 900 g

Arepa TEL/BLANCA C/SAL  Santa Rita x 10 und 900 g

Arepa Queso D/Crema Santa Rita 500 g

PRECIOS DE COMPETIDORES DIRECTOS

EMPRESA REFERENCIA CANTIDAD
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2.2.3 Diseño de la investigación 

Tamaño de la muestra poblacional. Para establecer el tamaño de la muestra, 

es decir, el número de encuestas que se realizaron, se tomó como referencia la 

siguiente información: 

● El enfoque de mercado, el cual se conforma por hombres y mujeres jóvenes y 

adultos de la comuna dos, la cual está conformada por una población total de 

118.561 habitantes. (Alcaldía de Santiago de Cali, 2015, p. 31).  

El porcentaje de la Población total por estratos 3, 4, 5, y 6 de dicha comuna 

representa un (45,89%). 

La fórmula utilizada para llevar a cabo este tipo de muestreo es la siguiente: 

 

● Nivel de confianza (Z) = 0.95 

● Grado de error (e) = 0.05 

● Universo (N) = 54.407 (habitantes pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6 de 

la comuna dos de Cali) 

● Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.5 

● Probabilidad de no ocurrencia (Q) = 0.5 

n = ((0.95) ² (0.5) (0.5) (54.407)) / ((54.407) (0.05) ² + (0.95) ² (0.5) (0.5)) 

n = ((0.9025) (0.25) (54.407)) / ((54.407 (0.0025) + (0.9025) (0.25)) 

n = 382 

● El tipo de muestreo aplicado será no probabilístico, debido a que en esta 

técnica de muestreo se recogen los datos a partir de un proceso de selección 

teniendo en cuenta particularidades específicas como el estrato (3, 4, 5 y 6). Así 
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mismo, estos deben cumplir con ser mayores de edad entre 20 y 65 años de edad 

sin importar su género. 

Para llevar a cabo la recolección de la información pertinente al comportamiento del 

mercado se llevaron a cabo 382 en su totalidad. La fecha de realización fue 

septiembre 15 de 2017. 

OBJETIVO GENERAL DE LA ENCUESTA: 

• Conocer el comportamiento actual de la demanda de arepas en la comuna dos 

de la ciudad de Santiago de Cali. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS DE LA ENCUESTA: 

• Conocer la frecuencia de consumo de arepas, con el fin de determinar la 

demanda del producto propuesto y el nivel de aceptación. 

• Conocer el lugar en donde habitualmente llevan a cabo la adquisición de este 

tipo de productos y el precio que estarían dispuestos a pagar por los ofertados por 

la unidad de negocio propuesta. 

Posteriormente, se describen los resultados adquiridos de cada pregunta de la 

encuesta desarrollada a los habitantes de la comuna dos del municipio de Santiago 

de Cali. 

2.2.4 Resultados encuesta. Seguidamente, se presentan los resultados 

obtenidos a partir de las encuestas realizadas a la comuna en estudio. 
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Cuadro 18. ¿Qué tan importante considera usted para su bienestar el consumo de un producto 

tradicional como la arepa? 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 4. ¿Qué tan importante considera usted para su bienestar el consumo de un producto 
tradicional como la arepa? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Análisis pregunta # 1: 

De los habitantes encuestados de la comuna dos de la ciudad de Cali, un porcentaje 

representativo del 56% y 36% respectivamente, considera muy importante e 

importante el consumo de arepas para su bienestar físico y estético. Así mismo, el 

8% y 2% seguidamente, manifestaron que la ingesta de este tipo de productos les 

es indiferente y nada importante. Lo expresado, permite cuantificar la existencia de 

un porcentaje significativo de clientes potencialmente activos los cuales se inclinan 

56%
36%

8%
2%

1.¿Qué tan importante considera usted para su bienestar el 
consumo de un producto tradicional como la arepa?

A.    Muy importante B.    Importante C.    Indiferente D.    Nada importante
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por el consumo de un producto tradicional como la arepa, lo que implica una 

demanda representativa para la empresa en desarrollo. 

Cuadro 19. ¿Incluye usted arepas en su dieta alimenticia y/o canasta familiar? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 5. ¿Incluye usted arepas en su dieta alimenticia y/o canasta familiar? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Análisis pregunta # 2: 

Con respecto a la pregunta ¿Incluye usted arepas en su dieta alimenticia y/o 

canasta familiar?, los resultados corroboraron que, el 76% de los encuestados los 

adquieren este tipo de alternativas, por su parte un 24% afirman no hacerlo. Lo 

anterior, permite inferir que existe una oportunidad atrayente para emprender la 

propuesta de negocio planteada en el presente proyecto. 

 

 

76%

24%

2. ¿Incluye usted arepas en su dieta alimenticia y/o 
canasta familiar?

A.     Si B.     No
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Cuadro 20. ¿Con qué frecuencia adquiere este tipo de productos? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 6. ¿Con qué frecuencia adquiere este tipo de productos? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Análisis pregunta # 3: 

En relación con la frecuencia de adquisición de este tipo de productos, un 56% del 

total de los encuestados manifestó obtener dichas alternativas semanalmente. Así 

mismo, un 29% corroboro hacerlo diariamente, un 9% quincenalmente y tan solo un 

6% mensualmente. Lo expuesto es valioso para la investigación de mercado 

desarrollada puesto que permite observar que un porcentaje significativo de 

personas encuestadas adquieren este tipo de alternativas cuatro (4) veces al mes, 

siendo esta cifra un buen indicio para determinar que con tal demanda potencial 

mensual la rentabilidad será atractiva siempre y cuando se establezcan estrategias 

de venta apropiadas para el target a abarcar. 

29%

56%

9% 6%

3. ¿Con qué frecuencia adquiere este tipo de 
productos?

a.     Diariamente b.     Semanalmente c.     Quincenalmente d.     Mensualmente
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Cuadro 21. ¿Qué atributos físicos del producto considera importantes al momento de adquirir arepas? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 7. ¿Qué atributos físicos del producto considera importantes al momento de adquirir arepas? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Análisis pregunta # 4: 

Con respecto a los atributos del producto que los encuestados consideran 

importantes al momento de adquirir arepas se obtuvo que, el 52% declararon 

considerar relevante las características nutricionales de este bien, por su parte un 

27% manifiesto el aspecto relacionado al sabor, un 13% destaco la información 

nutricional, un 5% la presentación, y solo un 3% la vida útil como factor convincente 

de adquisición. Lo expresado, permite inferir que es necesario adquirir materias 

primas frescas y en óptimo estado, con el fin de obtener un producto final que 

satisfaga a los clientes y/o consumidores. 

 

 

52%

27%

5%
3%

13%

4. ¿Qué atributos físicos del producto considera 
importantes al momento de adquirir arepas?

a.     Características nutricionales b.     Sabor c.     Presentación d.     Vida útil e.     Información nutricional
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Cuadro 22. ¿Cuál(es) marca(s) de arepas acostumbra usted a consumir? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 8. ¿Cuál(es) marca(s) de arepas acostumbra usted a consumir? 

 

Fuente: Elaboración propia  

Análisis pregunta # 5:  

Con respecto a la(s) marca(s) de arepas que acostumbran a consumir los 

encuestados se obtuvo que, la marca más demandada actualmente es Don Maíz 

con un total del 29%. Por su parte, un 25% de los encuestados corroboro que la 

más adquirida es Doña Aleja, un 22% Doña Paisa, un 14% Santa Rita, un 8% 

Ricampo y tan solo un 2% manifestó consumir la marca comercializada por cada 

almacén de cadena. Lo expuesto, permite inferir que las marcas con mayor 

reconocimiento en el sector son Don Maíz y Doña Aleja, por ello, es necesario crear 

estrategias diferenciadoras para mitigar la amenaza de dichos competidores de 

mayor escala y es debido la generación de estrategias de venta que resalten los 

diversos beneficios de las líneas de producto a ofertar. 

29%

25%

22%

8%

14% 2%

5. ¿Cuál(es) marca(s) de arepas acostumbra usted a 
consumir?

a.     Don Maíz b.     Doña Aleja c.     Doña Paisa d.     Ricampo e.     Santa Rita f.     Otra (s) ¿Cuál (es)?
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Cuadro 23. ¿En qué lugares acostumbra a adquirir este tipo de productos – Arepas? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 9. ¿En qué lugares acostumbra a adquirir este tipo de productos – Arepas? 

 

Fuente: Elaboración propia  

Análisis pregunta # 6: 

En relación con la pregunta de los establecimientos usualmente frecuentados para 

adquirir ese tipo de alternativas se obtiene que, el 55% de las personas encuestadas 

manifestó hacerlo en almacenes de cadena, seguidamente un 29% expresó 

adquirirlos en establecimientos ubicados en el barrio aledaño, un 13% en puntos de 

venta especializados y el restante 3% afirmó hacerlo en puestos móviles 

formalmente constituidos. Lo sustentado permite establecer los canales de 

distribución óptimos para la comercialización de las diferentes líneas de arepas 

saludables libres de gluten a producir. 

 

 

 

55%

13%

3%

29%

6. ¿En qué lugares acostumbra a adquirir este tipo de 
productos – Arepas?

a.       Almacenes de cadena b.       Tiendas especializadas

c.       Puestos móviles d.       Establecimientos de barrio
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Cuadro 24. ¿Qué factores considera claves al momento de adquirir este tipo de producto? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 10. ¿Qué factores considera claves al momento de adquirir este tipo de producto? 

 

Fuente: Elaboración propia  

Análisis pregunta # 7: 

Frente a los aspectos relacionados a los factores claves al momento de adquirir el 

producto se obtuvo que; el 39% expuso que lo más importante es la calidad del 

producto, ya que de esta depende su experiencia hacia el producto. Seguidamente, 

el 27%, considero que el reconocimiento de marca es importante y genera 

confiabilidad y gran interés por el producto. Por otro lado, un 18% ratificó la variedad 

de las líneas ofertadas como factor clave para adquirir este tipo de productos. Por 

último, un 10%, 4% y 2% respectivamente consideran que los aspectos de 

innovación, el servicio al cliente y el precio son factores que deben ser tenidos en 

cuenta al momento de brindar una propuesta alimenticia en dicha comuna. Cabe 

resaltar que la empresa en desarrollo hará énfasis en la calidad del producto en toda 

la cadena de valor la cual inicia en la adquisición de materias primas frescas y 

4% 2%

27%

39%

10%

18%

7. ¿Qué factores considera claves al momento de adquirir este tipo de 
producto?

a.     Servicio al cliente b.     Precio c.     Reconocimiento de marca

d.     Calidad del producto e.     Aspectos de innovación f.      Variedad
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óptimas para procesamiento, hasta los grupos de interés que hacen parte de toda 

la organización. 

Cuadro 25. ¿En qué aspectos se centran específicamente las falencias encontradas en las opciones 

ofertadas en el mercado referente al producto en estudio (Arepas)? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 11. ¿En qué aspectos se centran específicamente las falencias encontradas en las opciones 
ofertadas en el mercado referente al producto en estudio (Arepas)? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Análisis pregunta # 8: 

Con respecto a los aspectos en los que se centran específicamente las falencias 

encontradas en las opciones ofertadas en el mercado referente al producto en 

estudio (Arepas) las opiniones estuvieron divididas y se expone que, el 41% afirmo 

haber encontrado falencias centradas en la falta de líneas de productos saludables, 

por su parte un 31% expreso que la calidad de los productos ofrecidos es deficiente. 

Por su parte, el 24% manifestó que la limitada variedad de líneas es un referente 

31%

1%

24%3%

41%

8. ¿En qué aspectos se centran específicamente las falencias encontradas en 
las opciones ofertadas en el mercado referente al producto en estudio 

(Arepas)?

a.     Calidad deficiente de los productos b.     Inconformidad en el servicio al cliente
c.     Poca variedad de alternativas d.     Precios altos
e.     Carencia de línea saludable de productos
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negativo al adquirir este tipo de productos, un 3% y un 1% respectivamente expresó 

que los precios altos y la inconformidad por el servicio al cliente prestado son 

falencias halladas con frecuencia. 

Cuadro 26. AREFIT S.A.S ofrece arepas saludables elaboradas con insumos 100% libres de gluten, 

conservantes y saborizantes artificiales en varias presentaciones. ¿Estaría dispuesto(a) a consumir un 

producto que contribuya con su bienestar y sea diferente a los existentes en el mercado actual? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 12. AREFIT S.A.S ofrece arepas saludables elaboradas con insumos 100% libres de gluten, 
conservantes y saborizantes artificiales en varias presentaciones. ¿Estaría dispuesto(a) a consumir un 
producto que contribuya con su bienestar y sea diferente a los existentes en el mercado actual? 

 

Fuente: Elaboración propia  

Análisis pregunta # 9: 

Relativo a la pregunta formulada, la cual hace énfasis en el nivel de aceptación del 

producto producido y comercializado por la empresa en desarrollo, se obtiene que 

un 58% de los habitantes de la comuna dos encuestados manifestaron que si 

estarían dispuestos a consumir un producto diferente a los que ya existen en el 

58%

42%

9. ¿Estaría dispuesto(a) a consumir un producto que contribuya con su 
bienestar y sea diferente a los existentes en el mercado actual?

a.     Sí. b.     No.



97 
 

mercado actualmente, por su parte un 42% afirmo no inclinarse por adquirir este 

tipo de alternativas en su canasta familiar.  

Lo anterior ratifica que la propuesta expuesta tendrá un alto nivel de aceptación en 

el mercado al ser instaurada como una unidad de negocio especializada en 

comercializar una línea de arepas diferente y atrayente por los insumos adoptados. 

No obstante, es necesario proponer un plan de mercadeo adecuado para satisfacer 

un nicho de mercado exigente y más informado.  

Cuadro 27. ¿En qué presentación adquiriría arepas saludables sin gluten? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 13. ¿En qué presentación adquiriría arepas saludables sin gluten? 

 

Fuente: Elaboración propia  

Análisis pregunta # 10: 

Con referencia a la inclinación de las diversas alternativas de arepas dispuestas a 

consumir se obtuvo que, un 45% de los encuestados se inclinaría por la línea de 

arepas saludables precocidas tipo tela aderezada con nueces, un 34% por su parte 

afirmo adquirir las arepas saludables precocidas tipo tela aderezada con ajonjolí y 

45%

21%

34%

10. ¿En qué presentación adquiriría arepas saludables sin gluten?
a.     Paquete de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela aderezada con nueces.

b.     Paquete de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela aderezada con ajonjolí.

c.     Paquete de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela aderezada con chía.
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un 21% las arepas saludables precocidas tipo tela aderezada con chía. En lo 

revelado se encontró una inclinación significativa por la línea de arepas saludables 

libres de gluten aderezada con nueces, lo cual debe ser tenido en cuenta al 

momento de planificar el inventario de insumos de la empresa a fin de satisfacer la 

demanda. 

Cuadro 28. Teniendo en cuenta los factores de innovación del producto ofertado ¿Cuál es el precio 

promedio que estaría dispuesto(a) a pagar por paquete de 10 unidades de arepas saludables sin gluten 

tipo tela, estimando que el precio promedio en el mercado por unidades con contenido de volumen 

similar en almacenes de cadena es de $4.500? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 14. Teniendo en cuenta los factores de innovación del producto ofertado ¿Cuál es el precio 
promedio que estaría dispuesto(a) a pagar por paquete de 10 unidades de arepas saludables sin gluten 
tipo tela, estimando que el precio promedio en el mercado por unidades con contenido de volumen 
similar en almacenes de cadena es de $4.500? 

 

Fuente: Elaboración propia  

Análisis pregunta # 11: 

De la pregunta realizada a los habitantes de la comuna dos de la ciudad de Cali se 

obtuvo que, el 63% estimo presupuestar entre $ 4.500 y $ 5.000, un 29% por su 

parte afirmó estar dispuesto a pagar entre $ 4.000 y $ 4.500, así mismo, un 5% entre 

29%

63%

5% 3%

11. ¿Cuál es el precio promedio que estaría dispuesto(a) a pagar por paquete de 10 
unidades de arepas saludables sin gluten tipo tela?

a.     Entre 4.000 y 4.500 b.     Entre 4.500 y 5.000 c.     Entre 5.000 y 5.500 d.     Entre 5.500 y 6.000
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$ 5.000 y $ 5.500 y solo un 3% admitió estar dispuesto a pagar entre $ 5.000 y $ 

6.000. Las cifras presupuestadas consolidadas son relevantes para la investigación, 

puesto que basadas en estas se establecerán los precios de cada línea de producto. 

De la misma manera, se identifica que la vulnerabilidad frente a la variable de precio 

es baja en contraste a la de la calidad de los productos. Por ello, es concerniente 

enfocarse en el mejoramiento continuo de los procesos de producción a fin de 

estandarizar las políticas de productividad para generar satisfacción a los 

consumidores y a su vez rentabilidad y posicionamiento para la empresa. 

Cuadro 29. ¿A través de qué medio publicitario le gustaría enterarse de la existencia de este producto 

tradicional llamado arepa saludable AREFIT? 

 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico 15. ¿A través de qué medio publicitario le gustaría enterarse de la existencia de este producto 

tradicional llamado arepa saludable AREFIT? 

 

Fuente: Elaboración propia  

47%

20%

24%

1% 8%

12. ¿A través de qué medio publicitario le gustaría enterarse de la 
existencia de este producto tradicional llamado arepa saludable AREFIT?

a.   Redes sociales b.   Medios impresos (Volantes, Flyers, revistas, periódicos) c.   Referido d.   Radio e.   Otros ¿Cuáles?
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Análisis pregunta # 12: 

De la pregunta elaborada a los habitantes de la comuna dos de la ciudad de Cali, el 

47% coincidió con que el medio publicitario por el que le gustaría enterarse de la 

existencia de este tipo de producto ofertado es por redes sociales. Así mismo, el 

24% certifico que por referidos que hayan consumido los productos, ya que les 

genera confianza este canal, el 20% por medios impresos. Por su parte, un 8% 

ratificó que por medio de muestras gratuitas y finalmente un 1% por medio de la 

radio. Lo manifestado conlleva a descubrir la necesidad de enfocar las estrategias 

promocionales en los canales digitales de comunicación para llegar a un porcentaje 

poblacional significativo en pro de aumentar las ventas y lograr auto sostenibilidad 

corporativa a corto plazo. 

2.4 PLAN DE MERCADEO 

La planeación y formulación de las estrategias de mercadeo las cuales abarcan la 

operación de la empresa en su totalidad a partir del producto a producir y 

comercializar, es importante para entrar en un mercado competente y mitigar las 

barreras existentes. Para tal fin, a continuación, se exponen las estrategias de 

precios, ventas, promoción y distribución adecuadas para la empresa productora y 

comercializadora de arepas saludables sin gluten. 
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2.4.1 Estrategia de precios. La determinación de precios de los productos a 

comercializar por la empresa en proyecto es considerada relevante, puesto que 

gracias a estos se precisan los logros financieros de la organización a corto, 

mediano y largo plazo. Por tal motivo, la estrategia de precios optada por el grupo 

de emprendedoras del presente estudio de viabilidad para las líneas de arepas 

saludables a ofertar, se caracteriza por resaltar los valores agregados del producto 

frente a los consumidores y estimar un precio final por encima de los concertados 

por los competidores, buscando que los consumidores conscientes de la calidad se 

sientan atraídos por el producto y lo adquieran. Seguidamente, se presentan 

diferentes aspectos tenidos en cuenta para acortar una estrategia de precios 

apropiada en pro de alcanzar la rentabilidad deseada para el proyecto: 

Cuadro 30. Precios de venta 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 31. Estrategia de precios 

 

Fuente: Elaboración propia  

ESTRATEGIA DE PRECIOS - ARE - FIT S.A.S

La estrategia de precios adoptada por la empresa en proyecto es de 

Prestigio. Dicha estrategia está orientada en la construcción de 

lealtad y generación de expectativa, resaltando los beneficios del 

producto y la calidad de los procesos productivos adoptados. De 

esta manera, se planteará un precio por encima de los competidores 

apto  para los consumidores.

Esta estrategia de precios de prestigio es conveniente en las 

siguientes situaciones:

- Existe un mercado exclusivo que tiene una buena disposición hacia 

el producto/servicio y que es consciente de la calidad y el estatus 

que este le puede dar. 

- Que los clientes potenciales tengan la capacidad económica para 

adquirirlo.

- Que el producto o servicio sea de alta calidad, tenga 

características exclusivas o innovadoras y dé una imagen de estatus 

o prestigio.

- Que existan canales de distribución selectivos o exclusivos.

- Que en el tiempo se pueda mantener el precio por encima del 

precio inicial.

Es necesario realizar continuamente un sondeo de precios entre las 

diferentes marcas de arepas comercializadas en Santiago de Cali, 

con el fin de verificar que el precio establecido sea símil al de los 

competidores directos.

El precio establecido por la empresa en proyecto para las diferentes 

presentaciones de arepas saludables libres de gluten se determina 

teniendo en cuenta; los costos indirectos de fabricación, la mano de 

obra y la materia prima.

 Beneficios de la estrategia de prestigio: - Bloquea la entrada de 

nuevos competidores al mercado.                                                                                                                                                                    

- Impulsa las ventas y provee grandes incrementos de utilidades.
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2.4.2 Estrategia de ventas. Establecer estrategias de venta apropiadas es 

esencial para alcanzar la captación del mercado objetivo concretado y promover la 

adquisición de los productos a producir y comercializar por la empresa “ARE FIT 

S.A.S”. Así pues, es perteneciente desplegar las acciones comerciales óptimas para 

tener un acercamiento efectivo con los clientes de la empresa en impulso: 

Cuadro 32. Estrategias de venta 

 

Fuente: Elaboración propia  

ESTRATEGIAS DE VENTA - ARE - FIT S.A.S

Clientes iniciales: Población Hombres y Mujeres entre los 20 y 65 años 

pertenecientes al estrato 3, 4, 5 y 6 de la comuna dos de la ciudad de 

Santiago de Cali.

Tipo de venta: Industrial, debido a que los productos se distribuirán a 

través de almacenes de cadena por medio de venta especializada 

(conocimiento total de los beneficios del producto), con el fin de masificar las 

ventas, obtener mayor rotación de inventario y por ende mayor flujo de caja, 

rentabilidad y sostenibilidad organizacional.

Clientes que recibirán el mayor esfuerzo de venta:  Supermercados de 

cadena ubicados en la ciudad comuna dos de Santiago de Cali 

segmentados por estratificación 3, 4, 5 y 6. Entre los más reconocidos se 

encuentran Carulla, Éxito, La 14, Súper Inter, Merca Mio, entre otros.

Cubrimiento geográfico inicial: Comuna Dos del Municipio de Santiago 

de Cali. 

Clientes especiales: Personas de todas las edades que se inclinan por 

adquirir productos altamente funcionales y que contribuyan con el 

mejoramiento de su calidad de vida. Así mismo, personas con costumbres 

fitness y que cuidan de su aspecto fisico (figura corporal), celíacos, 

diabéticos, personas con problemas de obesidad y del corazón.

Otras estrategias de alto impacto:                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     

- Debido a la necesidad de contar con un departamento comercial, cabe 

precisar que, este estará conformado por un equipo de agentes comerciales, 

quienes tendrán el conocimiento necesario de los productos, y así  brindar 

información y asesoría veraz a cada cliente visitado, con el fin de lograr el 

cierre de venta efectivo.                                                                                                                                                                                                                                      

-  Se buscará participar en eventos, exposiciones, congresos y ferias 

empresariales que tengan como temática el bienestar, la salud y la estética 

corporal en general.                                                                                                                                                                                 

-  Se realizarán demostraciones en los diferentes almacenes de cadena 

aliados comercialmente inicialmente una vez al mes para incentivar las 

ventas directamente en el punto de venta. Lo anterior corrobora que el tipo 

de audiencia es Mixta, es decir, se abarcará el cliente intermediario y el 

consumidor final en algunas ocasiones.
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2.4.3 Estrategias promocionales. Posteriormente, se muestra la propuesta de 

logotipo diseñado para la empresa en proyección Are - Fit S.A.S el cual ira impreso 

en el empaque del producto terminado: 

Imagen 1. Logotipo de la empresa 

 

Fuente: Elaboración propia  

A fin de consolidar canales de comunicación asertivos encaminados al mercado 

objetivo localizado en la comuna dos de la ciudad de Cali, es ineludible exponer las 

estrategias promocionales y el presupuesto del plan de medios en pro de maximizar 

la cobertura inicial de clientes potenciales para obtener el posicionamiento y 

reconocimiento esperado para la auto sostenibilidad organizacional de la compañía: 
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Cuadro 33. Estrategias promocionales 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 34. Plan de medios Are – Fit S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia  

2.4.4 Estrategia de distribución. Es concebido afirmar que, los canales de 

distribución son importantes, ya que permiten trazar el camino apropiado para llegar 

al cliente final. Es preciso planear una estructura de comercialización efectiva para 

lograr la lealtad y satisfacción del target en relación a la calidad, variedad y 

cubrimiento de las líneas de arepas saludables a ofertar. Por lo sustentado, se 

tienen en cuenta las siguientes estrategias de distribución: 
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Cuadro 35. Estrategia de distribución 

 
Fuente: Elaboración propia  
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2.4.5 Políticas del servicio. El compromiso con el cual estará sustentada la 

política de servicio organizacional es fundamental para satisfacer la cadena de valor 

y alcanzar la competitividad óptima en pro de mitigar las barreras existentes en los 

mercados emergentes actuales. Por ello, se trazan los siguientes aspectos claves 

aplicados a toda la fuerza laboral a contratar para la empresa en proyecto llamada 

ARE-FIT S.A.S: 

Cuadro 36. Políticas de servicio 

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.4.6 Tácticas de venta.  Las tácticas adoptadas para el alcance de un 

cierre efectivo de venta y el logro de los objetivos financieros, definidos para la 

sostenibilidad de la empresa productora y comercializadora de arepas saludables 

sin gluten, estarán a cargo del director comercial a contratar, el cual deberá 

acogerse a las etapas presentadas a continuación: 

Cuadro 37. Etapas de las tácticas de ventas 

 

Fuente: (Castells, 2013, p. 332) 

Dichas etapas de las tácticas de venta se retroalimentarán constantemente a fin de 

mejorar continuamente el acercamiento hacia el mercado objetivo a través de 

capacitaciones y coaching en gestión de ventas y servicio al cliente. A continuación, 

se presentan las tácticas de venta adoptadas para la empresa en gestión: 
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Cuadro 38. Tácticas de venta 

 

Fuente: Elaboración propia  
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3 ESTUDIO TÉCNICO OPERATIVO 

Este análisis implementa una etapa significativa para el proyecto de viabilidad en 

desarrollo, puesto que en este se contemplan los aspectos técnicos operativos 

necesarios para el uso eficiente de los recursos a adquirir para la producción de 

arepas saludables sin gluten a ofertar y en el cual se orienta la determinación del 

tamaño apropiado del lugar de producción, localización, instalaciones y 

organización requeridos. La importancia de este estudio que se llevó a cabo 

posibilita una valorización económica de las variables técnicas del proyecto, que 

permite una apreciación exacta o aproximada de los recursos necesarios para el 

proyecto; además de proporcionar información de utilidad al estudio económico-

financiero. Este estudio técnico tiene como objetivo principal sustentar la viabilidad 

técnica del proyecto justificando la alternativa técnica que mejor se adapte a los 

criterios de optimización. 

3.1 INGENIERÍA DEL PROYECTO 

3.1.1 Producto. El producto a manufacturar y comercializar son arepas, dicho 

producto es considerado tradicional y una de las riquezas gastronómicas de 

Colombia por su singular y delicioso sabor. Es típico encontrar en las cocinas esta 

rica preparación a base de harina, sal, agua y queso en algunos casos. 

En Colombia, es bastante común hallar variedad en arepas. Por ejemplo, en la 

región central se encuentran arepas boyacenses o arepas de maíz pelado. En la 

costa norte se conocen como arepa de huevo, pero el común denominador de todas 

es su sencilla receta. 

Debido a las características especiales del producto a ofertar al ser elaborado a 

base de Quínoa, cabe precisar que, a pesar de ser una semilla se comporta como 

un cereal y entra en la categoría de pseudocereales. Posee un alto nivel de 
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proteínas, puede contener hasta un 23%. Está compuesta por minerales (calcio, 

hierro, magnesio), vitaminas (C, E, B1, B2 y niacina) y fósforo. Es rica en 

aminoácidos, que influyen en el desarrollo cerebral. Aporta grasas buenas como 

Omega 6. Es una importante fuente de fibra soluble e insoluble. Lo mejor es que 

tiene un índice glucémico muy bajo, lo que permite inferir que el producto es apto 

para el consumo de cualquier persona sin un rango de edad en específico. 

A continuación, se presenta la ficha técnica del producto: 
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Cuadro 39. Ficha técnica del producto 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 



114 
 

Continuación Cuadro 39: Ficha técnica del producto 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

 

 

 

 

 

VIDA ÚTIL
Tres (3) Meses a temperatura ambiente entre (10°C -25°C), 

trascurridos (2) meses refrigerar. 

REQUISITOS MINIMOS Y 

NORMATIVIDAD

Norma Técnica Colombiana ISO 9001:2008, Norma Técnica 

Colombiana NTC 5372 de 2007. (AREPAS DE MAÍZ 

REFRIGERADAS. ESPECIFICACIONES DE PRODUCTO)

CARACTERISTICAS 

ORGANOLEPTICAS                           

OLOR: Característico del 

producto, sin evidencia de 

olores extraños.

SABOR: Neutro, suave.

ASPECTO: Homogéneo de 

textura crocante al 

preparar.

COLOR: Beige y doraditas 

al Hornear.                                  

PRESENTACIÓN Y 

EMPAQUES COMERCIALES

AREPAS SALUDABLES PRECOCIDAS TIPO TELA ADEREZADA CON 

NUECES. (10 Unds. Cont. Neto 1000g)

AREPAS SALUDABLES PRECOCIDAS TIPO TELA ADEREZADA CON 

AJONJOLÍ. (10 Unds. Cont. Neto 1000g)

AREPAS SALUDABLES PRECOCIDAS TIPO TELA ADEREZADA CON 

CHÍA. (10 Unds. Cont. Neto 1000g)

FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO 
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• Insumos primarios 

Cuadro 40. Listado de insumos primarios Are - Fit S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia  

• Insumos secundarios 

Cuadro 41. Listado de insumos secundarios Are - Fit S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia  

3.1.2 Metodología para el estudio de la ingeniería del proyecto. En 

seguida se presentan tres aspectos relevantes que se desarrollan en la metodología 

para el estudio de la ingeniería del proyecto. 
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• Ámbito del proyecto 

La unidad de negocio planteada en el presente análisis se pretende que este 

localizada en la ciudad de Santiago de Cali específicamente en el Barrio Brisas de 

los Álamos de la comuna dos, esta ubicación es escogida de acuerdo con el 

cubrimiento de los servicios públicos que es del 100%, además, debido al estrato al 

cual corresponde, lo que contribuye con la optimización de los gastos 

administrativos asumidos al corresponder este al estrato tres (3).  

 

• Tamaño del proyecto 

Por medio de la compañía en desarrollo ARE-FIT S.A.S, se espera generar ocho (8) 

empleos directos para la población caleña, con unas ventas mensuales de 8.773 

unidades de paquetes de 10 arepas saludables sin gluten y un total de $98.738.647 

de ventas totales mensuales a un precio promedio estipulado por paquete de 

$11.194. 

Por medio de una oferta alimenticia innovadora se pretende llegar a la rentabilidad 

esperada en pro de la sostenibilidad, reconocimiento y posicionamiento de la 

empresa, dando prioridad a las necesidades y sugerencias del mercado objetivo. 

Por lo anterior, se presupuesta un total de inversión de $94.887.162, en donde se 

tienen en cuenta los bienes tangibles e intangibles necesarios para llevar a cabo 

una operación optima y un producto final con altos estándares de calidad. 
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Cuadro 42. Tamaño de la inversión del proyecto 

 

Continuación 
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Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 43. Ventas totales de arepas saludables sin gluten 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Cuadro 44. Demanda Are - Fit S.A.S 

 

Fuente: (Armitage, 2015, p. 9) 

• Selección la maquinaria, equipos y proveedores de insumos requeridos 

Para ARE-FIT S.A.S es transcendental la selección apropiada de proveedores de 

los diferentes equipos, bienes intangibles e insumos requeridos para ejecutar 

labores tanto administrativas como operativas y manufacturar el producto a ofertar, 

por tal motivo se tienen en cuenta las siguientes empresas que participaran como 

aliadas comerciales para abastecer cada área: 

A continuación, se da la descripción de la maquinaria, equipos y proveedores de 

insumo necesarios.  

Para el tema de Materiales se solicita; Hortalizas, semillas, harina y otros insumos, 

el proveedor (cavasa, Ofimax S.A.S, Makro y otros) en cuanto a la cantidad se 

estima de un 25-50Kg /mes con una forma de pago de contado. Además, se 

requiere muebles y enseres, el proveedor destinado (Homecenter, Sodimac) se 

estima una cantidad por referencia con una forma de pago de contado. También se 

requiere maquinaria de equipo, proveedor destinado (joserrago S.A.S exhibir 

equipos Ltda. Mercado libre, ferneto) se estima una cantidad por referencia con una 

forma de pago crédito. Equipos de computación. Proveedor (Alkosto, Falabella) se 

estima una cantidad por referencia, con una forma de pago de contado.  
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• Edificios, estructuras y obras de ingeniería civil 

Consecutivamente, se expondrá la distribución de la planta adoptada bajo el modelo 

de arrendamiento, esta contará con  Mts2 para dotar las áreas administrativas y 

operativas en pro garantizar un desempeño óptimo del equipo de trabajo. 

Imagen 2. Distribución de la planta 

 

Fuente: Elaboración propia  

3.1.3 Diagramas y planes de desarrollo.  

• Plan funcional general 

El horario de laboral de ARE – FIT S.A.S será de lunes a viernes de 8:30 a.m. a 

6:30 p.m. tomando una hora de almuerzo diaria, y los sábados de 9:00 a.m. a 12:00 
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p.m., teniendo en cuenta el cumplimiento de las 48 horas laborales semanales 

estipuladas por el Ministerio de la Protección Social. 

• Diagrama de bloques 

Figura 12. Diagrama de flujo del proceso de producción de arepas saludables libres de gluten 

INICIO
INSPECCIÓN Y 

CLASIFICACIÓN 
MP

COCCIÓN

TRITURADO

Se cocinan las semillas de 
quínoa requeridas para 

cada línea de producto a 
100° C por 15  minutos 

aproximadamente.

Este proceso es 
realizado únicamente 

para la quínoa

EMPACADO

FIN

RECEPCIÓN DE LA 
MATERIA PRIMA 

(Semillas de 
quínoa, Harinas 

etc.)

DESPACHO

LAVADO

AMASADO

CONTROL DE 
CALIDAD

MEZCLADO

Proceso requerido 
para las semillas de 

ajonjolí, chía y el 
fruto seco utilizado la 

Nuez.

MOLDEADO HORNEADO REPOSO

ALMACENAMIENTO

 

Fuente: Elaboración propia  

• Flujograma se precisa el proceso de comercialización de arepas 

saludables libres de gluten en la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali. 
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Figura 13. Flujograma del proceso de comercialización de arepas saludables libres de gluten en la 

comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali 

INICIO VISITA 
COMERCIAL

PRESENTACIÓN 
DEL 

PORTAFOLIO 

DECISIÓN DE 
COMPRA

ORDEN DE PEDIDO

ALISTAMIENTO DE 
MERCANCÍA 

ACCIONES 
CORRECTIVAS/
DEVOLUCIONES

FIN

PROGRAMACIÓN DE 
VISITAS VÍA 
TELEFONICA

DESPACHO DE 
MERCANCÍA

¿CLIENTE RECIBIO 
CONFORME?

CREAR ESTRATEGIAS DE 

VENTA OPTIMAS PARA 
CAPTAR LA ATENCIÓN DE 

ESTOS

NO
SI

SINO
ENTREGA DE 

FACTURA 
SERVICIO POST 

VENTA

 

Fuente: Elaboración propia  

La figura presentada anteriormente está formulada con el fin de establecer un 

protocolo de atención a los clientes potenciales (Supermercados de cadena de la 

comuna dos de la ciudad de Cali) por parte de la empresa ARE – FIT S.A.S. 
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3.1.4 Tecnología. Con el propósito de ejecutar una gestión más completa, 

dinámica y más productiva, se tienen en cuenta los activos intangibles necesarios 

para adquirir en la empresa en proyección ARE – FIT S.A.S: 

3.1.5 Software. Por consiguiente, se describe los tipos de software requeridos 

para llevar a cabo los procesos de sistematización de la empresa a formalizar, 

donde se estima que la empresa debe realizar una inversión en pesos total de 

$9.629.944 para todo el equipo. 

Cuadro 45. Software y licencias  

 

Fuente: Elaboración propia  

Se requiere de una licencia (CG1) con un valor de $950.000, un Microsoft Office 

2017 licenciado de $212.900 un antivirus Mc Afee de $128.224, una licencia 

Windows 10 (incluye paquete office) $855.224, paquete código de barras de (5und) 

con un valor de $751.000 y un dominio de página web con un valor de $1.500.000.  
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3.1.6 Selección del equipo.  

3.1.6.1 Maquinaria y equipos. A continuación, se despliega el 

presupuesto de la maquinaria y equipos obligatorios para la realización de los 

procesos de producción con un alto nivel de fabricación acorde a las actividades de 

manufactura de arepas saludables libres de gluten: 

Cuadro 46. Maquinaria y equipos  

 

Fuente: (Mercado libre, Joserrago, 2017) 

Para los activos fijos de ARE-FIT S.A.S, se determina que la inversión total en pesos 

es de $43.762.890 lo cual incluyen, Maquinaria y Equipo; un Refrigerador Industrial 

Mixto Vertical de $8.200.000, una Cocina Industrial de 6 puestos de $7.990.000, 

una Empacadora al vacío de $4.150.000, una Báscula Digital Escala Industrial 

300kg de $292.990 Una Mezcladora Horizontal Pulvex de $9.500.000, una Balanza 

Digital de mesa 50kg de $179.900, un Horno Industrial A Gas De 2 Cámaras de 

$11.350.000, un Triturador Picador de Alimentos VTPA-6 DE $2.100.000 
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3.1.6.2 Muebles y enseres. Seguidamente, se exponen los muebles y 

enseres requeridos para dotar las áreas operativas y administrativas detallando la 

cantidad a solicitar, el valor por unidad y su respectivo valor total: 

A continuación, el costo promedio de la inversión de muebles y enseres en pesos 

total de ARE-FIT S.A.S  $5.081.654 ,se requieren escritorios por valor de $179.900 

por unidad, siendo un valor total por (4 und) de $719.600, Archivador Papelero 

180X92X45 con un $651.900 por unidad, Estantería Stabi en Metal y Madera de 

176X150X60 con un $379.900 por unidad, siendo un valor total de 1.139.700, Mesa 

de trabajo en acero con un $1.195.777 por unidad, siendo un valor total de 

2.391.554 y una cafetera programable por valor de $178.900.  

Cuadro 47. Muebles y enseres  

 

Fuente: (Sodimac, 2017) 

3.1.6.3 Equipos de cómputo y comunicaciones. De esta manera se 

considera el presupuesto de los equipos de cómputo y comunicación cotizados y 

analizados para adecuar las diferentes áreas de la planta de la empresa en 

proyección. 
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Cuadro 48. Equipos de cómputo y comunicación 

 

Fuente: (Alkosto, 2017) 

3.1.7 Calculo de cantidades de materia prima e insumos. Las materias 

primas necesarias para la elaboración y producción de las arepas saludables sin 

gluten a ofertar serán adquiridas mensualmente, los pedidos se realizarán una 

semana anticipada de tal manera que no atrase el proceso ni cometer pérdidas a 

raíz de tiempos muertos. 

Cuadro 49. Materia prima e insumos requeridos 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 50. Cálculo de cantidades de materia prima e insumos arepas saludables precocidas tipo tela 

aderezada con nueces. (Paquete de 10 Unds) CONT. NETO 1000 g 

 

Fuente: Elaboración propia  

Cuadro 51. Cálculo de cantidades de materia prima e insumos arepas saludables precocidas tipo tela 

aderezada con ajonjolí. (Paquete de 10 Unds) CONT. NETO 1000 g 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 52. Cálculo de cantidades de materia prima e insumos arepas saludables precocidas tipo tela 

aderezada con chía. (Paquete de 10 Unds) CONT. NETO 1000 g 

 

Fuente: Elaboración propia  
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3.2 LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 

3.2.1 Macro localización. Como grupo de trabajo de ARE-FIT S.A.S define 

que su punto de producción estará situado en Santiago de Cali, esta ciudad cuenta 

con una población total de 2´445.405 en un área urbana de 12.090,03 hectáreas 

esto implica una densidad bruta de 168,7 habitantes por hectárea. La densidad bruta 

varía mucho de comuna a comuna. Por ejemplo, las comunas 22, 19, 16 y 2 poseen 

las densidades más bajas de la ciudad; mientras que comunas como las 13, 14 y 

17 poseen las densidades más altas. Las comunas con mayor densidad, en general, 

presentan pirámides poblacionales con bases amplias, mientras que aquellas con 

densidades bajas presentan una población relativamente más envejecida con una 

base ensanchada. (Alonso, Arcos, Solano, Llanos, & Gallego, 2016, p. 4) 

A continuación, se muestra el mapa de la ciudad de Cali con sus respectivas 

comunas: 

Imagen 3. Macro localización - mapa de Santiago de Cali 

 

Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali, 2015, p. 20) 
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Posteriormente, se presentan las generalidades de la ciudad en donde se 

emplazara la unidad de negocio y son consideradas importantes  para su optima 

operación: 

• GENERALIDADES MUNICIPIO SANTIAGO DE CALI  

Acomodación: En Cali hay hoteles nacionales e internacionales desde tres hasta de 

5 estrellas. En la región hay hoteles especializados en turismo ecológico y 

ambiental, especialmente en la zona de lago Calima. 

Aeropuertos: Aeropuerto Internacional de palma seca. A cuarenta minutos de 

Bogotá, y hay varios vuelos todos los días. También hay vuelos hacia Miami, y 

conexiones, a través, de Bogotá con Europa. 

Carreteras: la región cuenta con una red de vías principales que intercomunican a 

Cali con Medellín y Bogotá, y con todos los de la región. Para llegar a algunos 

pueblos se utiliza carreteras de penetración y caminos veredales.  

Telecomunicaciones: En toda región se cuenta con todos los servicios de 

comunicaciones y telecomunicaciones. En las ciudades principales hay conexión de 

banda ancha y Wi-fi, y en ciudades intermediarias y pueblos pequeños la conexión 

es telefónica. En Cali hay servicios de producción audiovisual para televisión y 

comerciales de publicidad.   

Salud: En Cali existen hospitales y clínicas privadas que ofrecen atención de primer 

orden; también existen hospitales y clínicas que pertenecen al municipio o al 

departamento que ofrecen buenos servicios generales y de urgencias. En todos los 

pueblos hay puestos de salud.  

Infraestructura de producción: En Cali opera el canal regional Tele pacifico, el cual 

tiene cobertura para los departamentos del Valle del C auca, Nariño, Cauca y 

Choco. Así mismo, funciona en la ciudad el canal universitario de la Universidad del 
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Valle. Cali es una ciudad que tiene una buena infraestructura de producción en cine, 

televisión y publicidad. (Alcaldía de Santiago de Cali, 2015, pp. 31-32) 

3.2.2 Micro localización. La idea de negocio ARE-FIT S.A.S estará ubicada en el 

municipio de Santiago de Cali en la comuna Dos, en el sector, Brisas de los Álamos. 

Este es el barrio escogido, estos son algunos de los factores que se tienen en cuenta 

al momento de escoger por dicho punto considerado como estratégico: 

• Recolección de basuras y residuos 

La siguiente información da a conocer cómo se constituye el programa que aporta 

a la gestión integral de residuos en el municipio.  

Según la formulación del PGIRS 2004 – 2019, como política pública del municipio, 

orienta a minimizar la generación de residuos y promover su aprovechamiento para 

definir y validar el procedimiento de gestión integral de Residuos Sólidos Masivos.   

A continuación, se constituye en el punto de partida del programa y su aplicación 

aporta a la gestión integral de residuos en el municipio, Las ventajas de la adopción 

en eventos masivos son: 

• Disminuir la cantidad de residuos sólidos, evitando su disposición en los 

rellenos sanitarios (aumentando su vida útil). 

• Preservar los recursos naturales, gracias a la reducción de la demanda de 

materias primas.  

• Minimizar el gasto energético en procesos productivos. 

• Mitigar la contaminación de empleo para los reciclaros del municipio.  

• Generar oportunidades de empleo para los recicladores del municipio. 

• Optimizar la inversión en la adecuación y operación del servicio interno de 

aseo. (Ospina, 2008, p. 9) 
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Según el Señor Alcalde de Cali, Jorge Iván Ospina, quien durante la celebración del 

Día mundial del Medio Ambiente Afirmo; “Los caleños debemos desarrollar en 

Santiago de Cali una política clara de reciclaje que permita aumentar la proporción 

de materiales recuperados incorporados a ciclos productivos, a través de tres 

componentes principales; La participación de toda la comunidad, la adquisición de 

nuevas tecnologías y el fomento del trabajo intersectorial, construyendo 

colectivamente decisiones para que esta y las futuras generaciones puedan vivir la 

vida dignamente“.  

Acorde con esta información, se llega a una concientización sobre los residuos 

producidos por actividades y eventos generados por las entidades, creando un 

sentido de pertenecía directamente a administradores de locales, a los 

organizadores de eventos culturales, deportivos, académicos, religiosos o de 

entrenamiento, a asumir la responsabilidad compartida que se corresponde para un 

oportuno compromiso y solución de esta problemática.  

Con base en lo mencionado anteriormente, se incrementan oportunidades como el 

aprovechamiento de los residuos generados en la zona, la reducción de los 

volúmenes con destino al entrenamiento en rellenos sanitarios, la participación 

social organizada de los recicladores y uno de los entes con mayor importancia el 

fortalecimiento de una cultura ciudadana, logrando un beneficio reduciendo la 

reutilización y el reciclaje, con la población asistente a las actividades en Cali. 

• Factores claves de la micro localización: 

Alguno de los factores claves de la micro localización, se ha dado con la cercanía 

del mercado en sí, no hay limitación ni prohibición en cuanto a las normas y planes 

de orientación territorial, no obstante, se tuvo presente las diferentes prohibiciones 

detalladas de industrias acertadas como importunas o perjudiciales se definió que 

ninguna interviene para la ejecución de la empresa, además la zona seleccionada 

cuenta con una infraestructura apropiada para las necesidades de la empresa. Esta 

zona cuenta con la distribución de agua, electricidad, teléfono, etc. Para cubrir las 
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necesidades de la actividad. En cuanto a la comunicación de la zona con el exterior, 

por carreteras de fácil acceso, cuenta con muy buen transporte público, y que está 

bien comunicado por las vías, de la misma manera se cuenta con proveedores 

cercanos a la empresa, se determina que el precio local es determinante, así mismo 

se decidió que la zona sería en  el Barrio Brisas de los Álamos, en todo caso se 

realizara en el estrato 3 buscando como beneficio minimizar los gastos 

administrativos de la empresa.  

Imagen 4. Ubicación de la Comuna 2 

 

Fuente: Departamento Administrativo de Planeación Municipal, 2017, p. 4 
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Cuadro 53. Barrios y urbanizaciones de la comuna 2 

 

Fuente: (Alonso, Arcos, Solano, Llanos, & Gallego, 2017, p. 79) 

La siguente imagen muestra la localización geográfica de la planta administrativa y 

de producción de ARE - FIT S.A.S: 

Imagen 5. Micro localización 

 

Fuente: (Google Maps, 2017, fig. 1) 
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3.3 TAMAÑO DEL PROYECTO 

Para hacer apertura del establecimiento comercial plasmado en el presente estudio 

de viabilidad llamado ARE – FIT S.A.S, es necesario realizar una inversión inicial de 

$95.115.224, la cual está representada en $53.550.424 de activos fijos, 

$18.497.235 de activos diferidos y $23.067.565 de capital de trabajo. 

El total de la inversión a financiar es del 20% es decir ($19.023.045), esta será 

apalancada por medio de la entidad bancaria llamada Banco Agrario, a través de un 

crédito de libre inversión a una tasa mensual de 2,00% con cuotas fijas de $619.813 

a un plazo de 48 meses. 

 

Cuadro 54. Condiciones y resumen de financiación 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL 

4.1 DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 

Are – Fit S.A.S es una empresa que planea unirse en un mercado competitivo como 

lo es el sector alimenticio, con un producto reconocido y tradicional como la arepa, 

con el diferenciador de elaborarse con materias primas libres de gluten, naturales y 

sin conservantes. Por tal motivo, es necesario definir objetivos estratégicos claros 

en los que se abarque el alcance de dicha unidad de negocio y se proyecte de 

manera sólida la rentabilidad esperada, la gestión de clientes y el alivio de riesgos, 

dichos objetivos estarán reflejados en la misión y visión expuesta así mismo. En 

este estudio organizacional y legal también se refleja el tipo de sociedad a constituir, 

se definió que esta estuviese bajo el modelo de S.A.S (Sociedad Por Acciones 

Simplificadas) debido a que por medio de esta se simplifican trámites y es flexible 

en aspectos tributarios de conformación, lo cual contribuye al emprendimiento 

desarrollado en este estudio. 
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4.1.1 Misión. Ser una empresa dedicada a la producción y comercialización 

de arepas saludables libres de gluten que brinden una alimentación saludable a las 

personas, en búsqueda constante de mejoramiento continuo direccionado a la 

excelencia de la experiencia del cliente, a fin de ser catalogados como una empresa 

con propósito. 

4.1.2 Visión. En el año 2027 Are - Fit S.A.S pretende ser una unidad de 

negocio posicionada como marca líder a nivel local, reconocida como compañía de 

alto nivel en el sector alimenticio y reconocidos por la manufactura de productos de 

consumo aptos para el bienestar de las personas. 

4.1.3 Valores corporativos. A continuación, se desarrollan los valores 

corporativos definidos para la empresa Are - Fit S.A.S: 

• Valores corporativos Are – Fit S.A.S  

No obstante, como entidad productiva se establece de forma clara los principios y 

valores que representa la empresa:  

✓ RESPETO: valorar a los clientes, colaboradores, proveedores y grupos de 

interés en busca de mejoramiento continuo y sostenibilidad empresarial.  

✓ DISCIPLINA: Brindar pedagogía de buenos hábitos de consumo a la 

población, contribuyendo con el bienestar y salud de cada uno de ellos.  

✓ CALIDEZ: Brindar un trato digno para cada uno de los integrantes de la 

cadena de valor de la empresa.  

✓ INNOVACIÓN: Se busca orientar a los colaboradores, en nuevas ideas 

encaminadas a la eficiencia y satisfacción de nuestros clientes y 

consumidores.  
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4.1.4 Filosofía de trabajo. La filosofía de la empresa en desarrollo está 

encaminada en el mejoramiento continuo mediante la calidad de los procesos 

ejecutados, para ello el grupo de emprendedoras se apoyará en cinco políticas 

básicas para su cumplimiento: 
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4.1.5 Competencias organizacionales.  

Cuadro 55. Competencias organizacionales ARE – FIT S.AS  

 

Fuente: Elaboración propia  
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4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

La unidad de negocio está conformada por una estructura organizacional sólida para 

llevar a cabo una operatividad óptima, en pro de la obtención de un producto final 

que cumpla con los estándares de calidad acordes a las leyes gubernamentales y 

a las necesidades y exigencias de los consumidores: 

Figura 14. Organigrama 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

4.2.1 Procesos operativos. Los procesos operativos ejecutados en la 

empresa desarrollada se presentan a continuación, los cuales están fundamentados 

en el crecimiento y sostenibilidad de toda la cadena de valor encaminada en la 

satisfacción del cliente. 
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Figura 15. Procesos operativos 

PROCESOS APOYO

PROCESOS OPERATIVOS

PROCESOS 
ESTRATÉGICOS 

EL GERENTE EJECUTA ESTRATEGIAS 
ENCAMINADAS EN LA GENERACIÓN DE 
VALOR AGREGADO EN EL PRODUCTO 

OFERTADO.

LOS  DIRECTORES TANTO COMERCIAL 
COMO OPERATIVO DE LA EMPRESA, 

RETROALIMENTAN, EVALÚAN Y 
CONTROLAN LOS PROCESOS Y ESTRATEGIAS 

ADOPTADAS PARA LLEVAR A CABO LA 
PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE 
AREPAS SALUDABLES LIBRES DE GLUTEN 

ALTA CALIDAD EN UN MERCADO 
COMPETITIVO.

ESTOS PROCESOS ESTÁN ENCAMINADOS EN 
DEFINIR Y CONTROLAR LAS METAS DE LA 

ORGANIZACIÓN SUS POLITICAS Y 
OBJETIVOS CORPORATIVOS. 

ESTOS PROCESOS PERMITEN GENERAR UN 
PRODUCTO FINAL DE CALIDAD, LLEVADO A 

CABO DE FORMA ADECUADA A CADA 
CONSUMIDOR, APORTANDO VALOR A CADA 

UNO DE ESTOS.

CONSTANTE CAPACITACIÓN AL PERSONAL 
DE CADA ÁREA. ES NECESARIO MANEJAR 
UNA LOGÍSTICA DE ENTREGA OPORTUNA 
DE MERCANCÍAS PARA FIDELIZAR A LOS 

CLIENTES, OBTENER MAYOR RENTABILIDAD 
Y CRECIMIENTO CORPORATIVO.

PROCESOS QUE ABARCAN LAS ACTIVIDADES 
NECESARIAS PARA EL CORRECTO 

FUNCIONAMIENTO DE LOS PROCESOS 
OPERATIVOS.

 

Fuente: Elaboración propia  

4.2.2 Descripción de puestos.  A continuación, se presentan las funciones 

y objetivos de cada uno de los cargos necesarios para la operatividad de la planta 

de producción y comercialización de Are - Fit S.A.S: 
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Cuadro 56. Descripción de cargos (Gerente / administrador)) 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 57: Descripción de cargos (Contador público) 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 58. Descripción de cargos (Agente comercial) 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 59. Descripción de cargos (Director operativo) 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

DIRECTOR OPERACIONAL

Fijar politicas operativas y de calidad con base en los parametros de la empresa.

* Supervisa el area operativa del personal contratado.

*

* Ejecuta planes de mejora en los procesos.

* Supervisa y evalua a cada colaborador operativo a su cargo, en busca de mejoramiento continuo en los procesos de producción.

*

* Cumple y hace cumplir las buenas practicas de manufactura.

* Cumple y hace cumplir los manuales de procesos internos de la empresa.

Organizado/ordenado, destreza en el trabajo, tolerante, receptivo y atento, proactivo, practico, diligenciamiento de 

registros.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Vela por la calidad de los productos finales elaborados.

OBJETIVOS

COMPETENCIAS

EDUCACIÓN Ingeniero industrial con experiencia en el sector alimenticio o Ingeniero de alimentos

EXPERIENCIA

Establece controles de seguridad y determina parametros de funcionamiento de equipos y procesos que garanticen la producción requerida para 

satisfacer la demanda del producto.

> 3 años en cargos similares

ARE - FIT S.A.S

DESCRIPCIÓN DE CARGO

NOMBRE DELCARGO

SALARIO

CARGO BAJO SU DEPENDENCIA  Operarios,  Auxiliar de bodegaje. 

$ 1.350.000

HABILIDADES
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Cuadro 60. Descripción de cargos (Secretaria) 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 61. Descripción de cargos (Auxiliar de bodegaje) 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 62. Descripción de cargos (Operario) 

 

Fuente: Elaboración propia  
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4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL 

Ahora bien, la empresa usara el modelo de reclutamiento externo, el cual evalúa el 

perfil requerido por los cargos existentes, para concluir con las actividades a 

desarrollar. 

Figura 16. Modelo de reclutamiento de personal 

 

Fuente: Elaboración propia  

El proceso de reclutamiento estará a cargo del gerente, este será el encargado de 

estar en contacto con las entidades antes señaladas, debido al tamaño de la 

compañía, y los perfiles específicos solicitados basándose en el organigrama 

inicialmente ilustrado. 

4.4 PROCESO DE SELECCIÓN DEL PERSONAL 

De igual modo el modelo de reclutamiento de personal permite la selección del de 

los integrantes que tengan el nivel profesional buscado y requerido por la compañía, 

lo cual se tiene en cuenta los siguientes aspectos: 
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Figura 17. Proceso de selección  

 

Fuente: Elaboración propia  
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Imagen 6. Modelo solicitud de empleo Are - Fit S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Continuación  

 

Fuente: Elaboración propia  
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4.4.1 Entrevista. Las entrevistas se realizarán al personal encargado del área 

administrativa, comercial y operativa. 

Las entrevistas son elaboradas por el gerente general con el propósito de logar 

información relacionada a los valores, prioridades y proyección laboral de los 

entrevistados, de igual modo es importante ya que se evalúa el perfil profesional, la 

presentación personal, la comunicación no verbal, que contiene; el contacto visual, 

los gestos faciales, tono de voz, postura, etc. Además, se valora la comunicación 

verbal como por ejemplo las habilidades sociales y culturales, excelente manejo de 

vocabulario, calidad de empatía como por ejemplo dominio y asertividad, Análisis 

de competencias, en la que se estudian las estrategias de resistencia.  

4.4.2 Exámenes.  

Figura 18. Exámenes de ingreso 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Cuadro 63. Costo de exámenes médicos por perfil 

 

Fuente: Elaboración propia  

4.5 PROCESO DE CONTRATACIÓN 

Consecutivamente, se presenta el resumen del proceso de contratación, es válido 

aclarar que dicho proceso toma como rumbo el modelo de reclutamiento externo, 

sin embargo, más adelante se podrá adoptar el reclutamiento interno para darle la 

oportunidad al personal de ascender en la compañía. 
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Figura 19. Proceso de contratación 

INCIO VACANTES

EVALUAR PERSONAL 

EXISTENTE SI ESTA 

PREPARADO PARA EL 

CARGO

CAPACITAR AL 

PERSONAL

SELECCIÓN DE 
POSIBLES CANDIDATOS

PRIMER FILTRO PARA 
ENTREVISTAR

VERIFICACIÓN DE 
DATOS VIA TELEFONICA

ENTREVISTA Y PRUEBAS 
PSICOMÉTRICAS

ENTREVISTA 

PRELIMINAR

FUENTES DE 
RECLUTAMIENTO

INTERNO

EXTERNO

AFILIACIÓN 
EPS,ARL,CAJA DE 

COMPENSACIÓN Y 
FONDO DE PENSIÓN

ASIGNACIÓN DEL 
PUESTO DE TRABAJO

SEGUNDO FILTRO 
CONTINUIDAD EN EL 

PROCESO
FIRMA DE CONTRATO

FIN 

INDUCCIÓN Y 
CAPACITACIÓN

EXÁMENES MÉDICOS 
DE INGRESO

Fuente: Elaboración propia  

Concerniente al tipo de contratación acogido es directo con contrato a término fijo 

para el personal de área administrativa, comercial y operativa con excepción del 

contador, ya que este colaborador será subcontratado y su pago será por concepto 

de honorarios.  

Cuadro 64. Parámetros laborales Are - Fit S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia  
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4.5.1 Inducción del personal.   

Figura 20. Proceso de inducción del personal 

INICIO
ENTREGA DE 

MATERIAL(Dota
ciones)

RECORRIDO 
POR TODAS LAS 

ÁREAS

ASIGNACIÓN DEL 
TUTOR (Inducción en 

actividades 
específicas del cargo)

EVALUACIÓN

SEGUIMIENTO Y 
RETROALIMENTACIÓN FIN

BIENVENIDA 
(Inducciones 

generales)

 

Fuente: Elaboración propia  

4.6 PROCESO DE CAPACITACIÓN Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL 

4.6.1 Capacitación del personal. El gerente es la persona competente para 

realizar el manual de funciones y la capacitación del personal perteneciente al área 

administrativa, comercial y operativa a fin de alinear los objetivos individuales con 

los corporativos. Asimismo, es necesario realizar talleres, seminarios y jornadas de 

integración en virtud de actualizar a los profesionales contratados. 
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Figura 21. Proceso de capacitación 

 

Fuente: Elaboración propia  
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4.7 PROGRAMA DE INCENTIVOS 

Cuadro 65. Programa de incentivos Are – Fit S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia  
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4.8 ASPECTOS LEGALES EN EL PROYECTO DE GRADO 

4.8.1 Marco legal.  El acogimiento del tipo de sociedad a constituir es un 

factor definitivo para el grupo de socias de Are – Fit S.A.S, por ello, se implanta que 

la sociedad acogida para formalizar la unidad de negocio en proyecto es por 

Acciones Simplificadas S.A.S y sus beneficios son los siguientes: 

Figura 22. Tipo de Sociedad Simplificada y sus características 

 

Fuente: (Serna , 2011) 

Antes de la apertura de un establecimiento comercial, es necesario tramitar en la 

oficina de planeación municipal el certificado de uso de suelos. El propósito de este 

certificado, es que la autoridad competente legitime que la actividad desarrollada 

por la unidad de negocio, puede desarrollarse en el lugar. A continuación, se 

presenta el formato adjunto para dicho proceso: 
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Imagen 7. Formato concepto uso del suelo 

 

Fuente: (Alcaldía de Santiago de Cali, 2016, fig. 1). 
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4.8.2 Estudio administrativo y legal.   

“El artículo 5 de la ley 1258 de 2008 indica que el formulario del registro único 

empresarial y social RUES deberá contener por lo menos los siguientes requisitos: 

*. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio 

donde residen). 

*. Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad 

por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 

*. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 

establezcan en el mismo acto de constitución. 

*. El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto 

de constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término 

indefinido. 

*. Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se 

exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. Si 

nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá 

realizar cualquier actividad lícita. 

*. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 

acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán 

pagarse. 

*. La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades 

de sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un 

representante legal” (Cámara de Comercio de Cali, 2016, párr. 1-3). 



163 
 

• Aspectos legales 

Los siguientes documentos son necesarios para realizar el registro mercantil y 

apertura: 

• Registro mercantil Cámara de Comercio de Cali. 

• Formulario de registro mercantil. 

• Inscripción de libros. 

• Concepto de bomberos. 

• Certificado de uso de suelos. 

• Higiene y sanidad. 

Cuadro 66. Gastos de constitución 

 

Fuente: Elaboración propia  
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• Aspectos laborales 

Aspectos tributarios: 

Al ser una empresa nueva y por su tipo de sociedad los impuestos con el estado 

son distintos: 

• Impuesto sobre la renta que es del cero por ciento para los dos primeros años y 

de ahí en adelante del 33,00% para los siguientes hasta llegar al 100%. Este 

declara anualmente sobre el valor de las utilidades antes de impuestos. 

• El IVA se causa según la situación si es compra o venta. Para el caso de las 

materias primas a adquirir se debe pagar un IVA del 19% el año 2017 y los 

posteriores.  

• Retención en la fuente, se acogen a la ley 1429 del 2010 las S.A.S por lo cual 

no lo pagan durante los primeros 5 años.  

• Impuesto de industria y comercio que se paga bimestralmente y que, en función 

del negocio, se maneja bajo el código 302 y 303, con porcentajes del 0.041%. 

• Para el pago de parafiscales se tienen descuentos del 75% para el primer año, 

50% para el segundo y 25% para el tercero. A partir del siguiente se pagan 

normal. 
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Cuadro 67. Parámetros económicos Are - Fit S.A.S 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5 ESTUDIO FINANCIERO 

Seguidamente, se presenta el estudio financiero que indicará la viabilidad de una 

empresa dedicada a la producción y comercialización de arepas saludables sin 

gluten para la comuna dos de la ciudad de Santiago de Cali. 

El objetivo de este capítulo es comprobar que con los elementos físicos; talento 

humano, recursos tecnológicos y capacidad de la planta, es viable la apertura de 

una unidad de negocio innovadora que adopta procesos vanguardistas en su 

manufactura. 

Se realiza análisis de total de la inversión para realizar el montaje de la empresa; 

teniendo en cuenta todas las variaciones económicas correspondientes. 

5.1 INVERSIÓN 

En la tabla expuesta a continuación se detalla todo lo necesario para iniciar con la 

empresa, estimando un capital inicial de $95.115.224, y una inversión que será 

financiada con porcentaje del 20% por medio de un préstamo bancario, el excedente 

corresponde al capital invertido por los socios.  
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Tabla 1. Inversión inicial 

 

Fuente: Elaboración propia  
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(Continuación tabla 1 Inversión inicial) 

  

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.2 DEPRECIACIÓN DE LOS ACTIVOS FIJOS 

Aquí se indica la depreciación o devaluación que tienen los activos que hacen parte 

de la empresa ARE – FIT S.A.S, siendo estos llevados a cinco (5) años en el caso 

de la maquinaria, equipos a adquirir y a tres (3) años los muebles, enseres, equipos 

de cómputo y comunicaciones. 

Tabla 2. Depreciación 

 

Fuente: Elaboración propia  

5.3 ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA INICIAL 

5.3.1 Estado de la situación financiera inicial sin financiación  

A continuación, en la tabla 3 se observa el balance inicial, este se realiza al momento 

de iniciar la empresa o negocio, en el cual se registran los activos, pasivos y 

patrimonio con que se constituye e inician operaciones.  
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Tabla 3. Estado de la situación financiera inicial sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia  

5.4 AMORTIZACIÓN EN PESOS 

En esta tabla se ve revelada la amortización en pesos de acuerdo con el valor total 

de préstamo financiero de la empresa que equivale al 20% del total de la inversión. 

Teniendo en cuenta que la cuota fija a pagar por el crédito es de $619.813. 
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Tabla 4. Amortización en pesos 
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Fuente: Elaboración propia  

5.5 PARÁMETROS GENERALES 

5.5.1 Parámetros económicos. Las variables de los parámetros 

económicos expuestos en el presente proyecto son obtenidas de fuentes veraces 

como el banco de la república, el Departamento Administrativo Nacional de 

Estadística. Se inicia con el porcentaje del IPC del año 1 el cual es de 3,40%. 

Seguidamente, se presenta la tasa representativa del mercado TRM el cual es de 

$2,960. 

Los porcentajes de variación de precios y costos se determinan de acuerdo a la 

inflación, por tanto, el de unidades varía de acuerdo a las ventas estimadas por el 

Departamento Administrativo Nacional de Estadística y es de 1,96% para todos los 

años. El Impuesto de Renta es del 34,00%, el IVA es del 19% para el primer año y 

para los años posteriores, así mismo, el INC del 8%, el ICA del 0,0033% y la reserva 

legal del 10%. 
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Tabla 5. Parámetros económicos 

 

Fuente: Elaboración propia  

5.5.2 Parámetros laborales. En los parámetros laborales se encuentra el 

salario mínimo mensual legal vigente establecido por el ministerio de trabajo el cual 

es de $807.804, cifra fijada con el IPC del año 1. También se expone el auxilio de 

transporte para los colaboradores con sueldo menor a dos salarios mínimos que es 

de $91.210, fijado con el IPC del año 1.  Por otro lado, se determinan los parafiscales 

iniciando con las cesantías que representan el 8,33%, los intereses de cesantías 

del 1%, la prima correspondiente a 8,33%, vacaciones 4,17%, pensión 12%, ARL 

0,5226% y Caja de compensación del 4%. 

 

 

 

 

Tabla 6. Parámetros laborales 
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Fuente: Elaboración propia  

5.5.3 Cargos y salarios.  Aquí se discrimina el número de colaboradores a 

contratar el cual es de ocho (8) personas y el sueldo estipulado a pagar a cada uno 

de acuerdo al cargo que desempeña. 

Tabla 7. Cargos y salarios 

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.6 PROYECCIÓN GASTOS GENERALES DE VENTAS, ADMINISTRACIÓN Y 
PRODUCCIÓN 

Este comprende los gastos relacionados al área administrativa, de ventas y 

operativa que van a permitir la óptima elaboración y comercialización de los 

productos (Arepas saludables sin gluten a base de quínoa), así mismo, los gastos 

que se originan en el área vinculada de manera directa con la producción.  

Los gastos de administración y ventas se proyectan desde el año 1 hasta el año 5, 

para obtener el primer año se proyectan inicialmente mes a mes (ver tabla 8). 
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Tabla 8. Proyección de gastos 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.7 PROYECCIÓN DE NÓMINA 

5.7.1 Nómina administrativa. Son cargos desarrollados para el funcionamiento 

óptimo de las áreas administrativas, contable y comercial de la unidad de negocio, 

la proyección de los gastos de nómina está representada en el gerente 

administrativo, la secretaria en la parte administrativa respectivamente y los agentes 

comerciales, con las prestaciones sociales y parafiscales de ley. (Ver tabla 9) 
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Tabla 9. Nómina de administración y ventas 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.7.2 Nómina producción. Está proyección de nómina de producción es 

necesaria para el funcionamiento normal operativo, está representado en el salario 

del director operativo, auxiliar de bodegaje y los operarios con las respectivas, 

prestaciones sociales y parafiscales de ley (ver tabla 10).
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Tabla 10. Nómina de producción 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.8 PROYECCIÓN VENTAS, COSTOS UNITARIOS, COSTOS TOTALES, PRECIOS DE VENTA Y VENTAS 
TOTALES EN PESOS 

5.8.1 Proyección de ventas. En la siguiente tabla se toman en cuenta las unidades a vender durante el desarrollo 

del proyecto estableciendo el porcentaje de unidades de producción según la demanda estimada. 

Tabla 11. Proyección de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.8.2 Costos unitarios. En el siguiente cuadro se representa el costo mensual de producción por la utilización de 

materiales, mano de obra directa y los costos indirectos de fabricación. Se tiene en cuenta la materia prima que se 

requiere para la producción de las tres (3) líneas de producto que se manejaran en la empresa. 

Tabla 12. Costos unitarios 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.8.3 Costos totales. En la siguiente tabla se representa el costo total mensual y anual de producción por las 

unidades vendidas en cada periodo. 

Tabla 13. Costos totales 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.8.4 Precios de venta. En la siguiente tabla se representan los precios de venta mensual y anual de cada una de 

las líneas a comercializar. 

Tabla 14. Precios de venta 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.8.5 Ventas totales. En la siguiente tabla se representan las ventas mensuales y anuales de cada una de las 

líneas a comercializar. 

Tabla 15. Ventas totales 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.9 CALCULO DE INC EN PESOS 

El cálculo del Impuesto Nacional al Consumo INC se efectúa sobre el total de ventas realizadas, este es del 8%. 

Tabla 16. Cálculo de INC en pesos 

 

Fuente: Elaboración propia  



187 
 

5.10 CALCULO DE RECAUDOS Y PAGOS 

Se determinó una política de pagos y recaudos del 80% de contado con la 

posibilidad de manejar un 20% de estos movimientos a crédito, ARE – FIT  S.A.S. 

es una empresa que cuenta con un soporte financiero apropiado para manejar 

ventas a crédito. Sin embargo, el número de días establecido como plazo será de 

30 días calendario. 
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Tabla 17. Calculo de recaudos 

 

Fuente: Elaboración propia  

5.11 CALCULO DE PAGOS 

La política de pagos adoptada es de un 80% a crédito y el restante 20% de contado, con un plazo de 30 días para 

realizar pago a proveedores. 

Tabla 18. Calculo de pagos 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.12 PROYECCIÓN ESTADOS DE RESULTADOS  

A continuación, se presenta el estado financiero de la empresa en desarrollo en el 

cual se muestra detalladamente los ingresos, los gastos y la utilidad neta generada 

durante la proyección perfilada a un año. 

• Análisis estado de resultados sin financiación en pesos  

En la tabla 19, se proyectan los estados financieros de ARE – FIT  S.A.S. sin acudir 

a préstamos bancarios. 
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5.12.1 Estado de resultados sin financiación.  

Tabla 19. Estado de resultados sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.13 FLUJOS DE CAJA EN PESOS 

5.13.1 Flujo de caja sin financiación.  Los flujos de caja se entienden como 

la entrada o salida de caja o efectivo en un periodo determinado, lo cual constituye 

un indicador importante de la liquidez de una empresa. 
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Tabla 20. Flujo de caja sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.14 ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA PROYECTADO SIN 
FINANCIACIÓN 

5.14.1 Estado de la situación financiera proyectado sin financiación. Este 

estado de la situacion muestra la situación económica de la empresa proyectado a 

un año sin incurrir en el préstamo bancario. 

En este proyecto la caja cuenta con un saldo inicial de $23.067.565, y se va 

incrementado durante todo el proceso del proyecto quedando en el año cinco con 

un valor de $358.95.142. 

Tabla 21. Balance general proyectado sin financiación 
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Fuente: Elaboración propia  

5.15 RAZONES FINANCIERAS ESTADOS FINANCIEROS SIN FINANCIACIÓN 

5.15.1 Razones financieras estados financieros sin financiación. A 

continuación, se exponen las variables de las razones financieras de la empresa 

ARE – FIT  S.A.S, en la que se enfatiza en el capital de trabajo obtenido si se decide 

liquidar la empresa en cualquier periodo expuesto, este está expresado en pesos y 

representa un crecimiento positivo en el año uno, lo cual es óptimo para la empresa, 

este en año uno (1) es de $76.383.185. Así mismo, la razón corriente expuesta en 

año uno (1) de 3,16 es positiva e indica el número de veces que retorna a los socios 

su inversión por cada peso destinado para el montaje de la empresa, lo que lleva a 

inferir que tiene un comportamiento positivo que garantiza la liquidez de la empresa.  

Tabla 22. Razones financieras estados financieros sin financiación 

 

Fuente: Elaboración propia  
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5.16 PUNTO DE EQUILIBRIO 

A continuación, se refleja el punto de equilibrio de ARE – FIT S.A.S, cabe 

resaltar que el resultado obtenido se interpreta en unidades de producto 

necesarias para que la empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas 

del negocio están por debajo de esta cantidad la empresa pierde y por arriba 

de la cifra mencionada son utilidades para la misma. 

Tabla 23. Punto de equilibrio 

 

Fuente: Elaboración propia  

5.17 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

A continuación, se sustenta el porcentaje en el que, al disminuir el margen de 

utilidad en cada uno de los productos a ofrecer se comienza a obtener un 

comportamiento negativo en el VPN o valor presente neto, en la TIR o tasa interna 

de retorno y en el B/C o beneficio costo, lo cual se refleja en pérdidas para el 

funcionamiento óptimo de la organización. En el caso de la empresa en estudio, 

este se presenta a partir del 7% de disminución en cada línea de producto. 
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Tabla 24. Análisis de sensibilidad 

 

Fuente: Elaboración propia  
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6 CONCLUSIONES 

El trabajo de investigación realizado permite evaluar las diferentes variables que 

influyen en la viabilidad del presente proyecto, desarrollado para dar soluciones a 

posibles necesidades encontradas específicamente en la ciudad de Santiago de 

Cali, optando por producir y comercializar un producto funcional con el diferenciador 

de estar elaborado a base de insumos integrales libres de gluten y poseer valores 

nutricionales altamente beneficiosos para los consumidores. 

El propósito fundamental de este estudio es aportar conocimientos prácticos 

teóricos y metodológicos al lector desde el punto de vista administrativo, por ello, 

los resultados evidenciados en el estudio de mercado, financiero, organizacional y 

legal son veraces y conducen al desarrollo e implementación de la unidad de 

negocio planteada. 

Así mismo, el resultado de la investigación ratificó según las proyecciones que el 

proyecto es viable técnica, operativa, organizacional, legal y financieramente. 

También se comprobó que para desarrollar el proyecto se requiere de un conjunto 

de maquinaria y equipos calificados, los insumos se encuentran actualmente a 

precios apropiados en el mercado local, y se cuenta con el sitio adecuado para la 

producción y comercialización de una arepa saludable con altos estándares de 

calidad. 

Finalmente, se puede decir que el proyecto es viable en dicho escenario 

optimizando los recursos tangibles e intangibles a adoptar. 
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7 RECOMENDACIONES 

Se dio cumplimiento al objetivo general planteado en el proyecto inicialmente, ya 

que se logró evaluar la viabilidad para la creación de una empresa dedicada a la 

producción y comercialización de arepas saludables libres de gluten en la comuna 

dos de la ciudad de Santiago de Cali inicialmente. Sin embargo, como 

recomendación general es necesario crear estrategias de marketing digital que 

logren un alto impacto en la sociedad juvenil, resaltando los beneficios del producto 

y de la cadena de valor en general.  

Por otro lado, el mejoramiento en las habilidades de venta debe ser un elemento 

sustancial intrínseco en la organización, por ende, promover los espacios de 

capacitación para dicha área debe ser ineludible con el propósito de crecer 

económicamente y lograr a futuro abarcar nuevos mercados. 
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9 ANEXOS 

Anexo 1. Modelo de la encuesta 

FUNDACIÓN UNIVERSITARIA CATÓLICA LUMEN GENTIUM 

MODELO DE LA ENCUESTA – AREPAS SALUDABLES SIN GLUTEN AREFIT 
S.A.S 

TIPO DE RESPUESTAS - CERRADAS Y ABIERTAS 

OBJETIVO DE LA ENCUESTA: Conocer el comportamiento actual de los 

consumidores de Arepas saludables ubicados en la comuna dos del Municipio de 

Santiago de Cali entre los 20 y 65 años de edad. 

Nombre(s) y apellidos______________________________________ 

Barrio: _____________________________Teléfono: _____________ 

Email: _____________________________Ocupación_____________ 

Edad: ______________________________ Barrio: _______________ 

Sexo: M_____   F_____. 

INSTRUCCIONES: POR FAVOR LEA CADA PREGUNTA CUIDADOSAMENTE Y 

RESPONDA A ELLA MARCANDO CON UNA “X” 

1. ¿Qué tan importante considera usted para su bienestar el consumo de un 

producto tradicional como la arepa? 

a. Muy importante 

b. Importante 

c. Indiferente 

d. Nada importante  

2. ¿Incluye usted arepas en su dieta alimenticia y/o canasta familiar? 
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a. Sí. 

b. No. 

¿Por qué? ________________________________________________ 

3. ¿Con qué frecuencia adquiere este tipo de productos? 

a. Diariamente  

b. Semanalmente 

c. Quincenalmente  

d. Mensualmente 

4. ¿Qué atributos físicos del producto considera importantes al momento de 

adquirir este tipo de alternativas? 

a. Características nutricionales 

b. Sabor 

c. Presentación 

d. Vida comercial  

e. Información nutricional 

5. ¿Cuál(es) marca(s) de arepas acostumbra usted a consumir? 

a. Don maíz 

b. Doña Aleja 

c. Doña Paisa 

d. Ricampo 

e. Santa Rita 

f. Otra (s) ¿Cuál (es)? 

6. ¿En qué lugares acostumbra a adquirir este tipo de productos – Arepas? 

a. Almacenes de cadena 

b. Tiendas especializadas 

c. Puestos móviles 

d. Establecimientos de barrio 

7. ¿Qué factores considera claves al momento de adquirir este tipo de 

producto? 
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a. Servicio al cliente 

b. Precio 

c. Reconocimiento de marca 

d. Calidad del producto 

e. Aspectos de innovación 

f. Variedad 

8. ¿En qué aspectos se centran específicamente las falencias encontradas en 

las opciones ofertadas en el mercado referente al producto en estudio 

(Arepas)? 

a. Calidad deficiente de los productos 

b. Inconformidad en el servicio al cliente 

c. Poca variedad de alternativas 

d. Precios altos 

e. Carencia de línea saludable de productos 

9. AREFIT S.A.S ofrece arepas saludables elaboradas con insumos 100% 

libres de gluten, conservantes y saborizantes artificiales en varias 

presentaciones. ¿Estaría dispuesto(a) a consumir un producto que 

contribuya con su bienestar y sea diferente a los existentes en el mercado 

actual? 

a. Sí. 

b. No. 

10. ¿En qué presentación adquiriría arepas saludables sin gluten? 

a. Paquete de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela 

aderezada con nueces. 

b. Paquete de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela 

aderezada con ajonjolí. 

c. Paquete de 10 unidades de arepas saludables precocidas tipo tela 

aderezada con chía. 

11. Teniendo en cuenta los factores de innovación del producto ofertado ¿Cuál 

es el precio promedio que estaría dispuesto(a) a pagar por paquete de 10 
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unidades de arepas saludables sin gluten tipo tela, estimando que el precio 

promedio en el mercado por unidades con contenido de volumen similar en 

almacenes de cadena es de $4.500? 

12. ¿A través de qué medio publicitario le gustaría enterarse de la existencia de este 

producto tradicional llamado Arepa Saludable AREFIT? 

a. Redes sociales 

b. Medios impresos (Volantes, Flyers, revistas, periódicos) 

c. Referido 

d. Radio 

e. Otros ¿Cuáles? 

Agradecemos sus inquietudes, sugerencias y comentarios. 

___________________________________________________________ 

___________________________________________________________. 

Fuente: Elaboración propia  

 

 


