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1. RESUMEN EJECUTIVO

El mercado empresarial colombiano en las industrias cosméticas y alimenticias ha ido creciendo a grandes
pasos en los ultimos afios, mostrandose como una oportunidad para los emprendedores; las empresas
necesitan cada vez mas crear un valor agregado que les permita sobrevivir al mercado competitivo y, para
hacerlo, la planificacion de las diferentes areas es una necesidad. Este documento muestra el plan de
negocios de AvocOil, una nueva y pequena empresa dedicada a la produccion, distribucion y exportacion
de aceite de aguacate para uso alimenticio y cosmético (capilar y dermatologico).

Debido a que ‘Colombia es el tercer pais productor mundial de aguacate’, la cadena productiva de aceites
y grasas ocupaba el quinto lugar en el macrosector de la agroindustria del pais dentro del periodo de 2003
al 2015, la produccién en el pais es cercana al 37% del total de los aceites y grasas de América Latina, lo
que nos convierte en lideres productores de la region seguidos por Ecuador, Costa Rica, Brasil y
Honduras.

Cabe resaltar que el producto que se obtendra a través de este proyecto es el aceite de aguacate de alta
pureza el cual cuenta con acido oleico, concentrado en acidos grasos esenciales y vitaminas A, lo que
ayuda a prevenir problemas oculares (cataratas, ceguera nocturna), vitamina E y varias del grupo B. Es
un excelente antioxidante también ayudar a reducir el colesterol LDL (malo) y aumentar el colesterol
HDL (bueno) del mismo modo actua reduciendo la inflamacion de la prostata y ayuda a neutralizar el
envejecimiento de las células de la piel y los capilares. A pesar de ser un solo producto, tiene diferentes
usos, ya que puede ser ingerido o ser aplicado como tdépico, asi mismo, las caracteristicas que hacen
unico nuestro producto es que se produce libre de impurezas. Los proveedores de la materia prima no
usan pesticidas fuertes que afecten la flora que exista a su alrededor del cultivo; garantizando también la
fertilidad de la tierra destinada a cultivos, la sustentabilidad del producto y mitigar la absorcion de
quimicos por parte de la materia prima.



El impacto social que tendremos como empresa va de la mano con los 17 objetivos de desarrollo
sostenible de la ONU ya que estaremos aportando al tercer objetivo: Salud y bienestar. Debido a que
garantizamos una vida sana, para todas las personas sin importar la edad.

Nos enfocamos en los canales de consumo masivo, es decir, se hara uso de un tipo de publicidad Above
the line con el cual se podra segmentar de manera precisa quiénes seran nuestros posibles compradores y
de esta manera, lograr que nuestro mensaje llegue directamente a ellos, teniendo un constante manejo y
monitoreo de la informaciéon de AvocOil en estos canales, procurando la actualizacion y mejora de la
informacion. Los canales a usar van a ser internet, prensa escrita y television nacional. La gran ventaja de
usar internet como canal inicial de publicidad es que estaremos perfilando el modelo de cliente ideal para
AvocOil, el cual estaria dispuesto no so6lo a comprar, si no a la recompra (fidelizacién), mediante un
modelo CPM para que nuestros anuncios sean mostrados en la web; luego al ya tener el perfil
completamente definido, se haran publicaciones en las revistas Casa Viva Cocina y Mi Gente debido a
que sus lectores son personas con capacidad adquisitiva media - alta y con un gusto por la vida saludable.
Finalmente, el ultimo canal masivo de difusion va a ser la television nacional en horarios estratégicos y de
este modo, lograr tener un alcance aiin mayor a nuestro publico objetivo; asi mismo se estan planteando
alianzas estratégicas con contenidos audiovisuales (MasterChef) que puedan generar un relacion
“gana-gana”, de modo que nos convirtamos en sponsor oficial y/o aliado estratégico.

Es fundamental mencionar que se va a trabajar un modelo de ventas B2B con nuestros clientes, dirigido a
almacenes de cadena para consumo masivo (Sector alimenticio) tales como: Exito y Carulla, del grupo
Exito y JUMBO del grupo Cencosud, al igual que multinacionales cosméticas (sector cosmético) como:
BELCORP, YANBAL, Quala, AVON y natura. Proyectando una internacionalizacion en el afio 6 a
Uruguay, donde se trabajara bajo el mismo modelo B2B a empresas del sector cosmético como lo son:
L’Oréal, Unilever y AVON.

Para la produccion del aceite de aguacate se importard un Tricanter de origen aleman, con el fin de
aumentar la capacidad de produccion con respecto a las practicas comunes en las que hacen uso de una
prensadora, ya que estamos apuntando a dos sectores diferentes (alimenticio y cosmético) y debemos
tener la capacidad de cubrir nuestra demanda y considerar el aumento de nuestro mercado, teniendo como
objetivo incentivar la innovaciéon de multinacionales para la creacion de productos cosméticos a base de
aguacate, impulsando a Colombia como principal aliado de estas empresas. La idea de generar un
producto natural para la elaboracion de cosméticos nos da un valor agregado ya que nuestro pais
generalmente realiza exportaciones de materia prima sin transformar.

Vale la pena resaltar que para AvocOil el bienestar no debe ser s6lo de sus clientes, si no debe venir desde
sus proveedores, por ello, trabajamos con asociaciones de aguacateros a los que se les garantizan unas
buenas condiciones de trabajo, un pago digno (tanto por su trabajo como por su producto); teniendo de
esta manera una muy buena comunicacion entre las partes y afianzando los estandares de calidad tanto de
la materia prima como del producto terminado.

Nuestras oficinas y bodegas van a estar ubicadas en la vereda Canavita de Tocancipa, municipio industrial
del Norte de la Sabana. Donde se encuentra el 30% de las empresas mas grandes del pais y el cual cuenta



con una Zona Franca. Otro de sus atractivos es que Tocancipa permite a las empresas beneficiarse de una
exencion parcial del impuesto de Industria y Comercio -ICA— durante cinco afios. (Dinero, 2014)

Al recibirse la materia prima (aguacates), se decidira si la calidad es la indicada, si lo es, se comenzara
con el proceso de transformacion: lavado y corte en pre-produccion, produccion, envase, limpieza,
empaque y etiquetado, preparacion para la entrega de la mercancia y por ultimo, el despacho de los
productos terminados. Sin embargo, es importante mencionar que desde el paso del envase el proceso
puede cambiar dependiendo de la industria pues para el sector alimenticio se produciran botellas de 500
ml y para el sector cosmético de 1 galon.

Dependiendo del pedido que se realice por parte del Grupo Exito o por parte de Cencosud, se enviarian
las respectivas cajas con las 12 botellas de 500 ml ¢/u, mediante un servicio de paqueteo que ofrece la
empresa TCC, dicha empresa se va a encargar de repartir el producto en los puntos en las que las grandes
superficies designen necesario. Este despacho de producto se realizarda mensualmente, el primer dia de la
semana (lunes) de la segunda semana del mes. Por otra parte, los pedidos tomados en el sector cosmético
van a tener un despacho adelantado de un mes y el embalaje va a estar directamente a cargo de la empresa
TCC, la cual se encargara de llevar los galones a Belcorp, Yanbal, Quala, Avon o Natura.

AvocOil es una empresa comprometida con la sostenibilidad y por ello, busca alternativas para los
desperdicios generados de su produccion de aceite, para lograr esto, se tendra una alianza estratégica con
la empresa mexicana BIOFASE, la cual utilizara las pepas de los aguacates utilizados en la producciéon y
generara biopolimeros que son parte de la creacion de bioplastico, éste cuenta con la propiedad de
biodegradarse en el suelo, lo cual no ocurre en la elaboracion de ningun plastico derivado del petroleo.

En un comienzo se tiene que AvocQil generara ingresos solo a través de la venta del aceite de aguacate de
alta calidad para consumo humano por medio de grandes superficies (Grupo Exito y Jumbo) y de
multinacionales cosméticas en el pais. A largo plazo se internacionalizara a Uruguay y se generaran
ingresos a partir de este nuevo canal y también a partir de servicios post-venta y ventas en linea.

Nuestro proyecto tiene unos indicadores positivos en donde tenemos una WACC del 14,94% y una Tasa
interna de retorno de 35,81%, lo que demuestra que es un proyecto rentable y atractivo para
inversionistas.

2. INTRODUCCION

El proyecto estd enfocado en el aceite de aguacate, derivado del aguacate Hass un fruto con grandes
propiedades para el cuidado y bienestar del ser. Por medio del aguacate como materia prima, se lograra la
produccién de un aceite vegetal, que inicialmente sera distribuido en almacenes de cadena, y en el futuro,
como base en la industria cosmética para el cuidado capilar y de la piel.

La materia prima (aguacate hass), se obtendra por medio de proveedores colombianos y como
consecuencia del proyecto, se lograra un aumento del PIB del pais, incentivando la expansion de cultivos
de buena calidad para cumplir los estandares de exportacion. El proposito de este proyecto es producir,
distribuir y exportar aceite de aguacate para uso alimenticio y a largo plazo, para uso cosmético (capilar



y dermatoldgico), debido a que ‘Colombia es el tercer pais productor mundial de aguacate’ (sin embargo,
en la actualidad el grupo de personas naturales o juridicas dedicadas a la extraccion de este producto es
muy pequeiia). Adicionalmente, aprovechar el apoyo del gobierno nacional mediante el PTP (Programa
de Transformacion Productiva) para la industria cosmética.

("Con semilla de aguacate elaboran endulzante para alimentos| RCN Radio", 2017)
("PTP | Programa de Transformacion Productiva - Cosméticos y aseo", 2019)

3. PRESENTACION DEL EQUIPO EMPRENDEDOR Y OTRAS PERSONAS QUE APOYAN EL
PROYECTO

VALERIA MONTEJO,

Estudiante de 22 afios, actualmente cursando octavo semestre de Administracion de Negocios
Internacionales de la Universidad de La Sabana. Alto nivel del idioma inglés, mandarin intermedio,
aleman intermedio. Experiencia en servicio al cliente. Gerente general.

ANGELICA MARIA RODRIGUEZ

Estudiante de 22 afios, actualmente cursa Octavo semestre de Economia y Finanzas Internacionales y
Administracion de Negocios Internacionales en la Universidad de La Sabana. Monitora académica por 2
semestres de Introduccion a la Economia Colombiana y Politica Econdmica. Inglés avanzado y portugués
principiante. Con alto interés en el mejoramiento de la calidad de vida de las personas. Experiencia en
area comercial y de ventas. Gerente de mercadeo y financiacion.

SEBASTIAN SALGAR LARA

Estudiante de 21 afios, actualmente cursando octavo semestre de Administracion de negocios
internacionales en la Universidad de La Sabana. Alto nivel del idioma de inglés y Italiano basico. Con
experiencia laboral en AIESEC, hago parte del club Centenario Rotaract, organizador de un evento a nivel
nacional para las juntas ejecutivas de AIESEC y fundador del proyecto Amigos de La Calle. Gerente de
recursos humanos y lider de proyecto.

LAURA MILENA VARON SUAREZ

Estudiante de 21 afios, actualmente cursa octavo semestre de Administracion de Negocios Internacionales
en la universidad de La Sabana. Inglés intermedio y francés basicos. Cuenta con experiencia de alrededor
de tres afios en ventas (dentro de pequefios establecimientos). Ha realizado trabajos sociales con personas
de escasos recursos y/o con alguna condicion de discapacidad. Gerente comercial.

VERONICA ARDILA ARENAS

Estudiante de 23 afios, actualmente cursa octavo semestre de Administracion de Negocios Internacionales
en la universidad de La Sabana. Alto nivel de inglés y francés basico. Con compromiso laboral, alto nivel
de planeacion y orientacidn al resultado. Gerente logistica y operaciones.

4. LA NUEVA EMPRESA EN SU SECTOR



4.1 Analisis del entorno, sector y/o industria
4.1.1 Sector aceites y grasas en Colombia

Es un sector que estd dominado por el aceite de palma ya que Colombia es el cuarto productor mundial de
este. El sector vivio un 2016 adverso ya que el gobierno nacional decidié implementar medidas
arancelarias que no favorecieron a las empresas, debido a que el fenomeno del nifio no permitié que
muchos cultivos como el de la palma se dieran de la mejor manera y esto disminuy6 la demanda de aceite
de palma y de otros aceites y grasas, a esto se sumo el poco dinamismo de la economia colombiana en el
2016 y todos estos factores se pudieron notar en numeros claves del sector como utilidad, demanda,
variacion y toneladas producidas. Se espera que en el 2018 el sector vuelva a obtener fuerza y
nuevamente alcance los niimeros que estaba obteniendo y siga el patron de prosperidad que habia
mantenido desde 2010 hasta 2016. Las fabricas de aceites y grasas se encargan del proceso de refinacion
y sus productos se utilizan en industrias de alimentos para animales, jabonera, alimenticia, de biodiesel y
farmacéutica. Las empresas lideres de este sector en Colombia son ACEGRASAS, C.I. YUMBO,
GRASCO, OLEOFLORES, etc. Estas empresas pueden llegar a reportar utilidades entre los 100.000.000
y 200.000.000 USD lo que nos muestra que el sector de aceites y grasas es un sector bastante fuerte a
nivel nacional.

Clasificaciéon CIIU en Colombia
Seccion C Industrias manufactureras. Grupo 103 (Camara de Comercio, 2018)

4.1.2 Evolucion de la produccion en el sector

Tabla 1: Informacién general del empleo generado por el sector, PIB y % PIB total para los afios 2014,
2015,2016 y 2017.

SECTOR ANOS

2014 2015 2016 2017 2018
PIB NACIONAL 4,39 3,05 2,04 1,77 2,7
PIB SECTOR COSMETICOS 1,3%
PIB SECTOR AGROINDUSTRIAL 4,25% 5,20% 0,93% 3,62%
EMPLEOS GENERADOS| 16.074 15.991 16.087 16.141
IAGROINDUSTRIAL
Fuentes: Banco de la Republica. (2017)

4.1.3 Cadenas Productivas en Colombia (Clusters)

La cadena productiva de las oleaginosas, aceites y grasas ocupaba el quinto lugar en el macrosector de la
agroindustria del pais dentro del periodo de 2003 al 2015, el 65% total de las empresas se dedican a la
extraccion, tan solo un 27% se encarga de la refinacion y por ultimo los fabricantes de margarinas son el
8% de este subsector. La produccion en el pais es cercana al 37% del total de los aceites y grasas de
América Latina, lo que nos convierte en lideres productores de la region seguidos por Ecuador, Costa
Rica, Brasil y Honduras.



De acuerdo al informe de Agrocadenas, el cual se encarga de analizar la competitividad de las cadenas
productivas del pais y es publicado por el Departamento Nacional de Planeacion, la cadena de
oleaginosas, aceites y grasas analizada desde el eslabon de aceites de origen vegetal para farmacias, nos
demuestra que son mayores sus importaciones que las exportaciones y que se puede aportar
significativamente a la industria en produccion y empleo.

4.1.4 Crecimiento potencial de nuevos productos

Los nuevos productos o desarrollos de esta cadena y el que seria de especial beneficio para el eslabon de
aceite de vegetal para farmacias o laboratorios cosmetologicos, es la produccion de aceite de aguacate. En
el pais la produccion del mismo todavia no es muy grande, se tiene mayor reconocimiento por la
produccién del aceite de palma, ocupando Colombia el quinto lugar a nivel mundial. Pero, en el 2017 las
exportaciones de aguacate pasaron de $10 millones a $35 millones de dolares, ademas el pais cuenta con
6.300 hectareas de aguacate Hass en produccion en 1.615 predios de 61 municipios presentes en nueve
departamentos, representando este el 25,4% de todas las variedades de aguacate del pais. Para desarrollar
este aceite, ademas del Hass, es posible utilizar también el tipo de aguacate Trinidad. Dentro de la
industria de aceites, se puede hablar también del desarrollo de nuevos productos y tendencias de consumo
de esencias naturales, como lo es la aromaterapia (curar un problema de salud mediante el uso de ciertos
aromas), con la cual se han venido desarrollando difusores de aromas (para ambientes) e incluso aceites
aromaticos para vehiculos.

4.1.5 Tendencias mundiales del sector

4.1.5.1 Comportamiento de la produccion del sector (Mundial)

La produccion mundial de aceites vegetales posee un alto crecimiento en los ultimos afios, desde el 2007
viene presentando un crecimiento del 5% cada afio, durante el 2012 y 2013 su crecimiento fue mas lento
pero para el afio anterior nuevamente fortalece su produccion con aproximadamente 185 millones de
toneladas métricas en todo el mundo.Los tipos de aceites con mayor produccion son el de coco, semilla
de algodon, oliva, palma, almendra, mani, colza y girasol. El aceite de palma también es lider a nivel
mundial debido al volumen de producciéon y consumo, su produccion mundial durante 2016-17 fue de
cerca 65 millones de toneladas, siendo sus principales productores Indonesia y Malasia, seguidos de
Tailandia, Nigeria y Colombia. Mientras que hasta la fecha, la mayor produccion de aceite de aguacate se
viene presentando en México, Ecuador y Salvador como también producto innovador y de valor agregado
a la materia prima.

4.1.5.2 Empleo que genera el sector (Mundial)
El sector de aceites y grasas en la Union Europea genera empleo para alrededor 71.500 personas
aproximadamente con 27 empresas manufactureras de aceite vegetal y de animal como principal
actividad.

4.1.5.3 Tecnologia del sector y paises generadores
Para la produccién del aceite de aguacate, actualmente se puede usar una maquina prensadora de aceite,

pero la capacidad de produccion de estas maquinas no es tan alta como la de una maquina Tricanter que
es producida en Alemania. “La estructura y el funcionamiento del Tricanter® es similar al de un



decantador (proceso de separacion en dos fases). La diferencia clave entre ambas maquinas radica en el
guiado de los liquidos. En el caso del Tricanter® se dan dos fases liquidas: una primera fase con el
liquido mas "pesado" (de mayor densidad y expulsado bajo presion) y otra fase con el liquido mas
"ligero" (menor densidad y expulsado sin presion)”. ("Tricanter®: decantador en 3 fases de Flottweg",
2018).

4.1.5.4 Principales paises productores, exportadores e importadores

Principales paises exportadores a nivel mundial de aceite de aguacate: Estados Unidos (214.122), Italia
(133.489), Dinamarca (121.114), Paises Bajos (109.935) y Francia (109.621).

Principales paises exportadores a nivel latinoamérica de aceite de aguacate: México (78.226), Brasil
(20.105), Argentina (13.571), Chile (12.465) y Pera (6.015).

("Trade Map - List of exporters for the selected product (Grasas y aceites vegetales fijos, incl. el aceite de
jojoba, y sus fracciones, incl. refinados, ...)", 2019)

Los principales paises importadores a nivel mundial de aceite de aguacate a 2017: Estados Unidos
(246.032), Francia (169.057), Paises Bajos (128.790), Alemania (117.498) y Japon (92.669).

Principales paises importadores a nivel latinoamérica de aceite de aguacate: Uruguay (25.952), Brasil
(25.952), México (8.615), Haiti (5.469) y Panama (5.050).

("Trade Map - List of importers for the selected product (Grasas y aceites vegetales fijos, incl. el
aceite de jojoba, y sus fracciones, incl. refinados, ...)", 2019)

4.1.6 Innovacion, nuevos desarrollos y productos sustitutos

Los nuevos desarrollos que viene presentando el pais en la industria cosmética, es el turismo
especialmente para los productos que provengan de esencias naturales, es asi como la propuesta es
realizar una ruta por el departamento de Santander y Cundinamarca, llegando a los establecimientos
donde se consuma y produzcan los aceites esenciales.

En cuanto a productos sustitutos en el sector de cosméticos, los siguientes aceites naturales poseen
caracteristicas similares al de aguacate, y también son usados ya sea en productos o como un hidratante:

- Aceite esencial de lavanda, aceite esencial de manzanilla, aceite esencial de incienso y de mirra,
aceite de almendras dulces, aceite de argan y aceite de rosa mosqueta.

Es importante mencionar los posibles usos de los desperdicios del aguacate hass (pepa y cascara); segiin
los resultados de una investigacion hecha por la Universidad Nacional, la pepa del aguacate Hass puede
tener hasta 700 usos, entre ellos la produccion de jarabes de glucosa o fructosa.

"La elaboracion del jarabe tiene potencial de exportacion debido al auge del aguacate en Europa, no solo
para ser comercializado en fresco sino también en otras presentaciones como pulpa o en polvo (...) El
almidon de semilla de aguacate es un polvo naranja de textura suave, cuyos granulos son entre 36 y 42
micrémetros", explica Johanna Victoria Escobar, lider de la investigacion.



Adicionalmente, "las cascaras de semillas de aguacate, que la mayoria de la gente considera un
desperdicio inttil, pueden ser en realidad una joya de gran valor porque los compuestos medicinales que
albergan podrian utilizarse para tratar el cancer, enfermedades del corazén y otros males", aseguro
Debasish Bandyopadhyay, del Departamento de Quimica de la Universidad de Texas en el Valle del Rio
Grande.

Por otra parte, los desperdicios del aguacate hass pueden ser usados como materia prima insignia para los
productos ofrecidos por la empresa mexicana BIOFASE, debido a que la composicion de dichos
productos es de “60% biopolimeros de semilla de aguacate y 40% compuestos organicos sintéticos”
(Biofase, 2019) destinados a la elaboracion de bioplastico.

Por lo mencionado previamente, se creard una alianza estratégica con BIOFASE para la fabricacion de
biopolimeros, los cuales pueden biodegradarse en el suelo. Asi mismo, es importante resaltar que “la
huella de carbono es mucho menor a otros plasticos y bioplasticos, incluso al papel. Esto se debe en buena
medida a un fenémeno llamado bonificacion de carbono biogénico, el cual explica que el arbol de
aguacate, al crecer, absorbe CO2 de la atmoésfera para formar sus tejidos. Este fenomeno no ocurre en la
elaboracion de ningun plastico derivado del petréleo” (Biofase, 2019).

4.1.7 Nivel de competitividad e innovacion

En este sector nuestra ventaja competitiva sera incrementar la capacidad de produccion y calidad del
producto, logrando cumplir la demanda de las grandes multinacionales productoras de cosméticos y
grandes superficies distribuidoras de aceites para el consumo alimenticio. Para esto se hara una inversion
en maquinaria, especificamente en El Tricanter Flottweg mencionado anteriormente el cual automatiza y
acelera el proceso de extraccion del aceite de aguacate, lo que nos diferenciaria de los principales
productores en Colombia, ya que actualmente aunque se ha avanzado en la produccion del mismo se
siguen usando maquinas de prensado, lo que significa mas manipulacion del producto, disminucion de su
pureza y mayor tiempo de produccion.

En cuanto a innovacion la alianza con multinacionales para la creacion de productos cosméticos a base de
aguacate es nuestro objetivo, impulsando a Colombia como principal aliado de estas empresas. La idea de
generar un producto natural para la elaboracion de cosméticos nos da un valor agregado ya que nuestro
pais generalmente realiza exportaciones de materia prima sin transformar.

4.2 Barreras de entrada
4.2.1 Economias de escala

Al comenzar nuestro proyecto sera un poco complicado aplicar el concepto de economia de escala, esto
debido a que en un inicio para alcanzar nuestro punto de equilibrio y no entrar en pérdidas no podremos
reducir el precio final de igual forma como lo harian nuestros competidores locales (La Perla y
Terravocado) que estan posicionados en el mercado y cuentan con una logistica de produccion y
distribucion ya establecidas. Esto nos puede representar una barrera de entrada ya que aunque contamos
con la tecnologia adecuada, nuestros costos en cuanto a compra de materia prima y distribucion pueden
ser mas altos frente a los de nuestros competidores, impidiendonos en un inicio producir a gran escala. En
cuanto a la internalizacion la produccion del aceite de aguacate en Colombia es baja frente a otros
mercados como México y Brasil por lo que primero debemos estandarizar nuestros procesos de



producciéon para asi poder ser parte de las economias de escala como ya lo son los mercados
anteriormente mencionados.

4.2.2 Diferenciacion de producto

En cuanto a diferenciacion de producto podemos ver que nuestros competidores (Terravocado y La Perla)
cuentan con diferentes lineas del producto o derivadas del mismo, gracias a la experiencia adquirida a lo
largo de los afios y a la demanda del mercado, como por ejemplo mantequilla, aguacate en polvo, cremas,
gel antibacterial y pulpa de aguacate. Esto puede representar una barrera para nuestro proyecto debido a
que en un inicio solo tendremos una linea de producto (Aceite de aguacate), dado que se necesitaria
maquinaria diferente y mas recursos. Ademas de esto marcas como Terravocado ya tiene establecida una
cadena de proveedores y sus clientes a nivel internacional estdn comprometidos con la investigacion y el
desarrollo de productos a base de aceite de aguacate por lo que el mercado Europeo ya lo tienen
asegurado.

4.2.3 Requisitos de capital

Para poder constituir nuestro negocio, se necesitara una inversion inicial de $ 350.000.000 COP, esto con
el fin de adquirir la maquinaria necesaria (Tricanter, etiquetadora y embotelladora), materia prima de
excelente calidad y los permisos necesarios para poder garantizar el buen funcionamiento del proyecto.
Para esto necesitaremos inversionistas y socios que estén interesados en nuestro producto y debido a que
el aceite de aguacate no es tan conocido puede representar tanto una barrera de entrada como una
oportunidad.

4.2.4 Acceso a los canales de distribucion

Como se mencionaba anteriormente la produccion y consumo de aceite de aguacate en Colombia aun se
encuentra en una etapa inicial y al necesitar canales de distribucion indirectos (Shopify, 2019), es posible
que conseguir el apoyo y la alianza con marcas reconocidas de cosméticos y grandes superficies sea un
trabajo arduo o una barrera, pero lo que esperamos es que gracias a la tecnologia que usamos y a la
calidad final del producto estas marcas se sientan atraidas hacia nuestro proyecto.

4.2.5 Know how

e Las empresas que actualmente son nuestra competencia, llevan varios afios haciendo
investigacion y desarrollo en cuanto a los procesos de elaboracion y extraccion del aceite de
aguacate, incluso en el caso de terravocado que tiene una alianzas con otras empresas para la
produccion del aceite, nos deja en desventaja. Aunque la curva de aprendizaje en nuestro
proyecto es mas corta debido a la tecnologia que vamos a implementar, que estandariza los
procesos de produccion.

4.2.6 Politicas del gobierno

En este aspecto encontramos el registro de INVIMA que es un documento expedido por esta entidad
“mediante el cual se autoriza a una persona natural o juridica para fabricar, envasar e importar un
alimento con destino al consumo humano”. (Camara de Comercio, 2018). De igual forma se debe realizar
la contratacion respectiva de los empleados con los contratos formales y asegurar el cuidado del medio
ambiente debido a la actual ley de responsabilidad ambiental (ICA, 1993). Al ser una empresa “pequefia”
este ultimo aspecto puede ser incumplido, trayendo consecuencias legales. “Todas las empresas de esta



cadena deben implementar el Sistema de Analisis de Peligros y Puntos de Control Critico (HACCP, por
su sigla en inglés) de forma tal que se garantice la inocuidad de los productos y cumpla con las
condiciones fisicas, quimicas y organolépticas establecidas para cada producto. La Resolucion 2154
igualmente regula las caracteristicas de los empaques que pueden ser utilizados y las especificaciones del
rotulado”. (Nieto Galindo & Calderon Lesmes, 2018)

4.3 Analisis FODA



AVOCOIL

= Incremento en tendencias orientadas hacia los productos naturales, esto
debido a que las personas actualmente se preocupan mas por su salud y
por los posibles efectos que tienen los gquimicos usados recientemente
en los cosmeéticos y los productos de belleza.

= El valor agregado que tiene esta exportacion, ya que Colombia es
conocido mundialmente por ser un exportador de materias primas, lo
cual es un aspecto positivo, pero al presentar un producto procesado de
manera diferente, nos da ventaja frente a posibles competidores.

= Maquina con buena capacidad de produccion.

= Mercado abierto.

Abundantes recursos agricolas y forestales.

Homogeneidad social y estabilidad politica.

Politica de reforma activa (clima de negocios, finanzas publicas,
seguridad social).

Inversiones extranjeras directas sustanciales.

Miembro de Mercosur, relaciones comerciales preferenciales con la UE y
los Estados Unidos.

Ninguna de las evaluadas esta dirigida a grandes comparniias del sector
cosmetico.

El tamano de presentacion sigue siendo muy pequena para abarcar
nuestro target.

Pocas empresas ofrecen aceite de aguacate.

= La falta de tecnologia en el pais. ya que los paises con los que
competimaos actualmente estan un poco mas industrializados
que nosotros, por lo que podrian fabricar grandes cantidades de
aceite de aguacate.

s Acceso a canales de distribucion.

= Registro invima.

» Economia vulnerable a los movimientos de precios de los productos
basicos (soja, carne, productos lacteos).

» Dependencia de los ciclos econémicos en Argentina, Brasil y China.

= Infraestructura de transporte inadecuada.

« Competitividad reducida por fuerte inflacion.

» Deuda publica (mitigada por el vencimiento a largo plazo y el aumento
de la participacion de la moneda local ).

» Gran cantidad de productos sustitutos en cada una de las empresas.

» Baja demanda del producto.




Fuente: Realizacion propia, Canva
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5. EL MERCADO Y LA COMPETENCIA

5.1 Delimitaciéon, analisis y valoracion del mercado en que operara la empresa. Calculo del volumen
del mercado

A nivel nacional:

La Industria de belleza y cuidado personal en Colombia es una industria con un rendimiento estimado del
4,9% y ventas de alrededor de 9.680 billones COP (3.079.061.422.500 USD). Siendo la participacion por
categorias de la siguiente manera:

Sales of Beauty and Personal Care by Category
Retail Value RSP - COP billion - Cwrrent - 2017 Growth Performance
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Adicionalmente, debido a que nuestro producto es un producto base natural (Aceite de Aguacate)
debemos evaluar el mercado de los aceites comestibles en Colombia, el cual ha mostrado un crecimiento
del 4,6% con alrededor de 2.323 billones COP ( 738.888.225.000 USD) en ventas. Con una participacion
por categoria de la siguiente manera:



sl ]~
Sales of Edible Qils by Category ey — |
Retail Value RSP - COF billion - Current - 2018 Growth Performance
Click on & Category 10 upds Tar
Olive Oil
-] 1368 = 11 —
corm Ol
1 0] —
Palm il
| 2045 -0—1
Rapeseead Ol
- B4D = & I
Soy Oil
4844 o1
Sunflower Ol
2389 #H
‘Other Edible Oil
I 1H4T = '.- I -
-B% 105 25%
EDMBLE OILS 23234 @ CURRENT l".G CaGR | % CAGR
YEAR & 21228 20182022
GROWTH

("Passport", 2018)
A nivel internacional:
La industria de belleza y cuidado personal en Uruguay registra unas ventas de 16.878 millones UYU
(517.817.040 USD) y un crecimiento del 9,6%. Con las siguientes participaciones por categoria:
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Adicionalmente, el analisis del mercado de aceites comestibles en Uruguay registra ventas de 2.405
millones UYU (73.785.400 USD), con un crecimiento anual del 1,1%. Con la siguiente participacion en
las diferentes categorias:



Sales of Edible Qils by Category
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5.2 Descripcion de las tendencias generales del mercado

La tendencia de alimentos y cosméticos estdn separados por una linea cada vez mas fina. Los alimentos
tienen un papel central en la mejora de los estilos de vida y el bienestar del consumidor actual y la belleza
no es ajena a estos valores. Es mas, la dieta estd cada vez mas ligada a la apariencia, al menos asi lo
demuestra una reciente investigacion de GlobalData en la que se indica que el 56% de los consumidores
encuestados se muestran interesados en productos cosméticos naturales. Como consecuencia, la tendencia
que apuesta por el consumo de productos naturales y de procedencia vegetal, que se origin6 en el mundo
de la alimentacion, se extiende al sector cosmético. Si el mundo de la alimentacion esta evolucionando a
una demanda cada vez mayor de productos vinculados a la salud y de ahi al ambito mas amplio del
bienestar y la estética, esto tiene una implicacién cada dia mayor con la cosmética. Paralelamente,
algunos principios activos naturales también son apreciados en las formulaciones de productos cosméticos
al uso. Recientemente Mintel ha identificado 5 tipos de ingredientes gourmet que interesan al consumidor
y que desea encontrarlos también en las formulaciones de los productos cosméticos que utiliza. Vitamina
C (85%), ingredientes a base de frutas (78%), la harina de avena (78%), miel (76%) e ingredientes
probidticos (72%). Algunos de los ejemplos de innovacion cosmética que vimos en In-Cosmetics 2017
tienen un denominador comun, la innovacion “verde”:

« Jabones ‘libres de sulfatos’ y donde la espuma es provocada por un material tensioactivo “verde”

» Un agente gelificante natural que combina fosfolipidos y polisacéridos para cuidar la piel

» Un aceite a base de semillas de maracuya concentrado y que aporta una notable eficacia en la reparacion
de tejidos

* Un contorno de ojos obtenido a partir de flores de castafio de Indias organico

Es un hecho que el mercado de cosmética verde esta creciendo. En Alemania, la cosmética verde y los
“nature-inspired cosmetics” (cosméticos inspirados en la naturaleza) ya suponen un 15% del mercado.
Por su parte, el informe de Soil Association sobre la cosmética organica revela que en Reino Unido, el
mercado de este tipo de productos crecio un 20% y el informe Facial Skincare and Antiaging US 2016 de
Mintel afirma que los claims natural y sostenible estan captando al consumidor americano con


http://www.cosmeticsdesign-europe.com/Market-Trends/Food-beauty-and-drink-increasing-crossover
https://www.ainia.es/tecnoalimentalia/consumidor/tendencias-en-el-desarrollo-de-productos-de-alimentacion-para-2017/
https://www.ainia.es/tecnoalimentalia/consumidor/tendencias-en-el-desarrollo-de-productos-de-alimentacion-para-2017/
http://news.in-cosmetics.com/2017/04/13/in-cosmetics-global-2017-highlights/
https://retailnewstrends.me/2016/10/02/cosmetica-y-belleza-tendencias-2017-en-el-sector/
https://retailnewstrends.me/2016/10/02/cosmetica-y-belleza-tendencias-2017-en-el-sector/
http://www.cosmeticsdesign-europe.com/Market-Trends/Organic-beauty-trust-and-labelling-in-focus
http://www.cosmeticsdesign.com/Market-Trends/Natural-skin-care-and-anti-aging-beauty-products-still-gaining-popularity

ingredientes de confianza, facilmente reconocibles y productos libres de quimicos. . ("Tendencias en
cosmética, lo natural y sostenible vende", 2019)

5.3 Grado o etapa de madurez

Desde el 2001 hasta el 2014 tnicamente existian 108 establecimientos productores de oleaginosos, grasas
y aceites, principalmente de aceite de soya, aceite de palma y aceite de girasol. Con el paso de los afios
este mercado ha venido creciendo gracias a la participacion de las PYMES que son las que mas ingresos
representan en el sector, ademas de esto, la produccién de aceites representd aproximadamente el 2,2%
del total de la produccion manufacturera en Colombia y crecié a una tasa promedio anual de 4,2%.
Aspecto que nos indica que el sector tiene una escalabilidad alta esto no solo gracias a la investigacion y
desarrollo por parte de las empresas productoras sino también a los cambios de las tendencias de consumo
de los clientes finales. (Nieto Galindo & Calderén Lesmes, 2018).

Por lo que podemos concluir que en cuanto a la produccion de aceites, este es un mercado que se
encuentra en crecimiento debido a factores como:

“Ascenso vertical de las ventas, perfeccionamiento de los procesos de fabricacidn, se realizan esfuerzos
para aumentar la produccion, empiezan a aparecer nuevos competidores en numero creciente, Costes de
fabricacion todavia altos y Precio elevado”. ("7. Fase de crecimiento | Marketing XXI", n.d.)

Como se menciona anteriormente, son tres los productos mas reconocidos, pero en el caso del aceite de
aguacate son muy pocas las empresas que se dedican a esto y la tecnologia utilizada es considerada por
los paises mas avanzados en este sector como “rusticas”, ademas de ser un producto que justo en este
momento estd en auge.

5.4 Analisis de los competidores.
5.4.1 Competidores Nacionales

La Perla es nuestro principal competidor a nivel nacional, y es la
compaiia nacional mas grande de produccién y comercializacion de
aceite de aguacate. Lleva 8 afios de operacion en los cuales ha logrado:

- Ser la Unica empresa en el pais que cuenta con su propia planta
de extraccion de aceite de aguacate.

- Incursionar en el mercado internacional consolidandose como un eslabon importante en la
distribucion alimentaria de Colombia.

- La empresa cuenta con varios bloques de trabajo constituidos en distintos sectores rurales de
Urrao, Antioquia, como la Quebradona, Arenales, la Cartagena, la Magdalena, San José, la Ana 'y
la Lucia.

- Su portafolio cuenta con productos como aceite gourmet de aguacate, mantequilla de aguacate,
productos cosméticos como cremas y geles antibacteriales de este fruto, y aguacate hass en polvo.

Terravocado es una compailiia que comercializa productos y
servicios derivados y/o relacionados con el aguacate. Cuentan con
investigacion y desarrollo tecnoldgico para la innovacién en la
cadena agroindustrial del aguacate.

Su oferta de productos es fruta seca, tecnificacion de cultivos y
derivados del aguacate como la pulpa (comercializada por ellos




principalmente en el mercado industrial, food service, y restaurantes) y el aceite de éste (comercializado
por ellos en restaurantes, delicatessen y compafiias cosméticas).

La fortaleza de Terravocado es que tienen una cadena de proveedores integrada por compafias
interesadas en el aguacate y que tengan capacidades investigativas, maquinaria, terrenos para la
plantacion de aguacate, empacadoras, exportadoras y comerciales (almacenes, tiendas e incluso los
propios consumidores finales).

5.4.1.1 Productos que venden y caracteristicas diferenciadas

La Perla: Ademas de la produccion de aguacate Hass, se ha especializado en la transformacion del
mismo, actualmente cuenta con cuatro subproductos.

- Aceite: Es un aceite espeso, extra virgen que mantiene un ligero color verdoso como el de la
fruta. Tienen dos marcas una oro verde y Avo pura, la prima es la version premium, mientras que
Avo pura tiene una presentacion mas organica, esta percepcion se debe al envasado y etiquetado
del producto.

- Mantequilla: Elaborado con vitaminas y aceites naturales extraidos del fruto, es una mantequilla
para untar con vitaminas A,B,C y E también con omega 3,6,7. Como caracteristica especial es
que es libre de gluten y contiene poca cantidad de grasas trans.

- Aguacate en polvo: Un polvo 100% natural, con vitaminas A y D, hierro y calcio, debido a que
conserva sabor, color, y textura del fruto. Se diferencia porque puede convertirse en pulpa de
aguacate con solo agregar agua fria, ademas de que no necesita refrigeracion antes de abrir.

- Linea Cosmética: Crema exfoliante, crema humectante de manos y cuerpo, gel antibacterial y
exfoliante.

Terravocado: Especializa sus productos en tres lineas del proceso del aguacate hass, la venta de fruta
fresca, la transformacion y la postcosecha.

- Pulpa de aguacate

- Aceite

5.4.1.2 Precios y politica comercial

e Aceite Terravocado: $50.000 pesos botella (100ml)
e Accite La Perla: No se encontr6 precio

5.4.2 Competidores Internacionales

HOMEQOPATICA Hahnemann Fue fundada en 1914 siendo una de las

homeopaticas mas antiguas de Uruguay. Mantienen las caracteristicas de

il r* - | [ Eur H‘;}ME?_F &I":ﬂ la homeopatia tradicional pero se adapta a los nuevos tiempos,

_E_...'J HREITIATRIN actualizando y mejorando las técnicas de elaboracion para brindar a sus

LABORATORIO e el mejor servicio y calidad en todos sus productos como los

Aceites esenciales especialmente para aromaterapia.

cuenta con el primer laboratorio certificado por el M.S.P. en buenas practicas de elaboracion. son

miembros fundadores de la Camara Uruguaya de Fitomedicamentos, productos naturales y afines y del
Consorcio Phyto Uruguay ubicandose a la vanguardia en su sector. ("Homeopética Hahnemann", 2019)




Dermagroup Es una empresa que se enfoca en el desarrollo y
elaboracion de productos dermocosmeéticos. su objetivo primordial es
desarrollar y elaborar productos de alta calidad con resultados reales.

Su principal linea de productos, bajo la marca Dermagroup, esta

dirigida especialmente a los profesionales de la estética, intentando

siempre estar al nivel de un mercado cada dia mas exigente.

Se distinguen por el wuso de alta tecnologia y principios activos
naturales e innovadores, que son la base para una produccion de excelente calidad. cuenta con una gran
variedad de aceites naturales. Su linea de productos a nivel de aceite esta dividida en: aceites esenciales y
esencias (22), aceites puros(4), aceites y oleos, extractos naturales. : ("Dermagroup - Dermatologia
Cosmética Profesional", 2019)

5.4.3 Clientes y canales de distribucion (Caracteristicas diferenciadas)

Terravocado: La empresa Terravocado ha realizado una alianza con el grupo Fresa Group del Reino
Unido, y han consolidado una nueva compaiiia Cartama UK, con lo que se espera que las ventas de
aguacate hass y sus derivados en Europa aumente. Esta tendra un enfoque para en clientes minoristas,
mayoristas y de servicios alimenticios, el producto serd enviado desde Colombia hasta el puerto
Portsmouth, en un tiempo estimado de 16 dias.

La Perla: La ventaja competitiva de esta empresa es que tienen varios paneles de trabajo en diferentes
sectores de Urra (Quebradona, Arenales, La Cartagena, La Magdalena y otros), esto facilita los canales de
distribucién dentro del pais, también debido a que estos se encuentran regulados bajo las normativas y
estandares de las buenas practicas agricolas.

5.5 Practicas comerciales comunes en la Industria

A nivel internacional, los clientes de las empresas encargadas de la exportacion de aceite de aguacate, son
empresas dedicadas a la produccion de diferentes productos (tanto de consumo como estéticos o de
cuidado del hogar) de forma masiva (debido a que estos productos no estan dirigidos a personas naturales
y no deben ser consumidos sin una transformaciéon previa); por otra parte, dichas empresas proveen
diferentes productos a grandes compaiiias dedicadas al sector quimico y farmacéutico. Por lo mencionado
anteriormente, las empresas presentes en el sector crean sus productos para que otras empresas los
obtengan y finalmente estas Gltimas puedan satisfacer al consumidor final, es decir, manejan un marketing
“Business to Business”.

Por otra parte, nuestro competidor directo en el mercado colombiano es Terravocado, ya que se
especializa en la comercializacion de aguacate Hass y sus derivados. Actualmente la empresa
comercializa a nivel nacional pero uno de sus objetivos a corto plazo es realizar la exportacion del
producto.

Teniendo en cuenta los competidores nacionales, es posible decir que en esta industria, las empresas
proveen sus productos ya sea con sus etiquetas (es decir, de su propia marca) o los ofrecen como “marca
blanca” (es decir, que las tiendas les ponen su propia marca, como es el caso de Ekono y Exito). Asi
mismo, es importante resaltar que no se realiza una venta directa al consumidor final, como sucede en la
industria a nivel internacional.



5.6 Analisis del comportamiento de los clientes. Perfil general, caracteristicas, habitos de
consumo, etc.

Actualmente el consumo y uso de productos naturales esta creciendo en todo el mundo, la tendencia hacia
el cuidado de la salud, el uso de productos organicos y sin tantos conservantes ha venido incrementando,
del mismo modo aumentdé la conciencia de las personas al comprar un producto que no afecte a los
animales es decir que no hagan testeo con esos productos debido a esto el perfil que buscamos son
empresas naturistas, compaiiias cosméticas y almacenes de cadena que se encuentren en Colombia y
Uruguay, a nivel psicografico : que estén interesadas en transformar su portafolio de productos partir de
extractos naturales - productos a base de aceite de aguacate y o tener los beneficios que se obtiene al usar
el aceite o que quieran

6. MODELO DE NEGOCIO

En esta parte del andlisis vamos a definir con claridad qué vamos a ofrecer al mercado, como lo vamos a
hacer, a quién se lo vamos a vender, como se lo vamos a vender y de qué forma vamos a generar ingresos.

6.1 Descripcion del modelo de negocio

AvocOil es una empresa que se dedica a la produccion de aceite virgen de aguacate, completamente
organico el cual serd distribuido en almacenes de cadena para consumo humano y en multinacionales
cosméticas como base para diferentes productos. Por ende se califica como un modelo Business to
Business (B2B).

6.1.1 Propuesta Valor

Producir y exportar aceite de aguacate con altos niveles de pureza en el mercado para consumo
alimenticio a través de su distribucion en almacenes de cadena y tiendas naturistas; y como base para la
fabricacion de productos cosméticos (dermatologicos y capilares) al sector industrial, por medio de ventas
al por mayor. Brindando a la sociedad un producto natural que contribuya a la salud y el bienestar del
consumidor.

6.1.2 Segmento de clientes/ mercado

Compaiiias cosméticas en Colombia y Uruguay: Este segmento son aquellas empresas procesadoras de
maquillaje (productoras de shampoo y bloqueador solar) que quieran tener productos naturales sin
conservantes,ingredientes quimicos o colorantes artificiales. Esto garantiza que sus productos siempre van
a ser naturales sin testeo y van a ser de una muy alta calidad. “A nivel global, el mercado natural de
cuidado de cabello crecid un 9 por ciento desde 2009. Proyecta alcanzar un volumen de 7000 millones de
euros en 2019, un crecimiento cuatro veces mas rapido que la belleza tradicional.”(Valleboni, 2019)

6.1.3 Relaciones con clientes

De acuerdo con nuestro segmento de mercado, la relacion que debemos tener con nuestros clientes
(Compaifiias cosméticas, tiendas naturistas y compaifiias alimenticias) sera la relaciéon de asistencia
personal dedicada: ya que asignaremos un responsable a la atencidon especifica de un cliente.
Normalmente se desarrolla a largo plazo con el fin de crear lealtad hacia nuestro proyecto y generar una




relacion estable y duradera. Esta relacion es muy frecuente en las administraciones de cuentas negocio a
negocio.

6.1.4 Estructura de costos

Inversion inicial:

+« Maquinaria y equipo

« Camion transporte

% Registro invima

% Capital para inicio de produccion
Costos fijos:

+ Planta Bodega

% Salarios

% Trasporte (FLETES)

+ Servicios (Agua, luz, internet)
Costos variables:

% Materia prima (Aguacates x litro)

« Envases y etiquetas

6.1.5 Recursos claves

Como recursos clave tenemos nuestra materia prima (aguacate hass) el cual obtendremos de proveedores
fijos tales como: AVOCATE, RyS Global Trading y Hass diamond. Por otro lado tenemos nuestros
principales proveedor de la maquinaria que seria Flottweg, una empresa alemana a quienes compraremos
la maquina tricanter Flottweg para la decantacion del aceite de aguacate con la ultima tecnologia en
decantacion, Asian Machinery U.S.A.,INC a quienes le compraremos la maquina de envasado y Delta
Colombia a quien le compraremos la maquina etiquetadora, Ademas de esto, en un comienzo se espera
obtener capital accediendo a una entidad publica que cuente con programas que apoyen el
emprendimiento colombiano, tal como el fondo emprender del SENA. Este fondo aporta un capital
semilla para el desarrollo del proyecto de acuerdo al sector en el que se esté trabajando.

Para fines de servicio pre y post venta, utilizaremos un portal web donde brindaremos informacion sobre
nuestro portafolio de productos.

6.1.6 Actividades claves

% Reconocer a nuestros proveedores como

socios los cuales tendran el 5% de ganancias cada uno.
< Generar una alianza con Hass Colombia el cual recoge
2 aguacates de diferentes fincas campesinas artesanales

avoc(® II independientes (proveedor extra).
/ \ % Por medio del marketing digital generar
| Productores e, poomaaen | C@Mpafas en donde se exhiban los beneficios cosméticos del
i S M aceite de aguacate.

\ ¢ Buscar clientes dentro y fuera de Colombia

Tiendas especializadas

Grandes  en maquilaje que utilicen el aceite de aguacate como materia prima en la

Consumidor - 5 superficies

final | fabricacion de productos cosméticos tanto dermatologicos

Tiendas naturistas

como capilares.



R

+ Ingresar a planes semilleros de proyectos tales como: SEIS y Fondo emprender del SENA
Para esto, cada cierto periodo de tiempo abren convocatorias, donde se especifican los
requisitos y el monto disponible para invertir. En resumen, “E! Fondo Emprender es un
fondo de capital semilla creado por el Gobierno Nacional en el articulo 40 de la Ley 789
del 27 de Diciembre de 2002: “por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y
ampliar la proteccion social y se modifican algunos articulos del Codigo Sustantivo de
Trabajo”. Uno de los principales requisitos para acceder a este fondo es tener:
“Iniciativas empresariales que provengan y sean desarrolladas por aprendices o
asociaciones entre aprendices, practicantes universitarios o profesionales que su
formacion se esté desarrollando o se haya desarrollado en instituciones que para los
efectos legales, sean reconocidas por el Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992
y 115 de 1994 y demds que las complementen, modifiquen o adicionen”. ("Que es

FondoEmprender", 2018).

% Participar en ferias de belleza.

6.1.7 Socios clave

1-Avocate 2.Hass Diamond 3- RyS Global Trading Hass Colombia 4-Gobierno 5-Finagro
6-Fondo emprender del SENA

6.1.8 Fuente de ingresos

Los ingresos se generaran por medio de la venta de nuestro aceite de aguacate, como materia prima a
compafias de la industria cosmetologica que estén interesados en la fabricacion de productos capilares y
para el cuidado de la piel a base de nuestro producto. Algunos de estos productos pueden ser cremas,
champus, bloqueadores solares, entre otros. Ademas de esto también se generarian ventas como producto
terminado a tiendas naturistas y almacenes de cadena. Cuando el proyecto se encuentre en una fase mas
avanzada, se espera ampliar la linea de productos para asi poder aumentar los ingresos

6.1.9 Canales

Para lograr que los clientes conozcan la propuesta de valor, es importante hacer énfasis en la manera en
como se les dara a conocer esta, en este caso, AvocQil se va a dar a conocer a través de canales de
comunicacion, distribucion y venta.

6.1.9.1 Canal de comunicacion

Se va a utilizar un medio masivo (redes sociales y publicidad en canales de television agro) con un tipo de
publicidad llamada Above the line, la cual es “basada en medios de comunicacion” (Marketing-Branding,
2013). Con esta estrategia pretende llegar a una audiencia mas amplia, ya que se sirve de los medios
llamados masivos, donde la inversion en campafias publicitarias suele ser mas elevada, para lograr la
transmision de la informacion acerca del aceite de aguacate de manera exitosa.

6.1.9.2 Canal de distribucion

Debido a que se va a abarcar no solo el mercado colombiano, si no el mercado uruguayo, dichos canales
de distribucion van a variar segun el pais, a continuacion se puede ver cada canal:



Canales de distribucion en el sector alimenticio (Colombia)
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Canales de distribucién (Uruguay)

Ferias de belleza
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Fuente: Realizacion propia, Powerpoint



Canal de venta: En este caso, se va a realizar una venta a las empresas y dichas empresas seran las
encargadas de transformar el aceite de aguacate de acuerdo a las necesidades de los clientes finales y de
esta manera, satisfacer sus necesidades.

6.2 Innovacion, escalabilidad e impacto social y/o ambiental

El impacto social que tendremos como empresa va de la mano con los 17 objetivos de desarrollo
sostenible de la ONU ya que estaremos aportando a el 3 objetivo: Salud y bienestar debido a que
garantizamos una vida sana, para todas las personas y en todas las edades, nuestro producto aporta este
objetivo porque cuenta con estos beneficios:

e Debido a la presencia de grasas monoinsaturadas, pueden ayudar a reducir el colesterol LDL
(malo) y aumentar el colesterol HDL (bueno).

e Siendo rico en beta-sitosterol, similar a la molécula de colesterol, sirve en la reduccion de la
absorcion de colesterol en el intestino, ademas de actuar sobre la membrana de las células por la
disminucion de la absorcion de colesterol.

e Rico en vitamina E, que puede ser considerado como un antioxidante natural.

e Debido a sus altos niveles de vitamina A, puede ayudar a prevenir problemas oculares (cataratas,
ceguera nocturna).

e Puede actuar como un interventor vascular importante por el cambio de las membranas de las
células cardiacas y renales.

e (Cuando se anade a las ensaladas ricas en licopeno y betacaroteno (tomate y zanahoria, por
ejemplo), aumenta la absorcion de estas sustancias.

e El aceite actua reduciendo la inflamacion de la prostata

e actlia positivamente sobre las mujeres porque causa un efecto anti-estrogénico, reduciendo la
union a los receptores de estrogeno DHT

("Aceite de Aguacate: Contraindicaciones, Beneficios y Usos - Unisima.com", 2019)
Asi mismo, a continuacion se mencionan las caracteristicas que hacen inico nuestro producto:

- El aceite se produce libre de impurezas.

- Los proveedores de la materia prima no usan pesticidas fuertes que afecten la flora que exista a su
alrededor del cultivo; garantizando también la fertilidad de la tierra destinada a cultivos, la
sustentabilidad del producto y mitigar la absorcion de quimicos por parte de la materia prima.

- El producto no se testea en animales, a diferencia de muchos productos para el cuidado de la piel
que estan disponibles en el mercado actualmente.

En cuanto a la escalabilidad, nuestra empresa no puede ser escalable debido a que no podremos reducir el
precio final de nuestro producto porque necesitamos alcanzar nuestro punto de equilibrio, como se explica

en las barreras de entrada.

7. EL PRODUCTO Y SU POSIBLE POTENCIACION CON PRODUCTOS O SERVICIOS
RELACIONADOS

7.1 Descripcion y definicion detallada


https://unisima.com/salud/vitamina-e/
https://unisima.com/salud/zanahoria-salud/

El producto que se obtendra a través de este proyecto es el aceite de aguacate de alta pureza el cual cuenta
con “acido oleico, concentrado en acidos grasos esenciales y vitaminas A, E y varias del grupo B. Es un
excelente antioxidante y ayuda a neutralizar el envejecimiento de las células de la piel y los capilares”
(Lucas, 2018). A pesar de ser un solo producto, tiene diferentes usos, ya que puede ser ingerido o ser
aplicado como topico. El tamafio del producto va de acuerdo a el cliente al que va dirigido, es decir, a
clientes mayoristas se les proveera la presentacion de un galon, mientras que a las tiendas naturistas y a
los almacenes de cadena se les distribuira la presentacion de 500ml.

7.1.1 Posicion Arancelaria: 151590. Grasas y aceites vegetales fijos y sus fracciones, incl. refinados,
sin modificar (ITC, 2019)

7.1.2 Ficha técnica producto terminado

FICHA TECNICA PARA GALON Y BOTELLA 500ML

Material % Descripcion
Aceite de Aguacate 90% Aceite de aguacate prensado (12 aguacates por litro),libre de impurezas
Botella de vidrio 6% Se compone de vidrio, arena silice,s0sa y colorante
Tapa de metal 3% se hace de acero (cubierto con una capa de anti-corrosivo de “chromeplate” o “tinplate”) o aluminio

Adhesivos semi-permanentes, de base acrilica o caucho y adhesivos especiales segln sector;

Etiqueta autoadhesiva 1% v £ 5
congelacion,alimentacion.

7.1.3 Cuidados especiales

Con el fin de garantizar la entrega del producto en condiciones 6ptimas, la recipientes de envase deben ser
de color verde, ademas, hemos decidido agregar ciertas etiquetas a la caja en la que se transportara el
producto, con estas etiquetas podemos darle una guia a las personas encargadas y a la empresa
transportadora, sobre como manipular las cajas en las que ird el producto. La primera de ellas es “Fragil”,
esta etiqueta es importante ya que las botellas al ser de vidrio corren el riesgo de romperse.

El producto requiere un buen trato para evitar deterioro, es por esto que la segunda etiqueta es “Este lado
arriba”, esta etiqueta con el fin de que las cajas y por consiguiente las botellas no se volteen, esto para
evitar derrames del producto. La tercera etiqueta es “mantener seco”, esta etiqueta le ayuda a la persona
encargada de la logistica y el transporte a actuar en caso de que la mercancia esté al aire libre y comience
a llover, se resguarde la mercancia en un sitio seco. La quinta etiqueta es “mantener fuera del rayo directo
del sol”, a pesar de que la mercancia no se puede mojar, tampoco es buena idea dejarlo al rayo del sol,
debido a que la temperatura del aceite debe mantenerse en una temperatura media - baja para mantener las
caracteristicas y propiedades del aceite y por ultimo tenemos la etiqueta de “cargar con cuidado”, esto
para evitar caidas y futuros dafios en las cajas.

Podemos ver que todas estas etiquetas nos garantizan la calidad del producto durante el transito
internacional, ya que impiden que el embalaje o las cajas se dafien debido a la manipulacion de las
mismas, mejorando la relacion con el cliente, entregando el producto en condiciones Optimas. Estas
indicaciones son importantes ya que la mercancia debe ser transportada en camiones desde la fabrica
hasta el aeropuerto y desde el aeropuerto de destino hasta el punto de entrega si ese es el caso.

Para finalizar es importante que la botella tenga un tinte oscuro, esto con el fin de preservar el color del
aceite (Verde oscuro) y garantizar la calidad del mismo. ("Aceite De Palta Sistema De Produccion 1",
2014)



7.2 Funcionamiento, utilizacién y utilidad

El aceite de aguacate esta dirigido a la industria alimenticia ya que como es altamente puro, puede ser
ingerido usandolo en la cocina diaria; asi mismo, en el largo plazo en la industria cosmética para la
hidratacion, limpieza y rejuvenecimiento de la piel o cuero cabelludo. Para cubrir las necesidades de los
consumidores, que buscan cuidar su imagen a través de productos cosméticos con la capacidad de mitigar
los efectos del cambio climatico (contaminacion en el ambiente), evitando del mismo modo el
envejecimiento prematuro o enfermedades de la piel.

7.3 Oportunidad y condiciones del lanzamiento
Se encontraron 7 oportunidades puntuales en el mercado del aceite de aguacate:

- La incursion del aceite de aguacate en la industria cosmética como materia prima le abre un
nuevo mercado al producto. Ademas, al estar ambas industrias en el PTP, la agroindustrial y
cosmeéticos, reciben ayuda y asesoria por parte del gobierno.

- Las tendencias del mercado apuntan a que la gente hoy en dia quiere cuidar mas su piel con
productos naturales. Esto, porque en la industria de cosméticos muchos productos no usan
ingredientes naturales, ademas de que se testean en animales (hecho que rechazan y por el cual
abogan nuevas generaciones, que son también consumidores de productos cosméticos).

- Al Colombia estar incursionando en la produccion y exportacion de aguacate y de aceite de
aguacate, la presencia internacional atrae inversion y mano de obra calificada al pais.

- La utilizaciéon de maquinas como la tricanter, nos puede dar una ventaja frente a nuestros
competidores locales, ya que la produccion se puede incrementar considerablemente y asi se
puede competir a nivel internacional, logrando suplir la demanda de las grandes multinacionales.

- Al existir s6lo un pais suramericano que se dedica a este negocio o hace parte de este mercado,
se nos abren puertas en paises como Ecuador (posible mercado a penetrar).

- La utilizacién de una materia prima de la cual ain no hay gran cantidad de productos cosméticos;
ultimamente se han visto productos como shampoos, pero hay muchos otros que se pueden
elaborar con aceite de aguacate (cremas, entre otros).

- Colombia se encuentra ubicada en una zona tropical, lo cual nos da la posibilidad de tener
cosecha de aguacate todo el afio y para nuestro proyecto es posible manejar distintos tipos de
aguacate como por ejemplo el Hass o el Trinidad, dependiendo de la temporada en la que nos
encontremos y en este caso ambos manejan un porcentaje similar de grasas entre 11% y 9%,
razén por la cual podemos ser productivos todo el afio.

A partir de lo mencionado previamente, se puede decir que las caracteristicas que posicionan a nuestro
producto o servicio con ventaja frente a los de la competencia son:

- Producto producido en Colombia libre de impurezas, lo que facilita su aplicaciéon y su uso en
cosméticos, ya que los productores de cosméticos no tendrian que filtrar (es decir un proceso y
costo menor para ellos).

- Disminucién de costos en empresas de cosméticos, ya que contaran con productos de excelente
calidad sin necesidad de importar de otros paises (lo cual causa un aumento en costos por pago de
aranceles).

- Facil absorcion del producto en la piel.

- Uso limitado (minimo) de quimicos.



8. PLAN COMERCIAL

8.1 Politicas de segmentacion.

8.1.1 Segmentacion mercado nacional

> Debido a que nuestra venta es B2B, nos enfocamos en empresas dedicadas al sector cosmético
interesadas en aceites de origen vegetal para la investigacion y creacion de nuevos productos y/o
venta al por menor de nuestro producto base.
> Empresas medianas o grandes y farmacias ubicadas dentro del territorio nacional, con
participacion en el departamento de Cundinamarca y las cuales realicen operaciones a nivel

internacional.

> Estas empresas deben tener como minimo 3 afios de experiencia.

Ejemplo:

YANBAL
(https://yanbal.com/co/)

BELCORP
(https://www.belcorp.biz/)

NATURA
(https://www.natura.com.co/ )

Compafiia multinacional peruana
de fabricacién y venta directa de
productos de belleza y cosméticos .
Ofrece una linea completa de
productos de la mas alta calidad
en: Cuidado de la piel, perfumes,
cuidado personal, cuidado infantil
y bisuteria. Dispone de un centro
propio de Investigacion y
Desarrollo en Estados Unidos
R&D Cosmo International. Cuenta
con plantas propias de Bisuteria y
Cosmética. Trabajando en el
desarrollo de productos con menor
impacto ambiental y/o con impacto
social positivo.

Es una corporacion con 50
anos de experiencia en la
industria de la belleza,
operando bajo el modelo de
venta directa.

Su propodsito es: Impulsa la
belleza para lograr la
realizacion personal a través
de sus marcas L’Bel, Esika y
Cyzone, generando  un
impacto positivo en millones
de personas, con una red de
mas de 800 mil consultoras
en 14 paises

Es wuna marca de origen
brasilefio, nacida de la pasion
por la cosmética y por las
relaciones, presente en siete
paises de América Latina y en
Francia.

En la produccion, no realizan
pruebas en animales y hacen
observacion estricta de las mas
rigurosas normas de seguridad
internacionales. Los resultados
son creaciones cosméticas de
alta calidad, que proporcionan
placer y bienestar, con disefio
inspirado en las formas de la
naturaleza.

8.1.2 Segmentacion mercado exterior

Para poder llevar a cabo la distribucion de nuestro producto en el exterior, se realizé una preseleccion (ver
anexos) correspondiente a 10 paises, de ellos, se escogio el de la puntuacion mas alta: Uruguay.

8.1.2.1 Analisis general del sector y el mercado objetivo Uruguay

Es uno de los paises con mayor crecimiento en el sector cosmético, lo cual representa una gran
oportunidad para nuestro proyecto, a pesar de que el arancel es alto. La balanza cambiaria es negativa (es
decir, importan mas de lo que exportan). Adicionalmente, la produccion de aguacate equivale a cero

toneladas.

TAMANO DEL MERCADO

2015

2016 2017




Importaciones (CIF) - (en délares) - partida 30.577 24.967 25.949
151590 '
Importaciones desde Colombia- (en ddlares) - 0 0 0
partida 151590
Uruguay exporta hacia el mundo- (en délares) - 101 2 129
partida 151590

("Uruguay/ Economic Studies - Coface", 2018

Informacidn general de precios en el mercado analizado en Uruguay.

e Listas de precios: el precio para las distintas presentaciones oscila entre los 30.000 y las 120.000
(COP)

e Descuentos: Se manejan los precios de acuerdo a si el comprador en mayorista o minorista, en
caso de requerir envio, se requiere un monto minimo para que no se genere un cobro adicional
por el envio (de no ser asi, este valor sera asumido por el comprador).

e Formas de pago: Visa, MasterCard, lider, BCA, Red pagos, Abitab, Mercado pago, Banco
republica.

e Tiempos de entrega: 2 a 5 dias habiles.

e Garantias: envios garantizados.

e Informacion general de la competencia (Uruguay).

También se realiz6 una tabla en donde se muestran las ventajas competitivas de las empresas en el
mercado uruguayo (Anexo X)

8.1.3 Perfil de clientes y consumidores
Descripcion del perfil de clientes y consumidores a penetrar

(Persona natural)
e Personas con ingreso medio-alto
e [Edad de 15 afios en adelante
e Amantes del cuidado del consumo alimenticio

(Mayoristas)
e Medianas y grandes empresas de la industria cosmética
e Compaiias colombianas y Uruguayas, con una experiencia superior a 3 afios y reconocidas en el
mercado local y/o internacional (L’OREAL- vogue - natura- entre otras)
e Empresas lideres en innovacion

8.2 Politicas de precios, descuentos y margenes
8.2.1 Fijacion de precios

Como se muestra en las siguientes tablas los precios en el mercado de las dos presentaciones de aceite de
aguacate serian:




Productos disponibles para la Venta

~1|Acelte por 500ml
2|Aceite por 5 galones

Materias Primas e Insumos

1|Aguacate Hass
2|Envase 500ml
3|Envase Sgalon

$2,800.00|Botella
$4,000.00|Galon
$500.00|Tag

~1|Acelte por 500ml 500mI ——$5200]  $28.50000]  §2400000] §000] §400000 §500.00
2|Aceite por 5 galones 22730ml  |$1,512,000.00| $1,083.300.00| $ 1.080.000.00 $2,800.00 5000  §500.00

8.3 Proyecciones de consumo/ventas (unidades y pesos). Punto de equilibrio

Prondstico de Ventas

| JJAceiteporS00ml L 8000 8OO BOOL e SO0 SO0 B000 L0000 000 000200200 11,000:800m
_3|Acaiie por 5 galones 1 80/ 60 80/ 1) 60 64 64 64 64 64 64 684 227 40m”

[~ 1]Aceite por 500mI 11,500] 15,100 17,300, 18,700 22,500
2|Aceile por 5 galones | 684] 780 480 9301 1,160)

| 1Aw(apm5mm\ s

| 1]Aceite por 500m
2|Aceife por 5 galones
Total Venta en Pesos

§1,%,508,000, " $1,779,950,000,
$1,034.806.000] _ $1,180.145.200]

1|Aceite por 500m|
| 2|Aceite por 5 galones
Costo

) $327,750,000|
MP e Insumos

$430,350,000] _ $493,060,000/ _
~§740.577.300] " $844.574,000 " $519.684,000] ~ $906.636.000|
586,000

| $|.068727200{ $1,275,324,000] '$1,013,034,000] "§

VENTAS TOTALES PRESUPUESTADAS

Y= 2,500,858+ 116320556
Ri=1

NN

MEEMESMESMEEIE S AN ES UEEMERIAE e SHES e MEEMESIUEE NES i SHES W 0
15 0 21

SMESMES MES MES MES MES MES
s 7 58 59 60



UTILIDAD OPERATIVA

M Increaze W Decrease B Total

5 552,323,085
% 515,832 985
5512437, 759
— 5495,584,573 -
5-416,371,724
PO
xn19-1 s T plaral 3012 033

Punto de Equilibrio y Margen de Contribucion

Punto de equilibrio 5 galones Pinto deequilibrio 300ml
$180,000,000.00

$400,000,000.00
$160,000,000.00

0,000,000 £140,000,000.00 =t
5300,000,000.00 -
$120,000,000.00 -
£250,000,000.00 e
$100,000,000.00 e
$200,000,000.00 s
$80,000,000.00 et L
$150,000,000.00 =
$60,000,000.00 el
$100,000,000.00 -t T
540,000,000.00 f,,/‘
$000000.00 520,000,000.00
5.
5 L
PARRIABRBIREIIFERERBEE8I]]8 0 500 1000 1500 2000 2500 3000 3500
m— 0510 tOtal  =——ingreso ventas costo total ——ingreso ventas
500mi Sqgalones
margen de contribucion % 34% 42%
margen de contribucion: $ 19,760,000.00 $  25,650,000.00
ventas S 41,600,000.00 S  90,720,000.00
costos variables $ 21,840,000.00 § 65,070,000.00
93% 7%
Unidades a producir 800 60
costos variables unitarios 5 39,427.49 5§ 1,273,499.82
Materiales directos por unidad producida 5 27,300.00 5 1,111,800.00
Mano de obra directa por unidad producida  $ 6,314.99 § 84,199.82
Costos indirectos por unidad producida S 5,812.50 § 77,500.00
Costos fijos totales S 30,609,025.00 S5  30,609,025.00
margen de contribucion: S 19,760,000.00 S  25,650,000.00
Punto de equilibrio en unidades 2435 128
ingreso equilibrio $ 126,599,129.79 S 194,049,518.76

Todos los valores mostrados en las tablas estin soportados con la informacion del anexo 2: Excel
financiero.



8.4 Politicas de mercadeo (comunicacién, publicacién, etc.)
Plan de Marketing para Avocoil

Para posicionar nuestro producto en el mercado alimenticio colombiano haremos uso de canales de
consumo masivo, segmentando nuestro mensaje al publico objetivo, quién finalmente sera nuestro
consumidor.

Inicialmente se hara uso del internet (Google Ads y Facebook Ads) para llegar a aquellas personas que
cumplan con los lineamientos establecidos, y que nosotros podremos ir modificando segun los resultados
que se obtengan.

Internet va a ser el primer canal que usaremos porque nos permite segmentar los intereses, gustos, hobbies
y demas factores que nos permitan identificar el publico adecuado para nuestro producto y de esta
manera, lograr que los mensajes emitidos sean recibidos por quienes pueden ser nuestros clientes
potenciales.

La ventaja de este canal es que podemos guiarnos y apoyarnos en todos los datos que las personas dejan
cuando interactian en las redes; es decir, perfilar el modelo de cliente ideal que estaria dispuesto e
interesado en adquirir nuestro producto.

Dentro de los modelos existentes, usaremos el CPM (Costo por mil impresiones), el cual significa que
pagaremos un monto determinado por cada mil veces que nuestro anuncio sea mostrado en internet, esto
tanto en Google como en Facebook Ads.

En cuanto al segundo canal, las publicaciones impresas en revistas, elegimos dos que a nuestro parecer
cumplen con el perfil de consumidor potencial al cual queremos llegar. La primera de ellas es la Revista
Casa Viva Cocina, la cual nos ubica dentro del segmento gourmet que buscamos mostrarle al cliente;
buscaremos que las publicaciones en esta revista estén relacionadas al mensaje de nuestro producto
“Equilibrio natural”.

Por otra parte, la Revista Gente es la segunda publicacion impresa elegida debido a que los consumidores
de esta son personas con capacidad adquisitiva media — alta y nuestro aceite esta destinado para uso
gourmet, siendo este un producto que se diferencia de los demas por sus caracteristicas altamente
saludables.

El ultimo canal que se utilizard sera la television ya que es el medio de consumo masivo con mayor
alcance; buscaremos pautar en horarios en los cuales nuestro publico objetivo esté mas activo en este
canal, es decir, horarios de medio dia y de 18:00 a 20:00. Se estan buscando alianzas estratégicas con
contenidos audiovisuales que puedan ser una ventana de nuestro producto, convirtiéndonos en un sponsor
oficial y/o aliado estratégico para el programa en cuestion, por ejemplo, Master Chef en Colombia.

Por otra parte, para posicionarnos en el mercado cosmético, la estrategia se basa en asistir a ferias y
congresos de belleza, realizadas no so6lo nacionalmente si no, en Uruguay, a fin de poder captar la
atencion de nuestros potenciales clientes en la industria y también poder conseguir inversionistas y/o
proveedores.

A continuacion se encuentran las redes sociales de AvocOil:




@Avocoil (@avocoilcolombia

(@AvocoilColombia

Y a continuacion esta nuestra pagina web, a la cual también se puede acceder a través del siguiente codigo

QR:

https://avocoilco.wixsite.com/avocoilsas

8.5 Analisis de marca

Para poder escoger el nombre de nuestra empresa, decidimos hacer una
lluvia de ideas de donde salieron varios nombres, al tener muchas opciones
decidimos hacer una encuesta (ver anexo 1) y el nombre que mas
o votaciones tuvo fue AvocOil. Dicho nombre cumple con lo que queremos
transmitir como marca, del mismo modo es un nombre que nace de la
aVU I union de dos palabras,una lengua y las culturas del mundo.

Finalmente creamos el disefio convirtiéndose este en nuestro isologo ya
que transmite confianza y calidad en nuestro producto, crea empatia entre
nuestra empresa y el publico objetivo, también crea diferenciacion entre nuestra empresa y competidores.

Este isologo es capaz de producir emociones he informar a nuestro cliente sobre nuestro producto,
permitiéndole jugar con la creatividad de nuestro logo y definir si la forma es de un aguacate o de una
gota de aceite; los colores también permiten a nuestro cliente sentir, ya que transmite por medio del verde:
Naturaleza, Exito, crecimiento y armonia. Por medio del café sociabilidad y originalidad.

8.6 Politica de canales y de distribucion


https://twitter.com/Avocoil1
https://www.instagram.com/avocoilcolombia/
https://www.facebook.com/AvocoilColombia/
https://avocoilco.wixsite.com/avocoilsas

- Los productos seran distribuidos a las medianas y grandes empresas (B2B), asi como a aquellas
farmacias que lo requieran, manejando dos tipos de presentaciones, una de 500 ml destinada
especialmente para farmacéuticas y un galon para medianas y grandes empresas (Canal indirecto
corto).

- La compaiiia cuenta con un camioén para la distribucion de los pedidos, de acuerdo a lo acordado
con el comprador a nivel nacional (A nivel internacional se acordara el tipo de INCOTERM con
el comprador).

- Los pedidos seran agrupados por lotes para llevar un mayor registro y control logistico.

- Mantenimiento de Productos en stock con el fin de suplir la demanda del producto.

- Inicialmente la financiacion a los compradores sera limitada (50% de contado, 30% a los 30 dias
y el 20% faltante a los 20 dias), pero se asumira el riesgo desde que se despacha el producto hasta
la llegada al punto de destino a nivel nacional (Sin embargo, a nivel internacional depende del
INCOTERM elegido).

9. Plan de operaciones o de produccion y logistica
9.1 Localizacion de la empresa

Nuestra fabrica de produccion y parte administrativa estard localizada en el municipio de Tocancipa que
estd ubicado a 22 km de Bogota en donde se encontraria nuestro mercado alimenticio (Cencosud y Grupo
Exito) y algunos de nuestro clientes del sector cosmético. Actualmente Tocancipa cuenta con un parque
industrial y una zona franca, locaciones que nos ayudaran a nuestro crecimiento y futura expansion. Este
municipio se encuentra en constante adaptacion, crecimiento y en cuanto al sector industrial es cada vez
mas atractivo para las empresas. Nuestros proveedores podrian utilizar corredores alternos como la calle
80, rodeando Bogota para disminuir costos.

Al estar ubicados en este punto, en el momento en el que nuestros clientes requieran distribucion de
nuestro producto hacia otros departamentos podremos hacer el envio de manera eficaz reduciendo costos
y tiempos. Esto proyectando que Grupo Exito comience a distribuir nuestro producto a nivel nacional y en
un futuro a sus sucursales internacionales (Brasil y Argentina) y para nuestro plan de internacionalizacion
que se hara mediante alianzas con empresas del sector cosmético en Uruguay.

Para este ultimo punto de internacionalizacion tuvimos en cuenta la Zona Franca la cual de ser necesario
se haria uso de sus servicios para nuestra exportacion o futura importacion de materia prima en caso de
necesitarse.

9.2 Descripcion y analisis del proceso de produccion

AvocQil trabajara su proceso de produccion con un enfoque Push, este iniciara con la compra de la
materia prima de acuerdo a la demanda proyectada, que serd adquirida por medio de tres proveedores
(AVOCATE, RyS Global Trading y Hass diamond), quienes se encargan de negociar con los productores
ubicados en su mayoria en Tolima y entregarlos en la fabrica de Tocancipa. Este proceso lo hara cada
proveedor una vez a la semana para asi garantizar que se utilicen los aguacates en su mejor estado
teniendo en cuenta que son productos perecederos.

Cada semana se recibirdn en un inicio 5.000 aguacates (3 toneladas). La produccion mensual estara
dividida en dos partes; durante la primera semana se realizara la produccion del sector alimenticio y las
siguientes tres semanas del mes se dedicaran a la producciéon del sector cosmético el cual se hara de



manera anticipada (estos tiempos seran modificados con el paso del tiempo y el aumento de demanda). De
igual forma se tendrda un espacio de almacenamiento de productos o inventario en el cual también se
empacara; esto para evitar movimiento de la mercancia y posibles rupturas de botellas. En este espacio se
almacenara los garrafones de 5 galones de la industria cosmética aproximadamente por 15 dias mientras
se termina toda la produccion.

Las presentaciones del producto estaran divididas en dos; la del sector alimenticio sera una botella de
500ml de vidrio con dimensiones de (largo x ancho x alto) 5,75 x 5,75 x 27,4 ¢cm respectivamente. Para
evitar accidentes y exceso de peso se decidié empacar 12 botellas por caja separadas con carton corrugado
especializado para proteger varios productos independientes, en este caso las botellas. Las cajas tendran
una dimension de (largo x ancho x alto) 24,6 x 18,3 x 27,8 cm respectivamente y tendran sus respectivas

EE T3

etiquetas de “fragil”, “este lado arriba”, “proteger del sol”, “no mojar”, entre otras.

El aceite de aguacate sera empacado para el sector cosmético en garrafas de plastico de (largo x ancho x
alto) 38 x 26 x 29 cm respectivamente y el plastico serd especial (blanco) para conservar sus
caracteristicas; esto lo haremos directamente nosotros y el embalaje lo hard nuestra empresa aliada en
logistica (TCC) quienes nos ofrecieron los mejores precios de transporte y embalaje del mercado.

Horario Semanal

Dia 1 Dia 2 Dia 3 Dia 4 Dia 5

Limpieza Pre-produccion Limpieza
Acopio de aguacates

Produccion Alistamiento de mercancia y

Lavado de
Limpieza de bodega para

aguacates ..
. siguiente semana
Empaque y Etiquetado

Lavado Aguacates
Envase

(Elaboracion propia)

Flujograma Proceso de produccion aceite de aguacate
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de mercancia.



(Elaboracion propia)

Para finalizar con el proceso de produccion aplicamos el sistema de KPIs para poder medir si el proceso
estd funcionando adecuadamente o si debemos hacer cambios para poder cumplir adecuadamente con la
produccién, a continuacion se presentan las actividades que se consideran claves en el proceso y que
deben ser medidas con estos indicadores.

KPIs Proceso de Produccion

Definicion Objetivo Formula Perioricidad Actividad Responsabld
Entrega materia Total aguacates Acopio Gerente
prima por parte 100% entregados/Pedido de Semanal materia logistico
de proveedores. aguacates*100 prima AvocOil
Separacion Total aguacates en mal s Gerente
Revision R
aguacates en mal <5% estado/Total Semanal e logistico
estado aguacates*100 i AvocOil
Retrasos Tiempo lavado Cortey Gerente
tiempos cortes y <10% aguacates/Tiempo Semanal lavadode  logistico
lavado aguacate establecido lavado®100 aguacates AvocOil
Ret T /i Ti Gerente
etrasos en iempo empague/Tiempo iempos
<10% t tfl d B *1p00 Semanal 5 logistico

empaque establecido empague empague
i i o AvocOil
Dafios en Botellas rotas/total Gerente

) Ruptura de SR
procesos de <5% botellas para Semanal R logistico
empague empague*100 AvocOil
(Elaboracion Propia)
9.3 Equipos de produccion. Plan de adquisicion. Analisis
Maguinaria y Equipo Caracteristicas Total Forma de pago
Maquina para proceso de separacion, decantacion
i y refinacién de aceite de aguacate. Capacidad alta:
Tricanter Flottweg ) % ) $ 120.000.000 Contado
4000 kg/h, Capacidad Media: 3000 kg/h y Capacidad
baja: 1000 kg/h.
Tecnologia de oficina: computadores, telefonos
Muebles y enseres okl WA % 8.908.000 Contado
fijos, impresoras y escritorios)
Lavadora, llenadora | Maguina para proceso de envasado. Cuenta con
y tapadora de dos cabezales llenadores, capacidad de volumen
$ 110.000.000 Contado
garrafonesy de llenado programado de 3 a 5 galones (garrafa) y
botellas. de 250 ml a 2000 ml (botellas)
Rinquitin Etiguetadora automatica para envases redondos y
- cuadrados. Capacidad de 80 a 100 unidadespor | $ 33.000.000 Contado
etiquetadora
hora.
(Elaboracion Propia)

AvocOil adquirira con sus proveedores los muebles, enseres, maquinaria y equipo de contado, por medio
de un crédito que tendremos con Bancolombia, para mejorar nuestro flujo de caja. La primera es la
Tricanter Flottweg que cuenta con tres capacidades baja (1000 kg/h) , media (2000kg/h) y alta



(3000kg/h), tuvimos esto en cuenta para la produccion ya que aunque sabemos que en un principio al ser
un emprendimiento las cantidades pedidas por nuestros clientes no van a ser tan altas al expandirnos
necesitaremos mas capacidad. La segunda maquina sera la embotelladora, ya que queremos asegurarnos
que el producto tenga calidad del 100% y no se va a contaminar durante este proceso, se puede programar
entre 250 ml y 2000 ml para llenado de botellas y de 3 a 5 galones para garrafas y por ultimo tendremos la
maquina etiquetadora automatica para reducir tiempos ya que un etiquetado manual con los volumenes
manejados se demoraria demasiado.

Los pedidos de la materia prima seran lineales, pues llegara la misma cantidad de aguacates cada semana
segun el plan de produccion y la demanda proyectada. A medida que aumente la demanda se haran
pedidos acordes para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, que no es un problema pues los
proveedores tienen la capacidad y nuestra maquina también

9.4 Analisis de capacidades. Necesidades de recursos humanos

Actividad Simbolo | Tiempo Semana | Tiempo Mensual | MO requerida Cualificacion Costo MO
Acopio de materia prima = 3 horas 12 horas 3 Operarios 5 202.500
Revision de materia prima ’ 2 horas & horas 2 Operarios con previa capacitacion S 90.000
Lavado de aguacates [ 12 horas 48 horas 4 Operarios S 1.080.000
Lavado y corte de aguacates . 6 horas 24 horas 4 Operarios S 540.000
Produccion [ | 4 horas 16 horas 2 Operarios capacitados Tricanter s 180.000
Envase [ | Hanlers | slcla)a2 2 Operarios capacitados Embotelladora A180000-=
(garrafas) horas | (garrafas) horas 360.000
Limpieza maguinaria I 1 hora 4 horas Operarios capacitados en cada maguina | $ 45.000
Empague y etiquetado [ 5 horas 20 horas Operarios 5 450.000
Preparacién entrega mercancia | [N 3 horas 12 horas Operarios S 202.500
(Elaboracion Propia)

De acuerdo al flujograma presentado en el numeral 9.2 para comenzar nuestro emprendimiento y poder
satisfacer la demanda proyectada debemos contar con 4 operarios que seran previamente capacitados en el
manejo de las maquinas ya que no son muy comunes en Colombia y la manipulacioén de la materia prima
que puede afectar la calidad del producto, esto con el fin de reducir costos adicionales causados por malas
practicas. El horario laboral tanto de los operarios de planta como de la parte administrativa sera de lunes
a viernes de 8 am a 5 pm lo que serian 160 horas al mes. Si se presenta crecimiento de la demanda
tendremos que analizar si es necesario el aumento de operarios o si la capacidad de la maquina nos ayuda
a cumplir con la demanda.

Capacidad y disposicion de la planta:

Superficie total m2: 720 m2 (360 m2 por nivel)
Oficinas m2: 300 m2

|Senrici05 m2: 60 m2 |Almacen m2: 40 m2 |Planta m2: 300 m2 |Carga_.-'descarga 60 m2

(Elaboracion Propia)

Nuestra planta contard con una superficie total de 720 m2 (360 m2 por nivel) con dos niveles el primero
sera para la produccion, cargue, descargue y almacenamiento del aceite de aguacate, decidimos dejar un
proceso de produccion el linea en donde se reduzcan los movimientos tanto de la materia prima como del
producto terminado y el segundo nivel sera administrativo.
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9.5 Gestion logistica interna y externa
Proveedor Formade pago| Tiempo de entrega Transporte Costo
b d Avocate Crédito 2 dias aproximadamente |Avocate Incluido precio mercancia
Materia Prima e z 8 5 ) 5 2 =
e R&S Global Trading Credito 3 dias aproximadamente [R&S Global Trading Incluido precio mercancia
Hass Diamond Crédito 4 dias aproximadamente |Hass Diamond Incluido precio mercancia
Flottweg Separation Technology |Contado 1 mes QOperador logistico de Flottweg Incluido precio mercancia
Maquinaria-Equipos |Delta Colombia Contado 1 mes Operador logistico Delta Colombia Incluido precio mercancia
Asian Machinery U.S.A., Inc Contado 1 mes Operador logistico de Asian Machinery |Incluido precio mercancia
Tecnologias

requeridas Lenovo Crédito 1semana Lenovo Incluido precio mercancia

Ingeniero de alimentos Contado Mensual N/A 800.000

Mano de obra Contador Contado Mensual N/A 1'200.000

especializada Revisor fiscal Contado Mensual N/A 1'200.000

Abogado Contado Anual - circunstancial N/A 1'200.000

(Elaboracion Propia)




Dentro de las politicas de inventario se manejara una produccion Just in time para nuestros clientes en el
sector alimenticio, ya que se producira a medida que llegue la mercancia, principalmente porque la
materia prima se compone de aguacates, que son productos perecederos y que deben tener unas
caracteristicas y estado determinado para garantizar la calidad final del aceite de aguacate; los pedidos de
la materia prima seran lineales, pues llegara la misma cantidad de aguacates cada semana segtn el plan de
produccién y la demanda proyectada. A medida que aumente la demanda se haran pedidos acordes para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes, que no es un problema pues los proveedores tienen la
capacidad y nuestra maquina también.

Logistica mensual por mililitros

Pl SEMANAO |SEMANA1 SEMANA 2 |SEMANA3 |(SEMANA4 |SEMANAS
DEMANDA 400.000 1.125.000
INVENTARIO 16.667 433333 850.000 141.667
RECIBO DE ORDENES 400.000 1.125.000

FALTANTES DE ORDENES - 708.333 291.667 =

COLOCACION DE ORDENES 416.667 416.667 416.667 416.667

(Elaboracion propia)

En la tabla anterior se encuentra la explicacion de como se maneja la logistica interna en la compaiiia,
teniendo en cuenta la demanda en mililitros de ambas industrias; dentro de las politicas de inventario se
manejara una produccion Just in time, ya que se producira a medida que llegue la mercancia,
principalmente porque la materia prima se compone de aguacates, que son productos perecederos y que
deben tener unas caracteristicas y estado determinado para garantizar la calidad final del aceite de
aguacate; la produccion se hara de forma lineal con el fin de tener reservas en caso de que se requiera una

respuesta rapida y un mayor control ante cualquier cambio inesperado de demanda o de mercado.

KPIs servicio de transporte

Definicion Objetivo Formula Perioricidad Actividad Responsablg
Cumplimiento . G =

} Total incumplimiento Acopio Gerente

tiempo de entrega B LN
i =90% entregas/Total Semanal materia logistico

or parte de
HoE entregas*100 prima AvocOil
proveedores.
Cumplimiento TCC Total incumplimiento e Gerente
nvio
hora de recogida =90% recogida/Total Mensual . logistico
mercancia

mercancia. recogidas®*100 AvocOil
30 Total incumplimiento _ Gerente

Cumplimiento hora Envio i
i »>30% llegada/Total llegadas Mensual & logistico

de llegada a clientes mercancia 2
*100 Clientes
Mumero de botellas o

Mumero de botellas Calidad Gerente

garrafas en mal T
y garrafas en buen 100% Mensual entrega logistico
estado/Total botellas o :
estado i producto AvocOil

garrafas®*100

(Elaboracion propia)

Por ultimo trabajaremos para la logistica externa con TCC empresa con la que contrataremos los servicios
de transporte y embalaje (del sector cosmético) ya que es la que nos ofrece un mejor portafolio de servicio
y a un mejor precio. Para poder determinar si el servicio contratado con ellos se estd cumpliendo y es el
que nosotros necesitamos se establecieron KPIs para medirlos (tabla anterior), esto con el fin de encontrar



oportunidades de mejora en el servicio que se le ofrece a nuestros clientes y garantizar la calidad y la
pronta entrega de los productos manteniendo la buena imagen de la marca.

10. Plan de organizacion y de personal
10.1 Modelo Societario y Aspectos legales

Para poder formalizar y registrar la empresa legalmente consultaremos si el nombre AvocOil esta
disponible, y no sea usado por otra empresa ya formalizada. Este tramite se hace buscando en el Registro
Unico Empresarial y Social (RUES) de las camaras de comercio en todo el pais. En segundo lugar, el
representante legal debe redactar y suscribir ante la camara de comercio los estatutos de la compaiiia, los
cuales regulan las relaciones de los asociados entre si, y de estos con la sociedad. Estos deben ser,
igualmente, autenticados en una notaria, lo cual vale $3.450 por cada firma y huella. Tercero,
diligenciamos el Pre-RUT (Registro Unico Tributario), que sirve como 'cédula’ provisional de nuestra
compafia, mientras sale el RUT. Este tramite, al igual que el primero, es totalmente gratuito. Cuarto,
Inscripcion en el registro, es decir, quedar en los libros comerciales de alguna camara, pues esta revisa la
legalidad de los estatutos presentados anteriormente. Tenemos en cuenta que este registro nos cuesta 0,7
% del valor del capital suscrito en el mismo. Quinto cancelar el formulario de Registro Unico
Empresarial, el cual cuesta $4.000. Esta es una red nacional de servicios registrales, que integra y
centraliza el registro mercantil y el registro de proponentes. Sexto pagar los derechos de inscripcion y los
certificados de existencia (son dos). Los primeros tienen un valor de $31.000 y los segundos $8.600 (por
ambos). Séptimo Sacaremos una cuenta bancaria, pues es obligatorio tener una y se debe llevar un
certificado bancario a la Dian, de modo que se tramite el RUT definitivo. Cuando se tenga este ltimo,
debe llevarse a la camara de comercio respectiva, para que se cambie por el provisional inicial, pues esta
es la 'cédula' definitiva de nuestra empresa. Tenemos presente que todos los tramites con la Dian son
gratuitos. Octavo expedir la inscripcion en los libros de la camara de comercio. En este sentido, el libro de
actas y de accionistas tiene un costo de $10.300 por cada libro que desee registrar, sin importar el nimero
de hojas. Noveno para terminar de formalizar nuestra empresa, es importante que tengamos en cuenta,
primero, solicitar ante la Direccion de Impuestos una resolucion de facturacion, pues sin esta si se puede
contratar, pero no se puede cobrar por servicios prestados al publico. Décimo se debe registrar la empresa
en el Sistema de Seguridad Social, con lo cual la contratacion pueda ser un hecho y la compaiia comience
a producir.

Se quiere constituir una empresa con un capital de $350.000.000 y 5 socios. En este sentido, se debe
pagar asi:

- Autenticacion en notaria: $17.250 - Registro en camara de comercio: $2.450.000- Formulario de
registro: $4.000 - Derecho de inscripcion: $31.000 - Certificados de existencia: $8.600 - Inscripcion en
los libros: $10.300

- Total a pagar: $2.521.150
Registro invima:

Segun la Resolucion 0719 de 2015, anexo técnico: "Clasificacion de alimentos para el consumo humano
de acuerdo con el nivel de riesgo en salud publica" la correspondiente categorizacion de nuestro producto
es: M- para los alimentos de riesgo medio,y el tramite es el permiso sanitario PS. La categoria a la que
pertenecemos es M y tiene permiso sanitario con vigencia de 7 afios y tiene un costo de $ 4.085.373. Asi



mismo, para expedir el registro, los requisitos son los siguientes: Para alimentos nacionales,
diligenciamos el formato de solicitud y el formato de ficha técnica establecidos por el Invima y ser
suscrito por el representante legal cuando se trate de una persona juridica o por el propietario cuando se
trate de una persona natural.

SAS Sociedad por acciones simplificada:

Para poder constituir la empresa como SAS debemos redacta los estatutos de la S.A.S. Este documento
debe incluir: nuestro nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; razon social o
denominacion de la sociedad (seguida de la palabra Sociedad por Acciones Simplificada); el domicilio
principal de la sociedad; el capital autorizado, suscrito y pagado; la clase, nimero y valor nominal de las
acciones; y la forma de administracion y el nombre de sus administradores, especificando sus facultades.
Debemos llenar estos formularios: el formulario del RUES, el formulario de establecimiento de comercio,
el formulario para aplicar al beneficio por ser menor de 35 afios y el formulario adicional de registros con
otras entidades, luego nos inscribimos a el pre-RUT, el siguiente paso es realizar el registro en la Cadmara
de Comercio una vez tengamos todos los documentos diligenciados correctamente, los presentamos en la
Camara de Comercio. Para finalizar, pagaremos los impuestos y costos segin el capital y las
caracteristicas de tu S.A.S. Estos impuestos se pueden pagar en la misma Camara de Comercio.

10.2 Estructura organizativa. Organigrama.
Tipo de empresa: SAS Sociedad por acciones simplificada.

Numero de socios: 5 socios.

Revisor
Fiscal

Valeria Montejo

Gerente General

_________

Servicio
Logistico
(embalaje y
transporte)

Ingeniero de
Alimentos

Luis Sebastian
Salgar Lara
Gerente RRHH

Laura Milena Varon

Sudrez
Gerente Comercial




(Elaboracion propia, Draw.io)

Es Importante resaltar que este es el organigrama final de la empresa, el Circulo Rojo muestra que el
area de RRHH sera implementada en un futuro, ya que al empezar la empresa preferimos tercerizar esta
area.

10.3 Plan de incorporacion de personas y contratacion

Al empezar la empresa se terceriza el reclutamiento del personal con el fin de reducir recursos
econdémicos de una empresa, para AvocOil tener un personal apto para nuestra operacion es el punto
clave, ya que actualmente es necesario tener un capital humano fuerte para poder tener constancia y
éxito, El proceso de seleccion del personal que la empresa hard consta de 4 etapas: 1- Analisis de
necesidades de empleo (analisis y valoracion de puestos); 2- Reclutamiento (interno y externo); 3-
Seleccion; 4- incorporacion a la organizacion.

Nuestra compaiia se caracterizara por tener personal con tendencia a lo innovador y a pensar fuera de lo
comun buscando siempre el éxito. Ademas, buscamos personas que se interesen por el mercado de lo
naturalista y lo productos naturales siendo siempre conscientes del entorno y el medio ambiente. Nos
encantan los retos y el trabajo en equipo, debido a ello, nos trazamos metas altas. Somos un equipo y eso
nos encanta.

Contratacion:

La estructura salarial que maneja la empresa se fundamenta en dos contratos: el primero es el de
prestacion de servicios para el personal que hace los servicios tercerizados y el pago esta sujeto a el tipo
de servicio que se realice, también estd el salario mensual de 900.000 COP. con un contrato laboral
escrito a término indefinido, cumpliendo con el pago de todas las prestaciones legales suscritas por la ley:
Afiliacion al sistema integral de seguridad social en pensiones: 16%, Salud (EPS):8,5%, Riesgos laborales
(ARL), Afiliacién a la caja de compensacion familiar: 4%, Fondo Cesantias: 8,33% mensual sobre el
salario mensual devengado, Primas: 8,33% mensuales sobre el salario mensual devengado, Vacaciones:
4,16% mensual sobre el salario mensual devengado y Auxilio de transporte: $98.000

11. Programa de financiacion
11.1 Fuentes de fondos para financiar.

Al iniciar un emprendimiento es fundamental tener un buen flujo de caja para pagar las diferentes
obligaciones, por ende, es importante mencionar que para el funcionamiento de la empresa es necesario
tener unas fuentes de financiamiento bien definidas: el capital y la deuda.

Capital:

En Avocoil consideramos a nuestros familiares y amigos como primera fuente de financiacion; sin
embargo hay que tener en cuenta que todos los emprendedores que hacemos parte de la compaiiia vamos
a aportar un capital semilla igualitario, de manera que se tenga una base fuerte para lograr enfrentar los
diferentes retos a los que hay que hacer frente. Cada accionista va a aportar $40.000.000, traduciéndose
en una participacion del 20% cada uno.
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(ver excel anexo)
Deuda:

Como se menciona previamente en las “necesidades financieras de la nueva empresa”, debemos incurrir
en distintos gastos, y la mayoria de veces no se cuenta con todo el dinero (propio) necesario para salir
adelante, por ello se debe recurrir al endeudamiento, en el caso de AvocQil vamos a sacar un préstamo
con Bancolombia de $150.000.000 los cuales cubriran las necesidades relacionadas con el capital de
trabajo, INVIMA y para la constitucion de la empresa como tal; con una tasa de 1,35% Mensual Vencida
a 36 meses (ver plantilla financiera).

TOTAL PASIVO

$ §34.650.601

5 418.094.176
5 370.669.193

A 31 DEDICIEMBREDE A 31 DEDICIEMBREDE A 31 DEDICIEMBRE DE A 31 DE DICIEMBRE DE A 31 DEDICIEMBRE DE A 31 DE DICIEMBRE DE
2018 2019 2020 2021 2022 2023

11.2 Accionistas y sus derechos y obligaciones

Es importante mencionar que debido a la naturaleza de la sociedad los accionistas no seran responsables
por obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza, sin embargo, existen ciertos
derechos y deberes que se deben cumplir segun las leyes colombianas.



Derechos

-Derecho economico al patrimonio resultante de la liquidacion.
-Derecho de asistencia y voto en las juntas generales.
-Derecho de informacion.

Obligaciones

-“Responder de manera solidaria de las obligaciones derivadas de actuaciones defraudatorios de la ley o
en perjuicio de terceros, sin perjuicio de la accidon de indemnizacion de perjuicios que se derive de tales
actos” (Ley 1258 de 2008, articulo 42).

-Ejercer el derecho de voto en interés de la compaiiia.
12. Analisis Econémico — Financiero
12.1Costes generales y unitarios de produccion

Como se muestra en el punto 8.2 nuestra principal materia prima son los aguacates hass cada uno con un
costo de $4.000 pesos. Para la presentacion de 500ml se necesitan 6 aguacates con su respectivo envase, y
etiqueta, lo cual suma 27.300 pesos. Por otro lado, tenemos la presentacion de 5 galones para uso
industrial, para el cual se necesitan 270 aguacates, envase y etiqueta, dejando un costo de $1°084.500
pesos. Adicionalmente se tiene en cuenta la mano de obra de 4 operarios, cada uno con un sueldo de
$900.000 pesos inicialmente mas prestaciones. También se debe tener en cuenta los costos directos de
fabricacion, que incluyen el alquiler de la planta, los servicios publicos, y los utensilios sanitarios como
tapabocas, guantes, gorros, etc. Dicha informacion se encuentra resumida en el archivo de excel anexo a
este documento en la pestafia de costos.

12.2 Analisis de punto de equilibrio

Teniendo en cuenta nuestro pronostico de ventas y el punto de equilibrio que se muestra en el punto
numero 8, se puede observar que dicho punto se alcanza alrededor del mes 4 cuando alcancemos un total
de unidades vendidas de aceite por 500ml de 2435 y 128 unidades de la presentacion por 5 galones las
cuales dejan un ingreso de equilibrio de $126,599,129.79 y $194,049,518.76 respectivamente. Esta
informacion se puede ver ampliada en el excel anexo al documento en la pestafia de punto de equilibrio.

12.3 Prevision de cash-flow

Para la prevision del cash flow, se planea tener una caja minima esperada de 20% mensual. Se puede
observar en el documento que en caja final las cifras son altas pero es debido a nuestra politica de pagos y
cobros, ya que para pagos tenemos 30 dias mientras que para nuestros clientes tienen 60 dias para efectuar
el pago, por tanto la caja debe tener suficiente dinero para cubrir costos y gastos del siguiente mes ya que
las producciones van aumentando paulatinamente. La demostracion textual se encuentra en el excel
adjunto.
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12.4 Rentabilidad

A partir de los indicadores se puede ver que nuestro negocio si es rentable, ya que se alcanza el punto de
equilibrio en poco tiempo, a pesar de que se tienen pérdidas en el segundo mes y en el primer afio las
pérdidas netas son de -$15°392.943 pesos, sin embargo al siguiente afio el saldo en utilidades netas es de
$16.620.358, en el tercer afo $106°493.660, cuarto afio $192°141.157 pesos y en el quinto afio
$369°900.909. La siguiente tabla muestra los principales indicadores donde podemos observar que la TIR
es mucho mas amplia que el indicador WACC lo cual nos indica que el negocio es rentable. Dicha
informacion se puede corroborar en el excel adjunto.

INDICADORES 2019 2020 2021 2022 2023

|Razon Corriente 0,90 0,87 1,04 1,43 1,04
Capital de Trabajo -531.208.366 -546.641.408 $20.319.691 $232.485.311 $33.869.295
Prueba Acida 0,66 0,64 0,84 1,23 0,86
Nivel de Endeudamiento 67,57% 64,64% 58,75% 55,06% 53,65%
Calidad de la Deuda 86,51% 100,00% 111,96% 100,00% 100,00%
Costo de la Deuda 13,73% 12,49% B8,77% #iDIv/o! #iDIV/0!
|Rotacion del Activo Corriente 578,40% 677,12% 491,83% 354,18% 391,14%
Rotacidn del Activo No Corriente 646,20% 867,31% 1076,26% 1326,61% 494,26%
|Rotacidn de Inventarios 15,56 17,63 17,59 17,22 15,37
Crecimiento de las Ventas 24,92% 14,86% 13,35% 24,76%
|Margen Bruto 28,77% 29,92% 31,26% 32,17% 33,71%
Margen Operativo 0,77% 2,05% 6,61% 10,08% 15,56%
|Margen Neto -0,92% 0,79% 4,43% 7,06% 10,89%
EBITDA £34.418.031 460.789.171 4176.672.738 4292.433.981 4546.376.470
Relacidn EBITDA 2,06% 2,91% 7,35% 10,74% 16,08%
ROE -8,65% 8,55% 36,28% 43,89% 51,29%
|ROA 2,36% 7,79% 22,31% 28,18% 33,96%
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12.5 Estados financieros proyectados (5 afios)
Archivo de excel anexo a este documento.
13. Analisis del Riesgo

A partir del analisis realizado a la competencia, se encontrd que existen riesgos referentes al producto en
el uso de envases convencionales, para mitigar esto, se debe lograr un envase moderno, que facilite su
uso, a través de un subcontrato con una empresa lider o con experiencia en el mercado para el disefio de
los mismos, donde se incluye un dosificador; adicionalmente, se encontr6é que la mayoria de las empresas
brindan al consumidor una botella de 250 ml, debido a que su enfoque son las personas naturales (para
consumo del hogar), por ello, nosotros consideramos un tamafio de botella acorde a las necesidades del
mercado, es decir, teniendo en cuenta que tenemos dos enfoques, uno alimenticio y otro industrial, se
empleara una presentacion de galon con dosificador (o sin él), de acuerdo a los requerimientos de cada



empresa en el caso industrial, mientras que se mentendra una botella de 500 ml para el consumo masivo
en el sector alimenticio. Asi mismo, las empresas que hacen parte de la competencia brindan productos de
calidad garantizada, por lo que nosotros debemos garantizar la calidad de AvocOil a través de
certificaciones, vamos a mostrar la composicion de nuestro producto y tratamiento que tiene para lograr
dichos estandares de calidad; por otra parte, actualmente las empresas cuentan con facilidades web
(pagina web oficial) que permiten una atencion personalizada al cliente, ya sea a través de la plataforma
virtual o por correo, requiriendo la informacion minima del cliente para recepcion de quejas, reclamos o
solicitudes acerca de sus productos. Sin embargo, este servicio no se queda ahi, estas plataformas online
también permiten la venta de productos y productos complementarios a la experiencia del usuario. Desde
AvocOil, se busca brindar a nuestros clientes un servicio post-venta las 24 horas, por medio de una
plataforma virtual que permita la interaccion con los clientes, con tiempos de respuesta relativamente
cortos y que incluyan temas de interés con respecto a nuestro producto, como guias de uso, beneficios y
contraindicaciones. En la pagina web, se pueden poner los requerimientos especificos del producto para la
realizacion de la orden y realizar el pago virtual, sin necesidad de que el cliente salga de su casa.

AvocOil depende directamente de la produccién de aguacate en el pais, por ende es fundamental saber
que Colombia cuenta con produccion los 12 meses del afio por su ubicacion geografica y su clima
tropical, sin embargo, no en todas las regiones del pais hay cosecha en los mismos meses, es decir, se
debe contar con proveedores de no solo del Tolima, también de Antioquia, el Eje Cafetero, la Meseta de
Popayan y el Norte del Valle y de esta manera cubrir la demanda de aguacate durante todo el afio. Existe
la posibilidad de que en algin momento a la compaiiia le haga falta personal debido a que AvocOil
cuenta actualmente s6lo con cuatro (4) operarios debidamente capacitados, encargados de la seleccion de
la materia prima (aguacates), lavado, manejo de las maquinas (tricanter y envasadora) y almacenamiento
del producto; sin embargo, para mitigar este riesgo, todos los accionistas (cinco) de la empresa reciben la
misma capacitacion para cubrir y/o apoyar a los operarios si asi lo demanda la produccion (Méx. durante
el primer afio de creacion de la empresa), de este modo, se tendrian 9 operarios en capacidad de
operacion.

14. Plan detallado de lanzamiento de la empresa

14.1Calendario de actividades

CALENDARIO DE LANZAMIENTO

MES 1 IMES 2 MES 3
TS AGGSTT

Semanal | 5emana? | Semana3 | Semanad | Semanal [ Semana 2 [ Semana3 [ Semanad | Semanal | Semana2 | Semana3 | Semana 4

Registro de la empresa x

Registro de la marca ®

Inaguracion Planta Sabana (Tocancipa) x

Produccidn sector alimenticio % X %

Produccion sector cosméticos x x X x X X x x

Publicidad en internet Facebook % x % % % X b b % x %

Publicidad en TV rcn y caracol

Publicidad en internet Google adwords ® ® X X * * ® ® ® ® X

Publicidad en revistas Casa Viva Cocina y Gente

Contratacidn de personal ®

Venta aceite de aguacate 500 ml x x x x ® ® X X X X X

Venta aceite de aguacate Galones ® ® x X x x x

Nomina empleados ® X

Materia prima x x X 3 x x

= Afio 0: invima - Propiedod pianta y equipo
* Internacionaiizacién en el afio &



CALENDARIO DE LANZAMIENTO

PGS LIS T

MES 4

MES 5

MIES 6

Semana 1

Semana 2 | Semana 3 | Semanad

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Semana 1

Semana 2 | Semana 3

Semana 4

Registro de |z empresa

Registro de la marca

Inaguracien Planta Sabana (Tocancipa)

Produccién sector alimenticio

Produccién sector cosméticos

Publicidad en internet Facebook

Publicidad en TV rcn y caracol

Publicidad en internet Google adwords

| | [
| =[x

s | s [

Publicidad en revistas Casa Viva Cocina y Gente

Contratacion de personal

Venta aceite de aguacate 500 m|

Venta aceite de aguacate Galones

Nomina empleados

Materia prima

* Afio 0: Invima - Propiedad pianta y equipo

* Internacionalizacion en el ofio &

CALENDARIO DE LANZAMIENTO

MES 7

MES 8

MES &

ARG MNES G AGTETT

Semana 1

Semanz 2 | Semana3 | Semanz 4

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Registro de la empresa

Registro de la marca

Inaguracion Planta Sabana {Tocancipa)

Produccion sector alimenticio

Produccién sector cosméticos

Publicidad en internet Facebook

Publicidad en TV rcn y caracol

Publicidad en internet Google adwords

Publicidad en revistas Casa Viva Cocina y Gente

Contratacion de personal

Venta aceite de aguacate 500 ml

Venta aceite de aguacate Galones

Nomina empleados

Materia prima

* Afio 0: Invima - Propiedad planta y equipa
* Internacienalizacion en el afio &

CALENDARIO DE LANZAMIENTO

MR GE AGIS T

MES 10

MES 11

MES 12

Semana 1

Semana 2 | Semana 3 | Semana 4

Semana 1

Semanz 2 | Semana3

Semana 4

Semana 1

Semana 2 | Semana 3

Semana 4

Registro de la empresa

Registro de la marca

Inaguracion Planta Sabana (Tocancipa)

Produccion sector alimenticio

Produccidn sector cosméticos

Publicidad en internet Facebook

Publicidad en TV rcn y caracol

= | =

= | =

Publicidad en internet Google adwords

Publicidad en revistas Casa Viva Cocina y Gente

Contratacion de personal

Venta aceite de aguacate 500 ml

Venta aceite de aguacate Galones

Nomina empleados

Materia prima

= Afio 0: Invima - Propiedad planta y equipo
* Intemacionalizacidn en el afio 6

14.2 ;Qué tiene que salir bien? ;Ddénde no podemos fallar?

Las botellas deben tener el grosor y color adecuado para la conservacion y transporte del

producto. En caso de que las botellas actuales presenten deficiencias en alguno de estos dos
aspectos, se aumentaran los costos de la botella hasta en un 15%.




e Es indispensable el reclutamiento de operarios con experiencia de minimo un afio (en relacion a la
seleccion de la materia prima) con el fin de garantizar la calidad de la materia prima con la que se
abastece la maquina (tricanter). Sin embargo, si no hay la suficiente oferta de personal adecuado,
se incrementaran los costos de capacitacion en un 6%.

e Suficiente promocion de la marca utilizando redes sociales, revistas y canales televisivos teniendo
en cuenta el tipo de publico al que se le esta apuntando y los horarios en los que seran
visualizados. Es indispensable evaluar el impacto de nuestra promocion, para determinar si es
necesario o no la integracion de nuevas herramientas, tales como las vallas, que aumentarian los
gastos de publicidad de un 50% o mas.

e Enfoque en el disefio del producto, creando las etiquetas adecuadas para las dos presentaciones de
nuestro producto (botella — alimenticio y galon — cosmético). Asi como el uso y definicion de los
colores representativos de nuestra empresa. Evitando incurrir en gastos de redisefio del producto
que representarian hasta un 100% sobre el valor ya estimado.

14.3 ;Qué errores serian fatales?

e Dejar como Unico proveedor la empresa del Tolima R Y S Global Trading, porque debemos
garantizar la cobertura total de nuestra demanda durante todo el afio. Razén por la cual, se
empezaran a evaluar proveedores ubicados en otras regiones productoras de aguacate
anteriormente mencionadas (Antioquia, el Eje Cafetero, la Meseta de Popayan y el Norte del
Valle).

e Uso de aguacates demasiado magullados que disminuirian la calidad del aceite presentado
inicialmente a nuestros clientes. En este caso, se desvincularan los actuales clientes de nuestra
empresa al no recibir un producto que logre cumplir con estandares previamente acordados y/o
pérdida total del lote producido.
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Anexos:
Anexo 1

Qué nombre te gusta mas para una empresa que vende ACEITE DE
AGUACATE?

® Acecate

@ Ceicate

@ Avocoil
/ @ Greenoil

: ; A @ Katenut

@ Vocadoil
@ Greendrop
@ Lifedrop

112V

(Elaboracion propia, Google Forms)

Anexo 2: Excel financiero

Prondstico de ventas REALISTA

https.//docs.google.com/spreadsheets/d/1-t10wdGtObfCs2S3HORow4tmK5LnDNM3-sTeNRZZ2HS8/edit?u

sp=sharing
Anexo 3: Tabla de ventajas competitivas Uruguay

Ventajas HOMEOPATICA Anelenorab Dermagroup

competitivas | Hahnemann

Producto Aceites esenciales | Cuenta con una amplia linea | Dermagroup cuenta con una
especialmente para | de productos, como cremas, | gran variedad de aceites
aromaterapia. oleos, splash, entre otros. naturales. Su linea

productos a nivel de aceite esta
dividida en: aceites esenciales
y esencias (22), aceites
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puros(4), aceites
extractos naturales.

y oleos,

Precio Entre 24.000 y 32.000 (COP) | Aproximadamente desde | Eso productos dirigidos a
7.000 a 30.000 (COP) personas con mayor poder
adquisitivo y el precio oscila
entre los 58.000 y 110.000
(COP)

Distribucion | A nivel local a través de | Cuenta con convenios para la | Es una empresa ubicada en
locales e  intermediarios | distribucion de su producto a | Montevideo, dirigida a los
ubicados en Montevideo nivel local. profesionales de la estética.

Comunicacié | Por linea telefonica, online o a | Hace uso de las redes sociales | Utiliza las redes sociales como

n través del correo. como Facebook, a través de su | facebook y whatsapp, correo

local, correo electronico y | electronico, su local y linea
linea telefonica. telefonica.

Estrategia Integrar gran cantidad de | Mas que ofrecer un producto, | Estos productos estan

clave lincas de productos en la | ofrece un servicio y uso de la | disehados para conservar las

pagina.

pagina web como un blog
informativo.

la materia
Son de wuso
su principal
brindar un

propiedades de
prima usada.
cosmético 'y
objetivo  es
agradable aroma.




