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1. RESUMEN EJECUTIVO

Te medicinal es una micro empresa comercializadora de te’s naturales que quiere dar a conocer su

product© de la marca Bentleys de la empresa Boston Tea Company, son unos te's de uso medicinal es

decir hay unos te 's especificos para el estres, para la digestion, para descansar.etc, ademas de ser unos

te's que con ellos queremos ayudar a que las personas dejen el consumo de medicamentos masivos

porque estos son daninos al pasar del tiempo para su salud .La micro empresa comercializadora tiene

dos sitios de bodega uno donde recibe toda la produccion que es una finca propia ubicada en Guasca

Cundinamarca y otra en un local ubicado en Chia que seria donde se distribuira el producto a los

sectores de nuestro nicho de mercado que son Chia ,Cajica y Sopo donde a traves de unas encuestas fue

defmido este nicho de mercado para comercializar tambien segun los estratos sociales que se va a

manejar que son los estratos cuatro, cinco y seis .El mercado al cuai queremos apuntar es un mercado

extenso donde hay otras lineas de te que son nuestra mayor competencia como lo son los te's Hindu,

twings bolsas de te verde, twings bolsas de te limon ,te Taeq,Armaid tea (fruis tea),te Lipton aromatica

,te Chai ,te de Oma,,te aromatico de frutalia ademas del cafe que es una de las bebidas mas competitivas

para nuestro producto teniendo un incremento en ventas aun mayor que la del te es un producto

sustituyente de este .For medio de unas encuestas se analizo el mercado de forma en el tipo de sexo, sus

estratos ,si consumirian bebidas calientes ,si cambiarian el producto por bebidas calientes etc.

Se ilustraron unas graficas donde se muestra el consumo de bebidas y bebidas saludables donde se

hace un comparative de pais entre los cuales se encuentran Chile, Mexico, Colombia, Puerto Rico y

Brasil tambien se analizo la grafica de niveles de bebidas saludables las cuales son agua, te, bebidas

energizantes, bebidas sin azucar con azucar y bebidas alcoholicas en las cuales se especifico su cuantos

vasos al dia .Igualmente se analizaron sus tiendas del sector que hay en Chia ,Cajica y Sopo las cuales

son Alieth,Tienda Naturista Fyte Pharma,Tienda Naturista La Flor de la Felicia,Tienda Naturista Jesar
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segmentation de la comercializacion de Bentleys esta realizada de acuerdo a las encuestas , en la

Palabras clave (te, bebidas saludables, rango, salud, comercializar, producto, competencia)

INTRODUCTION

La comercializacion de te Bentleys se comenzara hablando de la descripcion y el problema de la 

empresa, despues de sus aspectos generales que de este se desglosan: ’ los antecedentes, objetivo general 

objetivos especificos y la descripcion del problema ,despues seguira su respectiva justification, 

consiguiente de este ira el analisis del entomo que de este se desglosan: "la tendencia niveles bebidas

E.U,Naturars Pharma,Tienda Naturista El Alquimista, Tienda Naturista el Cipres,Tienda Natunsta El

Manantial, Centro Naturista Maya y la cantidad de tiendas que se encuentran en cada una La

saludables, cadena de valor, la empresa y el concepto de negocio, idea y model© de negocio, estructura 

legal de la empresa, base fdosofica (mision. visidn.principiosy valores),el producto, estrategia 

empresarial y fuentes de ventajas competitivas, estrategia de crecimiento ,analisis 5 fuerzas de porter”, 

consiguiente se va a analizar el estudio de mercado que se desglosa de : “ evolution del sector en el que 

se desarrolla el proyecto o producto, analisis de la competencia ,demanda segmentacion, analisis y 

evaluation de las bases de segmentacion, tamano del mercado, perfil del consumidor finalmente el canal

segmentacion geografica se tomb en cuenta el porcentaje que habia en sabana norte y se escogio los 

sectores de Chia,Cajica y Sopo ,en la segmentacion demografia se tomb segiin el rango de edad que es 

de 25 a 35 anos de edad ,en la segmentacion psicografia se hallo un alto porcentaje de consumo de 

bebidas de personas que preferian cambiar las bebidas saludables por un te y en la segmentation 

conductal se hallo un porcentaje que preferia tomar te ademas se analizb tambien el tamano de mercado 

que se mide a traves de la encuesta ya realizada ,tambien el perfil del consumidor que es de acuerdo al 

rango de edad que usaremos entre mujeres y hombres que es de 25 a 35 anos y el canal de distribution 

que es indirecto ya que nosotros seremos representante del fabricante ode la marca en Colombia.
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1.1 Description de la empresa o del producto alrededor de la idea de negocio

2. Aspectos generates

2.1 antecedentes

Bentleys en Colombia en los sectores de Chia.Cajica y Sopo como producto sutituo de los 

medicamentos y un producto natural porque en estos sectores la marca de Bentleys no es tan conocida y 

tambien para asi ser mas reconocido el producto en los sectores ya nombrados .

"Medicinal Tea es una micro empresa que se dedica a la comercializacion de te natural, donde se 

quiere dar a conocer el producto en sectores especificos como: Chia, Cajica y Sopo ya que la empresa se 

situa en Guasca Cundinamarca y se quiere abarcar dandole a conocer a estos sectores los beneficios de

nuestra linea de te que son tes para curar cualquier malestar general o molestia que se sienta en el cuerpo 

como es el dolor cabeza dolor de estomago ,estres ,cansancio estos tes son de una empresa que se llama 

( Boston Tea Company situada Estados Unidos) se quieren dar a conocer la marca conocida como

de distribution y fmalmente se el plan financiero que se desglose de zObjetivos financieros y analisis de 

costos, capital de trabajo, Ingreso, punto de equilibrio de la nueva unidad de negocio, prevision de 

liquidez, adquisicion de materiales e insumos para la produccion, inversion initial, Fuentes de 

financiamiento, proyeccion de liquidez o flujo de caja (1. Ano), analisis de rentabilidad, tasa interna de 

retomoy estado perdidas y ganancias proyectado de la empresa (5 anos)

• Las piantas medicinales para las enfermedades infecciosas se reconoce desde anos atras, las 

personas al no tener acceso a los medicamentos recurrieron a la diversidad biologica esto llevo a

• Piantas Medicinales: Son las que tienen propiedades curativas en alguna de su partes (hojas, 

flores, semillas, raices) y que se utilizan para calmar dolores o curar enfermedades (Ministerio 

desalud, 2014)
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crudos, infiisiones o emplastos, es una practica comun para tratar las infecciones

• Las piantas no solo aiimentan y curan. En nuestro caso, fueron de utiiidad para reactivar ia

herencia ancestral de nuestro pueblo... “(Comunera Mhuysqa de Chia). (Territorio Huysca, 2016)

• El interes creciente por el uso de la medicina natural

gastrointestinales, respiratorias, urinarias y de la piel (Navarro et al, 1996). (Pabon, Rodriguez,

& Hemandez-Rodriguez, 2017)

en el mundo ha motivado que las empresas 

farmaceuticas dirijan sus investigaciones a explorer ia biodiversidad vegetal de paises del 

continente Africano y Sudamericano, donde las plantas medicinales son ampliamente utilizadas 

(Carlson 2002; Louw et al., 2002). (Territorio Huysca, 2016)

valorar los productos naturales con mayor oportunidad de obtener productos naturales y con una 

disponibilidad mayor que los medicamentos .Los remedios tradicionales son la atencion primaria 

de salud en estas comunidades, donde por ejemplo el uso de plantas en forma de extractos

• Las piantas se han utiiizado como fuente de farmacos empleados en ia medicina modema, ya sea 

proporcionando compuestos puros o como prototipos a modificar, para la sintesis nuevos 

fannacos (Maregesi et al., 2007). (Territorio Huysca, 2016)
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Tambien se puede ver que hay gran variedad de te's, un alto consume en te negro, un consume

porcentaje aun mas pequeno como un 1 % de te instantaneo .

mas frecuencia el te negro y con menor frecuencia el te verde o te instantaneo que no es mucho de su

agrado.

• Los beneficios que traeria estos te's medicinales son :

J Previene el cancer

Z Ayuda a disminuir el sobre peso

Z Ayuda a disminuir las enfermedades del corazon

Ayuda a los problemas del higado

Z Estimula el cuerpo

Ayuda la digestion

Z Mejora la saiud de la boca

Previene de artritis

■J Fortalece el sistema inmunitario

2.2 Objetivo General

• Desarrollar estrategias y formular un plan de negocios para la puesta en marcha de una empresa

comercializadora y distribuidora de bebidas de Te medicinal especializados en los municipios de

Chia, Cajica y Sopd.

medio de te herbal y un porcentaje muy pequeiio de las personas que consumen te verde y un

Con esto se puede afirmar que las personas en Latinoamerica desde el aho 2014 consumen con
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2.2 Objetivos Especificos

• Analizar y caracterizar la dimension del mercado de bebidas del Te medicinal a traves de un

• Formular un plan de negocios y

emprendimiento en los municipios de Chia, Cajica y Sopd.

23 Description del problems

En la comercializacion del te medicinal

bebida caliente y aun mas beneficiosa para el ser humano porque es un producto natural.

3. Justification

Se evidencio una oportunidad de negocio en la comercializacion de bolsitas medicinales de Te

medicamento y haria una concenti acion en el mercado

tampoco son muy altas.

• identificar las condiciones y requerimientos necesarios para hacer operative el emprendimiento 

en la region y las inversiones necesarias

se pudo evidenciar que existe una demanda creciente pero ahi 

poca oterta en los municipios lo que se puede trabajar con mayor facilidad y se puede dar una gran 

oportunidad de venta de nuestro productos en los municipios de Chia, Cajica y Sopo Habiendo tambien

un analisis financiero para la puesta en marcha del

en los municipios de Chia, Cajica y Sopo.

un alto consumo por bebidas saludables que beneficia al no tener que consumir medicamentos porque 

son unos te's que sirven para ser curatives y siendo tambien un producto que sustituiria al cafe come

Son unos te's que han tenido un gran crecimiento ya que son naturales y tienen un efecto muy bueno 

en la salud porque curan cualquier tipo de dolor que las personas puedan tener siendo un producto

estudio de mercado especifico en los municipios de Chia, Cajica y Sopd

Ademas sus canales de distribution no pueden ser de facil acceso y las inversiones de puesta en marcha

Bentleys porque es un producto que trata de un tema saludable donde se dejaria el consumo masivo de
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sustituto de los medicamentos y que no van deteriorando la salud Humana como lo son los

medicamentos que si van teriorando el cuerpo y causando mas enfermedades que hacen que las personas

vivan menos y que su cuerpo no se sienta completamente bien estos te's tienen un efecto rapido en e!

cuerpo esta marca se quiere dar a conocer para que sus beneficios que sirven para curar malestares como

falta de sueno,indigesti6n,estreses etc.

4. Analisis del entorno

(Chia, Cajica y Sopb) .Se distribuiran en las tiendas naturistas y supermercados de la zona donde su

precio es elevado ya que se vende en cajas de Bentleys.

4.1 Tendencia

Veremos las tendencias modemas globales para nuestros consumidores a largo plazo para asi brindar

y prestar un buen servicio de nuestro producto.

La comercializadora Bentleys se distribuye a estratos 4, 5,6 en los sectores de la sabana de Bogota

0GNTLEYS BENTLEYS’

BENTLEVS
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Brasil tambien es un consume alto en casa y
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debajo de todos los paises pero en bebidas saludables la compra de este producto esta pot encima de

cuatro paises que son Mexico ,Puerto ,Rico y Brasil es decir el gasto de bebidas saludables es alto

podremos deducir que Colombia es uno de los paises que esta comprando masivamente bebidas

saludables.

alto pero en bebidas saludables es bajo ,en

Chile el gasto de bebidas pot ocasion es bastante alto y en bebidas saludables igualmente es decir

gastan en bebidas saludables abundante y en bebidas saludables tambien se puede decir que es un pais
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gate por ocasion en bebidas regulares es medio igual que en bebidas saludables tambien de decir

Colombia gasta en bebidas saludables es bajo pero se mantiene como un gasto constante ,en Mexico el

compra de bebidas regulares es mas alta que los otros paises y en bebidas saludables tambien es mas alta

mayor la compra se puede decir que prefieren comprar bebidas saludables que bebidas regulares ,en 

Chile la compra de bebidas regulares es baja pero en bebidas regulares es mas alta .en Colombia la

gasto por ocasion en bebidas regulares es bajo igualmente que en bebidas saludables el gasto que hace 

este pais por ocasion es reducido a comparacion de los otros paises ,en Puerto Rico el gasto por ocasion 

en bebidas regulare es alto y en bebidas saludables tambien es decir que este pais gasta por ocasion sin 

importar la fecha. En Brasil compran menos en bebidas regulares pero en bebidas saludables es un

compra de bebidas regulares es baja pero en bebidas saludables es un poco mas alta pero no tanto .en

Mexico la compra de bebidas regulares es baja pero en bebidas saludables es mayor ,en Puerto rico la

que en los otros paises se puede decir que este pais compra mas bebidas en general que otros paises.
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Niveles Bebidas Saludables
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• ' Agua Natural o potable (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

• El agua potable no provee energia, se considera la eleccion mas saludable para evitar

deshidratacion (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

• 6 a 8 vasos al dia’ (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

Nivel 2

• Leche Baja en Gasa( 1%), sin grasa y de soya sin azucar adicionada (Asociacion mexicana de

diabetes, 2016)
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• La leche es una excelente fuente de calcic y vitamina D ademas de proveer proteina de alta

calidad . (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

• No mayor a 2 tazas por dia (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

Nivel 3

• Cafe y te sin Azucar (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

• La cafeina con moderacion no mayor a 300 mg /dia no se relaciona con enfermedades

cardiovasculares, osteoporosis y coiesteroi elevado, una taza de cafe contiene 86mg de cafeina y

• No mayor a 4 tazas por dia (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

Nivel 4

• “Bebidas no caloricas con edulcorantes artificiales (cafe, te, refrescos de dieta, jugos, bebidas

energizantes y bebidas de dieta) (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

embargo no se debe abusar de su consumo". (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

• No mayor a 2 vasos al dia . (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

Nivel 5

• Bebidas con alto valor calorico y beneticios a la salud limitados. (jugo de fruta, leche entera.

• No mas de 0.5 vasos al dia". (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

Nivel 6

alcohol y bebidas deportivas) Son bebidas que su sabor proviene de forma natural sin embargo el 

contenido calorico gracias a la cantidad de azucar y grasa inmersa en estos productos es alia.

• Estas se encuentran endulzadas con edulcorantes sin caiorias que no aumentan el peso, sin

una de te negro 47mg . (Asociacion mexicana de diabetes, 2016)
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• Bebidas con azucar y bajo contenido de nutriente (refrescos, aguas frescas y cafe con azucar)

(Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

• Contienen excesivas cantidades caloricas y regularmente ningun beneficio nutrimental."

(Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

• “De manera esporadica y en porcion pequeiia".(Asociacion mexicana de diabetes, 2016)

4.2 Cadena de valor

LA CADENA DE VALOR

L
Actividades Primarias

Acciones Prim a rias

Logistica (recepcion, almacenaje y comercializacion ).: Se recibe el producto por la empresa deo

Lipton que son los que nos distribuiran los te's Bentleys ,se tendrian las cajas de te guardas para

vender y fmalmente se comercializarian a los clientes haciendo como un ciclo del producto del

momento que llega hasta que sale .

Manejo del stock: gestion de las unidades disponibles en el area de comercializacion.o

o

Operacioncs Scrvicio

: Infraestrpctura de la Empresa i 

: Gestion de RecursosiHumanos i 

Desarrjollo de Tecfiologia

:____________ ■ Compras ■ :

Logistica 
de Entrada

Logistica 
de Salida

Marketing 
y 

Ventas

<l> 
GJ 

■o 
CU

Ventas: comercializacion de los productos en el mercado centralizado en Chia,Cajica y Sopo

<u 
’E a 

.2: <8
< "S %

F/
J
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satisfaction del producto por via telefonica.

Acciones Secundarias o terciarias

o

sus tiendas o directamente con la enipresa de Te's que son la misma empresa que maneja marcas

como Lipton.

Transporte para la comertializacion de ios Te's: Selection de transporte en el cual se piensano

distribuir los te's medicinales (motos rappi).

Recursos Humanos. selection de los trabajadores con los cuales vamos comercializar el producto.o

4.3 La empresa y el concepto de negocio

Micro Empresa de sociedad colectiva de capital privado con animos de lucro.

43.1 Idea y Modelo de Negocio

Se comercializaran bolsitas de te aromaticas de la empresa Boston tea Company (Bentleys), se Kara

con una estrategia de voz a voz en los sectores de Chia, Cajica y Sopo que esten interesados en consumir

el producto, siendo un sustituyente de los medicamentos. Se van a vender el producto por cajas donde el

servicio sera con rappi que se entregara el producto directamente al cliente o tambien por las tiendas

naturistas que hay en los sectores de Chia, Cajica y Sopo donde se distribuiran las cajas de te, las ventas

y Sopo.

se le entregan las cajas necesarias que pide el cliente para ser distribuidas en los sectores de Chia, Cajica

Selection de proveedores: Se trabajara exclusivamente con proveedores que tengan Bentleys en

o Atencidn al usuario (o etapa postventa): Se hace un acompanamiento al cliente en cuanto a la

son de forma directa porque se dejan en las tiendas naturistas y el rappi tambien es de forma directa que
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4.3.2 Estructura Legal de la Empresa

ORGANIGRMA

Es una sociedad limitada segun la ley entrada en vigor de la Ley de Sociedades del Capital por Real

Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley de

Sociedades de Capital, al hablar de Sociedad responsabilidad limitada (SRL) o Sociedad Limitada (S.L.)

Segun la pagina tu abogado defensor informacion extraida

https://www.tuabogadodefensor.com/sociedad-responsabilidad-liniitada/.

Se utilizara un modelo de organizacion lineal para explicar nuestro tipo de empresa.

GERENTE

ADM1NISTRADOR

FINANZASVENTAS

OPERATIVOS OFICIOS

https://www.tuabogadodefensor.com/sociedad-responsabilidad-liniitada/
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GERENTE

Se le asignara un salario 1.800.000

• VENTAS

Se divide en operatives y oficios que sus salaries serian el de un salario minino es decir 781.242

• ADMINISTRATOR

Se le asignara un salario de 1.400.000

• FINANZAS

A nuestro contador se le asignara un salario de 500.000 pesos mensuales ya que solo vendra una

vez al mes.

Requisites de la sociedad limitada:

Dates de referencia extraidos de https://www.emprendepyme.net/tramites-para-constituir-una-sociedad-

limitada.html

1. Registro del nombre comercial o marca

Para ello deberas obtener el certificado negative de denominacion social en el Registro Mercantil

Central. Este documento lo que refleja es que no existe ninguna otra compania que coincida con ese

nombre que hayas elegido.

El organigrama se divide per asignacion de salarios como.

https://www.emprendepyme.net/tramites-para-constituir-una-sociedad-
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correctamente.

2. Cuenta bancaria

Para crear una SL, necesitas aportar un capital inicial de minimo 3.000€. Por lo que debes acudir a la

entidad bancaria y desembolsarlos. En el banco emitiran un certificado de dicho ingreso, el cual deberas

presentar mas adelante en la notaria.

Te recordamos que tambien puedes aportar capital en especie (precisando de las facturas).

3. Estatutos sociales

Conoce toda la informacion sobre los estatutos de la sociedad limitada para crear tu nueva empresa.

4 Escritura publica de constitucidn

Aqui dispones de un ejemplo de acta constitutiva de una empresa con las que podras crear tu compania.

La firma de dicha escritura publica se hace por todos los socios y ante notario. Tambien puedes utilizar 

las actas constitutivas firmadas por todos los socios para formalizar tu empresa de forma legal.

Podras proponer hasta 3 nombres diferentes. Intenta que sean lo mas originales posibles y, sobretodo, 

faciles de recordar. Conoce mas informacion sobre el registro de marca o nombre comercial para hacerlo

o si deben contener los estatutos sociales. Te recomendamos delegar 

esta tarea a un abogado o a un notario, porque puede resultar pesada y compleja, son muchos puntos que 

hay que tener en consideracion si queremos evitar problemas en el future.

Los socios que vayan a constituir la Sociedad Limitada, deberan redactar una serie de normas que 

reflejaran los derechos y obligaciones dentro de la empresa y, en definitiva, cdmo se regira la compania. 

Hay una serie de elementos que si
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5. Hacienda

El siguiente paso para crear la SL sera acudir a Hacienda, donde deberas realizar tres tramites:

Declaracion censal (IVA). A traves de ella se detaila el comienzo de la actividad profesionai de tu

7. Obtencion del NTF definitivo

8. Registro Invima

Como ultimo paso, ve de nuevo a Hacienda y canjea la tageta provisional del NIF por la definitiva.

Tienes un plazo de un mes desde la constitucion de la empresa.

Alta en el Impuesto de Actividades Economicas (LAE). El IAE es un tribute local que graba la actividad 

de las empresas. Para ello, deberas cumplimentar el modelo 840 y presentarlo, junto con el NTF. en la 

Agenda Tributaria.

Obtencion del Numero de Identificacion Fiscal (NTF). Para la obtencion provisional del NIF deberas 

cumplimentar el modelo 036, llevar la fotocopia del DNI del que vaya a firmary la fotocopia de la 

escritura de constitucion de la sociedad limitada del notario. Es provisional este NIF, teniendo una 

duracion de 6 meses, hasta que lo canjeas como el definitivo.

El Decreto 843 en su articulo 10, ratified al Invima la potestad del Ilamado a revision de oficio. 

mediante resolucidn motivada, de

empresa. Deberas presentar el modelo 036, el NIF y el documento que acredita que te diste de alta en el 

IAE.

6. Inscripcidn del Registro Mercantil

un producto o grupo de productos amparados con registro sanitario.

Debes inscribir la sociedad limitada en el Registro Mercantil. Para ello, tienes un plazo de 2 meses 

desde que obtuviste la escritura publica de constitucion en el notario.
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Asi mismo, el Invima bajo el precepto de proteger y promover la salud de la poblacion, mediante la

43.4 Base Filosofica

a) Mision

Somos una micro empresa comerci al izadora de Te medicinal ubicada en Guasca Cundinamarca

b) Vision

En el 2015 seremos una empresa innovadora en comercializacion, venta y distribucion de bolsitas

c) Principios

>

> Trabajamos

cliente.

> Nuestro producto es de una excelente calidad.

comunidad. que pueden o no redundar en la solicitud de modificacion de la informacion de seguridad 

propia de un producto. Segun la pagina Invima informacion extraida de

Nuestros clientes son importantes para nosotros es por eso que todas las sugerencias son aplicadas en 

nuestros te's medicinales.

tenemos como objetivo principal dar a conocer una linea de te's medicinales en los sectores de (Chia, 

Cajica y Sopo).

ht^s-//www.invima.gov.co/prensa-invima/publicaciones-invima/336-vacunas/registros-sanitarios/3456-

registros-vigentes.html

gestion del riesgo asociada al consume y uso de los productos objeto de vigilancia sanitaria, ha 

desarrollado estrategias de monitorizacion de informacion de interes para la seguridad de la salud de la

con agilidad y rapidez desde el momento que pedimos el producto hasta que lleeue al

aromatieas a mvel de la sabana de Bogota, amigable con el medio ambiente y entregando beneficios a 

la salud de nuestros consumidores.

http://www.invima.gov.co/prensa-invima/publicaciones-invima/336-vacunas/registros-sanitarios/3456-
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d.) Valores

> Honestidad

> Respeto

> Lealtad

> Excelencia en el trabajo

43.5 El Producto

a) Caracteristicas

Los te Bentleys son un producto derivado de las plantas medicinaies que tienen como objetivo curar

diferentes tipos de malestares generales que tengan las personas, es por esto que algunas de las

caracteristicas de nuestros Te s son: te para descansar, te para digestion, te para dolor de cabeza o estres

etc.)

b) Descripcion del Producto

Bolsas de te

> Es un producto pequeno de 50gr.

> Es un empaque pequeno cuadrado

> Envase infusion de te.

> Las bolsas vienen especificando su uso medicinal y su preparacion

> Te s de uso medicinal con beneficios que disminuiran el consumo de medicamentos.

43.6 Estrategia Empresarial y fuentes de ventajas competitivas

una remuneration por interes del cliente.

Como comercializadora de bolsas de te queremos llevar este producto a sectores como Chia. Cajica y 

Sopo haciendo una publicidad por medio de muestras gratis de nuestro producto en tiendas y dtiidoles
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43,6,1 Estrategia de Crecimiento

Pnmero tendremos un crecimiento intemo, optimizando nuestros productos, linea de entregar y

marketing para poder brindar un excelente servicio, luego tendremos un crecimiento extemo montando

nuestro producto con una buena calidad para quc la empresa crezca de manera exponencial

4.3.6.2 Andlisis DOFA

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas

Comercializadora unica No hay un consumo Comercializar Bentleys Que los te's no scan

en Lipton en los demostrado de te en mas sectores como accesibles para el sector.

sectores de Chia, Cajica Bentleys. te medicinal.

y Sopo

Producto unico como Producto de Eliminar el consumo de Poco nivel de

efecto medicinal importacion medicamentos en los credibilidad sobre los

natural. dependiente del dolar sectores. te's.

Es un producto que Otros les naturalesPoblacion muy Crecimiento del

conocidos en el mercadoayuda a cuidar la salud. tradicionalista de producto porque es

sabores y marcas. medicinal natural.
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4.3.6.3 Analisis 5 Fuerzas de Porter

Productos Sustitutos
■ Medicamentos

• Yerbas Aromaticas

Rivalidad de la industria 
Medicinal tea no tiene 
competencia porque es 
una comercializadora 
unica en te medicinal.

Clientes
Personas con un sistema 
de consume saludable.

Proveedores
Estados Unidos 

Empresa Boston Tea 
Company.

Nuevos Entrantes 
Medicamentos a mas bajo 
precio y mas adsequible.
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5. Estudio de mercado

Encuesta realizada en 3 municipios que vamos a dirigir nuestro producto de la sabana centro de Bogota,

que son Chia, Cajica y Sopo:

1. i,Cual es su bebida caliente de mayor agrado?

a) cafe

b) tes

c) leche

Graficas 1-encuenta tes sabana centro-elaboracion propia

Podemos observar que en nuestro nicho de mercado si hay un gusto por los tes es un porcentaje del

40% de la poblacion encuestada que es 100 personas (Graficas 1)

■ cafe

leche

■ te's

Bebida preferida

40%

HF
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2. tQue Genero eres?

a) Masculino

b) Femenino

3. ^En que rango de edad te encuentras?

a) 15-25 anos

b) 25-35 anos

c) 35-50 anos

d) 50- 70 anos

GENERO EDAD
■ 18-25

25-35

■ 35-50
1

■ 50-70

Derivacion de la encuesta aplicada a 100 personas en los municipios estimados de la sabana centro se

clasificaron de la siguiente manera: hombres con

64% (grafica2) ubicados en un rango de edad entre 18 a 70 anos de edad con un nivel social entre

estratos 3,4,5 y 6 ya que son personas que conocen mas de la biodiversidad de los tes y sus beneficios y

que ayudan a una alimentacion saludable y estan dispuestos a pagar mas por esos beneficios. (grafica 3)

20% 5%

Grafica2-encuesta tes sabana centro- 
elaboracion propia

■ femenino 

mascuiino

un porcentaje de 36?4> y mujeres con un porcentaje de

GrqficasS-encuenta tes sabana centro-elaboracion 
propia

25% 40%64%
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4. ^Cuantas cajas de tes consume al mes?

a) 2 cajas de tes al mes

b) 4 caja de tes en tres meses

c) 8 cajas de tes cada seis meses

d) 2 cajas de tes al ano

5. /.Nivel de estrato social en que se encuentra?

a) Estrato 2

b) Estrato 3

c) Estrato 4

d) Estrato 5

e) Estrato 6

4
4 cajas 3meses

4
Graficas 5-encuenta tes sabana centro-elaboracion propiaGraficas4-encuenta tes sabana centro-

elaboracion propia

25% > 60% ■ 8 cajas en 6 
meses

■ 2 cajs al ano

Consume
■ 2 cajas al mes

5%

Estrato Social

■ Estrato 3

Estrato 4

■ Estrato 5

■ Estrato 6
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El segundo grupo de consumidores se determmara por el porcentaje de consume en cajas mensual o

al ano de una persona o familia como podemos ver en la (graficaJ) y los porcentajes de nuestros

consumidores por estrato de vivienda ya que ellos seran nuestros mayores consumidores como podemos

ver en la (grafica 5)

6, ^Cuanto esta dispuesto a pagar por una caja de tes?

a) 0-10.000 pesos

b) 10.000-20.000 pesos

c) 20.000-30.000 peso

7. ^estaria dispuesto a pagar mas por mejor calidad?

a) Si

b) No

c) Tai vez

Valor Estimado
mejor calidad

■ 20.000-30.000

■ si
■ 10.000-20-0000

■ 0-10.0000

Grqficas 6-encuenta tes sahana centro-elaboracion propia

Por medio de la encuesta se puede ver que las personas de estrato 4,5y 6 estan dispuestas a pagar mayor

precio por una mejor calidad en el producto ya que nuestro producto esta basado en una mejor calidad

para nuestros clientes, por ello se ve un porcentaje de 45% con referencia a un rango de valor entre

45%

33%

Graficas 7encuenta tes sabana 
centro-elaboracion propia

no

■ tai vez

: 22%

^■4$
_
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20.000 COP a 30.000 COP como se observa en la (grafted 6). Tambien podemos observar que nuestro

nicho de mercado esta dispuesto a pagar mas por una mejor calidad con porcentaje de 78% que dice que

si contra uno porcentaje del 21% que no esta dispuesto a pagar mas por una mejor calidad (grafted 7).

5.1 Evolucion del sector en el que se desarrolla el proyecto o producto

Nuestro mayor competencia es el cafe ya que en Colombia el consumo de el es superior al

de nuestro producto . (La Republica, 2016)

o

FUENTE. CONSUMO DEL CAFE LA REPUBLICA

> "La tendencia al alza de las ventas tiene como preferente principal apertura de nuevos locales.

Segun el informe, en todo el pais, el ano pasado se llego a 1.929 establecimientos de este tipo, lo que

signified un incremento de 37,7% en el ultimo ano, a una tasa anual de 6,6%." (La Republica, 2016)

El estudio divide al mercado en dos tipos de tienda:

1. Locales de cadena especializados ". (La Republica, 2016)

2. Son los establecimientos independientes que tienen entre uno y menos de diez locales en total. La

mayoria de estos estan manejados por negocios familiares". (La Republica, 2016)

HMM 

MRJ
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5.2 Analisis de la coinpetencia (supermercados de la sabana Exito, Carulla, Jumbo)

BEB1DAS SALUDABLES

CAFE 500ML 9.630

CAFE 1500ML 24.000

ALOE VERA 500ML 6.500

ALOE VERA 1500 ML 14.500

TWINGS BOLSAS DE TE VERDE(CAJA) 11.230

TWINGS BOLSAS DE TE LIMON (CAJA) 10.620

TE TAEQ(CAJA) 5.990

ARMAID TEA (FRUIT TEAXCAJA) 20.000

TE HINDU (CAJA) 11.020

TE LIPTON AROMATICA (CAJA ) 6.460

TE CHAI(CAJA) 23.550

TE AROMATICA DE OMA (CAJA) 13.350

TE AROMATICO FRUTALIA 12.750

Se visitaron los supermercados reconocidos de los sectores a los cuales queremos sitiamos que son

Chia, Cajica y Sopo y se identified las marcas que nosotros tenemos como competencia el cafe que es
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tambien hay una preferencia por esta bebida y finalmente las diferentes marcas de te con las cuales son

nuestra mayor competencia ya que nuestro producto son tambien te's naturales que se venderan

igualmente por cajas y tambien para poder definir el precio al cual vamos a vender nuestro producto

5.3 Demanda

Paia caracterizar la demanda del consumo de tes en sabana centre mas en los municipios que

deseamos comercializar nuestro producto debemos saber el total de poblacion dada en los municipios

( :

Graficas 7- Total poblacion- sabana centro-elaboracion propia

Atreves del metodo probabilistico decidimos tomar el 20% de la poblacion total para asi hallar

nuestra muestra y de ese 20% tomamos el 1% de la poblacion que es a la que queremos Hegar en un ano.

(Graft Ci

44,468 4,468

Graficas 8-Total poblacion- sabana centro-elaboracion propia

HABITANTES
132,692

________60,875
________28,769

222,338

MUNICIPIO
Chia

Cajica 
Sopo

TOTAL

adon total 20% poblacion [1% de la pobladon
222,338

un producto sustituto o remplazable del te, el aloe vera que es una bebida saludable natural con la cual
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Para haHar nuestra demanda utilizaremos la formula de la demanda:

(Q = np.q)

Q: es la demanda potencial

p: precio promedio del producto

q: la cantidad promedio de consumo en el mercado

> DEMANDA DE NUESTRO PRODUCTO

Q= (4,468). (12). (25.000)

Q= $ 134.040.000 ANU AL

Este es el valor de nuestra demanda anual de nuestro producto donde 4.468 es el numero de poblacion

tomada, (2) es el numero de producto consumidos en el ano por familia ya que estipulamos mediante la

encuesta que cada familia consumiria (1) productos al ano es el resultado de la multiplicacion de estos

por los meses del ano, y ($25,000) seria el precio estipulado de nuestro producto.

n: es el numero de consumidores posibles
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Importaciones de te

KG NETOS

■ importaciones de te

2002 2003 2(XM 2005 2006 2007 2008

ANOS

Fuente: dates de importation del DANE

Podemos un incremento en los illtimos de bebidas saludables de te esta grafica es importante ya

que podemos ver que hay mas demanda a nivel national y municipal de nuestro producto y podemos

ello realizar un estudio del mercado y

de la demanda para ver si nuestro producto es viable y genera rentabilidad

160000
140000
120000
100000
80000
60000
40000
20000

0

tomaria como base para nuestra introduccion al mercado y con
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NUMERO DE TIENDAS POSIBLES COMPRADORES

NUMERO DE TIENDAS NOMBRE TIENDAS LOCALIDA

1 Alieth CHIA

2 Tienda Naturista Fyte Pharma CHIA

3 Tienda Naturista La Flor de la CHIA

Felicia

4 Tienda Naturista Jesar E.U CHIA

5 Natural's Pharma CHIA

6 Tienda Naturista El Alquimista CAJICA

7 Tienda Naturista el Ci pres CAJICA

8 Tienda Naturista El Manantial CAJICA

9 Centro Naturista Maya SOPO

■ CHIA

CAJICA

■ SOPO

CLIENTES

33% 56% ■
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Se analizaron las tiendas a las cuales les distriburiamos nuestro producto y se detectaron en el sector de

Chia cinco tiendas naturistas a las cuales distriburiamos nuestro producto son: Alieth, Tienda Naturista

cajica se distribuira a tres tiendas naturistas Tienda Naturista El Alquimista, Tienda Naturista el

Cipres,Tienda Naturista El Manantial y en Sopo se distribuira a una sola tienda naturista Centro

Naturista Maya.

• Segmentacion Geografica

Se analizara las poblaciones de la sabana de Bogota

tomaron los siguientes municipios Chia,

Cajica y Sopo, para la distribution de nuestros producto

• Segmentacion Demografica

Se analizd el mercado y por medio de una encuesta se pudo hallar que del rango de 25 a 35 anos que

hay una gran poblacion que es donde nos queremos enfocar para nuestro nicho de mercado.

Distribucion geografica:
Participacidn por muntcipio
(muestra)

5.4 Segmentation, analisis y evaluation de las bases de segmentation

Segun la distribucion geografica de la sabana centro se

Fyte Pharma, Tienda Naturista La Flor de la Felicia, Tienda Naturista Jesar E.U,Natural’s Pharma en
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• Segmentation Psicografica

Se analizo por medio de una encuesta que un gran porcentaje de las personas de la sabana les

gustaria cambiar las bebibas por un te saludable.

• Segmentation Conductual o de Comportamiento

Se analizo por medio de una encuesta que gran porcentaje de la poblacion prefiere tomarse un te

5.5 Tamano del niercado

Atreves de encuestas se desarrollara ,cual seria el tamano de nuestro mercado y quienes estan

dispuestos a consumir nuestros productos.

5.6 Perfil del consumidor

mujeres y hombres de 25 a 35 anos.

5.7Canal de distribution

Seriamos un canal de distribucion indirect© ya que nosotros seremos representante del

fabricante o de la marca en Colombia.

6. Plan Financiero

6.1 Objetivos financieros y Analisis de costos

• Aumentar las ventas o comercializacion del segundo ano con respecto a las del primer ano.

• Abarcar un 5% de la demanda de toda la poblacion en una proyeccion de 5 anos.

• Llegar al 1 % de la poblacion en ventas para Hegar a nuestra meta de ingresos en el primer ano.

Clasificamos nuestro consumidores segun encuestas y datos demograficos y nuestro nicho esta entre
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6.2Anexo elaboration propia Capita! de trabajo

capital de trabajo
inversion total

Nuestro caprtal de trabajo consta de unas prevenciones anuales de sueldos, creation de la empresa.

imprevistos y perdidas iniciales.

63Anexo elaboracion propia Ingresos

MB

imnm s 25.000

Nuestros ingresos mensuaies comienzan con una comercializacidn de 55 cajas de te y van variando

exponentialmente con respecto a nuestra demanda anual de nuestro producto iogrando asi cubrir nuestra

proyeccion anual en pesos de nuestra demanda.

$

$
1.700.000
3.500.000

S1 J75.I00 S 2MIN S J.W S £I50,8W S 9MW9 $ l8.758.flM SIL5MJII SI5MM S lUlNI S 17.5W.W0 S 10.750.000
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85.200.000
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_______ inversiones iniciales
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6.4 Anexo elaboration propia Pun to de equilibrio de la nueva unidad de negocio

TOTAL INGRESOS II,110 1375.000 umun 3.750.WW 6250.000 mow 10.750.0WI HSBUN 15.000.IHM 16250.1 17MW0 imwi miw

50.000.000

3.360.'»j .mooo 45I»M> 5.700.001! 7.2t'iw 7MIIJW o.'w.w imooo
<1,00 453.75(1,00 825WJ L237-W 3.135.W 3547 Wi 4.125.00(1,00

3.813.758 4.725.800 R7375(IO 7.762.5IM 10395.000 ll.407.5W 1X825.000 14.850000 15861500 16.875.800 I7.887.SB IKMIW

-50.»».0i» -2438.75) -1225.01)0 -l.9S7.5'jO -1512500 -895.000 -657.530 -325.0U) 3S7.50G 625.000 862500 uaiooo

-5I0W.IIW -5243K75(i -54.663.-50 -56.651.250 -58.163.750 -55.O58.-S0 -59.716250 <IM1250 -59383.751 -58.878.-50 -58.916258 -56914251

observa que apartir del mes 8 hay una liquidez positiva que aunquc no cs equivalcnte a la liquidez

acumulada nos da un punto de equilibrio inicial del primer ano.

6.5 Anexo elaboration propia Prevision de liquidez

Margen - Precio de venta - cosie variable $ 52.000 $ $11.200 40.800 pesos

P.e. Costesfijos margen por producto $ 2.700.000 unidades producto$ 40.800 66,2

Podemos observar que nuestro punto equilibrio en el primer mes el margen es de 67 unidades que

tenemos que vender para no tener perdidas ni se obtendran ganancias con un aumento del 7% mes a mes

en el aumento de las ventas.
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Se observa que en el primer ano va a ser negative en la proyeccion de la liquidez acumulada y solo se
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6.7Anexo elaboracion propia Inversion inicial

capital de trabajo 80.000.000
inversion total 85.200.000

Nuestras inversiones son una empacadora para embalar el producto, maquinarias varias tales como:

escritorios, telefono, celular, computador.

6.8 Anexo elaboracion propia Fuentes de financiamiento

TOTAL TOTAL 85.200.000,00

Sera un 50 % y 50% de capital propio de los socios.

$

$

1.700.000
3.500.000

42.600.000,00
42.600.000,00

__________ Plan de inversion
1 Inversiones :
2 Costes Creacion :
3. Imprevistos
4. Perdida Inicial:

_______inversiones iniciales
empacadora 

maquinana varia

___________Plan de financiacion
1. Capital propio :
Mariana 50%
Hermes 50%

64.200.000,00 
6.000.000,00 
10.000.000,00 
5.000.000,00

85.200.000,00

1 
$
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6.9 Anexo elaboration propia Proyeccion de liquidez o flujo de caja (1. Ano)

Aiol
2.5CC.O

4.31‘W
5.30.MM

2.-CC.CCCXC .’.w roc.Kc;c rcco iw.cc iwcc 1W iwcc iwxc J14CC.CCCCC

-1MWW anew TMMOO 1544.00000 maw came 7MJWJ» same
llaKiD’pBSSXS l.l«.O 1.IJCO nsc.o 11K.O I.-K.O 1>O !.>O 1MOO HOIK l.IS‘O hoik I.1S6.O :41WK

•1LW -2JW -LIK.^ 4O1K ’3.'W 160$ 3M:K *30$ iCSaCC 5 WK 6.^33$ ■1'333$ a’JLW

-12311301 •XlKl r:.cis.s J543835 i«ro 1132.S5.S;
3W WJl L37L7WJ1 'Jim 15O3J1 awn 1U».M73:

Se observa que en los primeros 4 meses la ganancia es negativa y a partir del mes 5 se observa que se

empiezan a obtener ganancias y aumentando mensualmente.

7. Anexo elaboration propia Analisis de rentabilidad

VPN anol

175.762.000 S 127.579.700 S 171.671.244 S 199.138.643
VPN S 458.573235

Al ser un VPN positive y alto se generan beneficios maximizando la inversion demostrando un

incremento equivalente a la inversion.
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7.1 Anexo elaboracion propia Tasa interna de retorno

1 ml ml ml mJ ml
■s ms mu ms hms mi mm IM

El proyecto es aceptable ya que la tasa de rendimiento interno supera la tasa minima de rentabilidad

exigida en la inversion.

7.2 Anexo elaboracidn propia Estado perdidas y ganancias proyectado de la einpresa (5 anos)

DATOSDESAUDA aiw 0 awl ano3 aso4

S $96.303381

utilMad ante5 de impuestos $
npKtos33*» S

$

S 85.200.000

118.103.740 S 8x8215991$4 85200.000 S 99.498.143 S

En nuestro estado de perdidas y ganancias del proyecto de nuestra empresa observamos en el 2 ano

un mcremento de 26% en nuestros ingresos y 36% en el 2 ano de nuestros gastos y esto tambien hace

iWvarabb

41.758.101 S
S4.78L599 S

1.040.000 S

1.040.000 
24,000 000 

LW091

$
___ s
115361934 S

deprecadjfl 
iraawies total 
vafoncatoi
reqyeracimc^)tal<telrabajo_________

Otijdeajaopcradoaal

aa&5
485.704.008
111.711.922
174.853.443

1.040.000 
i9S.098.643 
65.372552 

132726,091
1.040.000

que disminuyan los impuestos el 2 ano ya que se toma como referencia el 1 ano.

71.569.100 S 83.020.156 S
112021200 S 129.944.592 S 150.735.727 $

1.040.000 S 1.040.000 S

aol
S 268.250.000 S 311.170.000 S 360.957.200 $ 418.710.352 S
S 60.088.000
$ 32400.000 $
$ 1.040,000 S
$ 174,722000 S 126.539.700|$ 146.952452 $
S 57.658.260 S
$ li7.063.740 $
$ 1.040.000 S

1.040.000 S 

1W244|S 
48.494.3091$ 56.308.311 
98.458.143 $ 114.3229341 S

1.040.000 $ 1.040.000 $
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CONCLUSION

Tambien observamos que cubrimos nuestro objetivo general ya que hicimos un analisis tanto del

mercado como de la demanda y un estudio financiero donde podemos observar nuestros, ingresos, 

nuestros margenes de ganancia y cuando nuestro proyecto comienza a dar ganancias y es favorable.

Podemos ver que nuestro proyecto es viable ya que en la proyeccion a 5 anos observamos margenes 

de ganancia.

El proyecto que realizamos ha ayudado a observar exitosamente que si hay mercado por cubrir en la 

comercializacibn de te s de mayor call dad, tambien podemos reflexionar que hay una gran demanda en 

personas que desean cuidarse a nivel salud en los estratos sociales altos ya que conocen mas del tema y 

de plantas que le contribuyen a su salud y a los sistemas del cuerpo.



Pagina 46 de 50

BIBLIOGRAFIA

• Gerenci(5 noviembre 2017) Pasos o requisitos para crear sociedad comercial. Recuperado de

https://www.gerencie.com/pasos--o-requisitos~para-crear-socieclad-comercial.htinl

• Aispn (1 Enero 2016) Marco legal de las sociedades comercial en Colombia".Recuperado de

https://www.aipsn.com/sitio/contenidos mo.php?it=301

• Hipertextual (20 Octubre 2016) "El te: historia de los origenes y sus variedades mas famosas"

Recuperado de https.7/hipertextual.com/2016/10/el-te~historia-v-tipos

• El pais (5 Febrero 2015) El mercado del te, demasiado frio para la demanda . Recuperado de

https://elpais.com/economia/2017/02/03/actualidad/1486119060 356935.html

• Euro Monitor Intemacional (13 Agosto 2015) Te o cafe: /.Que prefieren los consumidores en el

continente americano? - Parte I: El Cambiante mercado del te".Recuperado de

https://blog.euroinonitor.com/te-o-cafe-que-prefieren-los-consuinidores-en-el-continente-

americano-parte-l-el-cambiante-mercado-del/

productos-saludables-las-bebidas-le-sacan-ventaia-a-los-alimentos-2145286

• Nielsen (21 Julio 2014) "Consumo de saludables se sigue afianzando en las compras de los

consumidores latinoamericanos. Recuperado de

https://www.nielsen.com/pr/es/insights/news/2014/Consumo-de-Saludables.html

• La Republica (14 Julio 2014)" En negocio de productos saludables, las bebidas le sacan ventaja 

a los alimentos " Recuperado de https://www.larepublica.co/einpresas/en-negocio-de-

https://www.gerencie.com/pasos--o-requisitos%7Epara-crear-socieclad-comercial.htinl
https://www.aipsn.com/sitio/contenidos
ttps.7/hipertextual.com/2016/10/el-te%7Ehistoria-v-tipos
https://elpais.com/economia/2017/02/03/actualidad/1486119060
https://blog.euroinonitor.com/te-o-cafe-que-prefieren-los-consuinidores-en-el-continente-
https://www.nielsen.com/pr/es/insights/news/2014/Consumo-de-Saludables.html
https://www.larepublica.co/einpresas/en-negocio-de-


Pagina 47 de 5()

• Asosiacion Colombiana de diabetes(6 Enero 2017)“ Consumo de Bebidas

Saludables '.Recuperado de http://amdiabetes.org/archivos/alimentos-articulos/consumo-de~

bebidas-saludables

• Emprende Pyme (8 Febrero 2015) ^Que es la segmentacion psicografica? Recuperado de

https://www.emprendepvme.net/que-es-la-segmentacion-psicografica.html

• Gurux(8 de Marzo 2016) 5 visiones de empresas conocidas' '.Recuperado de

https://www.elgurux.com/5-visiones-de-empresas-reconocidas.html

• Lider(l Febrero 2017)' Segmentacion Conductual: Caracteristicas, Tipos y

Ejemplos' .Recuperado de https://www.lifeder.com/segmentacion-conductual/

• Dialnet (20 Enero 2017)“ Dialnet-Etnobotanica Y UsosDeLasPlantas De La Comunidad Rural

Recuperado de https://www.Redaivc.com

Ministerio de Salud (25 Marzo 2017) " Sazonadores-naturales-especias-hiervas-frutas

Recuperado de https://ministeriodesaiud.com

• SCE sociedad colombiana etnobioiogica (22 Enero 2016)" Acercamiento al conocimiento local

de la fauna, la flora y la relation de las comunidades de Cota, Chia y Sesquile con el agua.

Recuperado de https // ArchivoPdfrerritorioHuysca.com

http://amdiabetes.org/archivos/alimentos-articulos/consumo-de%7E
https://www.emprendepvme.net/que-es-la-segmentacion-psicografica.html
https://www.elgurux.com/5-visiones-de-empresas-reconocidas.html
https://www.lifeder.com/segmentacion-conductual/
https://www.Redaivc.com
https://ministeriodesaiud.com
ArchivoPdfrerritorioHuysca.com

