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Resumen

El presente trabajo tiene como proposito definir un plan de negocios para la creacién
de una empresa de elaboracion y comercializacion de licor artesanal a base de uchuva como
materia prima principal. Esta idea de negocio surge como respuesta a la alta demanda de
bebidas alcohdlicas, impulsando y enfatizando el reconocimiento de la fruta al ser
considerada exotica, ademas de estar catalogada como una variedad endémica de Colombia
por su color, sabor etc., con el fin de promover el desarrollo en el campo al generar mayor
empleo en la region y mejorar las condiciones de los pequefios productores.

Para ello el trabajo se divide de la siguiente manera: en primer lugar, se realizara una
revision de la literatura y del marco tedrico sobre la creacion de empresas similares y/o
relacionadas con la produccién de un producto sustituto, posteriormente se tratardn temas
relacionados al estudio de mercado, estudio técnico, evaluacion financiera (viabilidad del
proyecto), la estructura organizacional y el impacto social, ambiental y econémico en la

region. Para finalmente determinar la factibilidad y viabilidad de la creacién de la empresa.

Palabras clave: Licor artesanal, oportunidad, plan de negocio, rendimiento,

viabilidad.
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Abstract

The purpose of this work is to define a business plan for the creation of a company
for the production and marketing of artisanal liquor based on cape gooseberry as the main
raw material. This business idea arises in response to the high demand for alcoholic
beverages, promoting and emphasizing the recognition of the fruit as it is considered exotic,
in addition to being cataloged as an endemic variety of Colombia due to its color, flavor, etc.
To promote development in the countryside by generating more employment in the region
and improving the conditions of small producers.

To this end, the work split as follows: first, a review of the literature and the
theoretical framework on the creation of similar companies and/or related to the production
of a substitute product will be carried out, later issues related to the market study, technical
study, financial evaluation (viability of the project), the organizational structure and the
social, environmental and economic impact in the region. To finally determine the feasibility

and viability of the creation of the company.

Keywords: Viability, business plan, opportunity, performance, craft liquor.
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Introduccion

A lo largo de la historia Colombia ha generado un mayor reconocimiento mundial a
raiz de su emblema nacional: el café; sin embargo, en los ultimos 12 afios se ha venido
destacando un producto nacional y que ha recibido gran acogida en el mercado extranjero
conocido como: La uchuva. Actualmente la uchuva colombiana se ha posicionado como un
producto con alta demanda en los mercados internacionales al considerarse una fruta exotica,
con un sabor citrico exquisito y multiples beneficios nutricionales. Segin Procolombia, el
pais es productor y lider en exportacion de la uchuva a nivel mundial; para el afio 2021 la
exportacion de esta fruta present6 un incremento del 16% en su valor.

En Colombia para el afio 2020 la venta de bebidas alcohdlicas fue de 2284 millones
de litros, la categoria de los espirituosos que comprende licores o brandy de frutas tuvo una
venta de 2302.3 miles de litros. Euro monitor International revel6 que en el pais se paso de
beber 1760,9 millones de litros en 2019 a 1852,1 millones de litros en el 2020.
Aproximadamente las ganancias y la participacién financiera de esta industria en Colombia
generan ventas de 6.2 billones de pesos y se espera segun proyecciones de diferentes expertos
que en 2023 su crecimiento sea de 25,8%. (Portafolio, 2019).

A nivel departamental, las mejores condiciones de acuerdo con la ubicacion
estratégica son: Antioquia, Boyaca, Cundinamarca, Huila, Narifio, Magdalena, Cauca y
Tolima. La uchuva es un producto altamente perecedero, tiene tolerancia al alcohol y a la

sacarosa lo que permite desarrollar nuevas alternativas al aprovechar los excedentes que
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generan pérdidas economicas para el campesino; constituyendo una bebida innovadora con
un sabor diferente en el mercado y que es fuente potencial de crecimiento tanto en el mercado
nacional como internacional. "En el primer semestre del 2021 tuvimos un aumento del 15 %
en exportaciones de uchuva gracias a la reactivacion del sector de hoteles, restaurantes y
cafeterias, que representa cerca del 40 % de nuestras ventas en el exterior"”, expresé Alejandro
Angel, director general de Caribbean Exotics y presidente de la junta del Comité
Exportadores Uchuva Analdex.

En los ultimos afios se han creado nuevas tendencias y necesidades para el
consumidor; entre ellas encontramos la mixologia molecular que tiene como propdsito
manipular los estados de la materia para crear nuevas sensaciones y texturas al crear nuevas
experiencias, es alli donde la practica de sabores innovadores permite la creacién de
combinaciones unicas en el sector HORECA. “Innovar es encontrar nuevos o mejorados usos
a los recursos de que ya disponemos” Peter Drucker.

Dentro de este marco para la realizacion del plan de negocios se analizan los
diferentes componentes comercial, técnico, econoémico financiero y operativo con la
finalidad de estructurar una propuesta de idea de emprendimiento desde la integracion de un
estudio cualitativo y cuantitativo, incorporandolo en el concepto turistico de nuevas
oportunidades para el desarrollo del pais. Cabe resaltar que Colombia ha tenido un
incremento en el consumo per capita de bebidas alcohdlicas y por lo tanto demanda un
crecimiento exponencial al ofrecer no solo un producto sino una experiencia sensorial al

apreciar distintos sabores, colores y olores del tropico.
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1. Planteamiento del problema

1.1 Planteamiento del problema

La iniciativa de establecer una empresa dedicada a la produccion y comercializacion
de licor artesanal a base de uchuva conlleva un analisis exhaustivo de diversos aspectos para
determinar su viabilidad en el mercado actual. El planteamiento del problema se centra en
identificar y comprender los retos clave que podrian influir en el éxito y la sostenibilidad de
esta propuesta de negocio.

En primer lugar, es esencial explorar en profundidad el mercado y la demanda
potencial de licor de uchuva. Se requiere un analisis minucioso para determinar si existe un
publico dispuesto a adquirir este tipo de producto de manera constante y si esta demanda es
lo suficientemente amplia para sustentar operaciones comerciales rentables. Ademas, es
crucial examinar como se posiciona el licor de uchuva en comparaciéon con otros licores
disponibles en el mercado, considerando las preferencias cambiantes de los consumidores y
las tendencias actuales.

En un entorno competitivo, el éxito de la empresa depende en gran medida de su
capacidad para diferenciarse de los competidores existentes. Por lo tanto, otro aspecto crucial
del problema es determinar como la empresa planea destacarse y atraer a los consumidores
hacia su oferta de licor de uchuva. Esta diferenciacién puede radicar en la calidad del
producto, el proceso de produccion artesanal, el empaque creativo o incluso en la narrativa

Unica detras de la marca.
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La regulacion y cumplimiento legal representan un desafio fundamental en la industria
de licores. Establecer un conocimiento profundo de las normativas especificas relacionadas
con la produccion, el etiquetado, la distribucion y la venta de licores es imperativo para operar
de manera legal y evitar posibles sanciones. Este aspecto del problema también abarca la
obtencion de licencias y permisos necesarios para el funcionamiento del negocio, lo que
puede ser un proceso complejo y variable segln la ubicacién geogréfica.

La obtencion constante y confiable de materia prima de alta calidad es un componente
crucial del proceso de produccién de licor de uchuva. Por lo tanto, el problema plantea la
necesidad de analizar la cadena de suministro, evaluar la disponibilidad de uchuva en
cantidades adecuadas y garantizar su aprovisionamiento sin interrupciones. Ademas, se debe
considerar la logistica involucrada en la adquisicion, almacenamiento y transporte de la
materia prima.

La fijacion del precio es un aspecto estratégico que afecta tanto la rentabilidad del
negocio como la percepcion del consumidor sobre el valor del producto. Evaluar los costos
de produccion, distribucion y marketing es esencial para determinar un precio que equilibre
la competitividad en el mercado con la necesidad de generar ingresos suficientes para
mantener las operaciones y el crecimiento de la empresa.

La estrategia de marketing y promocion juega un papel fundamental en la introduccion
y consolidacion de la marca de licor de uchuva en el mercado. Como se posiciona la empresa,
cémo comunica los valores de su producto y cémo llega a su audiencia objetivo son aspectos

cruciales a abordar en el planteamiento del problema. El analisis debe considerar las tacticas
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de marketing tradicionales y digitales que permitan llegar de manera efectiva a los
consumidores y generar interés en el producto.

Evaluar la factibilidad financiera del negocio es esencial para asegurar su sostenibilidad
a largo plazo. Esto implica analizar la inversion inicial requerida para establecer las
operaciones, los costos operativos recurrentes (incluyendo produccién, personal, marketing,
entre otros) y la estimacion de ingresos basada en proyecciones realistas de ventas. La
capacidad de la empresa para alcanzar el punto de equilibrio y generar ganancias en un plazo
razonable debe ser una consideracion central en este anlisis.

Por ltimo, el planteamiento del problema también debe abordar los riesgos potenciales
asociados con la creacion de la empresa de licor de uchuva. Esto podria incluir cambios en
la demanda del mercado, fluctuaciones economicas, desafios operativos imprevistos,
cambios en las regulaciones o problemas de suministro de materia prima. Identificar estos
riesgos y desarrollar estrategias de mitigacion adecuadas es fundamental para garantizar la
resiliencia y el éxito continuo del negocio. De acuerdo con lo anterior se plantea la siguiente
pregunta:

1.1.1 Formulacion de la pregunta
¢Como realizar un estudio para la viabilidad de la creacion de una empresa de licor de
uchuva?
1.1.2 Sistematizacion
e Como elaborar un estudio de mercado para determinar el nivel de aceptacion del

licor de uchuva en el mercado nacional?
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e /Como elaborar un estudio técnico para la elaboracion del licor de uchuva de manera
artesanal?

e Como elaborar un estudio organizacional de acuerdo con las funciones y politicas
necesarias para la creacion de una empresa de licor de uchuva?

e Como elaborar un estudio ambiental y sociocultural que vincule la elaboracion del
licor de uchuva con el desarrollo del campo nacional?

e /Como elaborar un estudio financiero que analice la viabilidad del licor de uchuva
teniendo en cuenta los recursos disponibles y el costo total de produccién?
Recientes investigaciones han demostrado que el cultivo y produccion de la Physalis

peruviana colombiana ha generado un mayor impacto econémico y social para el pais en los
ultimos cinco afios. Este incremento se ha visto favorecido gracias a la exportacion de frutas
exoticas y sus derivados. Frente a esto, las condiciones climaticas tropicales hacen posible la
produccién de una amplia variedad de alimentos al igual que los componentes nutricionales
que proporciona.

Por esta razon, se ha propuesto desarrollar un plan de negocios sobre el licor a base
de uchuva como alternativa comercial en otros mercados con la finalidad de satisfacer las
necesidades y los requerimientos del sector, al mismo tiempo que se impulsa el sector agrario
de Colombia. A su vez identificar la percepcion de los consumidores y conocer que los
incentiva a escoger entre un licor u otro y cuales son las decisiones de compra de este tipo de
productos.

El presente trabajo va encaminado no solo a ofrecer un producto sino una experiencia

turistica, cultural y social bajo una linea de investigacion institucional de Gestion de la
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innovacion pues se busca impulsar la formulacion de un negocio con valor agregado
poniendo en préctica las conceptualizaciones adquiridas a lo largo del proceso formativo de
la carrera y aportar asi al escenario de los emprendimientos colombianos en la creacion de
negocios innovadores que contribuyan a la sociedad y al dinamismo econdmico a nivel

nacional.

2. Antecedentes

El fruto de uchuva es una baya carnosa de forma ovoide o globular, de 1.25 a 2.50
cm de diametro y con peso entre 4 y 10 gr; estd cubierto por un céliz formado por cinco
sépalos que lo protege contra insectos, pajaros, patdgenos y condiciones climaticas extremas
(Fischer, 1195). La uchuva también conocida como (Physalis peruviana L. ) es un fruto
tropical con extraordinarias propiedades nutricionales y medicinales; es un producto
altamente perecedero y actualmente se cultiva en Colombia, Perd, Bolivia, Ecuador, Costa
Rica, entre otros. Colombia cuenta con una ubicacion geografica en la zona ecuatorial de
América, la cual posee luminosidad durante todo el afio y cuenta con las condiciones
necesarias para el cultivo de diversas frutas, privilegiado por un clima tropical.

El mercado mundial de frutas tropicales es cada vez mas importante, como la uchuva
debido a sus excelentes propiedades nutricionales y su alto contenido de vitaminas A,By C
y de minerales como el calcio, el hierro y el fosforo (Fischer,et al.,2014). Los departamentos
de Antioquia, Boyaca, Cundinamarca, Cauca, Huila, Magdalena, Narifio y Tolima rednen las
mejores condiciones para el cultivo de uchuva, el crecimiento y desarrollo del fruto

comprende un periodo entre 60 y 80 dias. La uchuva es una fruta versatil que se puede
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consumir fresca, deshidratada, en postres, jugos, bebidas y mermeladas; al igual en la cocina
se usa para ensaladas, salsas para carnes y cocteles.

La uchuva se destaca por su aporte nutricional a la dieta: una porcion de 85 g de
uchuva aporta el 35% de la vitamina A, el 25% de la vitamina C y el 25% de la fibra dietaria.
En otras investigaciones conducidas en la Universidad Nacional de Colombia (en 2018) se
encontré que la uchuva tiene propiedades antioxidantes y antiinflamatorias, ademas de
favorecer la purificacion de la sangre.

En el afio 2020, el area de produccion fue de 1372.38 ha, con una produccion total de
19775.69 ton con mayor produccion en Boyaca, Cundinamarca y Narifio (Agronet, 2021).
De acuerdo con las cifras del DANE y ProColombia en el afio 2022, las exportaciones de
uchuvas registraron un crecimiento de 1% frente al afio anterior; los principales destinos de
exportacion del afio fueron: Paises Bajos, Estados Unidos y Alemania; las ventas de la uchuva
alcanzaron una cifra récord de USD FOB 38,2 millones para el 2022. Segun Carlos Lozano,
Presidente del comité de Exportadores de Uchuva de Analdex se ha mostrado un crecimiento
promedio anual de 8,8% en exportaciones.

En Colombia se cultiva en altitudes de 1800 a 2700 msnm mientras que en otros
paises andinos se pueden encontrar cultivos de uchuva entre los 1500 y 3000 msnm. Las
temperaturas medias mas favorables para el crecimiento y produccion de la uchuva en
Colombia estan en el rango de 13 a 16° C. El eco tipo colombiano es muy apetecido en el
mercado mundial por su dulce sabor, aroma y color brillante caracteristico. Esta planta no
solamente se desarrolla bien a plena exposicion solar sino también bajo invernadero (Fisher,

2022). Segun el ministerio de Agricultura la uchuva colombiana cada vez tiene un mayor

I WWw.uan.edu.co I



UARN

ANTONIO NARINO
impacto econdmico y social para el pais, posicionando a Colombia como el mayor exportador
de uchuva a nivel mundial.

De manera general el ciclo del cultivo de la uchuva desde el trasplante hasta la
primera cosecha transcurre un promedio de 90 dias, en primer lugar, se realiza un
desinfestacion del suelo, se definen las distancias de siembra entre plantas y surcos,
posteriormente se prepara el terreno y se fertiliza; se continua con la poda, el tutorado y el
amarre con el fin de mantener la arquitectura de la planta, por ultimo, se realiza el manejo de
malezas y otros cuidados durante el cultivo. EI ICA, como autoridad sanitaria realiza
acciones de vigilancia y control en predios productores de uchuva con el objetivo de evitar
afectaciones por las moscas de la fruta. “Colombia es el principal productor y exportador de
uchuva a nivel mundial” (Carlos Lozano); representando asi una alternativa para el desarrollo
de productos funcionales a partir del fruto.

Ahora bien, el mercado de licores en Colombia. De acuerdo con el Decreto 1686 de
2012, se define las bebidas alcohdlicas como: ““ un producto apto para consumo humano que
contiene una concentracion no inferior a 2.5 grados alcoholimétricos”, bien sea en su proceso
de elaboracion o fabricacion. Las bebidas alcohdlicas se dividen en tres grupos que son:
bebidas fermentadas, bebidas destiladas, y bebidas aromatizadas.

A nivel nacional los picos donde se evidencia mayores ventas de licor en el pais son
para las temporadas festivas como navidad y afio nuevo. En Colombia, el mercado de licores
funciona bajo un régimen de monopolio rentistico que tiene como objeto obtener recursos
para los departamentos, con una finalidad social asociada a la financiacién preferente de los

servicios de educacion y salud y al de garantizar la proteccion de la salud publica (Articulo
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1. Ley 1816 de 2016). En consecuencia, cada departamento tiene la posibilidad de ejercer su
poder monopdlico e impedir la entrada de cualquier tipo de licor que pueda competir con sus
productos a excepcion de las cervezas y los vinos con un contenido alcohdlico menor a 20°
C.

En el mercado nacional y regional la oferta de licores esta conformada por produccién
nacional (oficial, privado), importaciones, licores de contrabando y adulterados, los dos
ultimos dificiles de medir (Estudio econdmico sectorial). Teniendo en cuenta la comparacion
de el recaudo por concepto del impuesto al consumo de licores, vinos, aperitivos y similares
se evidencia que en 2019 hubo un incremento de 36,8 % respecto al mismo periodo del 2018
de acuerdo a los informes del DANE. Para el 2020 y 2021 hubo un descenso del consumo
dado la pandemia de COVID-19, en el 2022 se presento un incrementd en el recaudo, que se
puede evidenciar en el departamento del Meta que tuvo un crecimiento equivalente al 24%

en los dos primeros meses del afio.

Figura 1.

Consumo de bebidas alcohdlicas a nivel mundial entre 2012 y 2025 ( en millones de litros)
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En el grafico anterior se puede evidenciar que en 2020 se consumieron
aproximadamente 280.800 millones de litros en el mundo dado la pandemia y el cierre de
establecimientos como bares y discotecas, al igual que los eventos sociales. Para el afio 2023
se estima un consumo de 309.919 millones de litros y se espera que con la reactivacion post-
pandemia y la normalizacién de este mercado el consumo de bebidas alcohoélicas incremente
y que esa tendencia se mantenga para los proximos afios (Orus, 2023).

De acuerdo a diferentes fuentes de informacion en Colombia hay 7 productoras
constituidas que tienen una alta participacion en el mercado y que se destacan por su variedad
de licores, entre ellas encontramos La empresa de Licores de Cundinamarca, La Fabrica de
Licores de Antioquia, La industria Licorera de Caldas, La Nueva Licorera de Boyaca, entre
otras. Segun el tipo de licor, la bebida con mayor consumo en el pais fue el Aguardiente,

seguido del Ron y el Whisky.
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Dicho lo anterior, teniendo en cuenta que el objeto principal de este plan de negocios
es el licor de uchuva se puede plantear una bebida destilada de fruta, una bebida fermentada
0 una bebida aromatizada que se obtiene principalmente por dos métodos de elaboracion:
infusion y maceracion. EIl primero hace referencia a que a un aguardiente se le adicionan
sustancias organicas, luego se somete a un proceso de destilacion y el resultado es la bebida
aromatizada; la maceracion es que al alcohol puro apto para el consumo humano se le
adicionan sustancias organicas, que con fuerza o presion se extraen todas las propiedades de
la materia prima, luego se hace el proceso de destilacién y se obtiene como resultado la
bebida (Orus, 2023).

Por ultimo, los impuestos sobre los licores en Colombia son altos, las tasas del
impuesto al consumo dependen del grado alcoholico, los aranceles, y las tasas de IVA varian
en el incremento de los precios y en cierta manera reducen el mercado legal, dando mayor
predominancia al contrabando y licor adulterado. Para lo cual se tiene en cuenta normas,
decretos y leyes que fundamentan el marco legal del plan de negocios. Entre los cuales esta
el decreto 1686 de 2012 que establece el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios
en bebidas alcohdlicas, el decreto 162 de 2021, el registro sanitario expedido por el INVIMA,
la certificacion de buenas practicas de manufactura; la ley 9 de 1979 por la cual se dictan
medidas sanitarias, al igual que todos los tramites necesarios para su comercializacion.

Este estudio estd orientado a conocer la viabilidad de la creacion de la empresa
productora y comercializadora de licor de uchuva artesanal, al incursionar los valores
nutricionales e industriales del producto para fomentar la diversificacion de los derivados. Al

implementar un estudio de mercado con la caracterizacién del producto, sus componentes y
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sus aportes a la industria HORECA al ser apto en la preparacion de cdcteles como ingrediente
principal o garnish, y asimismo como una bebida acompafante para diferentes ocasiones
(Orus, 2023).

Por su parte esta propuesta se convierte en un material de apoyo y consulta para
futuras investigaciones o planes de negocio enfocadas a temas similares, y como soporte de
analisis para el desarrollo de estrategias para emprendimientos ya estructurados. El
direccionamiento de este trabajo de grado busca contribuir al impacto positivo del sector
empresarial que involucre el agro, la cultura y la consolidacion de la fruta en el mercado

global.

3. Justificacion

Recientes investigaciones han demostrado que el cultivo y produccion de la Physalis
peruviana colombiana ha generado un mayor impacto econémico y social para el pais en los
ultimos cinco afios. Este incremento se ha visto favorecido gracias a la exportacién de frutas
exoticas y sus derivados. Frente a esto, las condiciones climaticas tropicales hacen posible la
produccion de una amplia variedad de alimentos al igual que los componentes nutricionales
que proporciona (Alvarez-Herrera et al., 2021).

Por esta razon, se ha propuesto desarrollar un plan de negocios sobre el licor a base
de uchuva como alternativa comercial en otros mercados con la finalidad de satisfacer las
necesidades y los requerimientos del sector, al mismo tiempo que se impulsa el sector agrario

de Colombia. A su vez identificar la percepcion de los consumidores y conocer que los
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incentiva a escoger entre un licor u otro y cuales son las decisiones de compra de este tipo de
productos (Alvarez-Herrera et al., 2021).

El presente trabajo va encaminado no solo a ofrecer un producto sino una experiencia
turistica, cultural y social bajo una linea de investigacion institucional de Gestion de la
innovacion pues se busca impulsar la formulacion de un negocio con valor agregado
poniendo en préactica las conceptualizaciones adquiridas a lo largo del proceso formativo de
la carrera y aportar asi al escenario de los emprendimientos colombianos en la creacion de
negocios innovadores que contribuyan a la sociedad y al dinamismo econdémico a nivel
nacional (Ruiz & Castellanos, 2018).

Este estudio estd orientado a conocer la viabilidad de la creacion de la empresa
productora y comercializadora de licor de uchuva artesanal, al incursionar los valores
nutricionales e industriales del producto para fomentar la diversificacion de los derivados. Al
implementar un estudio de mercado con la caracterizacién del producto, sus componentes y
sus aportes a la industria HORECA al ser apto en la preparacion de cdcteles como ingrediente
principal o garnish, y asimismo como una bebida acompafante para diferentes ocasiones
(Ruiz & Castellanos, 2018).

Por su parte esta propuesta se convierte en un material de apoyo y consulta para
futuras investigaciones o planes de negocio enfocadas a temas similares, y como soporte de
analisis para el desarrollo de estrategias para emprendimientos ya estructurados. El
direccionamiento de este trabajo de grado busca contribuir al impacto positivo del sector
empresarial que involucre el agro, la cultura y la consolidacion de la fruta en el mercado

global.
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4. Obijetivos

4.1 General
Realizar un plan de negocios para la creacion de una empresa de licor de Uchuva
artesanal mediante el desarrollo de los diferentes estudios que permita determinar la
viabilidad financiera de la propuesta.
4.2 Especificos
e Realizar el estudio de mercado para determinar el nivel de aceptacion del licor de
Uchuva en el mercado.
e Elaborar los estados financieros correspondientes para la empresa de licor de
Uchuva artesanal.

e Determinar el punto de equilibrio para la empresa de licor de Uchuva.

5. Descripcion del negocio

“Colombia tiene 40 millones de hectareas como potencial agricola, pero hoy en dia
apenas se siembran siete millones de hectdreas” (Juan Gonzalo Botero). Considerando la
diversidad agricola de Colombia es idoneo pensar en la creacion y elaboracién de un producto
que permita utilizar la materia prima para el desarrollo y transformaciéon en un producto

terminado que contribuya asi a la reduccion del desperdicio y pérdida de este fruto.
5.1 Lluvia de ideas

Tabla 1.
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Idea de Negocio

Modelo de plantilla para evaluar razones por las cuales puede ser una "ldea de Negocio"

Uuvia de Ideas

1

2

3

4

Bar- Karacke

Licor de Uchuva

Empaques a base de
nanocelulosa

Envases Sostenibles-
Almiddn maiz

¢Cuél es el producto?

Servicio-comercio y
entretenimiento.

Licor de Uchuva.

Empaques para productos
perecederos.

Envases de alimentos.

¢Quién es el cliente potencial?

Jovenes entre 18-28 afies,
con un nivel
socioecondmico medio, que
les guste salir con amigos.

Personas entre 24-40
afios, habitantes de
zonas residenciales, con
un nivel socioecondmico
medio alto y que tengan
gusto por la cocteleria.

Empresas dedicadas a la
exportacién de productos
perecederos.

Restaurantes o
establecimientos de
comida asociados al
desarrollo sostenible en
su funcionamiento.

¢Cudl es la necesidad?

Desconexion de espacios
habituales para una
experiencia de
entretenimiente.

Alternativas innovadoras

de las bebidas existentes.

Durabilidad de los
alimentos al ser
transpartados con finalidad
comercial,

Envases alternativos a los
convencionales con la
finalidad de disminuir el
impacto negativo
ambiental que generan.

{Cdmo defino el producto?

Un lugar sacial para
disfrutar del momentoy la
musica.

Licor a base de una fruta
exdtica semidcida.

EMpagques que
preporcionan condiciones
necesarias para la
conservacion de los

ERVAses [P s

y vasos) a base del

almidon de maiz que

cumplen con la misma
L

c

¢Por qué lo preferiran?

Por la innovacian, servicio y
por su caracterizacion

Nota. Autoria propia

La innovacion de su
ingrediente principal,
incluyente con la
agricultura nacional.

Innovacion, funcionalidad,
eficiencia y factibilidad
nuevos mercados.

Eficacia, innovacion,
funcionalidad

propercionada.

Para la formulacion de este proyecto inicialmente se plantearon distintas ideas
emprendedoras pero al analizarlas no contaban con ese perfil innovador que se buscaba, la
primera idea fue empaques a base de nanocelulosa, también se propuso un karaoke al estilo
asiatico con el fin de promover la cultura occidental e incorporarla en la ciudad capital de
Colombia; otra fue los envases sostenibles a base de almidén de maiz, dado que es un
producto con poca informacion y esta en proceso de investigacion y desarrollo se anexo como
una idea. Por ultimo, el licor de uchuva fue la propuesta con mayor aceptacién, planteando
como una manera de dar a conocer la fruta y la produccion nacional en el mercado

internacional, ademas de ser una propuesta innovadora, sostenible en el tiempo y con mayor
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viabilidad financiera y de apoyo de entidades regionales para concretar el proyecto como una

idea de negocio (Sanchez et al., 2018).

5.2 Arbol del problema o causa efecto

Figura 2.

Arbol de problemas

Desempleo

Reduccion
de consumo

Falta de sentido de
pertenencia nacional

Pérdida materia
prima

Pérdida de
la mano de /
Pobreza obra

Afectacidn del terreno para
/ proximos cultivos

. Plagas
Desequilibrio en la A8

linea de produccion

Pérdida fuerza
de trabajo y
capital

Poco reconocimiento a
los productores
nacionales de uchuva

Debilitacion de la

produccion local Importacién

Poco reconocimiento

de la materia prima Baja remuneracién

Nota. autoria propia

Colombia es un pais privilegiado por la posicion geogréfica, los pisos latitudinales,
la variacién de especies vegetales y las condiciones climaticas; razon por la cual se pretende
incrementar el reconocimiento de este producto y principalmente la uchuva como fuente
diferenciadora con la finalidad de generar mayor oportunidad de empleo.

Por otra parte, se plantea la oportunidad de promover el campo nacional, mejorar las

condiciones de los pequefios productores de esta fruta al lograr un mayor acceso al mercado
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e incentivar a nuevas oportunidades de negocio, ademas de la posibilidad de crear empresa

en Colombia con una educacion empresarial y cultura nacional.

5.3 Concepto del negocio
La empresa productora y comercializadora de licor de uchuva artesanal tiene previsto
operar en la ciudad de Bogotd, sus instalaciones seran adecuadas para la produccion y
tratamiento de la fruta; la propuesta se fundamenta en desarrollar un producto de alta calidad,

innovador y refrescante fomentando el agro colombiano.

5.3.1 Definicion del producto
La propuesta que se desarrolla para este trabajo es la produccion y comercializacion
del licor de uchuva como producto potencial para atraer y mantener clientes. La finalidad es
obtener una bebida aromatizada alcoh6lica por medio del proceso de maceracion que consiste
en que al alcohol puro apto para el consumo humano se le adicionan sustancias organicas,
que con fuerza o presion se extraen todas las propiedades de la materia prima, para luego
someterse a un proceso de destilacion.
Para lo cual se presenta a continuacion la ficha técnica del licor de uchuva que contiene
de manera general informacion sobre su composicién, caracteristicas organolépticas y su

presentacion.

Figura 3.
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Ficha técnica del producto (Licor de uchuva artesanal)

Cdédigeo:

" - FICHA TECNICA —
*ﬁ_’ PRODUCTO TERMINADO —
"‘-... Fecha: 03/05)2023

1. IDENTIFICACIGN
Nombre del Producte: LICOR DE UCHUVA ARTESAKAL

2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Producio obfenida medianie a destilacion de la Physalis peruviana con un aguardiente , sin la adician de adifivos. Producto 100 % nalural, elaborado
conlas mejores uchuvas, cuidadosamenie seleccionadas. Ellicores madurado y empacado aséplicamenie para su conservacion

3.LUGAR DE ELABORACION
Producto elaborado en las insfalaciones de la empresa ¥ ubicada en la Finca San Diego, Yereda Pasquilla, Bogola D .C.

4, CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

Ceolor Anaranjado fransparenie, con nolas &mbar

Sahor Caracteristico a [a uchuva dulce, ligeramenie acida

Textura |Liquido brillante, infenso

Olor Tipico & la frufa madura, con ligeras nofas cilricas

5. PRESENTACION DE YENTA COMERGCIAL
Bodella 750 mlConenido Nefo

6.US0S
Elaboracion de cocktalls, preparacion de platillos y consumo directe
Poblacién consumo ALCIVOL M ateria Primaf Insumo Conservacién
+18 afios 25-30% Uchuva, azlicar, alcohol Mantener en un lugar fresco

Nota. Elaboracion propia.
Para el inicio de las operaciones de la empresa se plantean 3 lineas principales de
produccién que conllevan un mismo proceso:
e Presentacion comercial de 355 ml
e Presentacion comercial de 750 ml

e Presentacién comercial de 950 ml
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6. Marco Teorico

La industria de licores ha experimentado un constante crecimiento y evolucion a lo
largo de los afios, impulsada por la demanda de productos innovadores y experiencias unicas
por parte de los consumidores. En este contexto, la propuesta de establecer una empresa
productora y comercializadora de licor artesanal a base de uchuva representa un enfoque
audaz y atractivo en el mercado de licores. Este marco tedrico tiene como objetivo analizar
los factores clave que impactan la viabilidad de esta empresa, considerando diversos aspectos
que van desde la demanda del mercado y la competencia hasta la regulacion legal y la

estrategia de marketing.

6.1 Demanda del Mercado

La evaluacién de la demanda del mercado es un primer paso fundamental en la
viabilidad de cualquier negocio. Segun investigaciones recientes, los consumidores estan
mostrando un mayor interés en productos alimenticios y bebidas exéticos, saludables y con
un enfoque artesanal. El licor de uchuva tiene el potencial de aprovechar esta tendencia, al
ofrecer un sabor Unico y natural, asi como posibles beneficios para la salud debido a la
presencia de antioxidantes y nutrientes en la uchuva. Investigaciones de mercado y encuestas
de consumidores pueden proporcionar una vision mas precisa de la demanda y las
preferencias.
6.2 Competencia y Diferenciacion

La industria de licores es altamente competitiva, con una amplia variedad de opciones

disponibles para los consumidores. La diferenciacion se convierte en un factor critico para el
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éxito. La estrategia de diferenciacion puede centrarse en la calidad del producto, la historia
y los valores de la marca, el proceso de produccion artesanal y el enfoque en ingredientes
naturales y locales, como la uchuva. El analisis de la competencia existente y la identificacion
de vacios en el mercado pueden proporcionar informacion valiosa sobre como posicionar el

licor de uchuva de manera Unica.

6.3 . Regulacion Legal y Licencias

La industria de licores estéd sujeta a regulaciones y normativas estrictas que varian
segln la ubicacion geografica. La obtencion de las licencias y permisos necesarios para
producir y vender licores es esencial para operar legalmente. Es fundamental investigar y
comprender los requisitos legales relacionados con la produccién, el etiquetado, la
distribucion y la venta de licores. Un abogado especializado en regulacién de alimentos y

bebidas puede ser de gran ayuda para asegurar el cumplimiento normativo.

6.4 . Proceso de Produccion y Abastecimiento

El proceso de produccion del licor de uchuva debe ser eficiente y cumplir con los
estandares de calidad. La obtencion constante de uchuva de alta calidad es crucial para
garantizar la consistencia del producto final. Establecer relaciones sélidas con proveedores
de uchuva confiables y desarrollar practicas de produccién que preserven los atributos
naturales y nutricionales de la fruta son aspectos fundamentales para la viabilidad del

negocio.
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6.5 . Estrategia de Marketing y Promocion

La estrategia de marketing juega un papel crucial en la creacion de una marca exitosa.
La historia detras del licor de uchuva, su proceso de produccion artesanal y sus posibles
beneficios para la salud pueden ser elementos clave para la narrativa de la marca. Las tacticas
de marketing deben enfocarse en comunicar estos aspectos de manera efectiva a través de
canales tradicionales y digitales. La participacion en eventos locales, la colaboraciéon con
influencers y la creacidn de contenido visualmente atractivo pueden ayudar a generar interés
y reconocimiento de la marca.
6.6. Factibilidad Financiera

La viabilidad financiera del negocio depende de una sélida planificacion financiera.
Esto incluye estimar los costos iniciales de inversion, los gastos operativos recurrentes (como
produccion, personal, marketing, distribucién) y la proyeccién de ingresos basada en el
analisis de mercado y las tendencias de demanda. Calcular el punto de equilibrio y el tiempo
esperado para alcanzar la rentabilidad son elementos esenciales para evaluar la factibilidad
financiera del proyecto.
6.8 . Riesgos y Mitigacion

Todo negocio conlleva riesgos potenciales. Identificar y evaluar los riesgos clave,
como cambios en la demanda, fluctuaciones econdmicas o desafios operativos, es esencial
para tomar decisiones informadas. Desarrollar estrategias de mitigacion para cada riesgo
identificado puede ayudar a garantizar la resiliencia y la capacidad de adaptacion del negocio

en un entorno empresarial cambiante.
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6.9 Teoria de la Innovacion

La teoria de la innovacion de Schumpeter propone que la introduccion de productos
y procesos novedosos en un mercado puede generar ventajas competitivas y promover el
crecimiento econdémico. En el contexto de una empresa de licor de uchuva, la innovacion
radica en la utilizacion de un ingrediente poco convencional como la uchuva para crear un
producto Unico en un mercado saturado. La capacidad de ofrecer algo diferente y atractivo

puede ser un motor clave para el éxito y la diferenciacién en el mercado.

6.10 . Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter analiza el entorno competitivo de una industria
y su atractivo. En el caso del licor de uchuva, este modelo puede ayudar a evaluar la rivalidad
competitiva, el poder de negociacién de proveedores y clientes, la amenaza de nuevos
competidores y la amenaza de productos sustitutos. Comprender estas fuerzas puede guiar la
estrategia de la empresa, identificando areas en las que debe fortalecer su posicion
competitiva y mitigar posibles riesgos.
6.11. Teoria de la Difusién de Innovaciones

La teoria de la difusion de innovaciones de Rogers se centra en cdémo los nuevos
productos son adoptados por los consumidores en el mercado. Identificar los primeros
adoptantes, quienes estan dispuestos a probar productos novedosos, y los grupos posteriores
puede ayudar a disefiar una estrategia de marketing dirigida y adaptada a diferentes
segmentos de consumidores. Esta teoria puede respaldar la introduccion exitosa del licor de

uchuva al mercado, identificando cdmo generar interés y aumentar la aceptacion.
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6.12 . Matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas)

La matriz FODA es una herramienta de analisis estratégico que permite evaluar los
factores internos y externos que pueden influir en el desempefio de una empresa. Identificar
las fortalezas y debilidades internas, junto con las oportunidades y amenazas externas, puede
ayudar a definir estrategias y acciones especificas. En el contexto del licor de uchuva, este
analisis puede ayudar a aprovechar las ventajas competitivas y abordar las debilidades, al

tiempo que se explotan oportunidades y se mitigan amenazas potenciales.

6.12 . Modelo de Ciclo de Vida del Producto

El modelo de ciclo de vida del producto sugiere que los productos atraviesan varias
etapas, desde la introduccion hasta la declinacion. Para el licor de uchuva, comprender en
qué etapa se encuentra (introduccion, crecimiento, madurez o declinacion) puede influir en
las estrategias de marketing y en la gestion de la empresa. Por ejemplo, si el licor de uchuva
se encuentra en la etapa de introduccion, se requerira un enfoque en la concienciacion y la
educacién del consumidor, mientras que en la etapa de crecimiento, se buscara expandir la
base de clientes.
6.13. Teoria de la Segmentacion del Mercado

La teoria de la segmentacion del mercado se centra en dividir el mercado en grupos
mas pequeiios y homogéneos segun caracteristicas demogréaficas, psicograficas o
comportamentales. Al aplicar esta teoria, la empresa puede identificar segmentos de

consumidores que podrian tener un mayor interés en el licor de uchuva, lo que permite
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personalizar las estrategias de marketing y promocién para satisfacer las necesidades

especificas de cada grupo.

6.14. Teoria del Comportamiento del Consumidor

La teoria del comportamiento del consumidor analiza como las decisiones de compra
son influenciadas por factores culturales, sociales, personales y psicoldgicos. En el caso del
licor de uchuva, es esencial comprender cdmo estos factores pueden afectar la percepcion del
consumidor sobre el producto, su disposicién a probarlo y su lealtad a la marca. Adaptar las
estrategias de marketing y comunicacion para abordar estos factores puede mejorar la

aceptacion y la demanda del licor de uchuva.

6.15. Modelo de Cadena de Valor

El modelo de cadena de valor de Porter descompone las actividades de una empresa
en diferentes etapas para identificar donde se agrega valor y como se pueden optimizar los
procesos. Aplicar este modelo al negocio de licor de uchuva puede revelar oportunidades
para mejorar la eficiencia en la produccion, reducir costos, fortalecer las relaciones con

proveedores y maximizar la calidad del producto final.

6.16 . Teoria de la Sostenibilidad

La teoria de la sostenibilidad aboga por practicas empresariales responsables desde
una perspectiva ambiental, social y econdémica. Al crear una empresa de licor de uchuva,
considerar practicas sostenibles en la produccidn, el empaque y la distribucion puede no solo
reducir el impacto ambiental, sino también atraer a consumidores conscientes que valoran la

responsabilidad social corporativa.
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7. Marco conceptual

7. 1. Innovacion y Diferenciacion

La innovacion, definida como la introduccién de algo nuevo o significativamente
mejorado, es esencial para destacar en un mercado competitivo. La creacion de un licor de
uchuva representa una innovacion en términos de ingredientes y sabores. Diferenciarse en el
mercado se relaciona con la capacidad de ofrecer algo Unico y valioso para los consumidores,
y el licor de uchuva cumple con este criterio al proporcionar una experiencia de sabor fresca
y poco convencional. La diferenciacion puede ser un factor determinante en la atraccion de

consumidores y en la construccion de una identidad de marca solida.

7.2. Experiencia del Consumidor

La experiencia del consumidor se refiere a las percepciones y emociones que un
cliente experimenta al interactuar con un producto o servicio. En el contexto del licor de
uchuva, la experiencia del consumidor se extiende desde el primer encuentro con el producto
en el estante hasta el proceso de degustaciéon y disfrute. La creacion de una experiencia
sensorial agradable, respaldada por el sabor distintivo de la uchuva y la narrativa artesanal,
puede aumentar la satisfaccion del consumidor y fomentar la fidelizacion a largo plazo.
7.3. Valor Cultural y Patrimonial

La uchuva es un componente cultural y culinario importante en ciertas regiones.
Incorporar ingredientes autoctonos en la produccién de licor no solo agrega un valor cultural

y patrimonial, sino que también establece una conexion emocional con los consumidores que
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pueden identificarse con la tradicion y la historia detras de la uchuva. Esto puede resonar

especialmente en un mercado que valora la autenticidad y la historia detras de los productos.

7.4. Responsabilidad Social Corporativa

La responsabilidad social corporativa (RSC) implica la adopcion de practicas
comerciales éticas y sostenibles que beneficien a la sociedad en general. La produccion y
comercializacion de licor de uchuva puede incorporar practicas de RSC al apoyar a
comunidades locales de agricultores que cultivan uchuva y al utilizar practicas de produccién
amigables con el medio ambiente. La RSC puede mejorar la imagen de la marca y atraer a

consumidores conscientes de la responsabilidad social.

7.5. Psicologia del Consumidor y Percepcién de Producto

La psicologia del consumidor explora cémo los individuos procesan la informacién
y toman decisiones de compra. La percepcién del producto se refiere a como los
consumidores atribuyen caracteristicas y valores a un producto. En el caso del licor de
uchuva, la presentacion del producto, el empaque y la comunicacion visual pueden influir en
coémo se percibe y se valora. Comprender las motivaciones y las percepciones de los
consumidores puede ayudar a ajustar estrategias de marketing y comunicacion para
maximizar el atractivo del producto.
7.6. Segmentacion de Mercado y Posicionamiento

La segmentacién de mercado implica dividir a los consumidores en grupos con
caracteristicas y necesidades similares. Identificar segmentos de consumidores que valoran

la autenticidad, la innovacion y los ingredientes naturales puede permitir una estrategia de
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posicionamiento mas efectiva para el licor de uchuva. Al adaptar mensajes y enfoques de
marketing especificos para cada segmento, se puede aumentar la relevancia y la persuasion
del producto.
7.7. Andlisis Costo-Beneficio

El andlisis costo-beneficio se refiere a la evaluacion de los costos y beneficios
asociados con una decision o inversion. Al considerar la creacion de una empresa de licor de
uchuva, es esencial realizar un analisis detallado de los costos de produccion, marketing,
distribucion y otros gastos, en comparacion con los beneficios proyectados, como ingresos
por ventas y crecimiento de la marca. Este analisis proporciona informacion crucial para
determinar la factibilidad financiera y la rentabilidad a largo plazo.
7.8. Tendencias de Consumo y Estilos de Vida

El estudio de las tendencias de consumo Yy los estilos de vida permite comprender
cémo los consumidores actuales eligen productos y cémo se alinean con sus valores y
preferencias. La preferencia creciente por productos naturales, saludables y con historias de
origen puede proporcionar una oportunidad estratégica para el licor de uchuva. Analizar estas
tendencias y adaptar el enfoque del negocio puede permitir que el licor de uchuva se ajuste a

las necesidades cambiantes de los consumidores.

8. Andlisis del mercado y la competencia

En esta parte del proyecto se busca comprender y conocer el mercado, definir el

publico objetivo (segmentacion) analizando la informacion de los clientes (Demanda) y la
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competencia (Oferta). Posteriormente se aplicard un instrumento con el fin de conocer las
distintas variables de la demanda con la ayuda de datos cuantitativos y cualitativos para
realizar una evaluacion probabilistica de los resultados. EI mercado de licores artesanales
estd en auge, cada vez son mas los consumidores que se interesan en productos de alta calidad
y de produccién local.

8.1 Metodologia de la investigacion

La presente investigacion es de tipo descriptivo con un enfoque mixto, dado que se
recopila informacion cuantitativa y cualitativa para un estudio méas profundo y detallado del
mismo. Para Hernandez Sampieri los estudios con enfoque mixto representan un ““ conjunto
de procesos sistematicos y criticos que implican la recoleccién y el andlisis de datos
cuantitativos y cualitativos”. Para recolectar la informacion requerida para el andlisis del
sector, del mercado y de las tendencias actuales se utilizardn herramientas tales como:
aplicacion de encuestas, entrevistas que permitan captar, tratar y presentar datos para
posteriormente realizar un analisis de la informacién presentada.

Para las fuentes secundarias de informacion se utiliza articulos cientificos, revistas,
paginas gubernamentales que cuentan con bases de datos, libros, paginas web del sector
licorero, tesis asociadas a temas relacionados; asi como las redes sociales para conocer las
tendencias y estadisticas de produccion y desarrollo de la uchuva en Colombia.

8.1.1 Disefio muestral
Para alinear los objetivos del proyecto con la investigacion se realiza una encuesta

como muestreo probabilistico para seleccionar una parte considerada representativa de la

I WWw.uan.edu.co I



UARN

ANTONIO NARINO
poblacion, en este caso son los administradores del sector HORECA es decir los hoteles,
restaurantes, cafeterias e incluyendo bares y discotecas que se encuentran ubicados en la
ciudad de Bogota D.C.

Aunqgue no se tiene una cifra concreta de la cantidad de establecimientos que hay en
Bogota para la realizacion del ejercicio se toma como poblacién los habitantes de la ciudad
de Bogota D.C. localizados en la zona de chapinero, de acuerdo con el Gltimo censo realizado
por el Dane en esta localidad hay 126.591 habitantes de los cuales el 49,3 % corresponde al
género masculino y el restante al femenino.

Para determinar el tamafio muestral se toma en cuenta las siguientes variables para

evaluar el marco a encuestar.

Nivel de confianza (z) = 95% = 1.96
Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.5
Probabilidad de no ocurrencia (Q) = 0.5

Margen de error (e) = 0.05
Al reemplazar cada valor en la formula:

¥

o Zﬂ:/2 -0 2
N &

Tenemos que el tamarfio de la muestra es de 384 personas tomando como referencia

la poblacion, un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95 %.
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9.2 Segmentacion del mercado

9.2.1 Localizacién

Se ubicara en la ciudad de Bogota, en el sector sur de la ciudad para realizar todas las

tareas relacionadas al area de produccion y comercializacién del licor de uchuva.

9.2.1.1 Caracteristicas personales

Para definir las caracteristicas de los posibles clientes potenciales, se tiene en cuenta
la poblacion a nivel nacional, sus caracteristicas culturales y demograficas, su capacidad
econdmica, ademas de sus gustos y productos sustitutos que consuman. Una vez se defina el
target se podran realizar estrategias enfocadas a ese determinado cliente, es necesario
comprender que el mercado actual demanda una mayor especializacion en la segmentacion
de los clientes objetivo. En este caso esta dirigido a personas entre los 18-40 afios, que tengan
una posicion socioecondémica medio-alta, que sean clientes regulares de lugares tales como
bares, discotecas o sitios de entretenimiento publico (espacios alternativos); por otra parte,
se define una segunda segmentacion especializada para restaurantes, bares, cafeterias y
tiendas que estén dispuestos a comprar y comercializar productos alternativos en sus
establecimientos.

9.2.2 Mercado objetivo
El publico objetivo del licor de uchuva es una persona mayor de 18 afios, que aprecia

los sabores exdticos y unicos, que se preocupa por su salud y prefiere productos con
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ingredientes naturales y sin conservantes, que busca experimentar con bebidas diferentes y
apasionados por el tema de la cocteleria.

Teniendo en cuenta que en el mercado hay una gran variedad de ofertas en bebidas
alcohdlicas pero gque son bebidas comunes y poco innovadoras, se analiza como punto fuerte
el licor de uchuva y su desconocimiento sobre el fruto y sus beneficios en la salud. Se puede
aprovechar el uso de las redes sociales para creacion de contenido educativo sobre la uchuva

y su uso en la gastronomia, en la cocteleria y todo su proceso de cultivo.

9.2.3 Comportamiento del sector

Segun cifras de Procolombia indican que en el primer semestre del 2022 el pais
exporto méas de 10 millones de dolares en licores; panorama alentador para este sector dado
su fuerte afectacion en el afio 2020 en la que la produccion disminuy6 un 38% y las ventas
del sector licorero cayeron hasta en un 70 % ligado principalmente por la afectacion de la
pandemia.

Los primordiales canales de venta para estos licores son bares y discotecas, ademas
de tiendas de barrio y almacenes de cadena. En Colombia se cultiva una gran variedad de
frutas exoticas que permiten dar un valor agregado a la fruta y participar en nuevos mercados
para el desarrollo agroindustrial aprovechando la zona geografica de los diferentes
departamentos. Los principales productores de Physalis a nivel mundial son Colombia,
Kenia, Zimbabwe, India y Ecuador; Colombia posee el 90% de la produccién mundial de la
uchuva. En el mercado internacional se le conoce con el nombre de Golden Berry y en el

Per( es conocida como aguaymanto.
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Durante la época de aislamiento, las empresas y los consumidores optaron por nuevas
formas de comercializacion y compra; en donde el servicio a domicilio tuvo gran
predominancia a nivel nacional y mundial. En los Gltimos afios, segun expertos se ha
percibido una tendencia en el incremento de consumo de productos innovadores que ofrezcan
un valor agregado y una experiencia mas alla del sabor, asi como el consumo de bebidas
alcohdlicas de manera mas responsable. Es por esta razon que permitié a la industria
reinventarse y desarrollar nuevas alternativas tematicas tales como envio de cdocteles, clases
personalizadas de Bartender o la experiencia que ofrece la interfaz para que el Bartender
preste un servicio a domicilio, entre otras.

El impuesto al consumo de licores, aperitivos y similares, segun lo indica el numeral
2 del articulo 50 de la Ley 788 de 2002 (modificado por el art.20 de la ley 1816 de 2016) se
aplica una tarifa del 25% sobre el precio de venta al publico antes de impuestos y/o
participacion. Colombia se ha caracterizado por una gran variedad de festivales en el
territorio nacional que hacen parte de la representacién multicultural, para preservar las
creencias y tradiciones de las distintas generaciones como lo son el carnaval de Barranquilla,
la Feria de las flores, Carnaval de blancos y negros, Las fiestas de San pedro, el Festival de
Cometas, las ferias y fiestas de los distintos pueblos, etc; que fomentan la comercializacion
de licores para festejar los diferentes eventos mencionados anteriormente.

En el panorama nacional existen distintas bebidas alcohdlicas, tales como el
aguardiente, el vino, bebidas ancestrales como el guarapo, la chicha, el viche, el chirrinchi,
entre otras. Este sector contribuye de manera significativa a la industria nacional, al igual que

la incursiéon de estas bebidas para hacer maridaje con diferentes platillos en los mas
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prestigiosos restaurantes al resaltar los distintos ecosistemas de Colombia. Nuestro pais es
un coctel de frutas exoticas y de cultura ancestral.
El tamafio del mercado de bebidas espirituosas en Colombia para el afio 2021 fue de
COP7298.8 mil millones donde predomino ciudades tales como Bogota, Medellin, Cali y

Barranquilla https://www.globaldata.com/store/report/colombia-spirits-market-analysis/ Se

pronostico que los ingresos en el mercado de bebidas alcohdlicas a nivel nacional
aumentarian durante el periodo 2023 y 2027 en un aproximado de mil millones. El sector de
licores en Colombia se encuentra regulado por el Gobierno Nacional a través del Ministerio
de Salud y Proteccion Social y la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN).

El impulso en el crecimiento del sector de licores artesanales incluye el incremento
de la demanda de bebidas premium con ingredientes de alta calidad y un proceso mas
detallado; al igual que la creciente popularidad por los cocteles dado los sabores y aromas.
Teniendo en cuenta las tendencias las bebidas espirituosas con sabor se han vuelto mas
apetecidas por los consumidores que buscan nuevos sabores, y el crecimiento del mercado
en linea permite llegar a un publico mas amplio y competir con marcas establecidas.
Ingresos generados por el mercado de las bebidas alcohdlicas a nivel mundial entre 2012 y

2025 (en miles de millones de dolares).
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alcoholicas-a-nivel-mundial/

De acuerdo con la gréafica anterior se puede inferir que el sector de las bebidas
alcohdlicas muestra ligeramente una recuperacion en sus ventas y se espera continue
incrementando el volumen en ventas. Para el afio 2020 el consumo per capita de bebidas
alcohdlicas en Colombia fue de 36,4 litros, de igual manera se ha evidenciado un menor
consumo de aguardiente y un mayor crecimiento en la cerveza debido a su diversificacion.
Teniendo en cuenta los principales canales de distribucion para los licores que son en primer
lugar el sector de la hosteleria y restauracion, asi como establecimientos de entretenimiento;
también se dirigen a tiendas de barrio, supermercados u otros que permiten una amplia

cobertura del mercado. Los consumidores cada vez estan dispuestos a pagar mas por un
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producto distintivo, innovador, con valor agregado y trascendencia en su produccion; al ser

un consumidor mas selecto hay mayor oportunidad en este tipo de productos.

9.3 ESTUDIO DE LA DEMANDA

9.3.2 Aplicacion de instrumento

Se disefid una encuesta con 10 preguntas cerradas de opcion mdaltiple con el objeto
de determinar las razones y frecuencia de compra, asi como el precio, tipo de presentacién y
tendencia del consumidor frente a estos productos. (Ver Anexo 1)
9.4 Estudio de la oferta

9.4.1 Competencia

En Colombia existen varios productores de licores y el mercado es amplio (marcas
nacionales e internacionales) pero nuestro producto ofrece un factor diferenciador que es la
uchuva como fruta exdtica de Colombia. La empresa lider en el mercado con una
participacion promedio de 47,5 % es la Fabrica de Licores de Antioquia seguido de Diageo
Colombia con un 28,4 %, el tercer lugar lo ocupa la Industria Licorera de caldas y por ultimo
la Industria de Licores del Valle con un 5,0 % de participacion. Por su parte las bebidas
alcohdlicas con mayor demanda en el pais son el Aguardiente, el Ron y el Whisky. De igual
manera en el pais existen varios emprendimientos asociados a cervezas artesanales y
opciones alternativas en la industria de las bebidas alcohdlicas.

A nivel nacional solo se tiene conocimiento de un licor destilado como competencia
directa a nuestro producto que es 472 Spirits, una empresa familiar que se ocupa de hacer

bebidas alcoholicas destiladas de las frutas caracteristicas del trépico colombiano como la
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uchuva, la feijoa y la pifia. A nivel internacional en Costa Rica tienen un licor artesanal
envejecido en barrica del mismo sabor.

Aunque no hay amplia competencia para el mercado de los licores de frutas exdticas
hay marcas de gran renombre que estan posicionadas, y otros productos sustitutos que son
similares que ofertan gran variedad en cuanto a bebidas alcohodlicas y especificamente
destilados en el mercado nacional e internacional.

Objetivos de marketing
-Aumentar el conocimiento de la marca y el producto en el mercado local y nacional
- Incrementar las ventas del licor de uchuva artesanal en un 20% en el primer afio
-Posicionar el licor artesanal como una bebida de alta calidad y produccion agricola
9.5 Mix de marketing

9.5.2 Producto

El producto es un licor artesanal de uchuva proveniente de la extraccion natural de
colores, nutrientes, aromas y sabores del fruto , presenta un color caracteristico amarillento

ligeramente trasltcido en 3 diferentes presentaciones.

Figura 4.

Presentacion modelado envase
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Para la presentacion comercial del producto, se plantea que el disefio de la botella
tenga el significado inherente y propio de la uchuva no solo en su forma, sino también en su
coloracion que se logre apreciar la estética del fruto.

El contenido alcohdlico de esta bebida puede situarse entre los 20 y los 50 grados
alcohdlicos, es una bebida que puede ser consumida directamente, sirve para acompafar
diversas comidas, en la elaboracion de postres y mermeladas, con pasabocas y para la
preparacion de diferentes cocteles.

6.5.3 Plaza

Para el sistema y canales de distribucién la empresa tendra un canal directo con los
restaurantes, discotecas, bares y hoteles con la finalidad de interactuar propiamente con los
consumidores, también se distribuira por canales indirectos para llegar a mayor cantidad de

personas por medio de distribuidores teniendo asi un canal dual.
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6.5.4 Promocion
Figura 5.

Promocion

Estrategias de mercadeo

e Crear alianzas estratégicas con restaurantes y bares locales para ofrecer el licor de
uchuva en la carta de bebidas de los establecimientos.

e Disefiar la etiqueta y marca que refleje la trascendencia artesanal del licor.

e Realizar eventos de cata 0 degustacidn en diversos establecimientos locales con el fin
de dar a conocer la bebida y sus posibles combinaciones en cocteleria y gastronomia
como opcién diferenciadora.

e Participar en ferias, eventos y actividades de productos locales (mercados

campesinos) para establecer contactos con distribuidores o clientes potenciales.

I WWw.uan.edu.co I



Metricas y seguimiento

Para medir la efectividad de la campafia de marketing se utilizaran diferentes metricas
tales como:

- Venta del licor de uchuva en bares y restaurantes locales

- Cantidad de alianzas establecidas y resultados de promociones

-Alcance de las publicaciones y seguidores en las redes sociales

- Participacion de los clientes y/o consumidores en los eventos de degustacion.

9.6 Segmentacion Demogréfica
Edad:

e Consumidores Jovenes (21-30): Incluye a jovenes adultos que buscan
experiencias nuevas y unicas en licores, especialmente en entornos sociales y
eventos (Parra, 2023).

e Adultos Medios (31-50): Comprenden un grupo que valora la calidad y la
autenticidad, buscando licores para disfrutar en ocasiones especiales (Parra,
2023).

e Adultos Mayores (51+): Un segmento que podria tener preferencia por licores
tradicionales y valorar la herencia cultural (Parra, 2023).

Género:
e Hombres: Tradicionalmente mas inclinados hacia el consumo de licores,

especialmente para eventos sociales (Parra, 2023).
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e Mujeres: Un segmento en crecimiento que busca experiencias de sabor y
calidad en el consumo de licores (Parra, 2023).
Ingresos:
e Ingresos Altos: Consumidores con ingresos significativos que pueden
permitirse licores premium y ediciones especiales (Parra, 2023).
e Ingresos Medios: Personas que buscan calidad pero son mas sensibles al
precio.
e Ingresos Bajos: Un segmento menor que busca opciones accesibles sin
comprometer la calidad (Parra, 2023).
Educacion:
e Educacién Superior: Consumidores con educacién universitaria que pueden
estar mas dispuestos a explorar sabores y valorar la calidad (Parra, 2023).
e Educaciéon Secundaria y Menos: Un segmento mas tradicional que podria

preferir sabores familiares y comunes (Parra, 2023).

9.7 Segmentacion Geogréfica
Ubicacion:
e Bogota Centro: Consumidores urbanos y cosmopolitas que buscan opciones
de entretenimiento y experiencias culinarias unicas.
e Bogota Suburbios: Un segmento que valora la comodidad y la accesibilidad
de productos de calidad.

Segmentacion Psicografica:
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Estilo de Vida:
e Gastronomos Aficionados: Personas apasionadas por la gastronomia y la
mixologia que buscan licores para maridar con alimentos (Parra, 2023).
e Amantes de la Cultura Local: Consumidores que valoran la herencia cultural
de la region andina y buscan productos auténticos (Parra, 2023).
Valores y Preferencias:
e Sostenibilidad y Responsabilidad Social: Un segmento consciente del medio
ambiente que elige productos sostenibles y socialmente responsables (Parra,
2023).
e Autenticidad y Calidad: Consumidores que priorizan la autenticidad de los

ingredientes locales y la calidad del licor (Parra, 2023).

9.8 Segmentacion Conductual
Frecuencia de Consumo:
e Ocasionales: Consumidores que compran licores esporadicamente para
ocasiones especiales.
e Frecuentes: Personas que disfrutan de licores regularmente en eventos
sociales o en el hogar.
Nivel de Interaccion con la Marca:
e Leales a la Marca: Consumidores que muestran lealtad a "SaborAndino" y

estan dispuestos a probar nuevas ofertas.
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e Exploradores de Sabores: Personas dispuestas a probar nuevos sabores e
innovaciones de la marca.
Historial de Compra:
e Compradores de Licores Artesanales: Consumidores que han comprado
previamente licores artesanales, locales o importados.
e Primerizos en Licores Artesanales: Potenciales clientes que ain no han

experimentado con licores artesanales.

9.9 Segmentacion de Sabores
Preferencias de Sabor:
e Uchuva Pura: Consumidores que buscan la autenticidad y el sabor natural de
la uchuva.
e Sabores Combinados: Personas interesadas en sabores innovadores como
lulo, café y otras combinaciones Unicas.
e Ediciones Especiales: Consumidores que buscan ediciones limitadas y
sabores Unicos.
Exploradores de Sabores:
e Consumidores en Bogota con mentalidad aventurera que disfrutan probando

nuevos sabores y combinaciones.

9.10 Segmentacidn de Canales de Venta

Canal de Venta:
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e Bares y Restaurantes: Lugares que buscan ofertas exclusivas para su mena y
desean destacarse con opciones Unicas.
e Tiendas Especializadas: Comercios que se centran en productos artesanales y
locales.
e Ventas en Linea: Plataforma de ventas en linea para llegar a un pablico mas

amplio en Bogota y otras regiones de Colombia.
9.11 Segmentacion definida

La segmentacion cuidadosamente definida para "SaborAndino" se basa en criterios
demograficos, geogréficos, psicograficos, conductuales y de preferencias de sabor. Esto nos
permite comprender y atender las necesidades y preferencias Unicas de diversos grupos de
consumidores. Desde jovenes adultos en busca de experiencias novedosas hasta adultos
mayores que valoran la herencia cultural, pasando por aquellos con diferentes niveles de
ingresos, educacion y estilos de vida, esta segmentacion proporciona una base solida para
desarrollar estrategias de marketing y productos personalizados. Ademas, la identificacion
de canales de venta especificos, como bares y restaurantes, tiendas especializadas y ventas
en linea, nos permitira llegar de manera efectiva a cada segmento y ofrecerles opciones de
licores que se alineen con sus preferencias y comportamientos de compra (Parra, 2023).
9.11.1 Perfil del consumidor
Nombre: Juanito Lopez

Demografico:

e Edad: 28 anos
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e Género: Hombre

e Ingresos: Ingresos Medios

e Educacion: Educacion Superior (Tiene un titulo universitario)

Geogréfico:
e Ubicacioén: Bogota Centro
Psicografico:

e Estilo de Vida: Gastrdnomo Aficionado. Juanito es un apasionado por la gastronomia
y la mixologia. Le encanta experimentar con sabores y disfrutar de comidas y bebidas
de alta calidad. Siempre esta buscando nuevas combinaciones para maridar con sus
platos favoritos.

e Valores y Preferencias: Le da mucha importancia a la sostenibilidad y la
responsabilidad social. Prefiere productos que sean sostenibles y socialmente
responsables. Ademas, valora la autenticidad de los ingredientes locales y la calidad
del licor.

Conductual:

e Frecuencia de Consumo: Juanito es un consumidor frecuente de licores. Disfruta de
cocteles y licores de alta calidad en eventos sociales con amigos y también los disfruta
en casa cuando organiza cenas o degustaciones de licores.

e Nivel de Interaccion con la Marca: Es leal a la marca "SaborAndino" y siempre esta
dispuesto a probar nuevas ofertas y ediciones especiales que la marca lanza al

mercado.

I WWw.uan.edu.co I



UARN

ANTONIO NARINO
e Historial de Compra: Ha comprado previamente licores artesanales y ha probado
varios sabores innovadores, como lulo y café, de "SaborAndino". Tiene experiencia
en la apreciacion de licores de alta calidad.
Preferencias de Sabor:
e Prefiere sabores innovadores y Unicos. Le gusta probar nuevas combinaciones de
sabores, como la edicion especial de "SaborAndino™ que combina lulo y café.
Canales de Venta:
e Tiene la costumbre de comprar licores de "SaborAndino™ en tiendas especializadas
en el centro de Bogota. También ha explorado el sitio web de ventas en linea de la

marca para descubrir nuevas ofertas y productos exclusivos.

10. Analisis de Precios del Mercado y la Competencia

La oferta legal de licores en Colombia se compone de la produccion nacional y las
importaciones, mientras que el licor adulterado y el contrabando, debido a su naturaleza
clandestina, resultan dificiles de cuantificar. Para esta caracterizacion, nos enfocamos en la
oferta que comprende la produccion nacional y las importaciones, excluyendo las
adulteraciones y el comercio ilegal.

10.1 Analisis a nivel nacional
Ventas e ingresos
Durante el periodo de 2016 a 2019, las ventas de licores mostraron un componente

estacional, con un aumento notable en el Ultimo trimestre de cada afio debido a las

I WWw.uan.edu.co I



UARN

VER

UNI S1 DA
ANTONIO NARIN

D

=]

festividades. En general, se observo una disminucion en las ventas en términos de volumen
(medidas en CC) y en los ingresos generados en comparacion con el afio anterior. La
variacion porcentual acumulada del volumen de ventas en CC fue del -35.1%, mientras que
para los ingresos fue del -25.0%. Esto se presenta de manera visual en la Grafica 1.

Gréfica 1. Comportamiento de las ventas y los ingresos en Colombia Periodo 2016 —

2019
§1.000.000 10.000
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b= & =
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& Ingresos por ventas Volumen de ventas (CC)

Fuente: Informacion suministrada por las empresas del sector — Calculos: GEE — SIC.
Costo de produccién

En cuanto a los costos de produccion, se observd un aumento general durante el
periodo de 2016 a 2019. Este incremento en los costos muestra una tendencia estacional,
destacandose un aumento durante el segundo y tercer trimestre de cada afio. En relacion a los
costos de produccién en su conjunto, se registrd una variacion porcentual acumulada del
20.2%. Ademas, en lo que respecta a los tamafios de envase de 375 CC y 750 CC, se

observaron variaciones del 4.5% y del 43.4%, respectivamente, en sus costos de produccion.
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Esta evolucion en los costos se representa graficamente en la Gréafica 2.Este aumento en los
costos de produccién puede estar relacionado con diversos factores, como la inflacién, los
cambios en los precios de los insumos, o incluso la demanda estacional de licores. La
tendencia estacional podria deberse a la necesidad de incrementar la produccion para
satisfacer la demanda en eventos festivos y temporadas de celebracion. Es importante tener
en cuenta estas fluctuaciones en los costos al analizar el desempefio financiero y la
rentabilidad del mercado de licores durante ese periodo. Estos datos proporcionan
informacidn valiosa para las estrategias de fijacion de precios y gestion de costos en la
industria de licores.

Gréfica 2. Comportamiento de costos de produccién en Colombia total y por tamafio

Periodo 2016 — 2019

$45.000

Millones

$40.000
R
$35.000 a8 @ e
$30.000 . [ \ |
$25.000 |
]

$20.000 . @
$15.000
$10.000

$5.000

—&— Costo de produccion total 4 Costo de produccion 375 CC —&— Costo de produccion 750 CC

Fuente: Informacion suministrada por las empresas del sector — Célculos: GEE — SIC.

Preferencias y participacion
En lo que respecta a las preferencias de consumo de licores durante el periodo de

2016 a 2019, se observaron tendencias notables en Cundinamarca y Bogot4, asi como en todo
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el pais. Entre los tipos de bebidas alcoholicas, el Aguardiente, el Ron y el Whisky fueron los
tres mas demandados por los consumidores en general.

Sin embargo, es relevante destacar que hacia fines de 2019, se produjo un cambio en
estas preferencias, donde el Whisky emergio como la bebida mas preferida, experimentando
un aumento significativo del 44.6%. Le siguieron el Aguardiente y el Ron con variaciones
del -28.2% y 4.7%, respectivamente, en sus niveles de demanda. Esta evolucién se ilustra
graficamente en la Grafica 3.

El cambio en las preferencias de consumo hacia el Whisky sugiere una tendencia
hacia licores de alta calidad y sofisticacion en Cundinamarca y Bogota, asi como a nivel
nacional. Este cambio podria estar relacionado con una mayor apreciacion por sabores
complejos y experiencias de degustacion. Ademas, el andlisis geografico resalta la diversidad
en las preferencias de consumo dentro del pais, con ciertos departamentos mostrando un
mayor interés en licores especificos. Estos datos son valiosos para la toma de decisiones
estratégicas en la industria de licores y la adaptacion de productos y estrategias de marketing
en funcion de las preferencias regionales.

Gréfica 3. Preferencias de consumo en Colombia por tipo de licor Periodo 2016 — 2019
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10.2 Competencia

Tabla 2.

Competencia

Rango de Precios
(por botella de 750 Factores de Influencia
Competidor ml) en los Precios Foto

Calidad, presentacion
atractiva, reputacion de
marca

472 Uchuva | 190.600 pesos
Fruit Brandy | colombianos




120,000 pesos Calidad de ingredientes,

colombianos frescura “f&"ﬁt’;‘f‘"

UchuvaArte

Nota. Autoria propia
Estrategia de Precios:

e "SaborAndino" se posicionara inicialmente como una opcion de alta calidad y precios
premium en el mercado de licores de uchuva en Bogota, Colombia.

e Con el tiempo, se pueden introducir ediciones limitadas y opciones mas accesibles
para diversificar la oferta y llegar a un publico mas amplio.

Descuentos y Promociones:

e "SaborAndino" considerara ofrecer descuentos por volumen de compra, promociones
de lanzamiento y regalos con la compra para atraer nuevos clientes y fidelizar a los
existentes.

Monitoreo y Ajuste de Precios:

e Laempresa realizara un seguimiento constante de la competencia y las preferencias
del consumidor para ajustar sus precios segun sea necesario y mantener la
competitividad en el mercado.

Tabla 3.

Competencias de licores
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Precio
Promedio
(Colombianos

Justificacion de Precio

Producto ) (750ml)
Licores
) Tradicion y calidad que
Aguardiente .
) N 42.090 respaldan su precio en el
Antioqueno
mercado.
Ron premium con historia
Ron ]
48.920 colombiana y sabores
Medellin ]
excepcionales.
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Aguardiente Ofrece una opcion accesible
] 34,000 ) )
Néctar sin comprometer la calidad.

AGUARDIENTE
TRADICIONAL

750

Su sabor Unico y origen

Licor 43 144.500 importado  respaldan  su \\
= '
precio. @\
53
L—-
;’ “
wr
E .
_ Marca internacional y calidad o
Baileys (700 o ) -
74.120 que justifican un precio %
ml) ) o
premium. o
Vinos
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] Relacion calidad-precio
Vino Santa )
15.590 atractiva para los amantes del
Helena )
vino.
- - - ‘.m
Vino Marca reconocida y calidad i
Z
Casillero del | 52.900 que justifican un precio g
Diablo moderado. (Casillero g

del
Diable

CARMENERF
<n

750 ml
CONCH/
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Vino Prestigio espafiol y calidad
Marqués de | 132,000 que respaldan un precio

Riscal premium.

EL EXCESO DE ALCOHOL ES PERJUDICIAL PARA LA SALUD.
PROHIBASE EL EXPENDIO DE BEBIDAS EMBRIAGANTES A MENORES DE EDAD.

B

Opcion accesible para

Vino . :
_ 48,000 aquellos que buscan calidad VINEVARDS
Trapiche ) -’
en el vino. ~
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Vi Variedad y calidad de vinos
ino

) 84,000 que respaldan un precio
Zuccardi .

competitivo.

Cervezas
Aguila
(Cerveza 3000 Cerveza popular y accesible
Aguila) ’ para una amplia audiencia.
(330ml)
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Poker 330 )
Ofrece una cerveza de calidad
ml) 3,000 ] .
a un precio competitivo.
330
mililitros
2 : $
Club | . 2
) Cerveza premium colombiana f 3 a
Colombia S _ club - Z
3,000 con un precio justificado por : =]
330 ml) Colombia 3 =
su calidad y tradicion. é,r s
FIcise o i
TR (]
“—
\ |30
BBC
(Bogota
Cerveza artesanal con mayor
Beer . ] L
3,700 precio debido a su elaboracion
Company) ) )
cuidadosa y sabor exclusivo.
269 ml)
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Andina 330 L ]
Una opcion intermedia que
ml) 2.031 . _ _
equilibra calidad y precio.
Costefia 330 Cerveza refrescante y
ml) 2.380 accesible para el publico en

general.

50

HIDICTAL PARA L1 SB

D A0 DO M 4 M K P TS 1 5. YV

Nota. Autoria propia

Licores:

e Aguardiente Antioquefio: Con un precio promedio de 25,000 pesos colombianos,

Aguardiente Antioquefio justifica su precio a través de su rica tradicion y calidad

percibida en la produccién de aguardiente. Es una marca iconica en la region de

Antioquia y Colombia, lo que respalda su posicion en el mercado y su capacidad para

mantener precios competitivos.

e Ron Medellin: Con un precio promedio de 35,000 pesos colombianos, Ron Medellin

es una marca de ron que se basa en su larga historia y la calidad de sus productos. Los
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consumidores estan dispuestos a pagar mas por este ron debido a su herencia
colombiana y sus sabores excepcionales.

e Aguardiente Néctar: Con un precio promedio de 20,000 pesos colombianos,
Aguardiente Néctar se posiciona como una opcion accesible en el mercado de
aguardientes sin sacrificar la calidad. Su justificacion de precio radica en ofrecer una
alternativa econdmica para los consumidores.

e Aguardiente Cristal: Con un precio promedio de 22,000 pesos colombianos,
Aguardiente Cristal es conocido por ofrecer un equilibrio entre calidad y precio. Su
precio competitivo y buena reputacion respaldan su posicion en el mercado.

e Licor 43: Con un precio promedio de 50,000 pesos colombianos, Licor 43 se destaca
por su sabor Unico y su origen importado, lo que justifica un precio mas alto en el
mercado colombiano.

e Baileys: Con un precio promedio de 45,000 pesos colombianos, Baileys es una marca
internacional de licor de crema irlandesa. Su precio premium se justifica por su
reconocimiento mundial y su sabor suave y versatil.

e Amarula: Con un precio promedio de 55,000 pesos colombianos, Amarula es un licor
exotico de Sudafrica que justifica su precio alto debido a su singularidad en sabor y
su rareza en el mercado colombiano.

Vinos:

e Vino Santa Helena: Con un precio promedio de 25,000 pesos colombianos, Vino

Santa Helena busca atraer a consumidores que valoran la relacion calidad-precio,

ofreciendo una opcidn atractiva en el mercado.
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e Vino Conchay Toro: Con un precio promedio de 30,000 pesos colombianos, Concha
y Toro es una marca chilena que justifica su precio por su renombre y la variedad de
opciones que ofrece a los consumidores.

e Vino Casillero del Diablo: Con un precio promedio de 28,000 pesos colombianos,
este vino se respalda por una marca reconocida y una calidad constante, lo que
justifica su precio moderado en el mercado.

e Vino Marqués de Riscal: Con un precio promedio de 40,000 pesos colombianos,
Marqués de Riscal es un vino espafol de alta gama. Su precio premium se justifica
por su prestigio y calidad respaldada por su herencia espafiola.

e Vino Trapiche: Con un precio promedio de 22,000 pesos colombianos, Trapiche
ofrece una opcidn asequible para aquellos que buscan calidad en el vino sin gastar en
exceso.

e Vino Terrazas de los Andes: Con un precio promedio de 38,000 pesos colombianos,
Terrazas de los Andes es un vino argentino de alta calidad. Su justificacion de precio
se encuentra en su origen y calidad de alta gama.

e Vino Zuccardi: Con un precio promedio de 32,000 pesos colombianos, Zuccardi
destaca por la variedad y calidad de sus vinos, lo que respalda un precio competitivo
en el mercado colombiano.

Cervezas:

e Aguila (Cerveza Aguila): Con un precio promedio de 3,000 pesos colombianos,

Cerveza Aguila se posiciona como una cerveza popular y accesible para una amplia

audiencia en Colombia.
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e Poker: Con un precio promedio de 3,500 pesos colombianos, Poker ofrece una
cerveza de calidad a un precio competitivo, atrayendo a consumidores conscientes
del presupuesto.

e Club Colombia: Con un precio promedio de 4,000 pesos colombianos, Club
Colombia es una cerveza premium colombiana que justifica su precio por su calidad
y tradicion.

e BBC (Bogota Beer Company): Con un precio promedio de 5,000 pesos colombianos,
BBC es una cerveza artesanal con un precio mas alto debido a su elaboracion
cuidadosa y sabores exclusivos.

e Andina: Con un precio promedio de 4,500 pesos colombianos, Andina ofrece una
opcidn intermedia que equilibra calidad y precio, atrayendo a consumidores que
buscan algo mas que una cerveza bésica.

e Costefia: Con un precio promedio de 3,200 pesos colombianos, Costefia es una
cerveza refrescante y accesible para el publico en general en Colombia.

e Heineken: Con un precio promedio de 6,000 pesos colombianos, Heineken es una
marca internacional de cerveza que justifica su precio premium por su

reconocimiento mundial y calidad.

11. Plan de produccién
Objetivos de Produccion:

e Produccion anual objetivo: 100,000 litros.
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e Mantener la mas alta calidad y autenticidad en todos los productos.
e Controlar eficientemente los costos de produccidn para garantizar la rentabilidad.
Gama de Productos:

e Ofrecer una amplia gama de licores a base de uchuva, incluyendo licor puro de
uchuva, licores infusionados con hierbas y especias, y una edicion especial de licor
de uchuva envejecido en barricas de roble.

Capacidad de Produccion:
e La capacidad estimada de la planta es de 500 litros por dia.
e Horas de operacion diaria: 12 horas.

Localizacion de la Planta:

e Ubicacidn estratégica en la regién de Cundinamarca, cerca de las zonas de cultivo de
uchuva y con facil acceso a la red de carreteras

Disefio de la Planta:

e Plano de planta profesional que incluye areas de produccion, almacenamiento

climatizado para barricas, oficinas administrativas y una sala de degustacion.
Equipamiento:

e Equipos de alta calidad, como fermentadores de acero inoxidable, alambiques de
cobre, tanques de almacenamiento con control de temperatura y una linea de
embotellado automatizada con etiquetadoras y tapadoras.

Diagrama de Flujo:
e Diagrama de flujo detallado que muestra cada etapa del proceso de produccion, desde

la recepcion de uchuva hasta el envasado y etiquetado final.
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Tamafo de la Planta:

e La planta tiene una capacidad méaxima de produccion de 180,000 litros al afio, con

espacio para expandirse segun la demanda.
Produccion Mensual y Anual:

e Proyeccion de demanda anual: 80,000 litros de enero a noviembre y 120,000 litros en
diciembre debido a la temporada navidefia.

e Plan mensual de produccion: Ajuste la produccion mensual para satisfacer la
demanda estacional.

Control de Calidad:

e Implementacién de un riguroso sistema de control de calidad en cada fase de
produccion, incluyendo pruebas de sabor y aroma, asi como andlisis de laboratorio
para garantizar la consistencia y seguridad de los productos.

Personal:

e Equipo de 12 profesionales, incluyendo enologos, destiladores, personal de

embotellado, control de calidad y personal administrativo.
Distribucion y Almacenamiento:

e Se ha establecido un almacén climatizado con capacidad para 150,000 litros y se han

firmado acuerdos de distribucion con distribuidores regionales y nacionales.
Tabla 4.

Maquinas de produccion

I WWw.uan.edu.co I



Automatizada

eficiente y precisa.

Precio

Maquina / Elemento Descripcion Estimado
Exprimidor industrial para jugo de uchuva.

Extractor de Jugo de
Capacidad de hasta 100 kg/hora. Fabricado en | $3.500.00

Uchuva
acero inoxidable.

Alambique de destilacion para licor artesanal,
disponible en cobre o acero inoxidable.

Alambique de Destilacion $780.000
Fundamental para la destilacion vy
fermentacion controlada.

Fermentadores de Acero | Tanques de fermentacion de acero inoxidable

1.300.000

Inoxidable para el control del proceso de fermentacion.

Tanques de
Tanques de almacenamiento para mantener la

Almacenamiento con 3.500.000
calidad del licor, con control de temperatura.

Control de Temperatura
Incluye maquinas etiquetadoras y tapadoras

Linea de Embotellado
automaticas para embotellar el licor de manera | 12.500.000

Nota. Autoria propia
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11.1 Planta de produccion
Figura 7.

Planta de produccion
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Nota. tomado de https://spicasoftware.es/ wp/wp-content/uploads/2019/11/SAEL-Proceso-
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11.2 Diagrama de flujo
Grafica 3.

Diagrama de produccién
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Nota. autoria propia
11.3 Localizacion del proyecto

11.3.1 Macrolocalizacion
La empresa tendra lugar en la ciudad de Bogota D.C., especificamente en la localidad
de Ciudad Bolivar, como ubicacion estratégica debido a su amplitud y su atractivo turistico.

La eleccion de Ciudad Bolivar se justifica por las siguientes razones:
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e Amplitud Geogréafica: Ciudad Bolivar es una de las localidades méas extensas de
Bogot4, lo que brinda suficiente espacio para la operacion de la empresa. Esto permite
la expansion y desarrollo futuro de las instalaciones en caso de ser necesario.

e Zona Turistica: Ciudad Bolivar cuenta con atractivos turisticos, como parques
naturales, senderos ecologicos y otras atracciones, que pueden atraer a visitantes
interesados en conocer la region y disfrutar de productos locales como el licor
artesanal a base de uchuva.

e Accesibilidad: La localidad cuenta con buenas vias de comunicacion y acceso, lo que
facilita la distribucion de productos hacia otros sectores de la ciudad y éareas
circundantes.

e Recursos Locales: Ciudad Bolivar puede ofrecer acceso a recursos locales, como la
produccién de uchuvas frescas y otros ingredientes necesarios para la elaboracion del
licor.

e Desarrollo Comunitario: La ubicacién en una zona con potencial turistico puede
contribuir al desarrollo econémico de la comunidad local, generando empleo y
oportunidades de negocio en la region.

La eleccion estratégica de Ciudad Bolivar como la macrolocalizacién de la empresa
se basa en consideraciones de espacio, acceso a recursos y oportunidades de mercado, y busca
establecer una sinergia positiva con la comunidad local y los visitantes que deseen

experimentar y adquirir productos de licor artesanal a base de uchuva
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12. Estudio organizacional

En un mundo empresarial en constante evolucion, la capacidad de una organizacion
para adaptarse y prosperar es esencial para su éxito continuo. Los desafios cambiantes del
mercado, la competencia feroz y la creciente demanda de eficiencia y calidad requieren que
las organizaciones evallen constantemente su estructura, procesos Yy recursos para
mantenerse competitivas y cumplir sus objetivos estratégicos. En este contexto, se presenta
este estudio organizacional, una herramienta integral que nos permitird examinar en

profundidad todos los aspectos de nuestra organizacion.

12.1 Organigrama
Grafica 4.

Organigrama empresarial
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Director general

1. Equipo de Ventas
2. Equipo de Marketing

i

Gerente de operaciones

1. Departamento de Produccion
2. Departameto de Logistica

A

A\

3. Departamento de Calidad

1. Contabilidad

Gerente de finanzas

\J

Departamento de

2. Tesoreria

3. Presupuesto y Control

\

Recursos humanos

A

3. Equipo de Atencién al
Cliente

Nota. autoria propia

12.2 Manual de funciones

Introduccion:

Gerente de ventas y
merketing

l

1. Departamento de Investigacion y
Desarrollo
2. Departamento de Disefio de Productos

1. Departamento de Seleccién y
Contratacién

2. Departamento de Desarrollo de
Empleados

3. Departamento de Administracién de
Personal

Este Manual de Funciones tiene como objetivo definir y describir las

responsabilidades y tareas de cada puesto dentro de la organizacion. Proporciona un marco

de referencia para los empleados y gerentes, facilitando la comprension de las expectativas

y responsabilidades en sus roles respectivos.

Politica de Actualizacion:
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Este manual se revisa periodicamente para reflejar los cambios en las
responsabilidades y funciones de los empleados. Las actualizaciones se realizan en
coordinacion con los departamentos pertinentes y la alta direccion.
Indice:
Director General
Subdirector General
Gerente de Operaciones
e Jefe de Departamento de Produccion
e Jefe de Departamento de Logistica
e Jefe de Departamento de Calidad
Gerente de Finanzas
e Jefe de Contabilidad
e Jefe de Tesoreria
e Jefe de Presupuesto y Control
Gerente de Recursos Humanos
e Jefe de Departamento de Seleccion y Contratacion
e Jefe de Departamento de Desarrollo de Empleados
e Jefe de Departamento de Administracion de Personal
Gerente de Ventas y Marketing
e Jefe de Equipo de Ventas
e Jefe de Equipo de Marketing

e Jefe de Equipo de Atencidn al Cliente
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Gerente de Desarrollo de Productos
e Jefe de Departamento de Investigacion y Desarrollo
e Jefe de Departamento de Disefio de Productos
Descripcion de Puestos:
1. Director General:
e Responsabilidades: Supervisar todas las operaciones de la empresa, establecer metas
y objetivos, tomar decisiones estratégicas, representar a la empresa en relaciones
publicas y negociaciones clave.
e Reporta a: Junta Directiva
2. Subdirector General:
e Responsabilidades: Apoyar al Director General en la gestién de operaciones diarias,
liderar proyectos estratégicos, supervisar los gerentes de departamentos clave.
e Reporta a: Director General
3. Gerente de Operaciones:
e Responsabilidades: Supervisar los departamentos de Produccién, Logistica y
Calidad, garantizar la eficiencia operativa y la calidad del producto.
e Reporta a: Subdirector General
4.Gerente de Finanzas:
e Responsabilidades:
e Supervisar todas las actividades financieras de la organizacion.
e (Gestionar presupuestos y proyecciones financieras.

e Garantizar el cumplimiento de las obligaciones fiscales y regulatorias.
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4.1 Jefe de Contabilidad:
e Responsabilidades:
e Supervisar la contabilidad y la preparacion de estados financieros.
e Coordinar auditorias internas y externas.
e Asegurar la integridad y exactitud de los registros contables.
4.2 Jefe de Tesoreria:
e Responsabilidades:
e Gestionar el flujo de efectivo y la liquidez de la empresa.
e Supervisar la gestion de cuentas bancarias y transacciones financieras.
e Evaluar y gestionar riesgos financieros.
4.3 Jefe de Presupuesto y Control:
e Responsabilidades:
e Elaborar y gestionar presupuestos operativos y de capital.
e Realizar andlisis financiero y controlar los gastos.
e Preparar informes financieros para la alta direccion.
5 Gerente de Recursos Humanos:
e Responsabilidades:
e Supervisar las operaciones de recursos humanos.
e Desarrollar y aplicar politicas y procedimientos de RRHH.
e Fomentar el desarrollo y el bienestar de los empleados.
5.1 Jefe de Departamento de Seleccion y Contratacion:

e Responsabilidades:
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e Coordinar el proceso de seleccién y contratacion de empleados.
e Evaluar candidatos, realizar entrevistas y verificar referencias.
e Garantizar la integridad y la equidad del proceso de contratacion.
5.2 Jefe de Departamento de Desarrollo de Empleados:
e Responsabilidades:
e Planificar y supervisar programas de desarrollo y capacitacion.
e Evaluar las necesidades de formacion y desarrollo de los empleados.
e Fomentar el crecimiento profesional y el desarrollo de habilidades.
5.3 Jefe de Departamento de Administracion de Personal:
e Responsabilidades:
e Gestionar la administracion de personal y la nébmina.
e Supervisar los registros y la gestion de beneficios.
e Garantizar el cumplimiento de politicas y regulaciones laborales.
6 Gerente de Ventas y Marketing:
e Responsabilidades:
e Supervisar estrategias de ventas y marketing.
e Establecer metas y métricas de desempefio de ventas.
e Gestionar relaciones con clientes y camparias de marketing.
6.1 Jefe de Equipo de Ventas:
e Responsabilidades:
e Liderar un equipo de ventas.

e Desarrollar estrategias de ventas y objetivos.
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e Supervisar el rendimiento de los representantes de ventas.
6.2 Jefe de Equipo de Marketing:
e Responsabilidades:
e Liderar un equipo de marketing.
e Desarrollar estrategias de marketing y promocion.
e Gestionar campafas publicitarias y de branding.
6.3 Jefe de Equipo de Atencidn al Cliente:
e Responsabilidades:
e Supervisar el equipo de atencion al cliente.
e Garantizar un servicio al cliente de alta calidad.
e Resolver problemas y quejas de los clientes.
7 Gerente de Desarrollo de Productos:
e Responsabilidades:
e Supervisar la investigacion y el desarrollo de nuevos productos.
e Gestionar el disefio y la innovacion de productos.
e Garantizar la calidad y la competitividad de los productos.
7.1 Jefe de Departamento de Investigacién y Desarrollo:
e Responsabilidades:
e Liderar proyectos de investigacion y desarrollo de productos.
e Colaborar con otros departamentos para identificar oportunidades de
innovacion.

e Evaluar la viabilidad técnica y econémica de nuevos productos.
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7.2 Jefe de Departamento de Disefio de Productos:
e Responsabilidades:
e Supervisar el disefio y desarrollo de productos.
e Colaborar con el equipo de investigacion para convertir conceptos en
productos tangibles.

e Garantizar la estética y funcionalidad de los productos.

13. Plan Financiero

Tabla 5.
Gastos personales

Sueldos 168.749 175.499 186.029 200911 218.993
Prestaciones sociales 36.806 38.278 40.575 43.821 47.765
Aportes fiscales 26.766 27.836 29.506 31867 34.735

TOTAL 232.31 241.614 256.111 2?6.599| 301.493

Sueldos 31.215 32.463 34411 37164 40.509
Prestaciones sociales 6.720 6.988 7.408 8.000 §.720
Aportes fiscales 4 600 4784 5071 5476 5.969

TOTAL 42.534 44,235 46.889| 50.641 55.198|

Sueldos 501.120 521.165 552.435 596.629 650.326
Prestaciones sociales 110.136 114.542 121.414 131127 142.929
Aportes fiscales §2.795 86.107 91.273 98.575 107.447

TOTAL 694.051 721.813 765.122 826.332 900.702

| | 662| 1.068.1 | | |

968.906] _ 1.007. 22| 1153572  1.257.393
Incremento % afio = 4%] 6%] 8%| 9%
SENSIBILIDAD
20% 138.810 144.363 153.024 165.266 180.140
Nota. Autoria propia con el software evaproject
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Los datos presentados en la tabla reflejan la evolucion de los gastos en tres categorias
clave: administrativos, ventas y produccion, a lo largo de cinco periodos. Notablemente, en
la categoria administrativa, los sueldos aumentaron significativamente, con un crecimiento
del 29.76% desde 168.749 en el periodo 1 hasta 218.993 en el periodo 5. Este aumento puede
deberse a factores como la inflacion, aumentos salariales o una mayor fuerza laboral. Los
gastos en prestaciones sociales y aportes fiscales también experimentaron un crecimiento
constante del 29.76% durante el mismo periodo, lo que indica una gestion financiera sélida
y consistente en esta area.

En la categoria de ventas, los gastos asociados con sueldos, prestaciones sociales y
aportes fiscales también aumentaron en un patrén similar, mostrando un crecimiento del
29.76% en los cinco afios. Este crecimiento puede deberse al aumento en la fuerza laboral de
ventas y al incremento en los costos asociados con la remuneracion y las obligaciones
fiscales.

La categoria de produccidn, que suele ser un indicador critico del funcionamiento de
una empresa, exhibe un crecimiento igualmente constante en los gastos. Los sueldos,
prestaciones sociales y aportes fiscales aumentaron un 29.76% durante el periodo de cinco
afios. Este crecimiento puede indicar una expansion en las operaciones de produccion, asi
como aumentos en los costos laborales y las responsabilidades fiscales asociadas.

La consistencia en el incremento del 29.76% en todas las categorias sugiere que la
empresa ha mantenido un control financiero efectivo sobre sus gastos a lo largo de los cinco

periodos. Sin embargo, es esencial evaluar estos datos en el contexto de los ingresos y
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resultados finales para determinar si esta tendencia es sostenible y si la rentabilidad de la
empresa esta siendo afectada positiva o negativamente. Ademas, es importante considerar
factores macroeconomicos, como la inflacion, que podrian estar influyendo en el aumento
constante de los gastos.

Tabla 6.

Gastos generales

Gastos Administrativos 1 2 B 4 5
Honorarios 5.000 9350 5 922 10.715 11.787
Impuestos 1.200 1.248 1.323 1.429 1.572
Arrendamiento 3.000 3120 3.307 3.572 3.929
Seguros 2.400 2,455 2.545 2.857| 3.143
Servicios Publicos 1.200 1.248 1.323 1.429 1572
Servicios Transporie v Acarreos 0 0 0 0 0
Gastos Legalez 606 723 TET| 228 911
Mantenimiento Reparaciones 2.400 2.4585 2.645 2.857| 3143
Gastos de Viaje 0 0 0 0 0
Propaganda y Publicidad 0 0 0 0 0
Elementos de Aseo y Cafeteria 360 T4 297 4205 471
(tiles v Papeleria G600 624 6561 714 786
Combustibles y Lubricantes 0 0 0 0 0
Envazes v Empagues 0 0 0 0 0
Comisiones Contade % 0 0 0 0 0
Imprevistos 0 0 0 0 0
Otros 3.000 3.120 3.307 3572 3.929

TOTAL GASTOS 23.656) 24.510 26.298| 26.402| 31.243
0.00%
Incremento % gastos 4 00% §,00% 8,00% 1D,DD%|
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Gastos venias 1 2 3 4 5
Honorarios 14.400 14.978 15.875 17.145 18.859
Impuestos 1.200 1248 1.323] 1.429) 1.572]
Arrendamiento 3.600 3.744] 3.969 4 285 4715
Seguros 2.400 2. 456 2545 2.857 3.143]
Servicios Plblicos 2.400 2. 456 2545 2.857 3.143]
Servicios Transporte y Acarreos 0 0 0 0 0
Gastos Legales 2.400 2. 456 2545 2.857 3.143]
Mantenimiento Reparaciones 3.600 3.744] 3.969 4 285 4715
Gastes de Viaje 0 0 0 0 0
Propaganda y Publicidad 24.000 24960 25.458 28.574 31.432
Elementos de Azeo v Cafeteria 800 524 661 714 786
Utiles v Papeleria 800 524 661 714 786
Combustibles v Lubricantes 0 0 0 0 0
Envases y Empagues 0 0 0 0 0
Comisiones Contado % 0 0 0 0 0
Imprevistos 0 0 0 0 0
Otros 3.000 3.120 3.307] 3.572 3.929|
TOTAL GASTOS 58.200 60.528 64.160 59.292 76.222
0,00%
Incremento % gastos 0,00%
Costos indir. Fabricacion 1 2 3 4
Honorarios 5.000 5.350 9 922 10.715 11.787
Impuestos 2.400 2.456) 2.644) 2.857) 3.143
Arrendamiento 2.400 2.455) 2.545) 2.857) 3.143
Seguros 3.600 3744 3.989 4285 4715
Servicios Plblicos 00 624 651 714 786
Servicios Transports y Acarreos 0 0 0 0 0
Gastos Legales 0 0 0 0 0
Mantenimiento Reparaciones 0 0 0 0 0
Gastos de Viaje 0 0 0 0 0
Propaganda y Publicidad 0 0 0 0 0
Elementos de Aseo y Cafeteria 0 0 0 0 0
Utiles v Papeleria 0 0 0 0 0
Combustibles v Lubricantes 0 0 0 0 0
Envazes v Empagues 12.000 12,4280 13.228 14.287 15715
Comisicnes Contade % 0 0 0 0 0
Imprevistos 0 0 0 0 0
Otros 0 0 0 0 0
TOTAL GASTOS 30.000 31.200 33.072 35.718 39.290
0,00%
Incremento % gastos 0,00%
SENSIBILIDAD
COSTOS INDIRECTOS FABRICACION 1 2 3 4 5
20% 6000 6.240 6.614 7.144 7.858

Nota. Autoria propia con el software evaproject
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El andlisis financiero de los gastos revela un incremento constante en las tres
categorias clave a lo largo de cinco periodos. En los "Gastos Administrativos,” se observa un
aumento significativo en honorarios, impuestos, arrendamiento y otros gastos, lo que resulta
en un incremento del 31.08% en los gastos totales administrativos durante el periodo. Esta
tendencia podria indicar un crecimiento en la empresa o cambios en su estructura
organizativa que estan generando mayores costos en esta area.

En la categoria "Gastos de Ventas," se destaca el aumento en "Propaganda y
Publicidad," que contribuye al incremento del 31.01% en los gastos totales de ventas. Esto
sugiere una inversion estratégica en la promocion de productos o servicios para impulsar el
crecimiento de las ventas.

Por ultimo, en los "Costos Indirectos de Fabricacion,”" el aumento constante en
"Envases y Empaques” destaca, resultando en un incremento del 31.00% en los costos totales
de fabricacion. Esto podria estar relacionado con una mayor produccién o cambios en los
procesos de fabricacion.

En conjunto, estos datos reflejan una gestion de gastos que esta respondiendo a las
necesidades y estrategias de la empresa, pero es importante considerar cémo estos
incrementos afectan la rentabilidad y evaluar si los gastos estan alineados con los objetivos
de la compafiia. Ademas, se debe mantener un monitoreo constante para asegurar que los
recursos se utilicen de manera eficiente y se logre un equilibrio entre el crecimiento y la
rentabilidad.

Tabla 7.

I WWw.uan.edu.co I



Utilidad operacional

UTILIDAD OPERACIONAL 85.1271 -11.634 69.288 166.639 291.622
Impuesto de Renta 0 0 24.251 58.324 102.068
Impuesto Cree y Otros 0 0 0 0 0
Utilidad después de impuestos -85.127 -11.634 45.037 108.315 189.555
Reserva legal 0 0 0 0 0
Otras Reservas ] 0 0 0 0
UTILIDAD NETA 85.127 -11.634 45.037 108.315 189.555

Nota. Autoria propia con el software evaproject

El analisis de los datos financieros de la empresa muestra una evolucion positiva en
su rendimiento a lo largo de los periodos analizados. Inicialmente, la "Utilidad Operacional
presentaba pérdidas, pero a medida que avanzo el tiempo, la empresa logro revertir esta
tendencia negativa y alcanzar una utilidad operacional significativa en el quinto periodo, lo
que indica una mejora en la gestion de costos y/o un aumento en los ingresos operativos. A
partir del tercer periodo, la empresa comenz6 a incurrir en "Impuestos de Renta"”, lo que
sugiere que sus ganancias operativas superaron los umbrales fiscales establecidos.

Esto resultd en un aumento progresivo en la "Utilidad después de Impuestos," que
pasd de pérdidas en el primer periodo a una utilidad neta positiva en el quinto periodo.
Aunque las categorias de "Reserva Legal™ y "Otras Reservas" permanecen en cero en todos
los periodos, esta mejora indica una direccion financiera més sélida para la empresa.

Tabla 8.

Analisis financiero
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Flujo neto de fondos | 122.430] 74,962 -5.024] 76.025| 145723 320577
COSTO DE VENTA EN EJECUCION 72% B67% 63% 59% 55%
PUNTO DE EQUILIBRIO EN PESDS POR PERIQ) 1.285.377 1.144.36B| 1.0T2.E-41| 1.041.?39| 1.040.09&|
MARGEN DE UTILIDAD ESPERADO 34%
PUNTO DE EQUILIBRIO MARGEN UTIL ESPER) 1.067.799 1.1 IJB.TBSl 1.1 TE-.292| 1.25?.334| 1.3?2.T4EI|
ANALISIS FINANCIERD RESULTADO
Tasa Interna de Retorno (TIR) 28%
Walor Presente Neto WPN) 24712
Tasa Interna de Oportunidad (T} 24%
Relacion Beneficio / Costo (BIC) 1,13
Tasa verdadera de Rentabilidad  (TVR) 27%

FLUJO PARA CALCULAR BENEFICIO COSTO

FLUJO DE INGRESO3 0 0 0 76.025 145.723 320577
FLUJO DE EGRESOS -122.430 -74.962 -5.024 1] 1] 1]
VPH INGRESOS 210.862

VPN EGRES0S -188.150

VFI 818170

NUMERC PERIODOS 5| I .I

Los resultados del andlisis financiero son altamente alentadores para mi proyecto. La
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 28% me indica que mi inversion tiene el potencial de
generar un rendimiento atractivo. Esto significa que, en términos porcentuales, recuperaré la
inversion inicial rapidamente y que los flujos de efectivo futuros tienen un alto margen de
ganancia.

El Valor Presente Neto (VPN) positivo de 24.712 es un indicador solido de que los
flujos de efectivo futuros generados por el proyecto superan el costo inicial de inversion. Esto
es una sefal de que mi proyecto agrega valor a mi empresa y es financieramente atractivo.
La Tasa Verdadera de Rentabilidad (TVR) del 27% indica que mi proyecto es competitivo
en comparacion con otras oportunidades de inversion disponibles. Esto significa que mi
inversion tiene una tasa de retorno que supera la tasa de oportunidad, lo que la hace atractiva

en términos financieros.
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La Relacion Beneficio / Costo (B/C) positiva de 1,13 muestra que los beneficios
generados por el proyecto son un 13% mayores que los costos. Esto respalda la idea de que
mi inversion es rentable y que los beneficios superan los gastos en un margen positivo.

En general, estos resultados sugieren que mi proyecto tiene un potencial solido para
ser rentable y agregar valor a mi empresa. Sin embargo, es importante recordar que el éxito
del proyecto también dependera de factores operativos y estratégicos, ademas de los aspectos
puramente financieros. Debo seguir supervisando y gestionando adecuadamente el proyecto
para asegurarme de que se cumplan las expectativas financieras y que se maximice su
rentabilidad a lo largo del tiempo. Ademas, consideraré cualquier riesgo asociado y aseguraré

tener planes de contingencia en su lugar para abordar posibles desafios en el camino.

14. Resultados

Los resultados financieros presentados indican claramente que la inversion o proyecto
tiene un alto potencial de rentabilidad. La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 28%, junto con
el Valor Presente Neto (VPN) positivo de 24.712, muestra que se espera que esta inversion
sea altamente rentable y que los flujos de efectivo futuros superen con creces los costos
iniciales. Ademas, la Tasa Verdadera de Rentabilidad (TVR) del 27% demuestra que esta
inversion es competitiva en comparacion con otras oportunidades de inversion en el mercado.

Sin embargo, es vital reconocer que el éxito a largo plazo de esta inversion no se basa
unicamente en los numeros financieros. La gestion efectiva desempefia un papel critico en

garantizar que se cumplan las expectativas financieras. Esto incluye una supervision
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constante, la toma de decisiones informadas y la adaptacion a las cambiantes condiciones del
mercado. La estrategia de mercado y la capacidad para satisfacer las necesidades de los
clientes son factores igualmente esenciales.

Ademas, se deben considerar factores externos como la influencia de la economia, la
politica y la regulacion. La gestion de riesgos es esencial, y es necesario identificar y evaluar
los riesgos potenciales, asi como desarrollar planes de contingencia para abordar desafios
imprevistos. La sostenibilidad y la responsabilidad social empresarial también son cada vez
mas importantes y pueden influir en la percepcion de la inversion.

En Gltima instancia, el éxito sostenible de esta inversidn requerira un enfoque integral
gue combine una base financiera solida con una gestion estratégica efectiva, una adaptacion
continua a las circunstancias cambiantes y una consideracion responsable hacia la comunidad
y el medio ambiente. La combinacion de estos elementos es esencial para garantizar que el
proyecto o inversion alcance su maximo potencial y ofrezca un retorno positivo a lo largo

del tiempo.

15. Conclusiones

Basandose en los resultados del analisis financiero presentado, se pueden obtener las
siguientes conclusiones generales sobre el proyecto en cuestion. En primer lugar, se destaca
la atractiva rentabilidad del proyecto, respaldada por la Tasa Interna de Retorno (TIR) del

28% vy el Valor Presente Neto (VPN) positivo de 24.712. Estos indicadores financieros
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indican que la inversion tiene el potencial de generar ganancias solidas a lo largo del tiempo,
lo que es un indicativo positivo para los inversores y financiadores.

Ademas, se observa que el proyecto es competitivo en comparacion con otras
oportunidades de inversion, como lo sugiere la Tasa Verdadera de Rentabilidad (TVR) del
27%. Esta competitividad financiera es un factor clave que puede atraer a los interesados en
participar en el proyecto. No obstante, es fundamental reconocer que, si bien los indicadores
financieros son prometedores, el éxito a largo plazo dependera de una gestion efectiva y una
ejecucion adecuada del proyecto. Esto incluye una supervision constante, la adaptacion a las
cambiantes condiciones del mercado y la toma de decisiones informadas.

La gestion de riesgos es igualmente esencial, con la identificacion y gestion de riesgos
potenciales y la elaboracion de planes de contingencia en caso de desafios inesperados.
Ademas, en el entorno empresarial actual, la consideracion de la sostenibilidad y la
responsabilidad social empresarial es crucial. Asegurarse de que el proyecto tenga un impacto
positivo en la comunidad y el medio ambiente puede ser un factor diferenciador y mejorar la
percepcion del proyecto.

En conjunto, estos resultados sugieren que el proyecto tiene un potencial financiero
solido, pero para garantizar el éxito continuo, es esencial una gestion efectiva y la
consideracién de factores operativos, estratégicos y de responsabilidad social. El proyecto
presenta una base financiera sélida que, cuando se combina con una gestion adecuada, puede

Ilevar al éxito sostenible a lo largo del tiempo.
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