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INTRODUCCION

La presente tesis es una investigacion que tiene por objetivo analizar los factores,
situaciones y recursos que se requieren para la creacion del modelo de negocio de una
empresa virtual dedicada a la comercializacion de cervezas Premium y artesanales
nacionales e importadas de la mejor calidad para personas que desean aventurarse a
consumir alternativas diferentes; para ello se realizard un analisis de la situacion,
definiendo aquellas tendencias y variables que forman parte de un plan de mercado.

Todo lo anterior debe tener como prerrequisito un planteamiento de investigacion bien
formulado, y establecido y una definicion de aquellos aspectos que forman parte tanto del
estudio de marketing como técnico, administrativo, legal y financiero. Para llevar a cabo
esta investigacion se partié de los siguientes cuestionamientos: ¢Cual es el objetivo
general de la investigacion, el alcance de la misma y la viabilidad de la propuesta? Las
respuestas a estas preguntas que, yuxtapuestas a las derivadas del estudio del plan
empresarial, como predominancia tedrica imprescindible en todo proyecto de creacion de
empresa, es lo que se muestra en este capitulo, como apoyo a la alternativa empresarial
que se propone y subyuga a la critica de los evaluadores, en espera de las observaciones
gue permitan mejorar la calidad y presentacion de la misma.

En este sentido, se incluyen en el primer capitulo, los planteamientos investigativos, la
formulacion y la sistematizacién de la misma, la justificacién, el objetivo general de esta
investigacion y los especificos, las consideraciones propias del marco conceptual y el
marco tedrico que sustentan este trabajo, bajo la perspectiva de una teoria empresarial
y la implementacion de una buena metodologia de investigacion. Lo anterior se sustenta
a partir de las fuentes y técnicas que se lleven a cabo para recolectar informacion.
Ocupan el segundo capitulo, la produccion y la evaluacion de la idea de negocio, en
donde se analizan las caracteristicas que hacen viable y factible la propuesta
empresarial.

El tercer capitulo y el cuarto hacen referencia al andlisis del entorno y del sector, donde
el primero respectivamente, tiene como importancia estudiar aquellas variables
cambiantes tanto internas como externas de las empresas, puesto que estas hoy dia se
enfrentan a entornos muy diversos, complejos y globales, por lo que sin duda, de manera
constante deben de estar vigilando y examinando lo que pasa a su alrededor, anticipando
de alguna manera sus efectos, asi como analizando a sus competidores y generando
estrategias que les permitan tener una ventaja competitiva sobre otras organizaciones
digitales y el segundo se basa practicamente en el estudio de todos los factores y partes
gue componen un sector, extrayendo la maxima cantidad de informacion posible, para
que la empresa pueda saber por ejemplo, al tipo de cliente que se tiene que dirigir, si su
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producto/servicio es o no adecuado, cOmo enfrentarse a ciertas situaciones extremas,
etc.

Ahora bien, se realiza en el capitulo quinto, un benchmarking, el cual permita ofrecer un
contexto comparativo inmediato con respecto a los competidores directos e indirectos y
asi saber si las cosas se estan haciendo bien o se deben mejorar. Ademas, supone un
ejercicio perfecto para detectar oportunidades, amenazas, asi como debilidades y
fortalezas que provienen del entorno de competidores. De esta forma el benchmarking
es perfecto para extraer informacion vital sobre la situacion actual, los competidores y
conocer a fondo sus estrategias comerciales y demas que componen el ciclo empresarial.

Por otra parte, el capitulo sexto estard compuesto por el andlisis de la informacion, los
hallazgos de la investigacion, los elementos de mercado, la distribucion, el proceso de
venta, la estrategia promocional y por ultimo y no por eso menos importante el mercado
potencial al cual hace referencia el negocio empresarial.

En los siguientes capitulos, se realizard un analisis de los diferentes estudios: El estudio
técnico se determinard por la parte de investigacion sobre las bases cientificas,
tecnologicas, técnicas, recursos necesarios, equipos Yy maquinarias posibles de
implementar dentro de la empresa con el fin de ocupar un lugar importante, por ser
elementos que permitiran, con profesional manejo, la realizacion de los procesos
necesarios para la obtencién y manejo de productos conforme los mas altos estandares
de calidad exigida a costos rentables para la empresa en cuestion, y por supuesto para
el comprador final; el estudio economico y financiero, tendra como funcion principal
estudiar la actual situacibn econémica y buscar opciones atractivas que permitan a la
propia empresa ahorrar costos y gastos y aumentar sus expectativas de rendimiento, asi
como establecer la proyeccion de las ventas a un tiempo considerable para no tener
pérdidas en el ejercicio contable y garantizar el periodo de vida del proyecto; el estudio
organizacional establecerd y determinard aquellos elementos y componentes que
conforman un proyecto empresarial, como la misién, visién, objetivos de la empresa, su
respectivo organigrama, y la definicién de cada uno de los perfiles del cargo que requiera
la empresa; y el estudio legal busca que los proyectos que se derivan de la actividad
empresarial se encuentren incorporados a un determinado ordenamiento juridico que
regula el marco legal. Sin embargo, el estudio de factibilidad de un proyecto de inversion
debe asignar especial importancia al analisis y conocimiento del cuerpo normativo que
regira la accion del proyecto, tanto en su etapa de origen como en su implementacion y
ulterior puesta en marcha. Finalmente, se presentaran algunas conclusiones generales
correspondientes a los puntos anteriormente desarrollados en la empresa y se haran
recomendaciones siempre y cuando estas sean necesarias.



1. ASPECTOS METODOLOGICOS

1.1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

“En Colombia el consumo de cerveza ha crecido en un 10% con relacion al afio 2015™! y
especificamente el de “la cerveza artesanal lo ha hecho en un 30% teniendo en cuenta
la comparacion entre el primer semestre del afio 2017 con relacion al mismo periodo del
ano 2016,

“El consumo per capita anual de los colombianos en bebidas alcoholicas es de 51,4 litros,
y para ello destinan un total de US$197,5; entre tanto la cerveza es la bebida en la que
mAas se gasta en el pais con un total del 74% del gasto total en licores, es decir unos
US$7.046,8 millones, ocupando asi la posicion numero seis en comparacion con los
demas paises de América Latina, ubicandose por debajo de naciones como Uruguay
US$344,4 y Chile US$280,8, pero por encima de Ecuador US$157,6 y Pert US$155,7.
Ahora, teniendo en cuenta el gasto total en licores, los primeros puestos de la regién los
ocupa Brasil US$52.053,2 y México US$30.764,5 millones”.®

Haciendo énfasis en esta informacion, se puede determinar con respecto al consumo per
capita de cerveza en litros, que Colombia ocupa el tercer puesto en la region (el 95% del
licor gue compra es cerveza), por debajo de Brasil y México y por encima de Ecuador y
Peru, con un consumo determinado por las siguientes cifras:

Top 5 Paises con mayor consumo per capita de cerveza en la region latinoamericana:

Brasil: 64,9 litros, US$173

México: 52,1 litros, US$154,7
Colombia: 48,9 litros, US$146,1
Ecuador: 46,1 litros, US$118,5
Peru: 43,7 litros, US$138,8

1se renueva el mercado de la cerveza en Colombia. (21 de enero de 2016).Revista Dinero. Recuperado de
http://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/nuevas-marcas-de-cerveza-en-colombia/218324

%Diario La Republica. Cerveza artesanal gana mercado y consumo crece 30% al afio. [En Linea] [Fecha de consulta: 3
de Septiembre de 2017] Disponible en: https://www.larepublica.co/consumo/cerveza-artesanal-gana-mercado-y-
consumo-crece-30-al-ano-2482741

3Benitez, P. K. (11 de febrero de 2017). Un colombiano destina US$196,7 para comprar licores al afio. Diario La
Republica. Recuperado de:
https://www.larepublica.co/globoeconomia/un-colombiano-destina-us1967-para-comprar-licores-al-ano-2470716

3



http://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/nuevas-marcas-de-cerveza-en-colombia/218324
https://www.larepublica.co/consumo/cerveza-artesanal-gana-mercado-y-consumo-crece-30-al-ano-2482741
https://www.larepublica.co/consumo/cerveza-artesanal-gana-mercado-y-consumo-crece-30-al-ano-2482741
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Segun Rafael Espafia, Director Econdémico de Fenalco el consumo de bebidas
alcohdlicas en el pais se ha reducido en un 56% en los ultimos 20 afios, estando muy por
debajo del promedio mundial, y la compra actual es moderada, lo cual considera una
excelente oportunidad de mercado para el sector en este momento, que esta siendo
aprovechada por la industria mundial, fortaleciendo la importacion de dichas bebidas.

Top 10 paises con mayor consumo per capita de cerveza en el mundo:

1. Republica Checa: 156,7 litros
2. Irlanda: 131,3 litros
3. Alemania 115,8 litros
4. Australia 109,9 litros
5. Austria 108,3 litros
6. Estonia 104 litros

7. Reino Unido 99 litros

8. Bélgica 93 litros

9. Rumania 90 litros
10.Dinamarca “89,9 litros™

Todo este cambio se esta presentando debido al dinamismo del mercado en el sector de
las bebidas alcohdlicas, concretamente de las cervezas, ocasionado por la llegada al pais
de diferentes y nuevas referencias importadas, debido a la fusién de las cervecerias mas
importantes del mundo: “SABMiller y AB InBev, la constitucién en Colombia de la Central
Cervecera de Colombia S.A. (CCC), gracias a la sociedad de Postobén S.A. del grupo
Ardila Lulle con la Compaiiia Cervecera Unidas S.A. (CCU) de Chile™, lo cual ha traido
consigo una mayor oferta de cervezas Premium y artesanales en el pais.

“Estos movimientos en el mercado nacional generan una tendencia a la compra de estos
productos por parte de un nicho especifico (generacion Millenials)"® del mercado de la
ciudad de Cali, quienes han afiadido a su estilo de vida nuevos hébitos de consumo, por
lo que diferentes marcas de cerveza importada Premium siguen llegando a la ciudad y
diversos empresarios productores de cerveza artesanal nacen en la region vallecaucana,
constituyendo “bares estilo Pub’s en zonas estratégicas y comerciales como Granada y

4Torres, M.F. (8 de abril de 2016). Paises con Mayor consumo de cerveza en el mundo. E/ Universal. Recuperado de
http://www.eluniversal.com/noticias/doblevia/paises-con-mayor-consumo-cerveza-mundo 248885

SGuerra de cervezas crece como espuma. (1 de abril de 2017). El Nuevo Siglo. Recuperado de
http://www.elnuevosiglo.com.co/index.php/articulos/03-2017-guerra-de-cervezas-crecera-como-espuma

6Mercado de la Cerveza Artesanal crece de la mano de la firma Beer. (27 de abril de 2017). Dinero. Recuperado de
http://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/beer-planes-de-negocio-de-cervecera-artesanal-

beer/244541
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El Pefion™.

“La ciudad de Cali cuenta con que el 65,1% del total de su poblacién que es de 2.396.821
habitantes, se encuentra en edades comprendidas entre los 15 y 59 afios de edad, de
acuerdo a informacion de la plataforma Cali en Cifras del afio 201578. Teniendo en cuenta
que aproximadamente el 50% de la poblacion se encuentra entre los 18 y 44 afios de
edad, es una ciudad de personas jovenes con tendencias de consumo diferentes, una
demanda alta por productos nuevos y se pueden constituir en un nicho de mercado
potencial importante y explorable completamente con relacibn a la venta y
comercializacion de cervezas importadas Premium y artesanales. De darse una
aceptacion alta en esta parte de la poblacion, la empresa podria constituirse como un
modelo de negocio rentable y valido para satisfacer las necesidades de dichos
consumidores, generar empleo y promover la industria de la cerveza artesanal en la
region del Valle del Caucay el area metropolitana de Cali.

1.1.1. Antecedentes

El mercado de la cerveza en Colombia ha sido dominado desde hace aproximadamente
100 afios por la empresa Bavaria S.A. quién desde su fundacion en el afio 1890 ha sabido
posicionar marcas reconocidas en el pais como POKER, COSTENA, CLUB COLOMBIA,
AGUILA y otras, obteniendo para el afio 2016 el 97% del mercado, dejando tan solo con
un 3% a las cervezas artesanales y las importadas de categoria Premium.

Por lo tanto Bavaria S.A. se considera la empresa insignia del pais en la produccion,
distribucién y comercializacién de cerveza. Su fundacién data del afio 1890 al disolverse
la sociedad de los Alemanes Koop & Castello, ya que nace la compafiia Bavaria Kopp’s
Deutsche Bierbrauerei y se inaugura la planta de San Diego, en el centro de Bogota.

En el afio 1911 en conmemoracion del dia de la independencia crean la cerveza La Pola,
nombre del cual nace la palabra “pola” para referirse a la cervezas en el pais y en 1913
se constituye la cerveceria de Barranquilla donde se produce la marca mas valiosa de la
empresa, llamada Aguila.

En el afilo 1930 se realiza un consorcio entre Bavaria y otras cerveceras importantes del

7 Ortiz, C.H. (12 de agosto de 2016). Asi es Carlos Mario Orejuela “El gurd” de la cerveza en Cali. Publimetro.
Recuperado de https://www.publimetro.co/co/cali/2016/12/08/asi-carlos-marino-orejuela-guru-cerveza-artesanal-
cali.html

8ali en Cifras. (2017). Cali en cifras. Alcaldia de Cali. Recuperado de
http://www.cali.gov.co/publicaciones/107143/cali en cifras planeacion/
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pais como la cerveceria continental de Medellin, la Colombiana Cervezas de Manizales
y su famosa marca POKER vy otras plantas de Santa Marta, Cali, Pereira y Honda,
formando asi el Consorcio de Cervecerias Bavaria.

Entre los afios 1943 y 1948 se realiza un importante proceso de expansion nacional
abriendo plantas en Duitama, comprando la Cerveceria de Cucuta, edificacion de plantas
en Bucaramanga, Girardot, Buga, Villavicencio, Neiva, Ibagué y Armenia, que entraria en
operacion en los afios 50’s.

En el afio 1967 llega a la compafia su accionista principal, el sefior Julio Mario
Santodomingo, quien era propietario de la Cerveceria de Barranquilla y Bolivar, creando
asi mismo por medio de esta operacion comercial la Cerveceria Aguila S.A., hecho
fundamental para la consolidacion y crecimiento exponencial de la empresa en el pais.

El 31 de enero de 1973 se inaugura en Bogota una nueva planta, llamada el Complejo
Industrial de Techo su sede principal. Posteriormente durante los afios 1990 al 2004
realizan un proceso de internacionalizacion comprando la Cerveceria Nacional de
Panama en 2001, al siguiente afio 2002 iniciando operaciones en Peru por medio de UCP
Backus & Johnston y en el afio 2004 cierran completamente la compra de la Cerveceria
Leona gqué habia iniciado en el afio 2000. Continuando con el proceso de expansion, en
el aflo 2005 se firm¢ el acuerdo de fusion entre el grupo empresarial Bavaria S.A. y SAB
Miller PLC, segunda productora de cervezas en el mundo.

“En el afio 2008 inauguran la Cerveceria del Valle en Yumbo, Valle del Cauca, teniendo
asi la planta de produccion mas moderna en América Latina. Finalmente en el mes de
octubre del afio 2016 se realiza la fusidbn mas importante de grupos empresariales de la
cerveza en el mundo haciendo parte de la multinacional de bebidas AB InBev”.°

1.1.2. Formulacién del Problema

¢ Qué factores, situaciones y recursos se tienen que considerar en el estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa virtual dedicada a la comercializacion de
cervezas Premium y artesanales nacionales e importadas en la ciudad de Cali, Valle del
Cauca?

1.1.3. Sistematizacion del Problema

JBavaria. (2015). Historia de Bavaria. Bogotd, Colombia: Bavaria. Recuperado de http://www.bavaria.co/acerca-de-

nosotros/historia
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+ Aspectos de Mercadeo

¢, Cudl es el tamafio total actual del mercado y donde se encuentran ubicados?
¢,Cual es el segmento de mercado al cual se enfocara el proyecto empresarial?
¢, Quiénes seran exactamente los clientes consumidores?

¢, Cuales son las necesidades que la empresa debe satisfacer y cuales son sus principales
habitos de consumo de los clientes?

En relacion a la competencia ¢Quiénes son sus competidores tanto directos como
indirectos?

¢,Cuales son los productos que la empresa puede considerar como productos sustitutos?
¢,Cudles son las principales debilidades y fortalezas del producto?
¢,Cuales son las principales caracteristicas del producto?

En cuanto a las estrategias relacionadas con el marketing mix ¢ Como se piensa atraer y
mantener a sus clientes?, ¢De qué manera se va a comunicar el producto/servicio de tal
modo que los clientes potenciales se enteren de su existencia y deseen comprarlo?,
¢,COmo anunciara o publicitard el negocio?, ¢En qué lugar se va a vender el
producto/servicio y como se distribuirdn estos?, ¢ Cuanto sera el costo de llevar a cabo
cada una de las estrategias del mercado?

¢, Cudles son los principales riesgos de mercado?
+ Aspectos Técnicos

¢, Cudles son las especificaciones técnicas del proceso de produccion de los bienes o
servicios?

¢ Cudles son los insumos basicos requeridos?

¢,Cual es la descripcion técnica general de los equipos y maquinarias en relacién al tipo,
caracteristicas y cantidad?

¢, Cual es la ubicacion geografica, el disefio y la distribucion de la planta?
¢, Cual es el diagrama de flujo de los procesos de la empresa?

¢, Cual seria la estrategia para la correcta planificacion del diagrama de flujo?



¢ El proyecto empresarial cuenta con un plan de producciéon y/o compras? ¢ Cual es es
plan?

¢, Cuales son los aspectos y sistemas de control que ejerce la empresa para medir la
calidad del producto?

¢,Cuales son los aspectos técnicos que se debe tener en cuenta para disefiar un proceso
productivo que permita planificar la produccion, con la finalidad de satisfacer los clientes
en términos de calidad, cantidad y oportunidad?

¢, Cudles son los principales riesgos técnicos?
+ Aspectos Administrativos

¢, Cudl sera la planificaciéon estratégica de la empresa dentro del mercado (Misién, Visién,
Valores, Principios)?

¢, Como serd el disefio organizacional de la empresa? ¢ Cudl serd su descripcion?

¢, Cual sera el factor humano con el que la empresa trabajara? ¢ Qué tipo de contratos se
van a manejar y qué tipo de funciones se van a desempenfar en cada uno de los cargos?

¢, Como se desarrollara el cronograma de actividades?
¢ Cudl sera el diagnostico DOFA del negocio?
¢,Cuales son los principales riesgos administrativos?
+ Aspectos Legales
¢, Qué tipo de sociedad se va a constituir y por qué?
¢ Qué tramites legales especiales se requieren para iniciar la empresa?

¢, COmo se esté protegiendo los datos personales de los clientes, la propiedad intelectual
y los secretos industriales de la nueva empresa?

¢,Cuales son los principales riesgos legales?
+ Aspectos Econdémicos

¢, Qué monto de inversién se requiere para iniciar este proyecto? y ¢Cudles serian las
fuentes de financiamiento?

¢,Cuadles son los costos fijos y variables a manejar?

¢, Cual es el analisis de los costos de los productos o servicios?
8



¢, Cual seria el capital de trabajo inicial en relacion al inventario inicial de insumos y/o
productos terminados y reserva para gastos de los primeros meses de funcionamiento?

¢, Cual es el nivel de actividad econdmica a nivel coyuntural?

¢Como afecta la balanza de pagos del pais en las actividades econdmicas y
operacionales de la empresa?

¢, Cudles son los principales riesgos econémicos?
+ Aspectos Financieros

¢, Cudl es el flujo de caja de las operaciones correspondientes a los tres primeros afios de
funcionamiento proyectados?

¢, Cudles son las proyecciones de los balances, estados de resultados y flujos de caja en
el proyecto?

¢, Como se realizaria la evaluacion financiera?

Con base en la informacién recolectada en los estados financieros proyectados ¢Qué
indicadores demuestran la viabilidad o no del proyecto?

¢, Cual es el valor presente neto de la operacion y la tasa interna de retorno? Ya sabiendo
esto ¢ Es factible el negocio?

¢,Cuales son los principales riesgos financieros?
+ Aspectos Ambientales

¢, Qué consecuencias podria traer las actividades comerciales de la empresa objeto de
estudio con relacion al medio ambiente?

¢ Habra eficiencia en el consumo de recursos?, ;Cémo sera la administraciéon de los
recursos?

¢ Cudl sera el sistema de gestion normativo del proyecto empresarial?
¢,Cuales son los principales aspectos ambientales y sus posibles impactos?

De acuerdo a la determinacion de los aspectos ambientales, ¢qué aspectos
medioambientales de las actividades comerciales, productos o servicios se pueden
controlar y en cuales se podria influir dentro del alcance definido del sistema de gestion
ambiental?



¢,Cuales son los principales riesgos medio-ambientales?

1.2.  JUSTIFICACION

“Gran parte de la poblacion de la ciudad de Cali se encuentra en edades constituidas
entre los 15 y 54 afos de edad, lo cual la convierte en una ciudad con aproximadamente
la mitad de sus habitantes en una etapa joven de su vida, que pueden ser clasificados
como Millenials™°, un término afadido a personas nacidas entre los afios 90’s y 2.000
con tendencias de vida y habitos de consumo arraigados a lo diferente, poco
convencional, nuevo y que aporte experiencias placenteras y ademas que cuide su salud.
Personas informadas, con frecuente y constante uso de las tecnologias de informacion y
comunicacion, frecuencia alta de las compras por Internet y efusiva manifestacion de sus
emociones a través de las redes sociales. Adictos al Streaming y a “vivir el momento”.

Caracteristicas que han llevado a que esta parte de la poblacién colombiana y calefia
demande cada vez mas las cervezas importadas Premium que llegan al pais y ademas
constituyan una base importante de clientes potenciales para las cervecerias artesanales
gue nacen y se fundan en la ciudad de Cali, lo que ha causado a nivel nacional un
incremento del 10% en el consumo de esta tradicional bebida alcohdlica en el pais
durante el afio 2016.

Los datos anteriormente mencionados constituyen una oportunidad de mercado
importante que se presenta para la idea de negocio de la empresa en cuestion, ademas
de la misma cultura de la ciudad que culturalmente es muy activa y el movimiento
comercial impulsado desde la Alcaldia Municipal de Cali “Cali 24 horas”'! para generar
mayores ingresos y empleo en la comunidad incentiva al consumo de servicios nocturnos
y productos como los licores, entre ellos la cerveza, lo cual motiva profundamente el
considerar crear una empresa bajo este modelo de negocio y que oferte este tipo de
productos.

Desde el punto de vista académico, este modelo de negocio se constituye como una
oportunidad para poner en practica los conocimientos adquiridos durante el total de
semestres asistidos en la carrera que, de una u otra forma tiene dentro de su objetivo
dejar en sus estudiantes y posteriores profesionales, aptitudes y actitudes para crear
empresas que sean rentables, productivas y aporten al desarrollo econémico y social de

10 Osuna, I. (13 de febrero de 2016). Tendencia de consumo de los millennials. Diario La Republica. Recuperado de
https://www.larepublica.co/consumo/tendencias-de-consumo-de-los-millennials-2349426
Hcali 24 Horas. (2017). Alcaldia de Cali. Recuperado de http://cali24horas.cali.gov.co/
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la comunidad donde se establezcan, por lo que se convierte en una excelente opcion de
crecimiento profesional y personal para cada uno de los autores de este trabajo.

1.3.

1.3.1.

1.3.2.

-+ &

-

1.4.

1.4.1.

OBJETIVOS

Objetivo General

Analizar los factores, situaciones y recursos que se requieren para la creacion del
modelo de negocio de una empresa virtual dedicada a la comercializacion de
cervezas Premium y artesanales nacionales e importadas en la ciudad de Cali,
Valle del Cauca.

Objetivos Especificos

Analizar los entornos para conocer las amenazas y oportunidades.

Caracterizar el sector para conocer el ambiente competitivo.

Realizar el estudio de referenciacion (Benchmarking) para comparar

Realizar el estudio de mercado: investigacion de mercado y el plan de mercadeo
del servicio

Realizar el estudio técnico para construir las fichas técnicas de los servicios,
diagrama de flujo del proceso, distribucién de la planta, plan de produccion y
compras, costos de adecuacién, unidad de producciéon y mano de obra.

Realizar el estudio financiero detallando las operaciones proyectadas a cinco
afos, construyendo proyecciones de los balances, estado de resultados y flujos
de caja, determinando indicadores financieros que muestren la viabilidad o no del
proyecto, y descifrando el valor neto de la operacién y la tasa interna de retorno
del inversionista para decretar la factibilidad del negocio.

Realizar el estudio organizacional, para crear el direccionamiento estratégico de
la empresa, efectuando el diagnostico DOFA, estipulando su organigrama,
creando el manual de funciones para los contratistas que se vayan a vincular.
Realizar el estudio legal para saber qué tipo de sociedad se va constituir y por qué.
Y conocer los tramites legales especiales que se requieren.

MARCO TEORICO Y REFERENCIAL

Marco Tedrico

1.4.1.1. El Emprendimiento

Durante los ultimos afios se ha ido desarrollando una cultura emprendedora en la
sociedad, la cual ha traido consigo muchos beneficios, permitiendo a esta tener
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oportunidades para mejorar su calidad y estilo de vida. Si bien, este concepto poco a
poco se ha venido involucrando con aquellos estudiantes universitarios que han logrado
desarrollar y fortalecer su espiritu emprendedor. Jorge Olmos Arrayales (2007, pag. 3)
expone que “el espiritu emprendedor es un proceso orientado a la creacion”. También
afirma que “sin importar si es un una organizacion lucrativa o no lucrativa, en ambos
casos los emprendedores son capaces de visualizar algo que los demés no pueden ver,
y realmente se comprometen consigo mismos para hacer realidad sus suefos, sin olvidar
que también es importante considerar que el aspecto oportunidad es relevante para
alcanzar las metas del proyecto”!?.

En este sentido, el espiritu emprendedor precisamente no es cuestion de personalidad,
tampoco se trata de los patrones de comportamiento que puede adoptar una personay
mucho menos de una mentalidad que se encuentra orientada Unicamente a ganar, por el
contrario, el espiritu emprendedor hace referencia a un estilo de vida que se refleja en
las personas que buscan a diario hacer cambios en sus vidas con el fin de mejorarlas, y
por supuesto, su iniciativa basicamente pretende tener cierto grado de influencia e
impacto en la mayoria de las personas que se encuentran en el proyecto de ser
emprendedor.
Por otro lado, “el emprendimiento permite reducir el desempleo y la informalidad
partiendo de un cambio en la mentalidad, lo cual ha creado en el colombiano una
dependencia nociva para la toma de decisiones y deja dejando pasar su vida de manera
improductiva a causa de los valores inculcados por la cultura, la familia y la sociedad en
general™3,

Aun asi, el desempleo cada vez se convierte en una situacion compleja para la mayoria
de los colombianos, tanto para los que tienen un trabajo “estable” y tienen una familia por
mantener, como para los recién egresados de la universidad y no tienen oportunidad
dentro del mercado laboral, ya que generalmente son sobrevalorados por la falta de
experiencia.

Sin embargo, la tasa de desempleo durante los ultimos afios en Colombia ha disminuido,
debido a las posiciones que han tomado las academias frente a los cambios de
paradigma en relacion a la independencia econémica, es decir, estas estan poco a poco
adoptando un comportamiento diferente con el fin de motivar y ayudar a las personas que

2cantillon, R. (6 de diciembre de 2016). ¢Qué es el espiritu emprendedor?. Vivo Emprendimiento. Recuperado de
https://vivoemprendiendo.com/2013/12/06/que-es-el-espiritu-emprendedor/

13 Arboleda C, M.E. (2010). El emprendimiento: una respuesta al desempleo en Colombia. Revista Gestion y
Desarrollo. Volumen 1, pp.197-206
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son vulnerables al desempleo.

Ahora bien, hay muchas iniciativas sociales y educativas que favorecen no solo a los
emprendedores con trayectoria sino también a aquellas universidades que forman a sus
estudiantes con ética y cultura empresarial, brindandoles las herramientas para que
puedan emprender por su cuenta en caso de no encontrar un empleo estable.

Sin embargo, en la academia institucional la concepcion emprendedora no debe tener
siempre la misma perspectiva, es decir, no se debe considerar como un simple requisito
de formacion, sino que se debe adoptar una mejor postura, la cual ayude al estudiante a
desarrollar cada una de las actividades que conlleven a mejorar sus condiciones de vida,
“‘ya que so6lo mediante el emprendimiento se podra salir triunfador en situaciones de crisis,
pues no siempre se puede contar con un Gobierno protector presto a ofrecer ayuda para
superarla™* (Paez, 2007, p. 25).

En otras palabras, la capacidad emprendedora permite al estudiante escoger el mejor
camino para crecer econémicamente, para ser independientes y para tener una mejor
calidad de vida y por supuesto acorde con las expectativas. Lo anterior implica
“desarrollar una cultura del emprendimiento que tenga como fin ultimo vencer la
resistencia a dejar de ser dependientes”®.

Por esta razdn, el proceso de creacion de empresa es tan importante, pues se busca
siempre que los estudiantes involucrados desarrollen una cultura para emprender un
negocio con el propésito no sb6lo de generar grandes fuentes de empleo sino de
convertirse en un lider empresarial, tener independencia, lograr estabilidad econémica y
convertirse en un promotor de oportunidades.

1.4.1.2. Creacion de Empresas

La nueva cultura del emprendimiento ha permitido que las personas desarrollen
actividades con fines lucrativos y no lucrativos de manera autbnoma. Asimismo, las
personas que toman la decisién de abordar iniciativas empresariales tienen la capacidad
de generar beneficios econdémicos y desarrollar una mejor calidad de vida, en donde
practicamente conceptos como la creatividad, la innovacién, la motivacion, la originalidad,

14 Arboleda C, M.E. (2010). El emprendimiento: una respuesta al desempleo en Colombia. Revista Gestién y
Desarrollo. Volumen 1, pp.197-206

15 Restrepo B, M R. (2014). Caracterizacion de la interaccién comunicativa en los actos de habla presentes en la
actividad econémica comercial informal en la ciudad de Pereira. (Tesis de Pregrado). Universidad Libre de Colombia,
Pereira.
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la independencia econdémica y el espiritu emprendedor juegan un papel muy importante
en el proceso de crear empresa.

“La mayoria de las personas que emprenden un negocio lo hacen con el fin de suplir una
necesidad, solucionar un problema o simplemente convertirse en un independista
economico y lider empresarial. En consecuencia de ello, gran parte de estos lideres han
logrado crear innovaciones y soluciones con el fin de entregar a la sociedad beneficios y
también rigueza intelectual. Sin embargo, estos hechos sociales y empresariales pueden
figurar de cierta manera u otra como procesos complejos, los cuales pretenden que los
implicados desarrollen sus habilidades y alterno a esto tengan talento, actitud, aptitud,
conocimiento y compromiso”®.

Sin embargo, ha sido un gran reto tanto para las personas que toman la decisién de crear
empresa como para la sociedad en general, puesto que es un poco dificil entrar al ambito
comercial empresarial e incursionar en un mercado competitivo. No obstante, es
importante que las personas implicadas en este proceso, desarrollen y empleen
estrategias que puedan generar gran impacto a nivel econémico, social, politico y cultural.

Por lo tanto, esta modalidad se encuentra estrechamente relacionada con la estrategia,
la cual es considerada como una disciplina administrativa muy importante y producto de
la necesidad que tienen las pequefias empresas de asegurar su permanencia en el
mercado y de garantizar las economias que propicien su adecuado desarrollo y
crecimiento?’.

En este sentido, “la estrategia surge como soporte de las decisiones empresariales
respecto del crecimiento y consolidacidon de las empresas, y de la creacion de empresas
como elemento revitalizador y generador de riqueza”.!®

Ahora bien, a lo largo del tiempo, las necesidades del ser humano se han convertido en
un problema para la sociedad, lo cual la ha conllevado a crear sistemas de colaboracion
con el propdsito de conseguir los elementos para vivir en condiciones satisfactorias, por
ejemplo, el empleo o trabajo remunerado; “las personas se emplean, venden su fuerza
de trabajo a cambio de una remuneracién con la cual pueden comprar en el mercado

16 Fandos G, M. (2003). Formacién basada en las tecnologias de informacion y comunicacion: andlisis diddctico del
proceso de ensefianza. (Tesis de Pregrado). Universitat Rovira | Virgili. Tarragona.
17 Gémez N, L. (2017). Creacién de Empresas y Estrategia, reflexiones desde el enfoque de recursos. Pensamiento y
Gestion. Volumen 17, pp. 112-133
18 Gémez N, L. (2017). Creacién de Empresas y Estrategia, reflexiones desde el enfoque de recursos. Pensamiento y
Gestion. Volumen 17, pp. 112-133

14



alimentos, vestido o transporte, al menos en el sistema capitalista, en los sistemas
socialistas las personas se emplean y el estado les garantiza el acceso a la vivienda y
demas™?,

De manera que, el empleo permite conservar el dinamismo en el mercado, pero para que
este exista mas que importante, es necesario que exista en las personas desarrollo de la
capacidad emprendedora, que tengan capacidad de liderazgo, también es necesario que
existan personas que cuenten con capital o dinero para contratar personal con
experiencia y puedan aportar a la organizacion con el fin de mantener la eficiencia de la
misma.

Por otro lado, “tanto el crecimiento econdmico como la creacion de nuevos puestos de
trabajo y la innovacién empresarial, trae consigo una gran preocupacion no solo a la
sociedad sino también a los diferentes grupos que conforman la administracion publica y
los distintos gobiernos. Por eso, esta disciplina administrativa se esta presentando como
una de las pocas opciones que incurre en la solucion de problemas e incluso esta
teniendo gran oportunidad en el campo de investigacion cientifica”.2°

Si bien, hay una teoria que define muy bien la importancia de la disciplina administrativa
“creacion de empresas” a partir de varios elementos institucionales.

La Teoria Econdmica Institucional de Douglass North (1990), hace referencia a “los
distintos factores o mecanismos ideados por la sociedad para conducir las relaciones o
el comportamiento humano, lo que supone la utilizacion del concepto “institucién” de una
manera muy amplia. Las instituciones son las normas y reglas restrictivas que rigen en la
sociedad, condicionando y dirigiendo el marco de relaciones que se producen en ella”.?!

Segun (North, 1993), “el desarrollo de la teoria econdémica institucional ofrece un
acercamiento para entender y tratar las diferentes formas de interaccion humana, ya sean
formales o informales, en el marco general de unas reglas de juego establecidas”.??

De acuerdo a las teorias empleadas por los diferentes autores, las instituciones pueden
llegar afectar el desempefio econdémico, puesto que dentro del marco que segun autores
consideran institucional, por medio del programa de incentivos y oportunidades, restringe

19 Tascén, L E., Lerma, J A. (2011). Plan factibilidad para la creacion de la empresa comercializadora de pescado vivo
en la ciudad de Cali (Tesis de grado) Universidad del Valle, Santiago de Cali.

20 Ocampo, J A. (2006). Un futuro econdmico para Colombia. Revista CEPAL. Volumen 1, PP. 8-20. Colombia.

21 Diaz C, .J.C., Urbano P, D., Herndndez M, R. (2005). Teoria Econdmica Institucional y Creacién de Empresas. Revista
Investigaciones Europeas de Direccion y Economia de la Empresa. Volumen. 11, N2 3, 2005, pp. 209-230

22 piaz C, J.C., Urbano P, D., Hernandez M, R. (2005). Teoria Econémica Institucional y Creacién de Empresas. Revista
Investigaciones Europeas de Direccion y Economia de la Empresa. Volumen. 11, N2 3, 2005, pp. 209-230
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algunas acciones realizadas por los diferentes empresarios que intervienen en las
actividades determinadas por la sociedad en general.

De esta manera, los futuros empresarios como agentes econdmicos y sus empresas
como generadoras de empleo y oportunidades, veran limitadas sus acciones por la
estructura institucional ya formada. Las reglas de juego (derechos de propiedad,
legislacion mercantil, tramites de constitucion, ideas, creencias culturales, género,
actitudes hacia el empresario, etc.) perjudicaran en cierto modo la llegada de las nuevas
empresas y por ende su desarrollo y actividades comerciales.

Las investigaciones que han analizado el marco formal en Catalufia (Urbano y Veciana,
2001; Veciana, Urbano y Vaillant, 2002; Urbano, 2003), Extremadura (Urbano, Diaz y
Veciana 2002, Diaz, 2003) o Puerto Rico (Veciana, Aponte y Urbano, 2001; Aponte,
2002), se han enfocado en “identificar y describir las instituciones que en los dos entornos
tienen un papel importante en la creacion de empresas, asi como analizar las medidas
de apoyo ofrecidas por las instituciones, el grado de conocimiento, utilizacién y valoracién
gue tienen los empresarios potenciales de los programas de apoyo, y el grado de
adecuacion entre las medidas ofrecidas y las necesidades reales de los futuros
empresarios”.?3

En el &mbito del marco institucional informal, las investigaciones realizadas (Genesca y
Veciana, 1984; Veciana, Aponte y Urbano, 1999, 2005; Aponte, 2002, Urbano, 2003, Diaz
2003) se han basado en los modelos de intencidon, mas concretamente en el “analisis de
las actitudes hacia la creacion de empresas, considerando que existe una fuerte relacién
entre la deseabilidad, viabilidad positiva y el reconocimiento social de la funcién del
empresario, con la decision final de crear una nueva empresa”®*. En este sentido, “las
personas se decidirdn a fundar una empresa si ésta es deseable, viable y reconocida
socialmente” (Stevenson, 2002).2°

1.4.1.3. Plan de Negocios

El plan de negocios se define como un documento que describe un nuevo negocio, detalla
sus productos o servicios, especifica como se generara la utilidad del negocio, determina
los lideres y el personal, explica el comportamiento de las finanzas, el modelo tanto de
las actividades como de las operaciones que la empresa llevaréa a cabo y otros elementos

23 Djaz Casero, J.C., Urbano Pulido, D., Hernandez Mogollén, R. op. cit., p. 25
24 Diaz Casero, J.C., Urbano Pulido, D., Herndndez Mogolldn, R. op. cit., p. 25
25 Djaz Casero, J.C., Urbano Pulido, D., Hernandez Mogollén, R. op. cit., p. 25
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gue son fundamentales para alcanzar el éxito?®.

Asimismo, los emprendedores suelen crear el plan de negocios para seguir con un
proceso correcto de emprendimiento, no obstante, la mayoria de emprendedores lo
emplean Unicamente cuando cambian de direccion estratégica. De manera que, el plan
de negocios se debe mantener actualizado, ya que este cubre los primeros tres o cinco
anos de la empresa.

El plan de negocios basicamente es un requerimiento que debe proseguir el fundador de
la empresa bien sea para buscar capital en entidades financieras o inversionistas y para
los nuevos emprendimientos, ya que este como mapa del negocio ayuda a la empresa a
alcanzar todas sus metas. Por otro lado, ayuda al emprendedor a hallar tanto las ventajas
como desventajas que a diario se presentan en el mercado y otras especificaciones que
pueden ocasionar un cambio en cdmo se esta construyendo y posicionado el negocio en
el mercado.

Su principal objetivo es suministrar al empresario la informacién basica y necesaria para
que este pueda cumplir a cabalidad las metas y ayudar al mismo a definir, entre otras
cosas:

» La cantidad de monto de inversion que se requiere para iniciar el proyecto.

» La descripcion técnica general de los equipos e insumos necesarios requeridos
para operar

Ubicacién geogréfica, disefio y distribucion de la planta

Si necesita empleados y en caso de ser asi, qué necesitan

Competencia existente

La ventaja competitiva de la compafia y como aprovecharla

YV VYV

Un plan de negocio bien adecuado, disefiado, estructurado e investigado puede ayudar
a orientar e informar casi todo lo que la compafia hace y a su vez permite que el
empresario concluya lo que debe hacer.

A continuacion, se realizara una breve explicacion de lo que tratara cada estudio que
forma parte del plan de negocios de la empresa objeto de estudio.

26 Njeto C, H A. (2014). Estudio de factibilidad para la creacion de la empresa “Dédalus Proyecto” dedicada al
suministro. (Tesis de Pregrado) Universidad del Valle, Cali, Colombia.
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1.4.1.3.1. Estudio de Mercado

Basicamente, el estudio de mercado segun (Merino, 2005) se define como un “proceso
metodico de recoleccion y andlisis de datos e informacion acerca del comportamiento de
los clientes, competidores y del mercado en general”®’. En otras palabras este estudio es
importante realizarlo porque permite determinar qué parte de la poblacion objetivo estara
dispuesto a comprar producto o servicio, basado en variables como el género, la
ubicacion, la edad y el nivel de ingresos.

Por otro lado, en este estudio, “los clientes son el principal enfoque, y por ende se
pretende analizar el comportamiento que tienen estos a la hora de adquirir un producto o
servicio, por lo tanto, es necesario que se evallen las respuestas de los consumidores
de diversos mercados actuales y potenciales. Si bien, los consumidores podrian no
comprar un producto por muchas razones y la investigacion de consumidores se disefia
para descubrirlas. Quiza el problema de los clientes es que no conozcan el producto, no
les agrade o no sepan ddénde comprarlo. Es factible que adquieran un producto
competidor, con el que estan muy satisfechos. Por lo tanto, las estrategias apropiadas
dependen del nivel de respuestas afectivas, cognitivas y de comportamientos de los
consumidores hacia los productos que ofrece la empresa en comparacion con los de la
competencia.

En definitiva, a partir de este estudio, la empresa debe satisfacer las necesidades de los
clientes, pero, a condicién de que ella alcance sus propdsitos organizacionales. De lo
contrario, solo arriesgaria su propia existencia.

1.4.1.3.2. Estudio Técnico

De acuerdo a la conceptualizacion de (Rosales, 2005), “un estudio técnico permite
proponer y analizar las diferentes opciones tecnolégicas para producir los bienes o
servicios que se requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada
una de ellas. Este andlisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas y las
instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversién y de
operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita.

Por lo tanto, el estudio técnico comprende todo aquello que se encuentre relacionado con

27 Merino, JS. (2005). La investigacion de mercados en la empresa. Revista E-Prints. Volumen 1, 15-40

28 Peter, JP., Olson, JC., (2006). Comportamiento del Consumidor y Estrategia de Marketing, México DF, Meéxico.

McGraw/Hill/InterAmericana Editores, S.A. de C.V.
29 Rosales. (2005), Estudio Técnico. MIA & MIA. Volumen 2, 1-7
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la operatividad y el funcionamiento de la empresa, la cual busca verificar la posibilidad
técnica de prestar un servicio, por consiguiente, es necesario determinar el tamafo, pues
esta hace referencia a la capacidad del sistema de produccion y a la capacidad
organizacional en funcién a sus procesos y actividades; la localizacion, ya que de ella
depende la rentabilidad de la empresa; los equipos de operacion, donde es importante
conocer y destacar las caracteristicas que poseen los equipos a partir de la elaboracion
de una ficha técnica; las instalaciones, ya que de estas depende la seguridad laboral de
cada uno de los miembros que conforman la organizacion; y por ultimo y no por eso
menos importante, el personal que se requiere para llevar a cabo la producciéon y
comercializaciéon del producto.

En otras palabras, (Baca, 2010) define el estudio técnico como “aquel que presenta la
determinacién del tamafio 6ptimo de la planta, determinacion de la localizaciéon 6ptima de
la planta, ingenieria del proyecto y andlisis organizativo, administrativo y legal”°.

1.4.1.3.3. Estudio Administrativo

El estudio administrativo se encuentra compuesto por varios elementos que tienen como
fin aportar al desarrollo de la empresa, entre estos, la planeacion estratégica, donde su
objetivo principal consiste en identificar hacia dénde va la empresa, su crecimiento, segin
las tendencias del mercado, las variables econémicas y el entorno social, también debe
tener una misién que identifique el propdsito empresarial mas la razén social, una misién
clara sirve de fundamento en el proceso de toma de decisiones, por otro lado, la vision
de la empresa debe identificar hacia donde va, con lo que le dara total certidumbre al
negocio y por lo tanto sus lideres podran establecer y concluir nuevos retos, una vez
identificada la misién y la visién, el empresario debe establecer los objetivos y por
consiguiente estrategias que ayuden a alcanzar los resultados esperados, una vez
determinados los objetivos, se deben definir las politicas, ya que con estas se podra
determinar con facilidad el area de trabajo a partir de ciertos lineamientos, generalmente
toda politica es establecida por el duefio de cada empresa.

Ahora bien, las estrategias segun (Rodriguez, 2000) “denotan un programa general de
accion y un despliegue de esfuerzos y recursos hacia el logro de objetivos generales y
es el plan basico que se traza para alcanzar los objetivos organizacionales y ejecutar asi
su mision, este mismo autor considera que los valores, representan las convicciones
filosoficas de los administradores que dirigen a la empresa hacia objetivos y planes para
lograr el éxito, asi pues, el andlisis DOFA es una herramienta fundamental para
determinar las acciones que puede realizar la empresa en un futuro, esta se logra,

30 Rosales. op. cit., p.5
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mediante el estudio del desempefio actual de la organizacion y depende tanto del entorno
externo como del entorno interno, este analisis también permite que el nivel gerencial de
la empresa, es decir, el fundador de la empresa, reflexione sobre ella y conozca mejor la
organizacion a la que pertenece”s?.

Por otro lado, este estudio debe definir un correcto organigrama, el cual forme por
completo la estructura de la empresa. El disefio del organigrama, representa los puestos
de trabajo que conforman en si los niveles jerarquicos, las lineas de autoridad y las
responsabilidades

“Por ultimo, el estudio administrativo debe desarrollar la planificacién de los recursos
humanos, con el fin de brindar apoyo al proyecto empresarial y tener claro la cantidad de
personas que se requieren y con qué habilidades especificas para cada puesto. Sin
embargo, con respecto a las contrataciones, deben haber un equilibrio, ya que no se debe
incorporar a empleados que no cumplan con los requerimientos y expectativas laborales
de la empresa”.3?

1.4.1.3.4. Estudio Legal

“El estudio legal en si busca determinar la viabilidad de la empresa a partir de las normas
gue la rigen en cuanto a la actividad comercial que esta realice. El principal objetivo de
este estudio consiste en establecer las implicaciones técnicas y econémicas que se
deriven del programa normativo legal que regula las operaciones de la empresa™,

“Sin embargo, se debe tener en cuenta una serie de condiciones formales, como la
viabilidad legal, ya que esta estudia las normas y regulaciones existentes, relacionadas
con la naturaleza y la actividad econémica que emprenden el negocio y también se debe
tener en cuenta la constituciéon y formalizacion de la empresa”*, puesto que se esta se
encarga de analizar los aspectos legales que condicionan la operatividad y el manejo
econdémico del proyecto empresarial.

Por otro lado, el empresario debe determinar el tipo de sociedad con la que se posicionara
en el mercado, entre los tipos de sociedad se encuentran: Sociedad anénima, sociedad

3 Lépez P, Maria E., Aceves L, J N., Pellat, A., Puerta, C. (2010). Estudio Administrativo, un apoyo en la estructura
organizacional del proyecto de inversion. México DF, México. Publicaciones Pacioli.

32 Lépez P, Maria E., Aceves L, J N., Pellat, A., Puerta, C. op. cit., pp. 28-29

33 Gutierrez P, Javier., Llano S, M. Estudio Legal. Peru: Proyectos Inversién- WordPress. Recuperado de
https://proyectosinversion.files.wordpress.com/2009/06/estudio-legal.pdf

34 Gutierrez P, Javier., Llano S, M. Estudio Legal. Peru: Proyectos Inversién- WordPress. Recuperado de
https://proyectosinversion.files.wordpress.com/2009/06/estudio-legal.pdf
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por acciones simplificadas, sociedad de responsabilidad limitada, sociedad comanditaria
(simple o por acciones), sociedad colectiva, sociedad unipersonal, etc.)

En consecuencia de lo anterior, es muy importante darle una consideracion adecuada a
los aspectos juridicos mencionados, antes de continuar con la siguiente etapa que se
trata de la realizacion de estudios relacionados con los costos en términos de recursos y
tiempo de preparacion.

1.4.1.3.5. Estudio Econémico-Financiero

El estudio econdmico financiero es uno de los mas complejos puesto que sobre él recae
la mayor parte de responsabilidad en cuanto a la aceptacion y viabilidad del proyecto en
relacion al tiempo.

En este sentido, el analisis financiero consiste en “evaluar la situacién econémico-
financiera actual de la empresa y por consiguiente proyectar su futuro. En definitiva,
estudiar detalladamente la gestion empresarial de la unidad econémica para predecir su
evolucion futura y poder tomar decisiones con la menor incertidumbre”.3°

El estudio economico-financiero pretende averiguar la liquidez futura de la empresa, la
factibilidad y la viabilidad del proyecto empresarial, a partir de varias fuentes®¢, como por
ejemplo, estimaciones de ventas futuras, costos, inversiones a realizar, investigacion de
mercado, estudios de demanda y de oferta, analisis de costos laborales y de
financiamiento, etc.

Ahora bien, la planificacion financiera de la empresa se materializa a través de “la
realizacion del denominado Estudio de Viabilidad de la empresa que aglutinara todos los
estudios que el empresario ha de realizar sobre los ingresos y gastos, asi como sobre los
cobros y pagos, de un proyecto, para determinar si se puede llevar a cabo, para la cual
se tiene que cumplir que genere resultados positivos y suficientes en consonancia con la
inversién realizada y con la esperanza de los inversores, que la suponemos por encima
del interés normal del mercado, asi como que genere liquidez suficiente para que no
peligre la continuidad de la empresa™’

35plan Econémico y Financiero, Plan de Viabilidad. (2014). Camara Santa Cruz de Tenerife. Recuperado de
http://www.creacionempresas.com/plan-de-viabilidad/que-es-un-plan-de-empresa-viabilidad/plan-economico-y-
financiero

36plan Econdémico y Financiero, Plan de Viabilidad. (2014). Cdmara Santa Cruz de Tenerife. Recuperado de
http://www.creacionempresas.com/plan-de-viabilidad/que-es-un-plan-de-empresa-viabilidad/plan-economico-y-
financiero

37plan Econémico y Financiero, Plan de Viabilidad. (2014). Camara Santa Cruz de Tenerife. Recuperado de
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Los objetivos de este complejo estudio son los siguientes:

> “Determinar el monto de inversién total requerido™® y el tiempo en que sera
realizada.

“Llevar a cabo el presupuesto de ingresos y egresos en que incurrira el proyecto”.*®
“‘Aplicar las tasas de depreciacion y amortizacion correspondientes a activos
tangibles e intangibles”.4°

Analizar costos y gastos incurridos.

“Sintetizar la informacion econdmico-financiera a través de estados financieros pro
forma”. 4

> “Determinar el punto de equilibrio analitico y grafico del proyecto”.*?

(B

A

Ahora bien, el estudio de la organizacion de la empresa no arroja elementos cuantitativos
para la inversién inicial de proyecto, sin embargo, su importancia radica al momento de
ser aceptado el proyecto y el desarrollo de la implementacion. Para ello es importante
tener una base que permita a los administradores del proyecto hacer un analisis
especializado dependiendo del tamafio de la empresa.

En este sentido, el estudio econémico financiero se elabora teniendo en cuenta toda la
informacion y los datos recolectados de las anteriores fases en el plan de negocio, a partir
de ello se pretenden tener los resultados, los cuales indiquen el capital que se requiere
para llevar a la practica el plan de empresa descrito.

El papel fundamental del plan de negocio, tanto para el emprendedor que va a llevar a la
practica el proyecto y quiere saber si sera viable, como para el personal externo (posibles
socios, angeles inversionistas, entidades financieras o administraciones publicas), que
fundamentaran su decision de apoyar o no el proyecto en funcién del resultado de este
estudio.

1.4.1.3.6. Estudio Ambiental

http://www.creacionempresas.com/plan-de-viabilidad/que-es-un-plan-de-empresa-viabilidad/plan-economico-y-
financiero

38 Gomez, A.M., (2006). Estudio Econdmico-Financiero (Tesis de Pregrado). UNAM. Colombia.
39 Gomez, A.M., op. cit., p. 1.

40 Gomez, A.M., op. cit., p. 1.
a1 Gomez, A.M., op. cit., p. 1.
42 Gomez, A.M., op. cit., p. 1.

22


http://www.creacionempresas.com/plan-de-viabilidad/que-es-un-plan-de-empresa-viabilidad/plan-economico-y-financiero
http://www.creacionempresas.com/plan-de-viabilidad/que-es-un-plan-de-empresa-viabilidad/plan-economico-y-financiero

Luego de haber definido cada uno de los estudios que formaran parte de este proyecto,
es necesario analizar y explicar brevemente la importancia que tiene el estudio ambiental
en la empresa.

Poco a poco las personas han empezado a sensibilizarse y concientizarse con el
ambiente, incluso los consumidores a raiz de varios problemas ambientales, han ido
percibiendo la degradacién del planeta tierra, preocupandose cada vez més con respecto
a las cuestiones medioambientales y adquiriendo productos amigables con el medio
ambiente, por esta razon, las mayoria de las empresas buscan satisfacer las necesidades
de los clientes con productos verdes y con el fin de generar y apoyar el desarrollo
sostenible.

De este modo, cabe afirmar que “la preocupacién medioambiental y el aumento de la
demanda de productos “verdes” han sido factores impulsores que han llevado a la
revitalizacién del concepto de marketing verde, cuyo propésito es lograr un equilibrio
entre los objetivos de ventas/beneficios y la preocupacion por la sociedad y el medio
ambiente”.43

Son muy importante las practicas ambientales en los centros de estudio, lugares de
trabajo, centro de esparcimiento, etc., ya que permite llegar facilmente a una
concientizacion global, por medio de las empresas.

En otras palabras, la organizacion debe comprometerse con el medio ambiente, tomando
conciencia de los dafios que puede causar sus operaciones y actividades comerciales
diarias para que no perjudiquen el entorno. Por lo tanto, es importante que la empresa
pueda influir en la sociedad mediante campafias de concientizacion sobre el cuidado que
se debe tener hacia el medio ambiente.

1.4.2. Marco Conceptual

1.4.2.1. Cerveza

La cerveza es una de las bebidas mas antiguas y nobles de la humanidad. Es una bebida
milenaria, natural y refrescante, con un incomparable sabor y aroma, producida a partir
de malta, agua, levadura y lupulo y adjuntos. Estos ingredientes, 100% naturales, hacen
de la cerveza, una bebida Unica.

43 Mendoza C, J., Plasencia G, J. (2009). Las empresas y su impacto ambiental: Aprender Administrar Blog.
Recuperado de http://aprenderadministrar.blogspot.com.co/2009/01/las-empresas-y-su-impacto-ambiental.html
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Ademas de ser una bebida elaborada con ingredientes naturales, contiene la mayoria de
vitaminas del complejo B, calcio, potasio, magnesio y fibra, y es baja en sodio y azucar.
Es una bebida libre de grasas, colesterol, cafeina y nitratos. De este modo, un consumo
moderado de cerveza puede formar parte de una dieta balanceada y de una vida
saludable en hombres y mujeres adultos.

Por otra parte, y estableciendo una clara diferencia con la gran mayoria de bebidas
alcohdlicas, la cerveza es una de las bebidas con mas bajo contenido alcohdlico, lo que
la ha posicionado como la bebida de la moderacion por excelencia.

En términos técnicos, la cerveza no es mas que “una bebida resultante de un proceso de
fermentacién controlado, por medio de levadura cervecera proveniente de un cultivo puro,
de un mosto elaborado con agua potable, cebada malteada sola o mezclada con
adjuntos, adicionado de lupulo o sus extractos o concentrados”, segun reza la Norma
Técnica Colombiana 3854.44

1.4.2.2. Cerveza Artesanal

Es una cerveza se elabora Unicamente con ingredientes tradicionales, en su estado mas
puro y natural: maltas de cebada, agua, lUpulo y levadura.

No se utilizan cereales de relleno (aditivos) como el maiz o el arroz, sin preservantes, ni
colorantes artificiales; practicas que reducen la calidad y el perfil de sabor y aroma final
del producto.

La cerveza artesanal es elaborada en pequefias cantidades y por lo tanto, se le da
maxima atencion a cada pequefio detalle, asegurando un producto final de la mayor
calidad y frescura. Gran parte del proceso se realiza de forma manual.

“La cerveza artesanal dependiendo del proceso puede estar “viva”, ya que no se eliminan
en un 100% las células de levadura, esto debido a que en algunas ocasiones no es
pasteurizada, como la particularidad de nuestras cervezas”.*

1.4.2.3. Lupulo

“El lupulo es una planta de la familia de las cannabaceas, cuya flor es utilizada en la

44 La Cerveza, Love Beer. (2015). Bavaria S.A. Recuperado de http://www.bavaria.co/la-cerveza

45 iQué es la cerveza artesanal?. (2014). Craft Brewing Co. Recuperado de http://beer.cr/sobre-crcbco/que-es-
cerveza-artesanal/
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elaboracion de la cerveza. Es la responsable de aportar el amargor y de que nuestra
cerveza exprese mejor algunos aromas y sabores propios. De hecho, el lupulo es uno de
los cuatro elementos basicos para elaborar cualquier tipo de ademas de la cebada, el
aguay la levadura”.6

1.4.2.4. Cebada

Se trata de una planta perteneciente a la familia de las gramineas y que a lo largo de la
historia ha tenido diversos usos, tales como la fabricacion de pan (con harina de cebada),
el tostado para hacer infusiones similares al café e incluso el enriquecimiento de sopas y
yogures. Ademas también es utilizada hasta la actualidad para la alimentacion de
animales como caballos y chanchos.

“Sin embargo, la cebada es famosa -y por lo mismo altamente valorada- porque es un
insumo esencial en el proceso de la fabricacién de la cerveza. Esto, porque en base a los
granos de cebada germinada es que se produce la malta. Al producirse la germinacion -
por medio de la aplicacion de ciertos grados de humedad y temperatura- se desarrollan
una serie de procesos que producen enzimas que liberan azucares y acidos aminados,
los cuales posteriormente (en el proceso de fermentacidon de la cerveza) se transforman
en alcohol y gas carbonico”.#’

1.4.2.5. Levadura

De acuerdo a la Real Academia Espafiola es una “masa constituida por ciertos hongos
unicelulares, capaz de fermentar el cuerpo con que se mezcla. De igual manera se
constituye como un Hongo unicelular de forma ovoide, que se reproduce por gemacion o
division, forma cadena y produce enzimas capaces de descomponer diversos cuerpos
organicos, principalmente los azlcares, en otros mas sencillos”.*®

1.4.2.6. Comercio Electronico
La inclusion de los sistemas y las redes digitales a las formas comerciales se denomina

comercio electrénico, estableciendo vinculos entre las empresas, los clientes, el gobierno
y con la caracteristica general, aunque no obligatoria, de incluir opciones de pedido y

46 Riquelme, K. (8 de enero de 2013). ¢Qué es el Ildpulo? Sabrosia. Recuperado de

https://www.sabrosia.com/2013/01/que-es-el-lupulo/
47

Peralta, A. (10 de enero de 2013). ¢(Qué es la cebada? Sabrosia. Recuperado de
https://www.sabrosia.com/2013/01/que-es-la-cebada/

48 Real Academia Espafiola. Levadura. Recuperado de http://dle.rae.es/?id=NCA4NUk
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pago online.

Antes de hablar de comercio electronico se debe entender su relacion de acuerdo con el
modelo de negocio que proponga una organizacion. Por mas grande o pequefia que sea
una empresa, esta cuenta con un modelo de negocio que equivale al plan que tiene para
obtener ganancias.

Dentro del modelo de negocios se incluyen distintos componentes que determinan la
forma en que se estableceran las relaciones de los clientes, proveedores, competencia,
entre otros. Es ahi, donde entra el concepto de “comercio electrénico” a jugar un papel
importante, por cuanto este se encarga justamente de tender esos puentes.*?

1.4.2.7. Tienda Virtual (On-Line)

“Una tienda virtual (o tienda online) es un espacio dentro de un sitio web, en el que se
ofrecen articulos a la venta. En un sentido amplio se puede describir a una tienda virtual
como a una plataforma de comercio convencional que se vale de un sitio web para
realizar sus ventas y transacciones. Por lo general, las compras en una tienda virtual se
pagan con tarjeta de crédito en el mismo sitio web y luego los productos son enviados
por correo. Sin embargo, se pueden utilizar otros medios de pago como transferencias
bancarias, cupones de pago, PayPal, etc. En la mayoria de los casos, la tienda virtual
suele requerir que los usuarios se registren (ingresando sus datos) antes de poder
realizar una compra”.>®

1.4.2.8. Emprendedor

Segun (Varela, 1999), emprendedor es “la persona o conjunto de personas que es capaz
de percibir una oportunidad de produccién o de servicio, y ante ella formula libre e
independientemente una decision de consecucion y asignacion de los recursos naturales,
financieros, tecnoldgicos y humanos, necesarios para poner en marcha el negocio, que
ademas de crear valor incremental para la economia, genera trabajo para él y muchas
veces para otros.”?

1.4.2.9. Plan de empresa

4 Molano, A. (1 de mayo de 2012). iQué es el comercio electrénico?. Colombia Digital. Recuperado de
https://colombiadigital.net/actualidad/articulos-informativos/item/1677-que-es-comercio-electronico-e-
commerce.html

50 HeadWays Media. Tienda Virtual. Recuperado de  https://www.headways.com.mx/glosario-
mercadotecnia/palabra/tienda-virtual/

51 Varela, R. (1999). Innovacion Empresarial, p.63. Colombia: ICESI.
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“Un plan de empresa es una memoria que describe un proyecto, a la vez que analiza su
viabilidad técnica, econdmica y financiera del mismo. Este documento, imprescindible
para la puesta en marcha de una empresa, recoge ademas todos los procedimientos y
estrategias necesarias para hacer realidad el proyecto.”>?

1.4.2.10. Alianzas Estratégicas

Se define como alianzas estratégicas “la asociacion de dos o mas personas fisicas o
juridicas con el objeto de generar con los aportes de cada una de ellas proyectos de
distinto tipo”.>3

1.5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este trabajo de grado hace referencia a un modelo de negocio para la creacion de una
empresa comercializadora de cervezas artesanales y Premium, la cual se encuentra
situada en la Ciudad de Santiago de Cali, Valle del Cauca, el cual por su complejo
desarrollo se considera conveniente tener en cuenta los siguientes aspectos y
herramientas metodoldgicas.

1.5.1. Tipo de Investigacion

El presente trabajo de investigacion se encuentra dentro del paradigma mixto con datos
de caracter cualitativo y cuantitativo, por lo tanto, se entregaran resultados a partir de un
proceso que facilite la interpretacion de la informacién de cada una de las investigaciones.

En primera medida se desarrollara la metodologia cualitativa cuyo objetivo principal
consiste en brindar una descripcion completa y detallada del tema de investigacién en
cuestion mediante un caracter descriptivo/exploratorio, logrando un entendimiento
cualitativo de las caracteristicas o elementos del mercado en cuanto a tendencia de
consumo, habito de compra y necesidades (promocion, publicidad, precio y distribucion)
en relacién a la compra de cerveza por parte de los habitantes de la Ciudad de Santiago
de Cali y sus alrededores.

Por consiguiente, se aplicara la metodologia que mejor se adapte a nuestro objetivo
investigativo, es decir, se desarrollard una sesion de grupo, el cual consiste en realizar

52 Asociacion Estatal de Educacién Social. (2015). Orientacion para el Empleo. Recuperado de

http://www.eduso.net/orientacion/documentos/guia pe.pdf

53 Krell, H. (2014) éQué es una alianza estratégica? ILVEM. Recuperado de
http://www.ilvem.com/shop/otraspaginas.asp?paginanp=692&t=QU%C3%89-ES-UNA-
ALIANZAESTRAT%C3%89GICA.htm
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una entrevista de caracter flexible y natural, que un moderador capacitado efectia a una
muestra pequefa de la poblacién objeto de estudio. El propdsito de esta metodologia
sera obtener una importante informacion al escuchar este grupo de personas, acerca del
tema de interés para la investigacion. Malhotra (2008) afirma: “El valor de la técnica reside
en los hallazgos inesperados que a menudo se obtienen de una discusion grupal que
fluye libremente” (p.145).

Segun Malhotra (2008) una sesion de grupo generalmente incluye de 8 a 12 integrantes,
la explicacion de este rango en niumero de personas trae a colacion que un nimero menor
a 8 reduce la probabilidad de generar la dinamica necesaria en el grupo o la obtencion
de informacidén que se busca mediante una sesion de grupo realmente exitosa para la
implementacion de la fase cualitativa de la investigacion. Por otro lado, un grupo mayor
a 12 personas distorsiona de una u otra forma la discusion cuyo objetivo es que sea
natural y unificadora.

El autor mencionado en el parrafo anterior, considera que una sesion de grupo debe ser
homogénea en términos demogréficos y socioecondmicos, con el fin de evitar conflictos
o0 tensiones dentro de la sesion. Por supuesto, segun el criterio del Malhotra, la sesion de
grupo se sustenta dentro de este parametro. Para ello se buscaran personas que vivan
en la Ciudad de Santiago de Cali, cuyo rango de edad oscile entre los 18 y 44 afios, con
un nivel socioecondmico similar.

Por otro lado, como lo afirma Malhotra (2008), el ambiente fisico en el cual se llevara a
cabo la realizacién de la sesion de grupo debe generar comodidad y tranquilidad con el
fin de obtener por parte de los invitados una mayor participacién y asi mismo tener una
mejor interaccion con estos.

Una vez realizada la investigacion cualitativa, se debe proceder a la fase cuantitativa,
cuyo objetivo consiste en utilizar la recoleccion de datos, con base en la medicion
numeérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de consumo, y explorar las
preferencias, habitos de compra y necesidades con respecto a precio, producto, plazay
promocién de las cervezas a los habitantes de la Ciudad de Santiago de Cali.

En este sentido, la metodologia sera aplicada de acuerdo al proposito investigativo, en
este caso se realizara la encuesta ya que, segun Malhotra (2008), es una de las
principales técnicas para obtener datos cuantitativos primarios en la investigacion
descriptiva, que es propiamente el tipo de investigacion objeto de estudio. Ante esto es
preciso abordar que esta técnica necesita de una estandarizacion del proceso de
recoleccion de datos para que, de esta manera, los datos obtenidos presenten
consistencia y puedan analizarse de forma uniforme y coherente. La forma de obtener lo
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anterior es mediante el uso de un cuestionario estandarizado que asegure de forma
adecuada que los datos sean efectivamente comparables, que facilite el registro y
procesamiento de los mismos para el posterior andlisis. En este orden de ideas, el
cuestionario se convierte entonces en una técnica estructurada para recolectar los datos
CUyo manejo consiste en una serie de preguntas, en este caso escritas, que deben
responder los encuestados en forma de muestra poblacional del mercado meta.

Para la definicion del cuestionario en cuestion fue preciso acudir a los pasos establecidos
por el autor Malhotra (2008): “1. Especificar la informacion que necesita, 2. Especificar el
tipo de entrevista, 3. Determinar el contenido de las preguntas individuales, 4. Disefar
las preguntas para superar la incapacidad y la falta de disposicién del encuestado para
responder, 5. Decidir la estructura de las preguntas, 6. Determinar la redaccion de las
preguntas, 7. Organizar las preguntas en el orden adecuado, 8.ldentificar el formato y
disefio, 9. Reproducir el cuestionario, y 10. Realizar las pruebas previas del cuestionario”
(p-300).

Ahora bien, teniendo en cuenta el orden establecido, en cuanto a la especificacién de la
informacion que se necesita, es importante tener claro los diferentes componentes del
objeto de estudio y por supuesto, serd necesario tener un mapa mental, el cual nos ayude
a estructurar el analisis, una vez recolectado los datos. Lo anterior debe sustentarse de
acuerdo al tipo de cuestionario que se tiene previsto como el indicado para el proceso de
recoleccion de datos. En este caso sera el cuestionario personal. Posteriormente,
después de abarcar estos items serd necesario entrar de lleno a establecer el contenido
de las preguntas.

1.5.2. Método de Investigacion

1.5.2.1. Método Deductivo

“El método de investigacion que se va a utilizar es el deductivo, ya que este método
permite analizar premisas generales llegando asi a una conclusion particular”.®* Por lo
que se considera que debido al incremento potencial del consumo de cervezas
artesanales y Premium en Colombia, una tienda virtual de este tipo de cervezas tendria
alta acogida por parte del mercado objetivo.

1.5.2.2. Hipbtesis

El consumo de cervezas Premium y artesanales ha incrementado en un 10% en los

>4 Bernal, C.A. (2 ed) (2006). Metodologia de la investigacion: para administracion, economia, humanidades y ciencias
sociales, p56. México: PEARSON.
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ultimos dos afios en Colombia, por lo tanto en la ciudad Santiago de Cali también ha
incrementado y se ve reflejado en la frecuencia de compra de sus habitantes.

1.5.2.3. Diagrama de Flujo

Gréfica 1. Diagrama de Flujo Método de Investigacién Deductivo
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FUENTE: Elaboracién propia
1.5.2.4. Zonade Estudio

El proyecto se llevara a cabo en la ciudad Santiago de Cali, que se encuentra ubicada en
la region Sur del departamento del Valle del Cauca, entre la cordillera occidental y la
cordillera central de los Andes. Con una poblacién cercana a los tres millones de
habitantes, con una media de personas jovenes alta y con alto dinamismo industrial y
comercial, ademas de alta actividad nocturna y consumo de productos culturales, lo que
la convierte en un excelente mercado para el proyecto de empresa.
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Gréfica 2. Ubicacién Geografica del Municipio Santiago de Cali en el Departamento del
Valle del Cauca

FUENTE: Sitio web oficial de la gobernacién del Valle del Cauca
1.5.3. Fuentes y Técnicas de Recoleccion de Informacion

Para la recoleccion de la informacion se utilizardn dos técnicas:
1.5.3.1. Encuesta

La Real Academia Espafola define el concepto de encuesta como “el conjunto de
preguntas tipificadas dirigidas a una muestra representativa de grupos sociales, para
averiguar estados de opinién o conocer otras cuestiones que les afectan”.>®

Por otro lado, de acuerdo con (Garcia Ferrando, 1993), una encuesta es “una
investigacion realizada sobre una muestra de sujetos representativa de un colectivo mas
amplio, que se lleva a cabo en el contexto de la vida cotidiana, utilizando procedimientos
estandarizados de interrogacion, con el fin de obtener mediciones cuantitativas de una
gran variedad de caracteristicas objetivas y subjetivas de la poblacion”e.

La medicién mediante encuesta puede ser efectuada, y de hecho es el procedimiento

3> Real Academia Espafiola. (2018). Encuesta. Madrid: RAE. Recuperado de http://dle.rae.es/?id=FB7000p
56

Chiner, E. (2005). Investigacion descriptiva mediante encuestas. Recuperado de
https://rua.ua.es/dspace/bitstream/10045/19380/34/Tema%208-Encuestas.pdf
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mas frecuente, de modo esporadico y coyuntural con el fin de tantear la opinion publica
en relacion con algun tema de interés. Con encuestas se pueden llegar a conocer
opiniones, actitudes, creencias, intenciones de voto, habitos sexuales, condiciones de
vida, etc.

1.5.3.2. Focus Group (Grupo Focal)

De acuerdo al Instituto Internacional Espafiol de Marketing Digital se define como un
meétodo o forma de recolectar informacidén necesaria para una investigacion, que consiste
en reunir a un pequefio grupo de entre 6 a 12 personas con el fin de contestar preguntas
y generar una discusién en torno a, por ejemplo, cualquier tipo de producto, servicio, idea,
publicidad, etc. En un Focus Group las preguntas son respondidas por la interaccion del
grupo de forma dindmica.

Las innovaciones del Focus Group estan fundamentadas en que gracias a su modalidad,
permite obtener una amplia variedad de informacién sobre ideas, opiniones, emociones,
actitudes y motivaciones de las personas que participen en él; sin embargo, posee una
desventaja ya que este método radica en que se utiliza una muestra pequefia, por lo que
los resultados no se podrian generalizar.

“Un Focus Group se suele realizar en una sala amplia y cdmoda alrededor de un ambiente
tranquilo para que los miembros se sientan en confianza a la hora de participar y den
respuestas auténticas; ademas, los resultados del Focus Group permite evaluar un buen
namero de prototipos o0 conceptos en poco tiempo reduciendo los gastos de lanzamiento
y los costes del error”.5’

1.5.4. Colaboradores

Los colaboradores que forman parte de esta iniciativa empresarial son personas que dia
a dia confian en las capacidades del empresario y creen en el éxito de la empresa.

Por lo tanto, la familia en muchas ocasiones es considerada como el nicleo mas
importante de la sociedad, ya que son los principales criticos de cada gestion que se
emprenda a lo largo de la vida. Sin embargo, a este nucleo le corresponde formar
personas que aporten a la sociedad con respecto a su bienestar por medio de actividades
gue requieran mucha responsabilidad, en cuanto al estudio de problemas sociales y
econdémicos.

>/ Instituto Internacional Espafiol de Marketing Digital. ¢Qué es Focus Group? Recuperado de

https://iiemd.com/focus/focus-group/que-es-focus-group
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Por otro lado, la calidad de vida de la poblacion es cada vez mas inestable, las tasas de
desempleo aumentan, los salarios son injustos, entre otros aspectos, hacen necesaria la
participacion no solo de la familia sino de personas cercanas, en el planteamiento de las
posibles soluciones.

A continuacion, se describe de forma breve la participacion que tiene cada uno de los
colaboradores en la iniciativa empresarial.

Paola Andrea Amador Bernal

Apoyo inicial econdmico para la realizacion de los empaques que requieren los paquetes
de cerveza.

Patrocinio de uniformes para formalizar la empresa en cuestion.
Sandra Lorena Amador Bernal

Apoyo inicial econdmico para la realizacién de las tarjetas publicitarias que requiere el
negocio como tal para promocion de sus productos y servicios.

Julidn Andrés Alvarado Espinosa

Responsable y encargado del conocimiento digital; apoya de manera constante el uso de
las redes sociales y de la plataforma virtual.

Blanca Stella Bernal Suarez

Apoyo inicial econémico para adquirir y comercializar las cervezas artesanales y
Premium.

1.5.5. Cronograma de Trabajo
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Gréfica 3. Cronograma de trabajo
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Plantear la idea de

negocio y analizar

la evaluacion de la
misma

Asistir a las
asesorias con el
director del
proyecto para
plantear nuevas

propuestas

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra
Emilio Corrales
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Agosto de 2017

[ Septiembre de 2017 |

Octubre de 2017

[ Noviembre de 2017 | Diciembre de 2017 |

Enero de 2018

Febrero de 2018

SEMANAS

FASES

ACTIVIDADES 1

2

3

4

1

2

3

4

1 2

3

4

1

2

3

4

1

2

3

P

2

3

1 2

3

4

RESPONSABLES

Reunir informacién
necesaria para
analizar el entorno
y el sector en el
cual se encuentra
inmerso el proyecto

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Generar ideas
entre los
encargados del
proyecto y el
asesor

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra
Emilio Corrales

Implementar
modelos teoricos
con el fin de definir
y analizar
correctamente los
entornos y el sector

Anédlisis y
Estudio
Investigativo del
Plan de Mercado
Fase
Cuantitativa

Disefiar
instrumentos de
medicion referente
a aspectos
cualitativos y
cuantitativos

Implementar a la
poblacién objetivo
los instrumentos de
medicion

Analizar los
resultados de la
encuesta aplicada

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Estudiar los datos
resultantes de cada
encuestado

Desarrollar el
capitulo
correspondiente al
andlisis del
mercado

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Desarrollar
propuestas
estrategias de
mercado
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Agosto de 2017

| Septiembre de 2017 |

Octubre de 2017

[ Noviembre de 2017 | Diciembre de 2017 |

Enero de 2018

Febrero de 2018

SEMANAS

FASES

ACTIVIDADES 1

2

3

4

1 2 3 4

1 2

3

4

4

1

2

2 3

4

RESPONSABLES

Anélisis General
del Proyecto

Desarrollar andlisis
técnico

Desarrollar andlisis
econémico

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Desarrollar andlisis
financiero

Desarrollar andlisis
organizacional

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Desarrollar analisis
legal

Analisis del
proyecto con el
acompafiamiento
del tutor asignado

Andlisis y
Estudio
Investigativo
Fase Cualitativa

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra
Emilio Corrales

Desarrollar la
actividad del Focus
Group

Recopilar y analizar
datos

Elaborar informes y
desarrollar
propuesta de
investigacion

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Realizar reunién
entre los
responsables y
encargados del
proyecto para llegar
a acuerdos con
respecto a las
correcciones
correspondientes

Finalizacion del
Proyecto

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra
Emilio Corrales

Realizar las
conclusiones
correspondientes
asf como las
recomendaciones
necesarias

Citar de manera
correcta el proyecto
basado en las
normas APA

Agregar anexos

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

Andrés Alberto Amador
Stefany Sanchez Parra

FUENTE: Elaboracion Propia
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1.5.6. Presupuesto de Trabajo

Gréfica 4. Presupuesto de trabajo

Ano 2017
FASES ACTIVIDADES Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre| Total
Realizar reunién entre los responsables
del proyecto para proponer alternativas | 7 $7.200
y determinar una agenda de trabajo
Establecer y determinar la
Planteamiento inicial del intencionalidad del proyecto y la razon $0
proyecto de su realizacion
Realizar diferentes propuestas con el 0
fin de facilitar el desarrollo del proyecto
Analizar datos y extraer informacién de s $0
diferentes fuentes
Desarrollar el primer capitulo del $0 0
proyecto
Analisis del capitulo 1 con el 0 0
acompanamiento del tutor asignado
Realizar reunién entre los responsables
y encargados del proyecto para llegar a $7.200 $7.200
acuerdos con respecto a las
Desarrollo del Proyecto 2 3
correcciones correspondientes
Corregir aspectos que forman parte del $0 $0
primer capitulo
Realizar reunién entre los responsables
y encargados del proyecto para llegar a $7.200 $7.200
acuerdos con respecto a las
correcciones correspondientes
Compilar informacion necesaria para
determinar el verdadero valor de la idea $0 $0
de negocio
[doa de Negocio Plantear la idea»({e negociq y analizar la 0 0
evaluacion de la misma
Asistir a las asesorias con el director
del proyecto para plantear nuevas $7.200 $7.200
propuestas
Reunir informacion necesaria para
analizar el entorno y el sector en el cual $0 $0
se encuentra inmerso el proyecto
Analis Generar ideas entre los encargados del .-
proyecto y el asesor o .
Implementar modelos teoricos con el
fin de definir y analizar correctamente $0 $0
los entornos y el sector
Disefiar instrumentos de medicion
referente a aspectos cualitativos y $20.000 $20.000
cuantitativos
Implementar a la poblacién objetivo los $20.000 $20.000
Analisis y Estudio instrumentos de medicion
Investigativo del Plan de Desarrollar laca;cr;l:lsad RESEsS $20.000 $20.000
Moreado Recopilar y analizar datos $0 $0
Elaborar informes y desarrollar $0 $0
propuesta de investigacion
Desarrollar el capitulo correspondiente $0 $0
al analisis del mercado
Entregar documento final Impresién documento final $50.000 | $50.000
Total $138.800

FUENTE: Elaboracion propia
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2. IDEA DE NEGOCIO
2.1. IDEA

El desarrollo de una tienda virtual (e-commerce) en la cual se comercialicen cervezas
artesanales y Premium nacionales e importadas en Packs o unidades seleccionadas por
los clientes, todo por medio de un sistema de pago integrado online, entregas a domicilio
en la ciudad de Cali y envios nacionales.

» Opciones de Packs

Six Pack Drunke: Contiene seis cervezas artesanales colombianas

Six Pack Booze: Contiene cuatro cervezas importadas y dos artesanales
Six Pack Premium: Contiene seis cervezas importadas categoria Premium
Crea tu Pack: El cliente elige las cervezas que desea.

hPwbr

2.2. EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

2.2.1. ¢El producto o servicio que tengo, es realmente mercadeable?, o sea, ¢Hay
realmente clientes interesados en dichos productos / servicios?

La idea de negocio si bien podria tener mucha acogida por el publico en general,
especificamente en jévenes que desean y tienen el interés de vivir una experiencia
diferente de una forma mucho mas alternativa.

2.2.2. ¢Por qué estan esos clientes interesados en mi producto o servicio?

Por otro lado, los clientes en esta idea buscarian satisfacer su necesidades a través de
un producto que tenga una propuesta diferente, es decir, buscan un producto y un servicio
que le apueste a la innovacién y a la originalidad, por lo tanto, los clientes pueden buscar
en la empresa objeto de estudio un producto que les ayude a cumplir todas sus
expectativas en relacion al precio, aspecto, sabor y calidad, y un servicio que les ofrezca
facilidad de pago, buena comunicacion a la hora de realizar el pedido y un servicio
eficiente de domicilio.

2.2.3. ¢Es significativo mi mercado?

Ahora bien, un mercado significativo jugaria un papel muy importante a la hora de evaluar
la idea de negocio, ya que de esta depende si el producto va a ser perdurable en el tiempo
0 no. El producto se encontraria inmerso en un amplio mercado de aceptacion debido a
su innovacion y a su actividad comercial, sin embargo, en la idea de negocio se debe
continuar gestionando su segmentacion, con el fin de que el mercado pueda abarcar
zonas diferentes a la que se encuentra trabajando.
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2.2.4. ;Los mecanismos de acceso a los clientes estan a mi alcance?

Al mismo tiempo, la empresa objeto de estudio emplearia mecanismos eficientes de
comunicacion con el fin de llegar facilmente a los clientes, y estos a partir de esa conexion
logren una mayor posibilidad de obtener un producto con los requerimientos deseados y
un servicio basado en la eficiencia, por lo tanto, la tienda virtual deberia optar por emplear
estrategias de promocion que le ayuden a lograr el propésito de aumentar su rentabilidad
y su reconocimiento, por ejemplo, el uso frecuente de redes sociales y de la plataforma
virtual como métodos estratégicos de difusidon da la posibilidad de que la empresa
abarque un gran porcentaje de clientes en el Valle. A pesar de todo, la empresa se
dispone a conseguir los recursos econdmicos y patrocinios necesarios para asi obtener
esos mecanismos de facil acceso y que tanto los clientes como la empresa se vean
beneficiados.

2.2.5. ¢Existen competidores y qué tan frecuente es su posicion?, ¢ Tengo ventajas
sobre los productos / servicios de la competencia?

En lo que respecta a los competidores, la posibilidad de que estos tengan un fuerte
impacto en el mercado objetivo es alta, puesto que, la venta de cervezas en la Ciudad de
Cali tiene una gran demanda, lo cual se convertiria en una amenaza para la empresa en
cuestidon, no obstante, al ser la empresa una tienda virtual crea una gran ventaja sobre
las demas, ya que como propuesta es innovadora y no es tan usual en el municipio, por
otro lado, la empresa le apuesta a un servicio diferente basada en la eficiencia y en la
originalidad y a entregar productos de la mejor calidad, lo que permite tener ciertas
ventajas sobre los productos y servicios de la competencia.

2.2.6. ¢Qué desventajas tengo sobre los productos / servicios de la competencia?

Sin embargo, asi como la propuesta de negocio tiene ventajas, puede traer consigo
desventajas con respecto a la competencia, pues la tienda virtual no esta dirigida a
jovenes de estratos inferiores al 3, por lo que no estaria abarcando a todo el mercado en
general, ademas, como tienda virtual y no fisica se puede perder la oportunidad de tener
una mayor participacion en el mercado y por ende tener una mayor probabilidad de no
crecer rapido.

2.2.7. ¢Cudles son los usos directos, alternos y complementarios de mi producto /
servicio?

Ahora bien, con relacidn a los usos directos, alternos y complementarios de los productos
y servicios, la empresa contaria con servicio de entrega especial, con oportunidad de
realizar el pago en diferentes modalidades, venta de cervezas importadas y artesanales
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calidad Premium de diferentes paises del mundo y un innovador empaque por seis
unidades.

2.2.8. ¢Cual es la situacién del sector en el que voy a entrar? ¢Ha estado creciendo
o decreciendo? ¢Se ha fundado o cerrado negocios en este sector el ultimo
afio? ¢Cual es latendencia?

La tienda virtual, al no ser fisica, no tendria definido como tal un sector, sin embargo, se
busca a partir de su visidon que abarque gran mercado calefio y vallecaucano desde la
plataforma, con el fin de que esta vaya creciendo a medida que pasa el tiempo, su objetivo
también es abarcar un sector que esté en constante crecimiento para lograr sacar de ello
buena rentabilidad y utilidad.

“La ciudad de Cali es un municipio con gran demanda de negocios cerveceros, pues
segun varios estudios y de acuerdo al andlisis de los canales de distribucion, mas del
50% de la poblacién consume cerveza, incluso para acomparfar comidas en restaurantes.
La cerveza se ha convertido en un producto que se consume a cualquier hora del dia,
puesto que se comercializa como una bebida que calma la sed y se encuentra disponible
en la mitad de los 59.695 establecimientos publicos de expendio que hay en el Valle del
Cauca, donde aproximadamente méas de 30.000 de ellos se encuentran ubicados en
Cali”.%8

Por lo anteriormente mencionado, se determina que el sector en el cual el negocio objeto
de estudio va a incursionar es amplio y con tendencia alta.

2.2.9. ¢(Conozco o tengo acceso a la tecnologia para elaborar el producto con la
tecnologia deseada?

Dado que, la idea de negocio hace referencia a la creacién de una tienda virtual, significa
que la tecnologia juega un papel muy importante en cuanto a las operaciones que realiza
la empresa, sin embargo, al no proyectarse como una empresa productora, el acceso a
la tecnologia para la elaboracién del producto no es considerada como una opcion, ya
gue su principal enfoque hace referencia a operar virtualmente con el fin de convertirse
en una tendencia tecnoldgica a nivel nacional a largo plazo.

2.2.10. ¢Existe la disponibilidad de insumos para la produccion?

De manera que, la disponibilidad de insumos para la produccion como tal no existe ya

%8 Melo G, L (2010). Calefios prefieren la “pola” y el “guaro”. El Pais, pp.1-3. Recuperado de
http://historico.elpais.com.co/paisonline/calionline/notas/Julio202008/eco2.html
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gue se pretende trabajar con proveedores de las diferentes firmas cerveceras que tengan
una buena reputacion y un alto nivel de reconocimiento, pues se busca que los productos
que se ofrezcan a los clientes cumplan sus expectativas y se sientan totalmente
satisfechos.

2.2.11. ¢Existen espacios fisicos adecuados disponibles en la zona en que se
debe establecer el negocio?

Inicialmente, la idea de negocio consiste en crear una tienda virtual de cervezas
artesanales, Premium e importadas, por lo tanto, adecuar un espacio fisico en el
municipio no se encuentra dentro de la planeacion, sin embargo, se podria considerar
esta idea como objetivo a mediano plazo.

2.2.12. ¢Estan disponibles los recursos fisicos necesarios para el proyecto?

En otro orden de cosas, los recursos fisicos necesarios para llevar a cabo el proyecto, se
encuentran disponibles gracias a los aportes que han hecho los diferentes colaboradores
de la iniciativa empresarial y a las diferentes actividades econdémicas que se han
desarrollado en pro de fomentar oportunidad laboral y tener participacion en el mundo
comercial.

2.2.13. ¢ Qué tipo de personal necesito? ¢Qué capacitaciéon debe tener?
¢EXxiste ese personal y es contratable?

Si bien, para que una empresa funcione debe contar con un personal idéneo y capacitado
para emprender las diferentes actividades que conlleva la operacion comercial de la
organizacién. Sin embargo, como proyecto de iniciativa, se necesitaria poco personal, es
decir, personas con disponibilidad de tiempo, comprometidas y responsables, en este
caso se necesitaria un disefiador grafico, un ingeniero en sistemas, un administrador de
empresas y una persona encargada de realizar las entregas en toda la Ciudad de Cali,
por ende, estos requieren de una capacitacion en donde se les explique en primera
medida el objetivo de la empresa, las actividades que le corresponde a cada uno y como
deben estos realizarlas. El personal se contrataria una vez que la idea de negocio sea
evaluada como factible y pueda iniciar sus actividades comerciales en el mercado.

2.2.14. ¢,Cual es, en orden de magnitud, la inversion requerida? ¢Hay
posibilidades de conseguirla?

Con relacion a la inversion requerida es relativamente baja, teniendo en cuenta que se
puede tener una excelente relacion comercial con proveedores y asi tener inventario
constante para sustentar la rotacion de la tienda y asi enfatizar esfuerzos en la
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plataforma, con un costo estimado de $2.000.000 de acuerdo a cotizaciones realizadas
con profesionales en el desarrollo web. Hay posibilidades de conseguir dicha inversion
por medio de la familia y amigos.

2.2.15. ¢Es el margen de utilidad atractivo?

El margen al que se apunta es de 35% por venta, lo cual hace atractivo a la empresa
desde el punto de vista comercial haciendo favorables las expectativas de liquidez y
crecimiento para los involucrados como fundadores, empleados y posibles socios
capitalistas.

2.2.16. ¢Existen problemas legales? ¢ Eticos? ¢Morales? ¢Familiares?

“Los problemas que legales que tiene este tipo de negocios es la importacion regional de
cervezas producidas en departamentos diferentes al Valle del Cauca para lograr
comercializarlas, ademas de que gran numero de cerveceras artesanales del pais no
portan oficialmente con la reglamentacion de INVIMA™® que permite su distribucion y
consumo, ademas de su comercializacion. A parte, al tratarse de un mercado de licores,
la afectacion que este tipo de bebidas tiene en los seres humanos afecta directamente la
salud cuando se hace de manera excesiva, y otra situacién es la compra por parte de
menores de edad, los cuales son temas a tratar y resolver con ética y profesionalismo,
ajustandose a la reglamentacion colombiana.

2.2.17. ¢, Se ajusta el negocio a mis gustos y deseos?

La empresa objeto de estudio se ajusta perfectamente a los gustos y deseos de quienes
se encuentran elaborando el trabajo, debido a la relacion que tiene este tipo de productos
distintos con sus personalidades, lo cual hace mucho mas facil la participacion y puesta
en marcha del proyecto, las horas que se requieran para lograr terminarlo y cumplir con
cada exigencia que represente la realizacion de la idea.

2.2.18. ¢Necesito socios? ¢ Tengo candidatos?

Para proyectar un segundo paso hacia la tienda fisica o store se va a requerir de un
capital mucho mayor al inicialmente mencionado para la plataforma digital, lo cual
conlleva a pensar en tener socios; que en primera instancia se buscarian en el nucleo
familiar y posteriormente en el sector financiero. La familia es supremamente importante
para llevar a cabo este tipo de proyectos o empresas, por lo que desde un principio han
optado por apoyar sin distingo alguno cada paso que se dé en la ejecucion de éste

nstituto  Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos. INVIMA. Recuperado de
https://www.invima.gov.co/
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objetivo.

2.2.19. ¢Es aceptable el nivel de satisfaccion personal en la implementacion
de estaidea?

La capacitacidon con base al producto principal de la empresa objeto de estudio es
primordial para llevar a cabo todo con profesionalismo, esto debido al sin nUmero de tipos
y estilos de cervezas que hay en el mercado, se hace fundamental e indispensable
conocer de primera mano informacion efectiva que actualmente se desconoce en muchos
ambitos por parte de las personas que realizan este proyecto. Y finalmente la satisfaccion
personal en la implementacion de esta idea es inmensa para ambos, el hecho de ejecutar
un plan que sali6é de la mente bajo una lluvia de ideas es principalmente un honor llevarlo
a buen término y mas si tiene una aceptacion por parte del mercado al cual va dirigido.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO

3.1. ENTORNO SOCIO-CULTURAL

Con respecto a su actividad comercial, la empresa objeto de estudio debe tener en cuenta
su entorno socio-cultural a nivel nacional, regional y especialmente en Santiago de Cali,
puesto que se ha trazado como objetivo ofrecer sus productos y servicios, trabajando con
relacion a las caracteristicas de la sociedad y a sus procesos de cambio en cuanto a
gustos y nuevas tendencias en el consumo de cerveza. En este sentido, la empresa
buscara acomodarse facilmente a la cultura de la sociedad, bien sea individualista o
grupal, con el fin de que le permita aumentar la dinAmica empresarial y la aceptacién del
portafolio de productos. La empresa objeto de estudio también debe tener en cuenta tanto
las condiciones demograficas como las sociolégicas, donde las primeras respectivamente
estan relacionadas con el paso del tiempo y con el crecimiento de la esperanza de vida
de la poblacion y a medida que estas van aumentando constantemente, va promoviendo
la venta de sus productos, pero solo a partir de los 18 afios los individuos pueden
consumirlas. Las segundas desempefian un papel muy importante, ya que la empresa
debe aceptar y respetar los cambios de valores sociales, los diversos estilos de vida, las
actitudes, los gustos, las preferencias de sus clientes y de sus prospectos, ya que son
ellos los que constituyen y transforman los habitos de compra y de consumo a su vez.

Variables
3.1.1. Necesidades de los clientes

“Histéricamente, las empresas son creadas para satisfacer las necesidades de los
clientes, donde estas necesidades de cierta manera u otra impactan en las actividades
de la empresa, forzandola basicamente a un ajuste con respecto al nuevo entorno”.

Para la empresa las necesidades, gustos y preferencias de los clientes son factores que
a diario cambian periédicamente por varias causas, entre ellas, las diferentes maneras
de vivir, el crecimiento poblacional, los cambios culturales, econémicos y educativos, las
nuevas estructuras familiares y los nuevos valores sociales.

De este modo, la empresa desea brindarle a su segmento meta diversos estilos y
modelos de cervezas con el fin de satisfacer los diferentes gustos que tienen sus clientes.

Ahora bien, cabe destacar que el servicio Online genera un valor agregado a este modelo

60 pgrez, L.J. (2014). Necesidades de los consumidores vs. La comercializacién de productos. (Ensayo para optar al
titulo de especialista en Gestion de Desarrollo Administrativo). Universidad Militar Nueva Granada, Bogota.
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de negocio, pues al ser de esta manera, los clientes interactian directamente con la
organizacién para conocer los gustos y preferencias del cual se hace tanto hincapié,
teniendo la posibilidad de escoger entre diversas alternativas, calidad y precio de
productos para armar de forma practica y sencilla su Six pack y disfrutarlo una vez el
domicilio haya llegado a sus manos.

3.1.2. Consumo de Cerveza en Colombia

“Los colombianos gastan al afo $21,1 billones en el consumo de cerveza. El consumo
de la bebida preferida en el mercado nacional mueve unos $21,1 billones al afio, cuatro
veces mas de lo que recauda el negocio del aguardiente y el ron, algo mas de $5,3
billones anualmente. Segun datos de la consultora Euromonitor Internacional, en el pais
se toman 2.194,7 millones de litros de cerveza y Bavaria, con sus marcas Poker, Aguila,
Club Colombia, Costefia, Pilsen, y la representacion de importadas como Peroni y Miller
Genuine Draft, controla 98% del mercado™!. Segun Juanchi Vélez, gerente de la
cerveceria 3 cordilleras “en comparacion con paises de Europa, e incluso algunos de la
regiéon, el consumo per cépita de cerveza aun es pequefio, pero lo cierto es que los
consumidores ahora estan buscando mas atractivos como el sabor, el olor y el color”. “En
Colombia, el consumo por habitante de la bebida hecha a base de cebada esta en 44
litros, superando solo a Perd que registra 40 litros. Venezuela y Panama tienen un
consumo per capita anual de la bebida de entre 85 y 80 litros, respectivamente”t?,

Gréfica 5. Radiografia del consumo de licores en Colombia

61 Forero, O.G. (3 de julio de 2015). Los colombianos gastan al afio 21, 1 billones en el consumo de cerveza. La
Republica. Recuperado de https://www.larepublica.co/empresas/los-colombianos-gastan-al-ano-211-billones-en-el-
consumo-de-cerveza-2272736

62 Forero, O.G. (3 de julio de 2015). Los colombianos gastan al afio 21, 1 billones en el consumo de cerveza. La
Republica. Recuperado de https://www.larepublica.co/empresas/los-colombianos-gastan-al-ano-211-billones-en-el-
consumo-de-cerveza-2272736
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3.1.3. Consumo de Cervezas en Mujeres

“El consumo de esta bebida en los hogares del pais ha aumentado en los dos ultimo
anos, cada vez mas los hogares colombianos incluyen en sus compras la cerveza”®3. Esa
es una de las conclusiones de la investigacion Media Solutions de Kantar Worldpanel e
Ibope Media, que tenia como objetivo detectar qué espacios publicitarios son los que hoy

tiene que aprovechar el sector para conquistar consumidores.

Por otro lado, la investigacion destaca que “ese crecimiento ha sido impulsado por

63 Media Solutions de Kantar Worldpanel e Ibope Media. (18 de octubre de 2015). Aumenta el consumo de cervezas
en los hogares colombianos. Portafolio. Recuperado de http://www.portafolio.co/negocios/empresas/aumenta-

consumo-cerveza-hogares-colombianos-25648
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formatos individuales y el llamado “Six Pack” en lata y botella”®*, igualmente se identifico
que “el 62 por ciento de las ocasiones de compra del producto fue realizado por hombres,
mientras que el 38 por ciento restante fue hecho por mujeres, lo que demuestra el mayor
interés de ellas en este producto”®®. Las investigaciones realizadas, recomiendan que “el
sector debe estudiar las razones por las cuales las mujeres son consumidores
ocasionales de cerveza, diferente al consumo que tienen los hombres, pues esto permitir4
aumentar la compra en los hogares”, dijo lvan Carrillo, gerente de Expert Solutions en
Kantar Worldpanel.

3.1.4. Festividades Culturales y/o Tradicionales que Incentivan el Consumo

La cultura colombiana esta muy marcada por el festejo de fechas especiales y ocasiones
con el consumo de bebidas alcohdlicas, incrementando de manera significativa altos
ingresos por ventas a las compafias que las producen, esto se debe en gran parte por
todos los mensajes publicitarios que se emiten al consumidor, instaurando de esta
manera este mensaje en los consumidores, de que la alegria, las fiestas, las reuniones
entre amigos debe ir acompafada de estas, por ejemplo la tipica frase de la marca de
cerveza Poker “El amigo que une a los amigos”.

“De acuerdo a los datos analizados competentes a este tema, y como era de esperarse,
la época del afio en que el consumo de cerveza se dispara es durante el mes de
diciembre, en donde se consume la cuarta parte del volumen total de cerveza”®®. Por
ultimo cabe mencionar que la llamada ola de calor que azot6 al pais en el 2015 con el
fendbmeno del nifo, incrementd el 10% de las ventas, superando los “21 millones de
hectolitros™’, lo que demuestra que es un motivo mas por el cual los colombianos
consumen esta bebida.

3.1.5. Madurez de la Poblacién Joven

El incremento de recursos econémicos con relacidon al incremento de la madurez de
poblacién y su formacion bien sea educativa o social, conlleva a un incremento en la

64 Media Solutions de Kantar Worldpanel e Ibope Media. (18 de octubre de 2015). Aumenta el consumo de cervezas
en los hogares colombianos. Portafolio. Recuperado de http://www.portafolio.co/negocios/empresas/aumenta-
consumo-cerveza-hogares-colombianos-25648

65 Media Solutions de Kantar Worldpanel e Ibope Media. (18 de octubre de 2015). Aumenta el consumo de cervezas
en los hogares colombianos. Portafolio. Recuperado de http://www.portafolio.co/negocios/empresas/aumenta-
consumo-cerveza-hogares-colombianos-25648

66 Organizacion Mundial de la Salud. (11 de julio de 2015). La cerveza es la reina de las bebidas alcohélicas entre los
colombianos. Dinero. Recuperado de http://www.dinero.com/economia/articulo/la-cerveza-reina-bebidas-
alcoholicas-entre-colombianos/215719

67 Se renueva el mercado de cerveza en Colombia. (21 de enero de 2016). Dinero. Recuperado de
http://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/nuevas-marcas-de-cerveza-en-colombia/218324
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legalidad del consumo, y en la capacidad adquisitivo de cerveza.

Lo anterior permite reconstruir nuevos comportamientos, pues hay que tener en cuenta
que, dentro de este entorno tanto en las organizaciones como en la sociedad, no influye
como tal la cantidad sino la calidad en todos sus sentidos. Por esta razon, los clientes
buscan facilidad para adquirir productos en este caso de manera Online, economia y
calidad de los Six pack, buscando en si productos que estén al alcance del ingreso de
los mismos, de esta manera la empresa objeto de estudio busca proporcionar un amplio
portafolio para que las necesidades de sus consumidores se satisfagan.

Por otro lado, la madurez de la poblacién joven se debe a la explicacion que se construye
a partir de la piramide progresiva, el cual indica que, “presenta una base ancha frente a
unos grupos superiores que se van reduciendo, consecuencia de una natalidad alta y de
una mortalidad progresiva segun la edad; indica una estructura de poblacion eminente
joven y con perspectivas de crecimiento. Esta piramide corresponde normalmente a
paises subdesarrollados debido a las altas tasas de mortalidad y a una natalidad alta y
descontrolada”s®.

Gréfica 6. Tipos de pirdmides de poblacion

m
o
o
Q.
o
“w

Progresiva Estacionaria  Regresiva

S
é’_ 65 -+
=
g 100 100 100
> 45 +
H
S
ES
15+ >100 100 <100
g 4 = 3
Poblacién joven Poblacion madura Poblaciéon vieja
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68 pitBox. (2013). Tipos de Pirdmides de Poblacion: progresiva, regresiva y estacionaria. Espafa. Recuperado de
https://pitbox.wordpress.com/2013/04/24/tipos-de-piramides-de-poblacion-progresiva-regresiva-y-estacionaria/
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Tabla 1. Evaluacion de variables claves entorno socio — cultural

VARIABLE A/O AM am om OM
Necesidades de los clientes O X
Consumo de cerveza en @) X
Colombia
Consumo de cerveza en @) X
mujeres

Festividades culturales y/o

tradicionales que incentivan el O X
consumo
Madurez de la poblacion joven A X
A — Amenaza O - Oportunidad
AM — Amenaza Mayor OM — Oportunidad Mayor
Am — Amenaza Menor Om — Oportunidad Menor

FUENTE: Elaboracion Propia
3.2. ENTORNO POLITICO-LEGAL

Con relacién al aspecto politico, las leyes que rigen el movimiento comercial de las
cervezas, el producto principal de distribucién del proyecto empresarial en estudio son
las ya establecidas Ley 124 de 1994 que menciona en el articulo 1° “Prohibase el
expendio de bebidas embriagantes a menores de edad” y la Ley 30 de 1986 que
menciona en el articulo 16° “El exceso de alcohol es perjudicial para la salud”. Estas como
herramientas politicas principales del Estado para garantizar la proteccioén del consumo
de estas bebidas a personas menores de edad o que no sean aptas para ello. Existen
también leyes muy importantes que hacen un cubrimiento general del entorno politico de
la empresa objeto de estudio y son las siguientes:

+ Ley 1098 de 2006 o Ley de Infancia: Establece que los nifios, las nifias y los
adolescentes seran protegidos contra el consumo de tabaco, sustancias
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psicoactivas, estupefacientes o alcohdlicas.

+ Resolucion 982 de 1994 Medidas Sanitarias: Las bebidas embriagantes con
grado de alcohol inferior a 2.5 no podran ser promocionadas ni expedidas a
menores de edad y su publicidad tendré las mismas restricciones de las bebidas
alcohdlicas.

+ Queda prohibida la publicidad de estos productos dirigida a la poblacién infantil.

+ Codigo Nacional de Policia Decreto Ley 1355 de 1970 prohibe el consumo de
alcohol en la via publica

+ Circular 124 Registraduria Nacional. El Gnico documento de identificacién de
mayores de 18 afios es la cédula de ciudadania.

+ Acuerdo 004 de 2007 de la CNTV el cual establece que la publicidad debe
responder segun su contenido y tratamiento a las franjas de audiencia que se
transmitan. No se puede transmitir en horario infantil o familiar anuncios
comerciales o promocionales de producciones cinematograficas o de programas
de television clasificados para mayores de edad o cuya tematica sea apta solo
para adultos.

Las actividades de comercio electrénico son regidas por la Superintendencia de Industria
y Comercio y la documentacion que reglamente su adecuado funcionamiento se debe
gestionar como cualquier empresa ante la Cadmara de Comercio de la ciudad donde se
encuentra su oficina principal. Otra de las entidades que regula el comercio electronico
es la Camara de Comercio Electronico, pero es opcional hacer parte de la misma para
mejorar y ampliar los servicios ofrecidos al pablico objetivo.

Por otro lado, la Ley No 527 del Comercio Electronico, define y reglamenta el acceso y
uso de los mensajes de datos, del comercio electronico y de las firmas digitales, se
establecen las entidades de certificacion y se dictan otras disposiciones.

Actualmente se esta procesando una nueva Ley llamada “Ley de Licores” la cual
promueve un aumento del 25% del IVA sobre el valor final de las bebidas a los licores
importados, y un impuesto a las ventas del 5% pero que no afecta a la cerveza, el
producto principal, lo cual es un enorme beneficio.

Ahora bien, esta fuerza del macro entorno hace referencia como tal a las normas legales
gue estan en vigencia, o que estan en curso de aprobacion por el congreso, asamblea,
municipios, gobierno e instituciones de departamentos administrativos. Por lo tanto, es
de gran importancia conocer las leyes, normas, decretos que afectan a la actividad
comercial y/o laboral de las organizaciones, especificamente del sector que se encuentra
la empresa en cuestion (comercializacién de cerveza).
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Variables

3.2.1. Reglamentacion de Camaray Comercio sobre las Empresas

La iniciativa empresarial denominada debe cumplir con lo dictado en la ley 1429 de 2010,
la cual tiene como objeto “la formalizacion y la generacion de empleo, con el fin de generar
incentivos a la formalizacion en las etapas iniciales de la creacion de empresas; de tal
manera que aumenten los beneficios y disminuyan los costos de formalizarse”®®.

3.2.2. Leyes (Impuestos, Tributos)

Los principales impuestos segun el concepto 772 de 24 de mayo de 1999 que se debe
pagar son:

+ |Impuesto de industria y comercio por ser aquella que tiene por objeto el expendio,
compraventa o distribucion de bienes y mercancias, tanto al por mayor como al
por menor y las demas actividades definidas como tales por el Codigo de
Comercio.

IVA

Rete-fuente

Seguro de la motocicleta en la cual se realizan los domicilios

Por ser un modelo de negocio en linea, no tiene que responder ante un impuesto
predial, es decir al no tener establecimiento de comercio fisico en el municipio, no
debe cumplir con este impuesto.

-+ ¥

3.2.3. Ley 124 de 1994

La empresa objeto de estudio “debe acoger responsablemente esta ley que pronuncia la
prohibicién del expendio de bebidas embriagantes a menores de edad, cumpliendo
también con las demas disposiciones que se encuentran en los 5 articulos de la ley”. De
esta manera, la empresa sera una organizacion socialmente responsable y se evitara
sanciones por el incumplimiento de dicho pronunciamiento dictado por el congreso de la
republica.

3.2.4. Convenios con otras Empresas

De acuerdo con la actividad que realiza el proyecto empresarial que se esta estudiando,
al comprar su producto de diferentes marcas, tienen que establecer legitimidad en lo que

69 Ley de formalizacidn y generacién de empleo. (2010). Departamento Nacional de Planeacién. Bogota, D.C.,
Colombia Recuperado de https://www.dnp.gov.co/politicas-de-estado/ley-formalizacion-y-generacion%20de-
empleo/Paginas/ley-de-formalizacion-y-generacion-de-empleo.aspx
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realiza como llevar facturas y libros contables para luego presentarlos debidamente
diligenciados ante la cAmara de comercio asegurando la transparencia de ella y sacando
beneficio de estas relaciones.

3.2.5. Proteccion por parte de la Superintendencia de Industria y Comercio a los
Clientes

La Superintendencia de Industria y Comercio es la entidad encargada de controlar y
vigilar los procesos de desarrollo de las empresas como de la satisfaccion del consumidor
colombiano.

Por consiguiente, la politica de proteccién al consumidor tiene su fundamento en el
reconocimiento de la necesidad de acciones tendientes a reconocer los derechos de los
consumidores, a la seguridad, la salud y proteccion de los legitimos intereses. Es
responsable de vigilar la observancia de las disposiciones contenidas en el estatuto del
consumidor, Ley 1480 de 2011, en tal virtud tramita las denuncias que se presentan e
inicia investigaciones de oficio tendientes a establecer su contravencion.

3.2.6. Derechos y Obligaciones de los Trabajadores segun el Ministerio de Trabajo

Esta iniciativa empresarial, una vez funcione como organizacion, el total de las
responsabilidades de operacion empresarial debe pasar en gran parte a manos de
colaboradores, lo que significa que ante ellos, la organizacion tendra la responsabilidad
de pagar salarios, prestaciones sociales, salud, pension y riesgos profesionales por lo
que dispone el contrato de trabajo, para asi evitar cualquier situacién que involucre de
mala manera a la organizacion sin que se va mayormente afectada como lo es un
accidente laboral, enfermedad, entre otros casos.

Tabla 2. Evaluacion de variables claves entorno politico — legal

VARIABLE A/O AM am om OoM

Reglamentacion de camara y o] X
comercio sobre las empresas

Leyes (Impuestos, Tributos) A X
Ley 124 de 1994 O X
Convenios con otras empresas @] X
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Proteccion por parte de la
superintendencia de industria y O X
comercio a los clientes

Derechos y obligaciones de los

trabajadores segun el ministerio @) X
de trabajo
A — Amenaza O - Oportunidad
AM — Amenaza Mayor OM — Oportunidad Mayor
Am — Amenaza Menor Om — Oportunidad Menor

FUENTE: Elaboracién Propia
3.3. ENTORNO TECNOLOGICO

“Cuando se habla de tecnologia, se habla de la suma total del conocimiento que se tiene
de las formas de realizar las cosas. Sin embargo su principal influencia es sobre como se
disefian, distribuyen y venden los bienes y los servicios”’°.

La repercusién de la tecnologia se puede también manifestar en nuevos productos,
nuevas herramientas, nuevos materiales y nuevos servicios. A su vez, la tecnologia
produce algunos beneficios, entre ellos, mayor productividad, estandares mas altos de
vida, mas innovacion, mas eficiencia y una mayor diversidad de productos.

De acuerdo a los beneficios que genera la tecnologia al proyecto empresarial, éste
también puede afectar de cierta manera u otra, por ejemplo, los avances tecnolégicos
pueden conllevar a problemas medioambientales en cuanto al embotellamiento, la
contaminacion del agua y del aire, salvo los empaques que estan elaborados de material
reciclable, en el caso de la empresa que se esta estudiando. Asi mismo, se necesita un
enfoque equilibrado que la aproveche y que al mismo tiempo logre disminuir
considerablemente algunos de sus efectos colaterales indeseables. A medida que la
tecnologia avanza aumenta la eficiencia, es por eso que nuestro proyecto empresarial
trabaja de la mano con ella, y con el fin también de obtener mejores resultados y
proyecciones.

70 Pefialver, P. (17 de noviembre de 2012). Entorno Tecnoldgico. Proyecto Empresarial. Recuperado de
https://proyectoempresarial.wordpress.com/2012/11/17/entorno-tecnologico/
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La empresa objeto de estudio, por un lado, también se ha propuesto a largo plazo,
integrarse en la actividad de investigacion y desarrollo, con el fin de indagar mucho mas
acerca de las variables que podria ir mejorando y crecer demogréficamente, siempre y
cuando éste tenga relacion con la actividad que realiza la empresa.

Es muy importante que una empresa que desea incursionar en el mercado comercial se
proyecte a trabajar armdnicamente con la tecnologia, pues es un factor que ha ayudado
en gran medida a grandes empresas a surgir y a crecer, gracias a la tecnologia y todas
sus variables el plan empresarial puede lograr realizar varias presentaciones comerciales
y mostrar al publico su portafolio de productos y los beneficios que estos contienen y por
otro lado a ofertar nuevos servicios y productos, con el fin de que este factor ayude a
aumentar la productividad de la empresa y por ende aumentar los estandares de vida de
la poblacion. En otras palabras, la tecnologia le brinda la oportunidad a la empresa para
que esta persuada siempre en proyectarse en un futuro introduciendo cada vez mas
herramientas cientificas.

Variables
3.3.1. Desarrollo y Progreso de la Tecnologia

El avance de la tecnologia trae consigo muchos cambios que repercuten en la forma en
gue se hacen las cosas, la manera en que se disefia, en como llevar a cabo la produccién,
también en cdmo se distribuye y venden los productos y servicios. Esto puede ser tanto
beneficioso como perjudicial ya que el desarrollo de la tecnologia nos facilita muchas
cosas al hacerlas mas précticas de llevar a cabo; en el caso de la empresa que se esta
estudiando, el desarrollo tecnoldgico puede convertirse en una ventaja no solo
competitiva sino en una ventaja para su negocio, pues a través de la tecnologia la
empresa tiene la oportunidad de crecer en el mercado, de innovar en sus entregas, de
promocionar los productos de una manera diferente, de obtener mayor eficiencia, de ser
cambiante y sobre todo esta variable le permite a la empresa marcar la diferencia y tener
gran impacto en la sociedad. Por consiguiente, esta debe implementar buena tecnologia,
si desea satisfacer las tanto las necesidades como los nuevos deseos de sus clientes.

3.3.2. Adquisicion Nuevas Tecnologias

Para llevar a cabo este punto es conveniente y fundamental determinar si existe una
necesidad tecnoldgica, identificarla y suplir esa necesidad teniendo en cuenta factores
como el costo, tiempo y la efectividad.

El proyecto empresarial que se esta estudiando, dentro de sus iniciativas pretende
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incorporar nueva tecnologia en sus servicios basada en la informatica, ya que ésta como
ciencia aplicada permite estudiar y aplicar de manera automatica la informacién, por
medio de sistemas computacionales, con el fin de que los clientes tengan la facilidad de
requerir de los servicios de la empresa y de que esta pueda aumentar su capacidad de
adaptacion frente a la tecnologia que va adquiriendo.

Ademas, se contaria con diversos métodos de pago, entre estos, pago en efectivo, contra
entrega, consignacion o transferencia, Efecty y puntos gane, con la finalidad de que sea
mas factible para los clientes adquirir los productos, sin embargo, a corto plazo la
empresa busca implementar pagos en linea. Con la adquisicion de nuevas tecnologias
se quiere aumentar la competitividad de la empresa.

3.3.3. Grado de Tecnologia de la Sociedad

El grado de tecnologia de la sociedad determina en gran medida los productos y servicios
que se ofreceran, el equipo que se usaray la forma en que se manejaran las operaciones,
por consiguiente, la empresa siempre debe estar atenta, analizando e informandose de
que es lo que demandan sus clientes para asi mismo satisfacerlos y no realizar procesos
0 gastos erréneos en elementos que verdaderamente no necesitan o desean sus clientes.

3.3.4. Implementacién Paginas Web

Para una mayor publicidad y permitir que personas de otros lugares a parte de la
poblacién calefia conozcan la prestacion de servicios y el portafolio de productos que la
empresa ofrece es significativo y sustancial poseer una pagina web, también es Uutil,
puesto que se daria a conocer informacion importante acerca de la empresa y a su vez
se podria publicar los tipos de promociones que la empresa esta dispuesta a hacer. No
obstante, esta iniciativa empresarial como “tienda virtual” promete una propuesta de valor
basada en innovacion, por lo tanto, requiere de la creacion de una pagina web con
contenido practico y de facil uso para los clientes.

3.3.5. Ventas Online

El mercado online es algo que ha venido incursionando durante los ultimos afios y este
ahora tiene mucho auge, puesto que la mayoria de las personas prefieren realizar sus
compras por este medio debido a que le es dificil dirigirse hasta el establecimiento de
comercio para adquirir aquello que necesitan o simplemente por ahorrarse la molestia de
ir por algo que facilmente puede llegarle a su casa o al lugar que necesite.

La empresa objeto de estudio, con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes,
pretende incursionar en las ventas online puesto que la demanda de las personas que
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utilizan este medio para adquirir cualquier tipo de productos es cada vez mayor.

A continuacion, el grafico mostrara los resultados de un estudio acerca del
comportamiento de las transacciones no presenciales en Colombia, lo cual indica la
importancia de realizar ventas de manera Online.

Gréafica 7. Estudio E-Commerce Colombia 2014
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FUENTE: Camara Colombiana de Comercio Electrénico
3.3.6. Uso Redes Sociales

Existen numerosas redes mediante las cuales las personas interactian, ya que a través
de estas la comunicacion se hace mucho mas facil, por lo tanto, es conveniente que las
empresas mantengan contacto con sus clientes por los medios que estos se mueven.

Ahora bien, el comportamiento de las redes sociales durante los ultimos afios ha sido
muy positivo para aquellas empresas que a diario le apuestan al Marketing Digital, por
ello es muy importante tener en cuenta el uso frecuente de estas y asi tener una mejor
apreciacion acerca de su practica en la sociedad en general.
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Grafica 8. Estadisticas del uso de redes sociales
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FUENTE: Vernia Mafié, Sonia (2014)

Las redes sociales tienen mucha influencia sobre las personas a la hora realizar una
compra, por lo tanto, estas ayudan a que las empresas conozcan un poco mas a sus
clientes y tengan un poco de conocimiento acerca de coémo llegarles a estos.

A continuacion, algunos de los factores que estimulan a las personas a tomar decisiones
de compra en empresas que se caracterizan por mantenerse activos en las redes.
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Gréfica 9. Factores importantes del uso de las redes sociales
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FUENTE: Vernia Mafé, Sonia (2014)

Por otro lado, el uso de las redes sociales con el paso de los afios se ha convertido en
una necesidad casi inherente del ser humano y por ende es importante que la empresa
logre emplearlo, con el fin de interactuar con sus clientes y estos a su vez se sienten
favorecidos al ver que sus opiniones si son tenidas en cuenta. De manera que, las redes
sociales son una gran oportunidad no solo para facilitar la transicion comercial sino
también para recibir reclamos y sugerencias por parte del cliente y asi comprender que
estan haciendo bien y que deben mejorar.

Segun cifras contenidas en el estudio Futuro Digital Colombia 2013, difundidas por
comsScore, se puede determinar que, “Colombia es el cuarto pais en consumo de internet
en Latinoamérica, con 10 millones 471 mil usuarios. La mayoria de ellos accede a alguna
red social y que el consumo de redes sociales ocupa el primer lugar en los habitos de los
colombianos cuando se conectan a internet, y sus preferencias estan entre Facebook,
Linkedin y Twitter”’*

Por su parte, Ricardo Llano, docente de la Facultad de Comunicacién de la Universidad

71 Asi se mueven hoy las principales redes sociales en Colombia. (enero 26 de 2014). El Pais. Recuperado de

http://www.elpais.com.co/entretenimiento/asi-se-mueven-hoy-las-principales-redes-sociales-en-colombia.html
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de la Sabana e investigador, explica que las redes sociales “existen desde que el primer
humano se puso en contacto con el otro humano. Pero las redes sociales digitales estan
potenciando una mayor cantidad de relaciones”’?.

No obstante, hoy “existe una presion social para que todos estemos conectados por
teléfono, tablet, fisicamente o virtualmente. Podemos tener un teléfono sin plan de datos
y si llegamos a un sitio con Wi-Fi, de inmediato buscamos conectarnos porque existe una
gran necesidad de saber qué ha pasado”’3, explica Lina Maria Satizabal, coordinadora
de redes sociales de la Universidad Autdbnoma de Occidente.

Tabla 3. Evaluacion de variables claves entorno tecnologico

VARIABLE A/O AM am om oM
Desarrollo y progreso de la (@) X
tecnologia
Adquisicion nuevas tecnologias O X
Grado de tecnologia en la A X
sociedad
Implementacion pagina web O X
Ventas online O X
Uso de redes sociales O X
A — Amenaza O - Oportunidad
AM — Amenaza Mayor OM — Oportunidad Mayor
Am — Amenaza Menor Om — Oportunidad Menor

FUENTE: Elaboracién Propia

72 Asi se mueven hoy las principales redes sociales en Colombia. (enero 26 de 2014). El Pais. Recuperado de

http://www.elpais.com.co/entretenimiento/asi-se-mueven-hoy-las-principales-redes-sociales-en-colombia.html

73 Asi se mueven hoy las principales redes sociales en Colombia. (enero 26 de 2014). El Pais. Recuperado de
http://www.elpais.com.co/entretenimiento/asi-se-mueven-hoy-las-principales-redes-sociales-en-colombia.html
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3.4. ENTORNO ECONOMICO
Variables a tener en cuenta: PIB, Tasa de cambio, inflacion, ingreso per-cépita.

3.4.1. PIB (Producto Interno Bruto):

“Para este segundo trimestre de 2017, el crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB)
para Colombia tuvo en un variacion de 1,3% (137.102 Millones de Millones de pesos)”’4
con relacion a la misma fecha del afio 2016, y siete de las nueve ramas crecieron
positivamente, de las que se destacan: Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca,
establecimientos financieros y seguros; y servicios sociales, comunales y personales.

En el segundo trimestre de 2017, la rama de agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y
pesca presentd un crecimiento del 4,4%. Los productos que principalmente aportaron a
la variacion positiva de esta rama fueron: papa con una variacion de 36,9%, semillas y
frutos oleaginosos con 50,4% y leche sin elaborar con 17,6%. La agricultura presenta un
crecimiento constante de tres trimestres consecutivos, de acuerdo a lo mencionado por
el Director del DANE.

Ahora, el comportamiento de la rama de establecimientos financieros y seguros se explica
por el crecimiento de los tres subsectores que la conforman, los cuales crecieron asi:
servicios de intermediacion financiera con 6,1%, servicios a las empresas con 3,2% y
servicios inmobiliarios y de alquiler de vivienda con 2,7%.

Por otro lado, el comportamiento de la rama de servicios sociales, comunales y
personales se explica por el crecimiento de los cuatro subsectores que la conforman, los
cuales crecieron de la siguiente manera: administracion publica y defensa con 4,1%,
servicios domeésticos con 2,9%, servicios sociales y de salud con 2,3% y servicios de
educacion de mercado con 1,5%.

“El comportamiento de la rama suministro de electricidad, gas y agua venia con un
comportamiento negativo, pero, en el segundo trimestre de este afo, su crecimiento se
explica, en primera medida, por el crecimiento de los tres subsectores que la conforman
gue son energia eléctrica 1,7%, agua y servicio de alcantarillado con 0,8% y gas
domiciliario con 0,4%""°

74 DANE. (30 de octubre de 2017). Cuentas Econdmicas Nacionales Trimestrales, Producto Interno Bruto - PIB. Bogota,
D.C., Colombia. . Recuperado de http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-
nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales

7> Economia colombiana crecié un 1,3% en el segundo trimestre del 2017. (30 de octubre de 2017). Dinero.
Recuperado de  http://www.dinero.com/economia/articulo/cuanto-crecio-colombia-en-el-segundo-trimestre-
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El crecimiento econdmico de un pais inevitablemente influye directamente en cada uno
de los sectores econdémicos que forman parte del desarrollo de una sociedad. En el caso
de la economia colombiana, a pesar de que es una de las economias con un buen
crecimiento, el afio 2017 es un afio dificil en materia econémica teniendo una proyeccion
de méaximo 2% de crecimiento dado por el Fondo Monetario Internacional (FMI) y el cual
a la fecha no se ha cumplido ya que a la fecha se tiene una variacion de crecimiento de
1,3%. La disminucion de las exportaciones de producto terminado ha golpeado a la
economia colombiana en general desestimulando el consumo en los hogares y el gasto
publico.

Sin embargo, el establecimiento y consecucion de un pacto politico y social de un acuerdo
de paz en este afio contribuird a que los inversionistas extranjeros tomen en cuenta
invertir en Colombia, generando dinamismo comercial, oportunidades de empleo y
estimulando la economia a un mediano y largo plazo, lo cual es perfectamente
beneficioso para el pais.

En el caso de la empresa objeto de estudio que es una empresa que comercializa y
distribuye un catdlogo amplio de cervezas de todas las denominaciones, y de diversas
partes del pais y el mundo, en especial cervezas de muy alta calidad, se ve beneficiada
con el crecimiento presentado paulatino y proyectado que existe actualmente y se espera
para Colombia.

3.4.2. Inflacién

Para el presente afio 2017, al mes de septiembre la inflacibn mensual fue de 0,04 por
ciento, mientras que la del afio corrido fue de 3,49 por ciento y la de doce meses fue 3,97
por ciento, de acuerdo a cifras del DANE. Estas cifras en comparacion con el mismo mes
del afio pasado (2016) la variacion mensual de la inflacion fue de -0,05 por ciento, la del
afo corrido fue de 5,25 por ciento y la de doce meses fue de 7,27 por ciento, lo que la
hace ser un indicador con una disminucion positiva para la economia nacional, que no
afectd el consumo ni de cigarrillos, ni de bebidas alcohdlicas.

El grupo Alimentos presenté la menor variacibn mensual en septiembre de 2017, con -
0,40 por ciento, mientras que en septiembre del 2016 la variacion mensual fue -0,91 por
ciento. En el grupo de Diversion se registro la segunda menor variacion mensual, con -
0,32 por ciento, mientras que en septiembre de 2016 la variacion mensual fue -0,79 por
ciento, dijo la entidad.

“Las mayores variaciones negativas se registraron en: Servicios culturales (-2,36 por

2017/248613
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ciento), Servicios relacionados con diversion (-1,82 por ciento) y Turismo (-1,62 por
ciento). Por el contrario, las mayores variaciones positivas fueron: Servicios de television
(1,38 por ciento), Jardines y productos para animales domeésticos (0,85 por ciento) y
Libros (0,56 por ciento)”’®

Segun una encuesta aplicada a los comerciantes, por parte de Fenalco en el afio 2016,
las ventas de licor y cigarrillo presentaron una variacién positiva de 11,25 por ciento en
el ultimo afio, mientras que en 2015 registré una variacion de 9,64 por ciento y en 2014
de 1,77 por ciento.

Para el presente afio la ola de calor que vivi6 el pais incentivo la compra principalmente
de la cerveza a nivel nacional. Es decir que el fenémeno del nifio beneficié este sector.
Por otro lado, la lucha que se ha llevado contra el contrabando ha aumentado las
ganancias del mismo.

Segun Fenalco, “en el primer trimestre del afio 2016 el PIB crecié 2,5 por ciento, el
consumo de los hogares 3,4 por ciento, y dentro de éste, el rublo alcohol y tabaco
aumento un 8,5 por ciento, una importante cifra en medio de la desaceleracion” 77

Sin embargo, una alta inflacion puede generar una excesiva pérdida en el poder
adquisitivo del dinero, disminuyendo de esta manera la capacidad de consumo en los
hogares colombianos, por otro lado, puede conllevar a un alza en las tasas de interés
desestimulando en mayor medida la demanda de productos y servicios.

3.4.3. Tasarepresentativa del mercado (TRM)

Para el caso del peso colombiano, la tasa de cambio frente al dolar ha tenido una
fluctuacién de manera significativa, principalmente en el afio 2017, con relacién al afio
2016, afio en que se presento el precio historico de dicha moneda extranjera en el pais,
alcanzando lo $3.434. Esto debido a la “crisis petrolera y a la baja demanda del sector
minero, teniendo en cuenta la desaceleracion de la economia China y las consecuencias
econdémicas tras el posicionamiento oficial de Donald Trump como presidente de los
Estados Unidos y sus politicas en materia econémica, dando prioridad a la competitividad
nacional, tratando de mantener una moneda débil para los demas paises™”®

78 Inflacién anual en septiembre fue de 3,97 por ciento. (5 de octubre de 2017). El Tiempo Recuperado de
http://www.eltiempo.com/economia/sectores/inflacion-de-colombia-en-septiembre-de-2017-138244

773 inflacién no afecta el consumo de trago ni cigarrillos. (30 de octubre de 2017). Portafolio. Recuperado de
http://www.portafolio.co/negocios/nivel-de-consumo-de-alcohol-en-colombia-499841

78 Délar: ¢mas cerca de los $2.800 que de los $3.200?. (31 de octubre de 2017). Portafolio. Recuperado de
http://www.portafolio.co/economia/finanzas/precio-del-dolar-en-colombia-en-2017-503326
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“Actualmente la moneda se encuentra en $3.039,19”7° con un promedio de $2.941,39, un
valor maximo de $3.092,65 y un valor minimo de $2.837,90 en el mercado. Se espera
una proyeccion mayor de la divisa teniendo en cuenta la expectativa que existe con
relacion al ya firmado proceso de paz con la guerrilla FARC, y los demas que se adelantan
con el ELN. Esto favorece en gran medida la oportunidad de inversién extranjera en el
pais, lo que trae consecuencias directas y positivas para el dinamismo de la economia
nacional.

En el caso del sector de los licores, no escapa a los efectos de la devaluacion del peso
frente al délar. En el caso de Colombia y debido a la apertura econémica los habitos de
los consumidores estan cambiando y estan empezando a demandar licores de origen
extranjero, en parte también a la fuerte campafa de marketing por parte de marcas
multinacionales. Asi mismo la inflacion se ve reflejada en los precios de estos productos.

Para todas las empresas que trabajan en el sector de la comercializacién de licores, como
es el caso de la empresa objeto de estudio, se cuenta con gran variedad de productos de
origen extranjero que pueden estar sujetas a la devaluacion del peso frente al dolar, que
al final de la cadena de valor puede generar un mayor costo para el consumidor final.

3.4.4. Desempleo

La desaceleracion de la economia debida a la caida de los precios del petréleo, la
disminucién en los precios internacionales de algunos commodities, generan una
desaceleracion econdémica en nuestro pais. A pesar de eso la economia colombiana es
una de las de mayor proyeccién en América Latina.

Por otro lado, esa desaceleracion en la economia se empez6 a ver reflejada en el nivel
de desempleo. “Para septiembre del 2016 el pais presentd una tasa de desocupacion de
8,5 por ciento y para el mismo mes de septiembre, pero en el 2017 se presentaron las
cifras actuales de desempleo en el pais, con un 9,2 por ciento, lo que indica un incremento
en este importante indicador, ahora, con relacion al mes de agosto del afio en curso, el
incremento fue de 1 por ciento ya que se encontraba en 9,1 por ciento”8°

79 Superintendencia Financiera de Colombia. (31 de octubre de 2017). Tasa de Cambio TRM. Bogota, D.C., Colombia.
Recuperado de
https://www.superfinanciera.gov.co/jsp/loader.jsf?IServicio=Publicaciones&ITipo=publicaciones&IFuncion=loadCo
ntenidoPublicacion&id=60819

80 DANE. (31 de octubre de 2017). Gran Encuesta Integrada de Hogares -GEIH- Mercado Laboral. Bogotd, D.C.,
Colombia Recuperado de http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/mercado-laboral/empleo-y-
desempleo
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Gréfica 10. Tasa de desempleo en Colombia
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Gréfica 11. Variacién tasa de desempleo anual
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“De igual manera, en las 13 ciudades y areas metropolitanas, este indicador se ubico en
10,5 por ciento, en comparacion con el 9,2 por ciento en igual mes del 2016. Dentro de
las ramas que jalonaron la actividad laboral se destacan agricultura, ganaderia, caza,
silvicultura y pesca. También aportaron a la ocupacion de los colombianos las actividades
inmobiliarias, empresariales y de alquiler; lo mismo que los servicios comunales, sociales
y personales.”8!

Uno de los medidores de una buena politica econémica y monetaria, es el nivel de empleo
o desempleo que un pais presenta. El bienestar de un pais esta sujeto a su capacidad
de generar empleo y dar la oportunidad de tener ingresos a las personas que en él habitan
para que puedan destinar ese ingreso a diferentes actividades, ya sean necesidades
basicas o simplemente de recreacion y ocio.

Un alto nivel de desempleo puede afectar la capacidad de consumo de los hogares y de
esta manera puede verse reflejado en la disminucién de la demanda, y de esta manera
afectar el crecimiento de diferentes sectores, incluyendo el de las bebidas alcohdlicas.

Tabla 4. Evaluacién de variables claves entorno econémico

VARIABLE A/O AM am om OM
PIB o] X
Inflacién O X
Tasa representativa del mercado O X
(TRM)
Desempleo A X

81 Desempleo de Colombia subié de 8,5% a 9,2% en septiembre. (31 de octubre de 2017). El Tiempo. Recuperado de
http://www.eltiempo.com/economia/sectores/desempleo-de-colombia-en-septiembre-de-2017-145390
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A — Amenaza O - Oportunidad

AM — Amenaza Mayor OM — Oportunidad Mayor
Am — Amenaza Menor Om — Oportunidad Menor

FUENTE: Elaboracién Propia
3.5.  ENTORNO AMBIENTAL

En el Entorno Ambiental se observa y se analiza todo aquello que nos rodea, el cual
puede afectar y condicionar la vida de las personas y por consiguiente de la sociedad. En
el Entorno Ambiental las diferentes organizaciones o0 empresas juegan un papel
fundamental a la hora de hablar del medio ambiente, pues se necesita saber que tanto
un producto y/o servicio puede afectar o especialmente ayudar al medio ambiente, al
mismo tiempo se necesita que estas organizaciones busquen soluciones que permitan
tener un equilibrio con el medio ambiente o un desarrollo sostenible.

Se considera a Colombia el segundo pais con mas biodiversidad en el mundo, y uno de
los mas ricos en cuanto a recursos hidricos se refiere en América Latina. Los bosques
ocupan mas del 50% del territorio colombiano, por otro lado, se tiene un elevado grado
de emisiones de gases de efecto invernadero debido a la actividad agropecuaria que se
realiza en nuestro Pais.

Para una nacion con una de las mayores biodiversidades y riquezas naturales del planeta,
tener metas alcanzables en cuanto al medio ambiente es vital, de ahi la importancia de
reducir en los proximos 15 afios su emision de diéxido de carbono y otros gases
contaminantes en un 20%, lograrlo requiere de cambios, por ejemplo, se priorice la
sustitucion de energias generadas a partir de combustibles fésiles, como el petréleo y el
carbon, por energias verdes o amigables con el medio ambiente, disminuir a cero la
deforestacion de los bosques colombianos en un plazo de cinco afios.

Colombia es, segun expertos, uno de los paises mas avanzados en materia de politica y
legislaciébn ambiental. Su talén débil es que no todo lo que queda escrito se traduce en
acciones reales.
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Gréfica 12. Disponibilidad en afios de recursos naturales de mineria y energia
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Durante el afio 2013, la mayor disponibilidad de recursos naturales relacionados con la
mineria y energia, fue del carbon con 74.1 y el hierro con 67.4 afos; por otro lado la
menor disponibilidad fue reportada por el cobre y niquel con 3 afios.

Los recursos que constituyen la principal fuente de generacion de energia fueron el
petréleo con 6.6 y el gas con 10.1 afios (DANE, 2014).

En el caso del proyecto, aunque no se tiene una real incidencia en el medio ambiente
debido a que solo se va a ser un distribuidor de bebidas, inicialmente cervezas, sin
embargo, se deben aprovechar las oportunidades que el mercado de lo ecolégicamente
sustentable permite, para tal razon, los empaques que se van a utilizar en la presentacion
de las cervezas pueden ser de completamente reciclables, contribuyendo por otro lado a
la sostenibilidad ambiental y le brinda una buena imagen a la empresa.

Variables:

3.5.1. Responsabilidad Social

La responsabilidad empresarial se define como el compromiso de una compariia con
relacion a la preservacion y cuidado del medio ambiente. La empresa debe propender
por un comportamiento de la nueva conciencia ambiental que engloba un conjunto de
estrategias y tacticas encaminados a la preservacion del medio ambiente.

Las empresas que estan comprometidas con la responsabilidad pueden obtener
beneficios cuantitativos como cualitativos, como por ejemplo rendimiento econémico y
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financiero, ademas de un aumento en la reputacion para el nombre y marca de la
empresa.

Gréfica 13. Importancia de la responsabilidad social empresarial

FUENTE: Nero, Daibelys. (2014). Escuela de la Organizacion Industrial

“Sin lugar a dudas, una empresa socialmente responsable tiene muchas ventajas sobre
las demas porque causa un impacto positivo en el planeta a corto y largo plazo, y como
los clientes estan tomando mas conciencia sobre el impacto ambiental, esto hace que la
empresa se posicione estratégicamente en el mercado. De igual forma, como la
Responsabilidad Social es un reto, obliga a que los empresarios busquen nuevas formas
de hacer las cosas, promoviendo la innovacién en sus productos y en su estructura como
tal, logrando crear mayor valor para los clientes y por ende, ser mas competitivas”?.

3.5.2. Articulo 1 del Decreto Ley 4107 de 2011

El Ministerio de Salud y Proteccién Social tendra como objetivos, dentro del marco de sus
competencias, formular, adoptar, dirigir, coordinar, ejecutar y evaluar la politica publica
en materia de salud, salud publica, y promocién social en salud, y participar en la

82 Nero, Daibelys. (2014). La Responsabilidad Social Empresarial (RSE) y su importancia. Escuela de la Organizacién
Industrial. Recuperado de http://www.eoi.es/blogs/mintecon/2014/05/13/responsabilidad-social-empresarial-rse-
y-su-importancia/
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formulacion de las politicas en materia de pensiones, beneficios econémicos periddicos
y riesgos profesionales, lo cual se desarrollara a través de la institucionalidad que
comprende el sector administrativo.

El Ministerio de Salud y Proteccién Social dirigira, orientard, coordinara y evaluara el
Sistema General de Seguridad Social en Salud y el Sistema General de Riesgos
Profesionales, en lo de su competencia, adicionalmente formularg, establecera y definira
los lineamientos relacionados a con los sistemas de informacion de la Proteccidén Social.

Como empresa comercializadora de bebidas alcohélicas se velara por el cumplimiento y
se va a propender por el consumo responsable de estas bebidas, para evitar asi dafios
irremediables a la salud.

3.5.3. Contaminacion Auditiva

Hace referencia al ruido (entendido como sonido excesivo y molesto), provocado por las
actividades humanas (tréfico, industrias, locales de ocio, aviones, barcos, entre otros).
Este tema también es de suma importancia, ya que esto puede llevar a efectos negativos
de salud auditiva, fisica y mental en los seres vivos (empleados, clientes). En Cali es el
segundo problema méas preocupante, y el 70% de este ruido es generado por bares,
restaurantes, billares y casas de eventos.

3.5.4. Impacto Tecnoldégico-Ambiental

El comercio electrénico se ha convertido en una herramienta masiva de compras a nivel
mundial, ademas es una gran plataforma para hacer mas efectivos los procesos de
ventas de productos y servicios gracias al Internet, el facil acceso por parte de un publico
objetivo mucho mayor y la constante acogida por nuevos prospectos. Esto permite para
la empresa objeto de estudio maximizar sus utilidades, disminuyendo costos fijos
operativos y variables inherentes al establecimiento de un punto fisico, que ademas va a
tener un impacto directo ambiental sobre el medio ambiente, cosa que se desea evitar
por medio de una estrategia en un mayor porcentaje digital.

3.5.5. Articulo 132 del Decreto Ley 2150 de 1995:

‘La Licencia Ambiental llevara implicitos todos los permisos, autorizaciones vy
concesiones, de caracter ambiental, necesarios para la construccion, desarrollo y
operacion de la obra, industria o actividad. La vigencia de estos permisos sera la misma
de la Licencia Ambiental”.

Se debe comprobar que el medio ambiente no sufrirh dafios irreparables al realizar la
actividad agricultora, dado el caso en que se quiera dar un paso adicional en el tema de
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produccion de cerveza e instalacion de plantas u otros mecanismos de produccion, se
deben tener en cuenta estas normatividades.

Tabla 5. Evaluacion de variables claves entorno ambiental

VARIABLE A/O AM am om OM
Responsabilidad Social A X
Articulo 1 del Decreto Ley 4107 A X
de 2011
Articulo 132 del Decreto Ley A X

2150 de 1995

Impacto Tecnolégico-Ambiental O X
Contaminacion auditiva A X
A — Amenaza O - Oportunidad
AM — Amenaza Mayor OM — Oportunidad Mayor
Am — Amenaza Menor Om — Oportunidad Menor

FUENTE: Elaboracion Propia
3.6. ENTORNO DEMOGRAFICO

Colombia es un pais con un alto consumo de cerveza, que gracias al crecimiento
econdémico y la oferta de nuevas referencias que han ingresado al pais debido al trabajo
de las grandes marcas internacionales, las alianzas realizadas entre empresas lideres
del pais con multinacionales lideres del mercado mundial han incrementado
considerablemente el consumo de este producto en todo el territorio nacional.

Las ciudades del pais donde mas se consume cerveza son las siguientes:

+ SOLEDAD, ATLANTICO: 18229.300 litros de cerveza
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BARRANCABERMEJA, SANTANDER: 17°947.900 litros de cerveza
SOACHA, CUNDINAMARCA: 15’837.100 litros de cerveza
SOGAMOSO, BOYACA: 12'926.700 litros de cerveza
FLORIDABLANCA, SANTANDER: 11°909.600 litros de cerveza
BUENAVENTURA, VALLE: 11°905.800 litros de cerveza

BELLO, ANTIOQUIA: 11°822.500 litros de cerveza

UBATE, CUNDINAMARCA: 11°794.800 litros de cerveza
FUSAGASUGA, CUNDINAMARCA: 11°719.300 litros de cerveza
LA MESA, CUNDINAMARCA: 11°000.100 litros de cerveza®:

FrEFEFEEEEee

“El 62% de las ocasiones de compra fueron realizadas por hombres, por encima del 38%
realizado por mujeres”. Asi mismo, como era de esperarse, la época del afio en que el
consumo de cerveza se dispara es durante el mes de diciembre, en donde se consume
la cuarta parte del volumen total de cerveza” segun informacion del diario Portafolio.com
al afio 2015.

El consumo per cépita en Colombia es de 49,9 litros anuales, el acceso a la informacion
por parte de los clientes jévenes y la innovacion e impulso de las cerveceras artesanales
del pais ha permitido que el consumo de cerveza Premium en el pais incremente
considerablemente, ademas de las alianzas de las micro cervecerias con las grandes
marcas lideres en el mercado mundial han hecho de Colombia un espacio sumamente
interesante para la inversion y posterior oferta de nuevas referencias, lo cual acelera el
mercado, genera competencia y fomenta una nueva cultura de consumo de cervezas
Premium y artesanales.

Variables:

3.6.1. Tamarfo de la Poblacién

La poblacién estimada del pais es de 49.000.000 millones de habitantes en la actualidad
y a continuacién mostramos una distribucion por edades y sexo de personas aptas para
el consumo de cervezas en el pais de acuerdo a nuestro target.

15-24 aios: 18% (hombres 4.243.251 / mujeres 4.099.299)
25-54 afios: 41,6% (hombres 9.515.723 / mujeres 9.720.894)
55-64 afos: 8,3% (hombres 1.796.050 / mujeres 2.051.948)

83 Bavaria. (2014). Datos correspondientes al periodo comprendido entre abril de 2012 y marzo de 2013. Recuperado
de https://www.publimetro.co/co/loultimo/2014/09/21/estos-son-diez-sitios-colombia-mas-se-toma-cerveza.html
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3.6.2. Tasa de Natalidad

“De acuerdo con las estadisticas anuales de la Secretaria de Salud Publica Municipal
(2005)34 la tasa bruta de natalidad (TBN) de la ciudad es de 20,2 recién nacidos por cada
1.000 habitantes, un poco menor que la del pais (22,0) y el promedio mundial (21,0). En
cuanto a las estadisticas por mujer, la tasa global de fecundidad (TGF) es 1,9 hijos por
mujer, lo cual es bajo comparado con el promedio del pais (2,6). La TGF es muy sensible
al estrato socioeconomico de la madre: en el estrato social bajo se da valor promedio
(2,1), en el medio es de 1,9 y en el estrato alto es de apenas 1,2. En cuanto al estado
civil de las madres calefias: el 58% viven en union libre con su pareja, el 23% estan
casadas y el 17% son madres solteras”.8*

3.6.3. Estrato Socioecondémico

La Republica de Colombia se caracteriza por tener una poblacién perteneciente, en su
mayoria, al estrato socioecondmico 3, que, de acuerdo a la imagen a mostrar a
continuacion, son el 34,4% del total de personas que viven en el pais.

Grafica 14. Estratos socioeconémicos en Colombia y su distribucién actual

COMPOSICION DE LA POBLACION EN COLOMBIA POR ESTRATOS 2014

ESTRATO 6
| ESTRATO 5
| ESTRATO 4

| ESTRATO 2
ESTRATO 1

Fuente Raddar CKG

FUENTE: Raddar CKG, 2014

8Alcaldia de Santiago de Cali: (16 de diciembre 2014) Demografia de Cali Recuperado de
http://www.cali.gov.co/informatica/publicaciones/106107/demografia_de cali/
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3.6.4. Perfiles del Consumidor Joven en Colombia

"De mi para ti": Son consumidores con minima lealtad a la marca, con importantes
niveles de sensibilidad al precio y que consumen generalmente productos de poco valor
agregado (basicos). Estos generan intercambio entre productos y servicios, hace un
mayor uso de los canales tradicionales y modernos en formato masivo.

"Estoy en tus manos": Son esencialmente clientes con mucha lealtad a la marca 'y que
buscan que les ofrezcan mejor oferta de valor a un costo minimo. Sus bienes son su
mayor tesoro, por lo que buscan que perduren en el tiempo y es por esta razén el precio
frente a esa variable es un factor que determina su decisiéon de compra. Son usuarios de
los canales tradicionales y digitales, dependiendo su necesidad.

"A mimanera": Es un consumidor que compra bienes y servicios “a su manera”, es decir,
utilizando canales en los que pueda participar directamente. Se caracterizan por ser muy
personalizados y tipicamente son “early adopters”. Son poco leales a las marcas y tienen
alta sensibilidad al valor, mas que al precio. Consultan el abanico de medios y
seleccionan aquel que de les ofrezca la posibilidad de elaborar un producto. Usan canales
especializados y busca alto nivel de confort.

"Véndemelo": Busca marcas de alto posicionamiento, con orientacion a productos
terminados altamente personalizados. Utiliza varios canales (fisico e E-commerce) en lo
gue hace un mapeo de productos de alto valor agregado. No demuestra sensibilidad ante
la variable del precio y esta orientado por el confort y estatus. Llegar a este perfil implica
contar con una logistica personalizada.

Tabla 6. Evaluacion de variables claves entorno demografico

VARIABLE A/O AM am om OM
Tasa de Natalidad O X
Tamafio de la poblacion O X
Perfiles de consumidor O X
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Estrato socioeconémico

A — Amenaza
AM — Amenaza Mayor
Am — Amenaza Menor

O — Oportunidad
OM — Oportunidad Mayor
Om — Oportunidad Menor

FUENTE: Elaboracion Propia

Tabla 7. Matriz de evaluacion integrada de entornos

VARIABLES RELACION CON | JUSTIFICACION IMPACTO
CLAVES EL SECTOR Y TENDENCIA SOBRE LA

ORGANIZACION

Necesidades de |La poblacién | Las necesidades, | La empresa

los clientes calefia por lo | gustos y | objeto de estudio

general busca | preferencias de | busca ofrecer un

gue los productos | los clientes | amplio portafolio

gue a diario | cambian de productos que

consumen, periodicamente varie en cuanto a

cumpla con | por varias causas, | marcas, sabores,

aquellas entre ellas, las|calidad y precio

caracteristicas diferentes de las cervezas,

que son | maneras de vivir, [ abarcando los

requeridas por | el crecimiento | diferentes gustos

ellos, con el fin de | poblacional, los |y necesidades

satisfacer sus | cambios que puedan

necesidades. culturales, experimentar las

econémicos y | personas de su

Segun Luisa | educativos, las | segmento meta,

Fernanda Angel | nuevas durante el

(2012), las | estructuras transcurso de sus

mujeres de Cali|familiares y los|vidas. A su vez

dedican mas | nuevos  valores | como marca

tiempo a la hora | sociales. comercializadora

de adquirir un
bien, mientras los
hombres son mas
practicos.

A medida que las
personas van
evolucionando,

de cerveza de
manera online
permite

acompaiar al
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VARIABLES RELACION CON | JUSTIFICACION IMPACTO
CLAVES EL SECTOR Y TENDENCIA SOBRE LA
ORGANIZACION
emprendan cliente en todo su
Por lo tanto, al|actividades proceso de
momento de | nuevas, o0 se|cambio,
realizar sus | vinculen a un | ofreciéndole
compras, la mujer | nuevo centro | productos que se
calefia es mas |educativo o|ajustan a cada
emocional y | laboral, se veran | gusto o]
menos  préactica | influenciados por | necesidad.
que el hombre. Su | el medio y las
impulsividad y la | personas que los
busqueda de | rodean, por ende,
calidad en los |seran
productos susceptibles a
superan la | cambios en
racionalidad cuanto a
masculina, esa | preferencias y
que a ellos los |gustos.
hace gastar de
acuerdo con sus
necesidades.
Consumo de Uno de los | La cerveza es la | El hecho de que
cerveza en departamentos bebida alcohdlica | en Colombia la
Colombia gque tiene un|preferida en el|cerveza sea tan
mayor indice de | mercado acogida, es una
consumo de [ nacional. “Los | excelente
cerveza es el |colombianos oportunidad para
valle, lo cual|gastan al afio 21, [ que el proyecto
convierte al|1 billones en el |empresarial
consumo  como | consumo de | promocione toda
una practica | cerveza”, lo que | su ofertay no soélo

aceptable en la
sociedad.

Por otro lado, por
tradicion y
costumbre los
calefos toman
cerveza hasta
para calmar la

equivale a 4
veces mas de lo
que se recauda
por la venta del
Ron y el
Aguardiente en el
pais.

haga énfasis en

las cervezas
artesanales e
importadas  que

son las de valor
agregado a la
organizacion, sino
que también
impulse la venta
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VARIABLES
CLAVES

RELACION CON
EL SECTOR

JUSTIFICACION
Y TENDENCIA

IMPACTO
SOBRE LA
ORGANIZACION

sed. Sin embargo,
no dejan de beber
aguardiente.

Ahora bien, segun
un estudio
realizado por El
Pais, el 50% de la
poblacién calefia
consume
cerveza, incluso
para acompafar
comidas en
restaurantes, por
lo cual este se ha
convertido en un
producto que se
consume a
cualquier hora del
dia, puesto que se
comercializa
como una bebida
gue calma la sed
y Se encuentra
disponible en la
mitad de los
60.000
establecimientos
publicos de
expendio que hay
en el Valle del
Cauca,
aproximadamente
33.000 de ellos en
Cali.

de las marcas
tradicionales,
consumidas
los
como
Aguila,
Colombia,

Costenia, Pilsen, y
la representacion
de importadas
como Peroni vy
Miller Genuine
Draft, quienes
controlan

aproximadamente
el 98% del
mercado.

por
colombianos
la Poker,
Club

Reglamentacion
de camaray
comercio sobre
las empresas

Generalmente,
las empresas
colombianas por
normatividad
aspiran a cumplir

De acuerdo con la
ley 1429 de 2010,
la empresa objeto
de estudio debe
llevar a cabo la

Aunque el
proceso de
formalizacion sea
demorado y
costoso, la
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VARIABLES RELACION CON | JUSTIFICACION IMPACTO
CLAVES EL SECTOR Y TENDENCIA SOBRE LA
ORGANIZACION
con lo ya | formalizacion y la | empresa objeto

estipulado por la
camara de
comercio en
relacion a la
legalidad de la
creacion de
empresa en un
determinado

sector. No
obstante, existen
empresas en la
Ciudad de Cali
gque aun no se
encuentran

registradas, lo
gue permite que
estas se
encuentren en
riesgo de perder
ciertos derechos
con respecto al
nombre de Ila
marca y a la
patentacion.

generacion de
empleo de
manera legal, que
incentive la
creacion de

empresas en el
pais.

de estudio debe
estar al dia con
todos los papeles
legales para
poder llevar a
cabo la actividad
comercial, que
demuestre
autenticidad y
presencia en el
mercado, y que
sea de facil
reconocimiento
para los clientes,
de esta manera el
negocio serd mas
préspero.
También cabe
resaltar que esta
empresa sera una
organizacion

socialmente
responsable, que
a medida que
vaya creciendo,
ird generando
nuevas fuentes
de empleo, de
esta manera
contribuira al
desarrollo y
progreso de la
ciudad y
beneficiara a
muchas familias
calefas.

Proteccion por
parte de la
Superintendencia

Con el fin de
evitar

incumplimiento de

La
Superintendencia
de Industria vy

A pesar de las
constantes
regulaciones que
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VARIABLES RELACION CON | JUSTIFICACION IMPACTO
CLAVES EL SECTOR Y TENDENCIA SOBRE LA
ORGANIZACION
de Industria y garantias, fallas | Comercio es la|hace la
Comercio alos | enlos productos o | entidad superintendencia
Clientes. de baja calidad, | encargada de |de industria vy
informacion controlar y vigilar | comercio para
engafosay varios | los procesos de | garantizar el

factores mas, la
Superintendencia
de Industria vy
Comercio permite
gue las empresas
por medio de sus
exigencias

cumplan aquellas
politicas que se
enfocan en la
proteccién del
cliente, por ello,
las empresas
calefias  deben
estar regidas por
las leyes que esta
entidad estipula, y

asi evitar
gestiones

erréneas y
demandas por
parte de los
clientes a causa
de sus

inconformidades.

desarrollo de las
empresas como
de la satisfaccion
del  consumidor
colombiano.

La politica de
proteccion al
consumidor tiene
su fundamento en
el reconocimiento
de la necesidad
de acciones
tendientes a
reconocer los
derechos de los
consumidores, a
la seguridad, la
salud y proteccién
de los legitimos
intereses. Es
responsable de
vigilar la
observancia de
las disposiciones
contenidas en el
estatuto del
consumidor, Ley
1480 de 2011, en
tal virtud tramita
las denuncias que
se presentan e
inicia
investigaciones
de oficio
tendientes a

ofrecimiento  de
un buen y
confiable servicio
a los clientes, los
socios de la
empresa, deben
tomar esto como
oportunidades de

mejoras
constantes para
ser una gran

organizacion,
certificada por su
calidad y
preocupacion por
los consumidores
desde todos sus
procesos, lo que
sera buen punto
de referencia para
la ley y para los
clientes.

En este sentido, la
empresa objeto
de estudio, una
vez funcione
como

organizacion, el
total de las
responsabilidade
s de operaciéon
empresarial debe
pasar en gran
parte a manos de
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VARIABLES RELACION CON | JUSTIFICACION IMPACTO
CLAVES EL SECTOR Y TENDENCIA SOBRE LA'
ORGANIZACION
establecer su | colaboradores, lo

contravencion.

Por otro lado, las
empresas
también tienen
deberes con sus
colaboradores

como pagar
salarios,
prestaciones
sociales, salud,

pension y riesgos
profesionales por
lo que dispone el
contrato de
trabajo, para asi
evitar  cualquier
situacion que
involucre de mala
manera a las
organizaciones,
sin que se vean
mayormente
afectada como lo
es un accidente
laboral,
enfermedad,
entre otros casos.

gue hara que la
empresa
contraiga
obligaciones y
responsabilidade
S con terceros,
pero esta
organizacion sera
muy responsable
con sus
actividades y el
buen gobierno de
sus
colaboradores,
para que se
caracterice  por
ser un buen “sitio”
para trabajar y
que la cultura
organizacional
sea de constante
colaboracion
entre lideres vy
seguidores.

Uso de las redes
sociales

Hoy en dia, el
mundo esta
inmerso en un
medio donde las
redes  sociales,
cada vez cobran
mas sentido, y se
han vuelto muy

comunes en
muchas practicas
cotidianas del

Debido a que hoy
en dia, las redes
sociales y la
comunicacion
toma mas fuerza,
tanto en jévenes
como en adultos,
sin discriminar
sexo ni condicién
socioeconémica,
las

La empresa
objeto de estudio,
podria ganar
muchos puntos a
su favor, al incluir
las redes sociales
como medio de
comunicacion con
sus clientes, pues
mediante estas,
se pueden
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VARIABLES
CLAVES

RELACION CON
EL SECTOR

JUSTIFICACION
Y TENDENCIA

IMPACTO
SOBRE LA
ORGANIZACION

hombre, por este
motivo, las
organizaciones
no pueden dejar
pasar la
oportunidad  de
ofrecer sus
productos y
servicios y darse
a conocer en un
medio que es
altamente
demandado casi
todo el tiempo, a
los clientes les
satisface mucho
sentirse bien
atendidos; las
organizaciones
para esto deben
proporcionar un
buen servicio, en
donde se incluyan
diversas formas
de llegarles a sus
clientes. Por este
medio, las
organizaciones
pueden ganar
muchos puntos a
su favor, pues
tendran mas en
cuenta la opinién
de sus clientes,
sus quejas vy
sugerencias, y no
solamente de las
formas
convencionales,
por lo tanto, en

organizaciones

deben aprovechar
estos medios
para llegarle a sus
clientes, y
brindarles
informacion
segura y
completa,

dandoles facilidad
de contactarse y
escuchar sus
opiniones. Las
organizaciones
deben hacerles
sentir a sus
clientes
satisfaccion por la
calidad de su
servicio, y
preocupacion por
satisfacer sus
necesidades de
manera facil.

realizar pedidos,
negocios  como
ventas a
domicilio, también
facilitarle al
cliente
informacion
acerca de sus
productos y
servicios antes de
salir de su casa,
pero también es
un gran medio
para recibir
guejas, reclamos,
sugerencias,
hacer publicidad,
y anunciar dias de
descuento a sus
contactos, por lo
tanto, la empresa
debe aprovechar
las herramientas
tecnologicas que
tiene a su
disposicion ya
gue son muchas
las personas que
frecuentan estos
medios.
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VARIABLES
CLAVES

RELACION CON
EL SECTOR

JUSTIFICACION
Y TENDENCIA

IMPACTO
SOBRE LA
ORGANIZACION

este tiempo en
donde las redes
sociales, y la
comunicacion
online, toma mas
fuerza, es preciso
que las
organizaciones
las incluyan
dentro de sus
dindmicas de
negocio.

Desarrollo y
progreso de la
tecnologia

El desarrollo y
esfuerzo por
parte del
gobierno
colombiano por
adoptar, integrar
e implementar en
todo el territorio
nacional las
tecnologias de
informacion y
comunicacion,
hace de esta
variable un
aspecto muy
importante con el
emprendimiento,
ya que hace parte
fundamental del
funcionamiento
de las Startups
gue actualmente
nacen y se llevan
a cabo en el pais.

El progresivo
desarrollo

tecnoldgico ha ido
penetrando y
transformando la
manera de como
los seres
humanos se
comunican, cémo
piensan, cdmo se
distribuye el
tiempo, la manera
de como se hacen
las cosas y hasta
cdmo consiguen
sus objetivos las
personas en la
actualidad. En
esta sociedad del
conocimiento, se
ha producido una

avalancha de
desarrollos en
diferentes

campos del

saber, los cuales
tienen como
caracteristicas

Las medidas a
implementar  se
enfocarian

principalmente en
hacer un
excelente uso de
ellas a fin de
conseguir no solo

crecimiento
econémico  sino
también un
crecimiento
demografico,
aprovechando
ademas las
tendencias, los
campos de

conocimiento, el
objetivo del
proyecto y la

tecnologia
avanzada. Por
ello, es
importante
divagar
constantemente
acerca de los
cambios
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VARIABLES
CLAVES

RELACION CON
EL SECTOR

JUSTIFICACION
Y TENDENCIA

IMPACTO
SOBRE LA
ORGANIZACION

gue uno de estos
campos de
conocimiento

influencia a uno o
a varios y ellos
entre si desatan
una interrelacion
de influencias que
ha resultado en

un desarrollo
agigantado. Asi
que, vivimos en
una era de
constantes
cambios
tecnolégicos,
dada a esta
reaccion en
cadena.

tecnoldgicos, vya
que estos
cambian con
rapida frecuencia.
Por otro lado, las
TIC'S a medida
que la vamos
implementado a
nuestro proyecto,
puede ir
transformando

indudablemente
la manera de

gestionar
recursos y de
producir de
manera  mucho
mas eficiente.
Otra medida,

consiste en hacer
buen uso de esta
con el fin de
promover la
marca y
promocionar los
productos en el
mercado y el

proceso que
continla la
empresa. Por lo
tanto, bien
utilizadas, las
TIC'S puede
permitir en
nuestro proyecto
empresarial

producir mas
cantidad, mas

rapido, de mejor
calidad, y mejorar
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VARIABLES RELACION CON | JUSTIFICACION IMPACTO
CLAVES EL SECTOR Y TENDENCIA SOBRE LA
ORGANIZACION
los procesos de
disefio, en otras
palabras, nos
permiten ser
competitivos en el
mercado.
Tamario de la Muestra como | Esta variable | La ciudad de Cali
Poblacion esta distribuida la | indica como esta | cuenta con
poblacién de Cali, | distribuida la|2.530.756

define el
porcentaje de
hombres y

mujeres que hay
en la ciudad y la
cantidad de
personas segun
el rango de edad.

poblacién calefia.

El dato ayuda a
determinar
proyecciones de
mercadeo para la
poblacién
segmento.

habitantes segun
el dltimo censo
realizado por el
DANE (2014); de
esa cantidad, el
53% son mujeres
y el 47% restante
son hombres. La
ciudad cuenta con
680.209 hogares,
de los cuales el

75% tiene, en
promedio, cuatro
0 menos

integrantes. A lo
largo del periodo

2010 - 2012 la
tendencia es la
siguiente: la
poblacién de

mujeres es mayor
a la poblacién de
hombres en los
tres afos
analizados. En al
aio 2010 las
mujeres

representaban el
52,17% del total
de la poblacién
mientras que los
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VARIABLES
CLAVES

RELACION CON
EL SECTOR

JUSTIFICACION
Y TENDENCIA

IMPACTO
SOBRE LA
ORGANIZACION

hombres
representaban el
47,82%, en el afio
2011 las mujeres
representaban el
52,18% mientras
gue los hombres
representaban el
47,82% , por
altimo, en el afo
2012 las mujeres
representaban el
52,183% del total
de la poblacion
mientras que los
hombres
representaban el
47,816%". Sin
embargo hay
cuatro rangos de
edad en los que la
poblacion de los
hombres supera a
la de las mujeres
en los tres afios
analizados: de 0 a
4 afos, de 5a 9
afios, de 10 a 14
afiosy de 15a 19
afos.

En al afio 2013
con corte a 31 de

diciembre, Cali
continuaba la
tendencia del
periodo anterior:
su poblacion
estaba

compuesta en su
gran mayoria por
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VARIABLES
CLAVES

RELACION CON
EL SECTOR

JUSTIFICACION
Y TENDENCIA

IMPACTO
SOBRE LA
ORGANIZACION

mujeres
(1.210.578
personas de sexo
femenino) y un
porcentaje menor
en cuanto a los
hombres
(1.109.106
personas de sexo
masculino). En
cuanto a las
edades, el rango
entre los 20 y los
29 afnos muestra
la mayor
concentracion de
mujeres (200.536
personas de sexo
femenino);
mientras que el
rango entre los 15
y los 24 afios
representa la
mayor
concentracion de
hombres
(205.180
personas de sexo
masculino).

FUENTE: Elaboracion Propia
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4. ANALISIS DEL SECTOR

Gréfica 15. Las Cinco fuerzas de Porter

Nuevos Entrantes

Amenaza de nuevos entrantes. Toda
industria atractiva que tiene buenos
rendimientos atraerd nuevas empresas.

Productos Sustitutos
Amenaza de productos sustitutos. Los
productos sustitutos estan siempre

Proveedores

Poder de negociacion de los proveedores.
La capacidad de los proveedores para
poner a la empresa bajo presidn.
Dependencia de pocos proveedores,
accesibilidad a las materias primas.

05

Rivalidad de la industria.

Rivalidad entre los competidores
existentes. Interaccidn entre los
competidores de la industria
debido a multiple factores como
la concentracion de empresas

para un mismo mercado y
existencia de grupos
empresariales.

Clientes
Poder de negociacidn de los clientes.
La capacidad de los clientes para

presentes listos para reemplazar los
productos de la empresa. Precios
bajos de los sustitutos, numero de

sustitutos en el mercado.

poner a la empresa bajo presidn.
Dependencia de unos pocos clientes,
grado de dependencia.

FUENTE: Fernandez, Luis (2017)

4.1. NUEVOS ENTRANTES

La entrada de nuevos competidores es algo muy comidn y que puede suceder en
cualquier momento y mas cuando la propuesta nueva de negocio cuenta con un servicio
y con productos de alta calidad. En este sentido, la entrada de nuevos competidores
podria traer consigo ventajas tales como incremento en las ventas, mayor participacion
de los clientes en el mercado cervecero, mejor comportamiento de consumo, etc., y
desventajas como disminucién con respecto a las utilidades, insatisfaccion por parte de
los clientes, rechazo al producto y al servicio, etc. Asi mismo, se verian implicados
factores como experiencia, capital, puntos de entrega, acceso a insumos, lealtad del
cliente, entre otros.

A continuacion, las barreras de entrada:
4.1.1. Economias de Escala

La empresa objeto de estudio contaria con varias unidades de un mismo producto, por lo
tanto, al adquirir sus productos en gran volumen pueden reducir el costo unitario teniendo
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la posibilidad de brindar un mejor precio al cliente, algo que seria dificil si se adquieren
pocas unidades de un producto a través de un proveedor, ya que para obtener utilidad
implicaria costos unitarios muy importantes.

4.1.2. Diferenciacién del Producto

La nueva idea de negocio contaria con productos de calidad que permitan identificar una
distincion entre los productos que ofrece en colaboracion de la presentacion y el disefio
de estos, por otro lado, es importante tener en cuenta el servicio al cliente, ya que éste
como prestacion caracteristica marcaria la diferencia en cuanto a la presentacion del
producto, el servicio de entrega, las diversas modalidades de pago y la manera
innovadora de adquirir el Six Pack digitalmente.

4.1.3. Identificacion de Marca

Las marcas con comercializa la empresa en cuestion son marcas reconocidas a nivel
mundial, las cuales dan una excelente imagen, confianza y fiabilidad por parte de la
organizacion a sus clientes, ya que se caracterizan por considerables aspectos que llevan
al comprador a elegir el producto por la marca y lo que representa. Por estas razones la
empresa ofrece marcas conocidas y de alta calidad marcando asi la preferencia del sector
de las bebidas alcohdlicas, especificamente las cervezas Premium.

4.1.4. Costos de Cambio

La empresa en cuestion entrara a formar parte del mercado del municipio Santiago de
Cali, Valle del Cauca, por lo tanto, se espera que esta se adapte facilmente a los cambios,
conociendo mejor su entorno y las dindmicas del mismo, agregando cada vez mas, valor
en su servicio y calidad en sus productos. Sin embargo, para responder oportunamente
a las nuevas tendencias y necesidades de sus clientes, la empresa debera ofrecer como
factor diferenciador un excelente servicio al cliente y una propuesta de promocion
atractiva para los consumidores.

Ahora bien, la empresa busca ganarse la lealtad y fidelizacién de su clientela, a partir del
analisis constante de aquellos aspectos que deben mejorar, para asi brindar un mejor
servicio y ofrecer calidad y economia en sus productos.

Por consiguiente, su vigencia en el tiempo representaria en gran medida un alto nivel de
confiabilidad para sus clientes, lo cual influiria fuertemente en el momento en que estos
decidan hacer sus compras de manera online.

Por otro lado, con el Six Pack, los clientes tienen la posibilidad de encontrar diferentes
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productos de la misma linea cervecera, y ademas obtenerlos sin necesidad de que deban
desplazarse al sitio de venta. Asi mismo, la empresa contaria con diversos productos
sustitutos que hagan posible que las personas los elijan de acuerdo a su capacidad
adquisitiva o sus necesidades.

Por ultimo, la empresa busca por medio de una propuesta virtual que los clientes vivan
una experiencia diferente en el momento de realizar una compra.

4.1.5. Requisitos de Capital

Son requisitos importantes para poder entrar a competir con las organizaciones que ya
se encuentran participando en los procesos comerciales. Por esta razén, la empresa
requeriria de una gran inversion, dado que ésta como iniciativa empresarial no contaria
con una buena proporcion de capital para mantener el mismo rendimiento de las
empresas que ya estan consolidadas y llevan tiempo operando en el mercado.

4.1.6. Puntos de Entrega

Contar con el servicio de entrega permite que los clientes tengan mayor accesibilidad al
producto y por ende ganen confianza.

4.1.6.1. Ventajas Absolutas de Costo

4.1.6.1.1. Curva de Experiencia

La experiencia que tenga el emprendedor en el mercado comercial es una ventaja, ya
que esto ayudara a que tenga un mejor desarrollo de actividades, a llevar una buena
gestidn y realizar mejor los procesos. El empresario Andrés Alberto Amador Bernal, ha
tenido como tal experiencia en los diferentes sectores, lo cual lo convierte en una persona
con habilidades y capacidades de emprender una idea enfocada en las operaciones
comerciales.

4.1.6.1.2. Acceso alnsumos

El acceso a los insumos es algo primordial puesto que realizar la adquisicion de
productos, el cliente tendria la oportunidad de fiscalizar la calidad y estado de los mismos;
también contaria con una buena atencién hacia el cliente, disponiendo de una adecuada
mano de obra para que asi el servicio sea Optimo y pueda lograr satisfacer la demanda.

4.1.6.1.3. Disefio Productos de Bajo Costo

La empresa objeto de estudio con un modelo de negocio de “tienda virtual” a pesar de
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ser de caracter netamente comercial, desarrollaria un producto de bajo costo, es decir,
incluiria dentro de su propuesta de valor el disefio y realizacion de un empaque practico
y amigable con el medio ambiente, apto para que el cliente repita su compra en el mismo,
es decir lo reutilice, asi disminuye el costo en empagues nuevos, lo que se traduce en
menor precio al cliente final.

4.1.6.1.4. Proteccion Gubernamental

Las empresas que entran al mercado deben cumplir con ciertas normas y requisitos en
diferentes ambitos, dentro de estos seguridad, calidad y medio ambiente, para poder
mantenerse en desarrollo, puesto que el no cumplimiento de estas leyes contribuye a su
disolucién. En este sentido, la iniciativa empresarial deberd cumplir a cabalidad estas
politicas para su buen desarrollo y permanencia en el mercado.

4.1.6.1.5. Expectativas de Reaccion

Frente al ingreso de nuevas empresas, las ya existentes tomarian ciertas represalias,
puesto que la competencia es una desventaja para ellos, de manera que estas podrian
actuar en contra de la empresa que se esta estudiando haciendo mayor publicidad o
haciendo promociones muy llamativas para los clientes, lo cual afectaria su proceso
comercial.

4.2. PROVEEDORES

“Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso de posicionamiento de
una empresa, porque son aquellos que suministran la materia prima o articulos para su
comercializacidon”®®.

Esta propuesta de negocio, al ser considerada como una empresa comercializadora de
cervezas Artesanales y Premium, tendra la posibilidad de crear relaciones con diversos
proveedores con el fin de que estos suministren todos los elementos necesarios para
realizar el proceso de compra y venta, sin embargo, no se dependerd como tal de un
proveedor dominante, debido a la variabilidad de productos que se pretende ofrecer.

Ahora bien, algunas organizaciones pueden verse afectadas, cuando los proveedores
ejercen su poder de negociacién sobre un sector determinado, amenazando de esta
manera con elevar los precios o reducir la calidad de los productos o servicios. Por lo
tanto, los proveedores podrian encontrar diversas ventajas a partir de esta negociacion,
afectando a los sectores determinados en los que actdan, sin que estos puedan oponerse

85 Villalobos, J. (4 de junio 2012). Las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter. Conyuntura Econdmica.
Recuperado de http://coyunturaeconomica.com/marketing/cinco-fuerzas-competitivas-de-michael-porter
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al cambio, teniendo como Unica alternativa aumentar el precio de venta de los productos
comercializados o0 manufacturados.

A partir de esto, se podria inferir que, la empresa no se veria directamente afectado por
las decisiones tomadas por algin proveedor, puesto que esta organizacibn no
dependeria de solo uno.

A continuacion, los determinantes que componen el poder de negociacion de los
proveedores:

4.2.1. Diferenciacién de Insumos

La empresa que se esta estudiando, marcara la diferencia en el mercado en cuanto a
calidad, precio, disefio y marca. Por ejemplo, el disefio del empaque al ser amigable con
el medio ambiente brindara a los clientes un gran valor y por ende un significado valioso.

4.2.2. Disponibilidad de Insumos Sustitutos

Con el fin de abarcar varios sectores, la empresa tiene como fin ofrecer productos de
diversos precios, que se puedan ajustar a las necesidades de sus clientes, pero sobre
todo a su capacidad adquisitiva, brindandoles al mismo tiempo satisfaccién en su compra.

4.2.3. Concentracion de Proveedores

La empresa tiene como propuesta inicial brindarles a los clientes productos de alta
calidad, por esta razén, ésta se enfocara en proveedores que cumplan con sus
expectativas y que le brinde confiabilidad y seguridad.

4.2.4. Importancia Volumen para Proveedores

La empresa al tener una propuesta orientada a lo digital se enfrentaria a los cambios y a
la evolucion que este entorno promete. Por lo tanto, ésta debera tener en cuenta las
politicas de los proveedores para adquirir sus productos en volumen. Asi pues, la
empresa se comprometera a cumplir cada uno de los requisitos y normas, con el fin de
fomentar una buena relacion con los mismos.

4.2.5. Compras Proveedores/ Total de Compras

La empresa objeto de estudio, al considerarse como una organizaciéon de alto impacto

tecnoldgico en la ciudad de Cali, la posibilidad de que los proveedores se involucren en
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el negocio y le brinden los suministros que este requiere para su funcionamiento es muy
alta. Por otro lado, la empresa tiene como meta aumentar el nivel de participacion y
compra a proveedores siempre y cuando la aceptacion de los productos que ofrece ante
los clientes sea también alta.

4.2.6. Impacto de Insumos sobre Calidad

La calidad de los productos en general que ofrecera la empresa sera alta, por
consiguiente, su precio dependera en gran medida de la calidad de los productos que
ofrezcan los proveedores. En este sentido, la empresa tendra que elegir muy bien a los
proveedores con el fin de vender a los clientes una buena imagen, confiabilidad y
satisfaccion.

4.2.7. Amenaza de Integracion hacia Adelante

Al ser esta una empresa dedicada a la actividad comercial, no deber& preocuparse por la
fabricacion de todos y cada uno de los productos que ofrecen en su portafolio, para poder
tener una mayor aproximacion a sus clientes.

4.3. CLIENTES

Los productos Premium continGan ganando participacién en casi todas las categorias de
bebidas alcohdlicas. Colombia se estd convirtiendo en un lugar importante para el
desarrollo del mercado del lujo y las bebidas alcohodlicas no son la excepcion. Los
consumidores buscan productos de alta calidad a medida que aumentan su poder
adquisitivo y refinan sus gustos. Otra tendencia positiva es que en algunos casos la
diferencia de precio entre marcas estandar y marcas Premium no es tan significativa.
Esta tendencia se observa principalmente en bebidas espirituosas, y las empresas tanto
nacionales como las importadoras dirigen sus esfuerzos a lanzar lineas Premium.

Los clientes potenciales son personas jovenes, calefios, entre los 18 y 44 afios que estén
dispuestos a probar una nueva forma de adquirir y consumir cervezas diferentes a las
tradicionales o a las comiunmente vendidas. Mediante el uso de la tecnologia de la
informacion concretando compras de manera rapida y sencilla en el medio online,
estudiantes universitarios, catedraticos y demas personas amantes de productos
distintos.

Actualmente la tendencia de consumir cerveza es muy parecida entre hombres y mujeres,
pues cada vez el sexo femenino toma mas fuerza en independencia, liberacion y control
sobre su estilo de vida, por lo tanto, la empresa objeto de estudio dentro de su amplio
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portafolio de productos ofrece también cervezas para satisfacer el gusto y preferencias
de las damas.

Este producto (six pack o unidades) esta dirigido a personas de estrato tres en adelante,
con nivel educativo superior, que cuenten con la capacidad economica de adquirir
cervezas bajo esta nueva modalidad, en donde los precios pueden variar de acuerdo a
las marcas, tipos y origen de las mismas, es decir, segun la combinacién que el cliente
desee.

A continuaciones algunas de los determinantes para el poder del comprador:

Concentracion de compradores contra concentracion de empresas

Volumen de compra de productos

Negociacion para la absorcion de costos por parte del comprador o proveedor
Informacién del comprador

Capacidad de integrarse hacia atras

Productos de sustitucion

Empuje

FHEFEEEEF

4.3.1. Sensibilidad al Precio

Precio/compras totales

Diferencias en calidad

Identidad del impacto de marca

Impacto sobre la calidad/desempefio
Utilidades del comprador

Incentivos de los tomadores de decisiones

&

4.4. PRODUCTOS SUSTITUTOS

El portafolio con el que contaria la empresa objeto de estudio es aproximadamente de
unas cincuenta referencias de cervezas nacionales artesanales e importadas Premium,
lo que en el sector y nicho de mercado hace que se considere como productos sustitutos
las cidras, el agua y las demas bebidas alcohdlicas Premium que seguiran ingresando al
mercado.

De acuerdo a los determinantes de la amenaza de sustitucion:

4.4.1. Disponibilidad de Sustitutos Cercanos
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Existe la posibilidad de comprar los productos ofrecidos por la tienda virtual de cervezas
0 empresa objeto de estudio en diversos supermercados de grandes superficies como el
Exito o Carulla en la ciudad, aparte de dichos lugares es muy poco probable conseguirlos,
lo que hace de la disponibilidad de productos sustitutos cercanos una oportunidad muy
reducida para los clientes.

4.4.2. Relacién Valor / Precio Producto Sustituto

El valor y/o precio que tenga algun producto de los que se ofrece depende de la calidad,
es proporcional a ella, es decir, entre mayor calidad, mayor va a ser el precio mientras si
su calidad es baja, el precio también lo sera. La presencia de productos sustitutos suele
establecer un limite al precio que se puede cobrar por un producto.

4.4.3. Costo de Cambio de Usuario

Al existir una oferta reducida de estas cervezas en la ciudad, el costo que tiene la empresa
con relacién al cambio de usuario es alto, debido a que el publico objetivo es limitado y
perder este tipo de clientes es dificil de recuperar y tiene un costo alto para la
organizacion.

4.4.4. Propension Compradores a Sustituir

La propension de los compradores a sustituir es bajo, ellos compran de acuerdo a sus
necesidades e ingresos, una persona gue su capacidad de ingreso sea poca comprara
de acuerdo a ello. La ventaja de la empresa objeto de estudio es la posibilidad que dara
a los clientes de elegir, de acuerdo a su presupuesto las cervezas que desea compratr,
adaptandose asi a diversos tipos de ingresos.

4.5. RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA

Las empresas con alto nivel de desempefio y con grandes impactos sociales, culturales,
ambientales, tecnoldgicos, econdmicos, politicos y demogréaficos generan competencia
frente a otras empresas en los diferentes sectores.

En este sentido, la empresa se enfrentaria a competidores muy fuertes, debido a la alta
demanda demografica cervecera, por lo cual seria muy complejo mantenerse siempre en
el primer lugar en el mercado calefio, ya que constantemente la competencia busca ser
el lider del mercado en el sector.

De acuerdo a los determinantes que producen la rivalidad:

45.1. Crecimiento de la Industria

Cali, es una de las ciudades que se ha caracterizado por tener un alto nivel de consumo
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de cerveza en Colombia, lo cual la convierte en un municipio lider nacionalmente.

Por su parte, las demas empresas que se dedican a esta actividad comercial han ayudado
proporcionalmente a este crecimiento industrial, pues dia a dia se esfuerzan para obtener
su maximo de ventas con el objetivo de seguir aportando al desarrollo econdémico al pais,
ganar acreditacion y estimulacion humana.

4.5.2. Costos Fijos (de almacenamiento) /Valor Agregado

La diferencia de precios entre las organizaciones competidoras y la empresa objeto de
estudio radica en que actualmente estas empresas son importadoras directas, lo que en
materia de costos es una gran ventaja con relacion a las empresas que lleguen nuevas
al mercado con intencién de competir, lo que evidencia el hecho de tratar de competir en
precio seria una estrategia arriesgada, y se deberia enfocar en el valor agregado; generar
valor al cliente, ademas de brindar una excelente experiencia de compra.

4.5.3. Sobrecapacidad Intermitente

Cuando los incentivos de los precios elevados desatan una reaccion simultanea en los
competidores existentes, éstos generan otro aumento repentino con una mayor
capacidad econdmica, dando lugar a un nuevo ciclo con respecto a la rentabilidad de
toda la industria.

4.5.4. Diferencias del Producto

Radican en el valor agregado que va a aportar la empresa objeto de estudio a sus
clientes, ya que en primera instancia va a tener un factor innovador, qué es la
implementacion de una plataforma digital de compra, atencion al cliente por medio de
diversos espacios como las redes sociales, chat, correo electronico y teléfono. Asesoria
personalizada y gratuita con relacién al consumo de las cervezas y el empaque reciclable
para llevar sus cervezas, ademas de obsequiar un destapador rudimentario creado y
disefiado por la empresa, lo que aporta valor al producto principal que es la cerveza, y da
la oportunidad al cliente de hacer de su producto algo mucho mas personal, es toda una
experiencia de compra.

455. Identidad de Marca

La empresa objeto de estudio ofrecera al mercado calefio productos de reconocidas
marcas cerveceras como Weidman, Paulaner Naturtriib, Paulaner Alkocholfrei, Delirium
Tremens, Duvel, Liefmans Cuvee, Stella Artois, BBC, Apdstol Weizen, Estrella Galicia,
Budweiser, Miller, Heineken, Peroni, Corona, Holba Premium, Baltika, etc., mientras que
las otras empresas del sector se enfocaran en vender productos cerveceros de marcas
no tan reconocidas y no ofreceria tanta variedad, lo cual generaria en los clientes poca
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reaccion.

4.5.6. Costos Intercambiables

Cuantas mayores facilidades tengan los clientes para cambiar de productos en una
industria dada, mayor sera la intensidad de la rivalidad. Por lo tanto, no resulta
sorprendente que las otras empresas puedan adoptar estrategias ya sea para dificultar
el cambio u ofrecer incentivos para que los clientes no cambien. Por lo tanto, la empresa
con el fin de aumentar la fidelizacion de sus clientes, se comprometera con ellos,
brindando productos de alta calidad, un servicio basado en la innovacién y en la confianza
y desarrollara estrategias de promocion atractivas para los clientes.

4.5.7. Concentracion y Balance

Econdmicamente no hay un balance entre las organizaciones rivales y la empresa, ya
que ésta apenas se esta estudiando y dando su inicio, sin embargo, cada empresa que
se considera como competencia o como rival tiene la oportunidad de concentrar su tiempo
a una actividad en especifico con diferentes estrategias de compra y venta, lo cual
permite que ambas partes tengan libertad comercial y que los clientes se sientan
satisfechos.

4.5.8. Complejidad de la Informacion

No existe como tal una complejidad de informacién, pues tanto las empresas rivales como
la empresa objeto de estudio conocen cada proceso de compra/venta en el ambito
comercial, lo cual logra facilitar el conocimiento acerca del impacto que tiene cada una
en el municipio con relacion a los diferentes entornos que las rodea.

4.5.9. Diversidad de Competidores

Las fuertes competencias de la empresa objeto de estudio son: Tienda Camden Cali,
Premium Beers y la Licorera.com, tres empresas que han tenido un impacto positivo en
el municipio por ser, en primera instancia compradores mayoristas de cerveza,
importadores directos y poseer un capital base bien estructurado y un espacio de atencién
y venta de cervezas, lo que les permite tener una ventaja inicial con relacion a la empresa
objeto de estudio.

4.5.10. Plataformas Empresariales

La finalidad de estas ayudas es la promocion de proyectos innovadores de especial
interés para la consolidacién del tejido empresarial, que se lleven a cabo dentro del
ambito territorial del Municipio y que supongan un efecto dinamizador en la actividad
economica del mismo, asi como un efecto potenciador del Bienestar Social. Es importante
gque estas empresas dedicadas a la compra y venta de bebidas alcoholicas, tengan una
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plataforma empresarial con el fin de facilitar su proceso de venta, y de interaccién con el
publico objetivo, o que se convierte en la estrategia principal de la empresa objeto de
estudio en su modelo de negocio.

45.11. Barreras de Salida

Teniendo en cuenta que el modelo de negocio es netamente digital, las barreras de salida
son propicias, si y solo si, se realizan procesos de negociacion con compafiias mayores
que deseen adquirir el mayor porcentaje de participacion en el mercado. Se puede decir
entonces que las barreras son minimas para esta estructura corporativa que se disefiara.
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5. BENCHMARKING

En el momento de empezar un proyecto de emprendimiento se pueden identificar
diferentes factores que podran o no incidir en el desarrollo exitoso de este. Entre estos
factores se encuentran uno de los mas determinantes y que en un momento puede
representar una amenaza que al lograrse identificar a tiempo puede convertirse en un
motor de desarrollo. De manera que los competidores siempre van a formar parte del
micro-entorno del proyecto.

Dentro del sector cervecero y en especial el de cervezas artesanales e importadas
Premium se encuentran varios competidores.

Las caracteristicas principales de competidores del sector son:

Empresas enfocadas Unica y exclusivamente en las cervezas
Empresas digitales, E-commerce, tiendas virtuales

Enfoque digital

Licoreras virtuales (Generalizadas)

Tendencia a vender membresias

Brindan servicios adicionales como valor agregado (Catas de cerveza)

N o o bk~ w0 N PRE

El grado de competencia es bajo, ya que la competencia esta naciendo y este tipo
de empresas, estan empezando a ejecutarse en el pais en el formato digital, por lo
tanto, se estan dando los primeros pasos y cada una de ellas afiade un valor
diferencial ya sea en productos o en un servicio adicional o precio.

5.1. FACTORES CLAVES

5.1.1. Productos

Empresarialmente, los productos son todo aquello que puede ofrecerse a un determinado
mercado, bien sea para su consumo 0 su uso. Su principal finalidad es satisfacer las
necesidades o deseos de los consumidores. En otras palabras, los productos son parte
esencial para el desarrollo de un negocio.

De esta manera, los productos tienen un ciclo de vida, en el momento en que estos se
establecen en cierto mercado, por lo tanto, las empresas deben hacer una amplia
inversion en publicidad para que los productos puedan ser reconocidos por los

consumidores. Después de que el producto tenga un mayor acogimiento por parte de los
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usuarios es mas probable ver su crecimiento y madurez, asi como podria ver su demanda
reducir a un 80%.

Ahora bien, los productos no necesariamente pueden ser fisicos y tangibles; en los que
proporcione de cierta manera u otra satisfaccion a los deseos o necesidades de los
clientes. Puede tratarse asi de un servicio, todo aquello que no se considere como fisico
o tangible ni se puede almacenar o desplazar de un lado para otro ademas de que se
producen y se consumen al mismo tiempo mientras que los productos se fabrican,
almacenan, distribuyen y se consumen despues.

Estas organizaciones, deben lograr que sus productos sean no solo de calidad, sino que
también sean innovadores, para que puedan los consumidores hacer uso de ellos
(productos o servicios) constantemente. Ademas de calidad e innovacion debe de haber
variedad en sus productos, es importante tener en cuenta ese factor, pues la variedad es
equivalente a mayor satisfaccion de los consumidores, pues son ellos los que valoran esa
variedad y de esta forma se determina la eleccién en un mercado de calidad.

5.1.2. Precio

El precio es la clave para obtener ingresos en cualquier comercializadora de productos,
gue a su vez son fundamentales en las utilidades. EI mecanismo para determinar los
precios depende de la oferta y la demanda. Los proveedores tienen una percepcion
bastante precisa del valor del producto que ofrecen, por lo cual buscan que su percepcién
del valor, determinado por la contabilidad de costos, dicte los precios reales y cada
comercializador ajuste los precios dependiendo de la calidad y costos para su venta,
teniendo en cuenta que no pueden exagerar, sino que debe ser un precio de ajuste real
al producto en el que la cadena de mercado (proveedores- comercializadora-clientes)
salgan beneficiadas.

5.1.3. Forma de Pago

La forma de pago es un factor muy importante que se debe tener en cuenta para el
desarrollo de este capitulo, puesto que de esta depende la decisién de compra del cliente
con respecto al producto.

Por otro lado, el mundo empresarial busca cada vez integrarse con la tecnologia, ya que
esta permite tener una mayor ventaja competitiva frente a otras, asi mismo, al
acondicionarse a las variabilidades permite que una organizacion este a la vanguardia
para brindarle lo mejor a sus clientes. No obstante, la apertura de una tienda virtual no
puede ser una excepcion, ya que el funcionamiento y caracteristicas de esta depende la
decision de la empresa para cobrar a los clientes.
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Asimismo, esto dependera de la flexibilidad que adopte la empresa con respecto al tipo
de plataforma que se utilice para construir la tienda virtual, en donde se podra incorporar
una variedad de formas de pago para el proceso de E-Commerce.

5.1.4. Servicios

De manera general, el servicio al cliente es también parte esencial en un proceso
empresarial, puesto que del servicio depende el progreso de la organizacion y el éxito en
cada &rea de la misma. Por su parte, el servicio al cliente es conocido como el servicio
gue proporciona una empresa para relacionarse con sus clientes y forma parte de una
herramienta de mercadeo, la cual puede lograr a ser muy eficaz en cualquier organizacion
si esta es utilizada correctamente. Las empresas deben realizar constantemente
actividades en las que incluyan a los usuarios o consumidores, igualmente, es importante
gue estos se sientan satisfechos no solo por las actividades empleadas por parte de las
empresas, sino que también se sientan satisfechos con respecto a la entrega de los
productos y la calidad de la misma.

Hoy en dia, los clientes en cualquier organizacion ocupan un lugar mas que privilegiado,
porque es la razon social de ellas en los diferentes sectores de productos o servicios.

Cada una de las empresas de cierta manera u otra tienen un area especializada en la
atencion al cliente, las cuales deben aprender a escuchar, atender, manejar y dar
soluciones por mil a todas las inquietudes, reclamos o0 quejas por parte de los
consumidores. Como lo hemos mencionado, el servicio al cliente es un factor
indispensable que involucra a todos los agentes de una organizacion, por tal razén, se
debe considerar como factor importante para este estudio.

5.1.5. Garantias

“La garantia es el derecho que tienen los consumidores que los productos nuevos, sean
muebles o inmuebles, y servicios que adquieren de un proveedor, funcionaran o surtiran
los efectos conforme el fin para el cual fueron fabricados o son ofrecidos™®. Por lo tanto,
es muy importante que las empresas establezcan requisitos de garantias, ya que estas
deben cumplir la ley de conformidad.

En este sentido, las empresas deben responder ante el consumidor por cualquier falta de
conformidad y por su parte el cliente deberd reclamar ante cualquier situacion de
insatisfaccion a la empresa y esta esta en su obligacion de responder, brindandole una

86 Importancia de la garantia del fabricante. (13 de octubre de 2012). La Estrella. Recuperado de

http://laestrella.com.pa/economia/importancia-garantia-fabricante/23548536
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solucion legal y por ende debera cubrir la garantia ante los clientes, asi se lograra la
satisfaccion total de estos.

5.1.6. Estrategia de Distribucidn

La publicidad y el mercadeo son beneficiosos para las organizaciones y a las
comercializadoras aun méas porque su objetivo principal es vender. Es importante y
necesario que cada uno de los negocios que proporcione una variedad en su mercancia
lo dé a conocer ante la comunidad o sociedad en la que habitan por medio de diversos
formatos y disefios de publicidad, los cuales haran mencién a los usos, funciones y
beneficios que les otorga la compra y adquisicion de un producto, dicho material o
contenido informativo simplemente se tiene que dar a conocer en cualquier medio
(internet, redes sociales, publicidad impresa, radial, televisiva, etc.) para que llegue a las
personas y las motive a tomar una decision de compra.

5.2. COMPETIDORES

Dentro de los principales competidores de la empresa en cuestion se encuentra “El Casa
de la Cerveza”, distribuidora de cervezas Premium a nivel nacional, con su principal sede
ubicada en la ciudad de Bogotd, sin embargo, esta compafiia goza con presencia a nivel
nacional ende manera virtual.

Por otro lado, esta empresa cuenta con un sistema de distribucibn mucho mas
estructurado permitiendo al cliente gozar con una experiencia de compra mucho mas
sencilla y placentera. A pesar que la empresa cuenta con un buen servicio y experiencia
de compra, su portafolio de servicios es un poco limitado. Sin embargo, desde un punto
de vista de exclusividad podria ser una ventaja.

Tabla 8. Descripcion General Casa de la Cerveza

Empresa #1

Nombre: La Casa de la Cerveza
Direccion:

Teléfono: 320 802 38 36

Ciudad: Bogota D.C.
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Producto | Precio Forma Servicio al | Garantia | Estrategia
s Pago Cliente S Distribucio
n
DUVEL $240.000 | Crédito, Domicilio, No ofrece | Virtual,
BOTELLA débito, informacion | ningun pagina web,
330ML X consignacié | ,cata tipo de | redes
24 n bancaria privada, garantias. | sociales,
informacion correo
del mundo electronico.
de las
cervezas
BALTIKA | $135.000 | Crédito, Domicilio, No ofrece | Virtual,
NO. 6 débito, informacién | ningan pagina web,
(PORTER) consignacié | ,cata tipo de | redes
BOTELLA n bancaria privada, garantias. | sociales,
500ML X informacion correo
20 del mundo electrénico.
de las
cervezas
CAJA $75.000 | Crédito, Domicilio, No ofrece | Virtual,
EDICION débito, informacion | ningun pagina web,
ESPECIA consignacié |, cata | tipo de | redes
L n bancaria privada, garantias. | sociales,
informacion correo
del mundo electronico.
de las
cervezas,
ademas
este
paquete
lleva
diferentes
tipos de
cerveza.

FUENTE: Elaboracion Propia
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Ubeer, es una empresa especializada en la distribucion de diferentes tipos de bebidas
alcohdlicas, entre ellas cervezas, Whisky, Vodkas, tequilas entre otros. Tiene una gran
cobertura a nivel nacional y pen las principales ciudades del pais con su principal
mercado ubicado en la ciudad de Bogota.

La principal ventaja de Ubeer es que cuenta con gran variedad de licores y no solamente
cervezay sus derivados. Por otro lado, tienen un portafolio mucho més variado lo que les
permite ofrecer al cliente tener de dénde escoger a la hora de decidir qué va a tomar.

Sin embargo, actualmente no cuentan con cervezas artesanales en su portafolio de
productos, convirtiendo eso en una desventaja, teniendo en cuenta el gran crecimiento
gue este sector especifico de bebidas ha tenido a nivel no solo nacional sino mundial.

Tabla 9. Descripcion General Ubeer

Empresa # 2
Nombre: Ubeer
Direccion:
Teléfono:

Ciudad: Bogota D.C.

Productos | Precio Forma Servicios | Garantia | Estrategia
Pago S Distribucio
n
Weidmann | $10,400 | Crédito, Domicilio, | Garantia | Virtual,
Super débito, informacion [ de 1 mes | pagina web,
Strong Lata consignacio , en todos | redes
500ml. n bancaria informacion | sus sociales,
, Combos, | productos | correo
pack del electronico.
mes
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Whisky Jack | $110,50 | Crédito, Domicilio, | Garantia | Virtual,
Daniel’s 0 débito, informacion [ de 1 mes | pagina web,
750ml. consignacié , en todos | redes
n bancaria informacion | sus sociales,
, Combos, | productos | correo
pack del electronico.
mes
PROST: $183,90 | Credito, Domicilio, Garantia | Virtual,
Hora de |0 débito, informacion | de 1 mes | pagina web,
brindar. consignacié |, en todos | redes
n bancaria | informacién | sus sociales,

Incluye: ,  Combos, | productos | correo

pack del electrénico.
- Paulaner mes.
Naturtrib
Barril 5 Lt.
-Botella
Jagermeiste
r 700ml.
-Chocolate
aleman
Schogetten.
-1
Portavaso
Ubeer.

FUENTE: Elaboracién Propia

La licorera.com trae a sus clientes un nuevo concepto y una nueva experiencia alrededor
del licor nacional e internacional. Este emprendimiento cuenta con un amplio portafolio
entre cervezas, aguardiente, champafa, brandy, vodkas, ron, vino, tequila entre otros.

Ademas, ofrece un servicio en el cual ensefia a sus clientes diferentes recetas para la
elaboracion de cocteles con varios tipos de licores, asi mismo se pueden adquirir los
productos para la elaboracion de dichos cocteles.

Una de sus principales ventajas es que goza con cierto reconocimiento a nivel nacional,
ademas que tiene una gran cantidad de licores en su portafolio de servicios. Ademas del
hecho que ensefia a sus clientes a preparar cocteles.
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Tabla 10. Descripcion General La Licorera.com

Algo gue se podria ver como una desventaja es el hecho de que no tienen ningun tipo de
exclusividad, sino que abarcan muchos tipos de mercados y productos.

Empresa # 3

Nombre: La licorera.com

Direccioén:

Teléfono:

Ciudad: Bogota D.C.

Productos | Precio Forma Servicios | Garantia | Estrategia
Pago S Distribucio
n
Aguardient | $29,900 | Crédito, Domicilio, | Garantia | Virtual,
e Nectar débito, informacion, | de 1 mes | pagina web,
Club 1000 consignacio Combos, |en todos |redes
mi n bancaria Curso de |sus sociales,
cocteleria, | productos | correo
utensilios electronico.
cocteleria.
Liefmans $ 8,500 | Crédito, Domicilio, | Garantia | Virtual,
Fruitesse débito, informacion, | de 1 mes | pagina web,
250 ml consignacio | informacion, | en todos | redes
n bancaria Combos, |sus sociales,
pack del | productos | correo
mes electronico.
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Balvenie 14
anos
Caribbean
Cask 250
ml

$210,00
0

Crédito,
débito,
consignacio
n bancaria

Domicilio,
informacion,
informacion,
Combos,
pack
mes.

del

Garantia
de 1 mes
en todos
sus

productos

Virtual,
pagina web,
redes
sociales,
correo
electronico.

FUENTE: Elaboracién Propia
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Tabla 11. Matriz General Competidores

Competidores

Calidad del
Producto y/o
servicio

Precio

Canal
Distribucion

Publicidad
Promocion

Conclusion y
Comentarios

La casadela
cerveza

Tiene pagina
web, bien
desarrollada
permitiendo
buena
experiencia de
compra.

Ubeer

Pagina web,
medios de
pago

La licorera.com

Ademas de
contar con
muy  buenos
canales de
distribucion,
cuenta con un
portafolio  de
productos
mayor ademas
ensefia a sus
clientes a
preparar
cocteles.

FUENTE: Elaboracién Propia
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5.3. RESULTADOS DE COMPARACION

Tabla 12. Resultados Comparacion Individual

LA
LA CASADE LA LICORERIA.CO
CERVEZA UBEER M
FACTORES CLAVE DE PESO VALO VALOR VALO S\/(')A‘Il_lgsl?b\ VALO SV(')AFESSF,{A
EXITO R SOPESADO R R
DO DO
1 Productos 1510,15| 4 0,6 2 0,3 3 0,45 3 0,45
2 Precio 20| 0,2 4 0,8 1 0,2 3 0,6 4 0,8
3 Forma de Pago 15 (0,15| 3 0,45 4 0,6 3 0,45 2 0,3
4 Servicios 20 0,2 | 3 0,6 4 0,8 3 0,6 3 0,6
5 Garantias 150,15 | 4 0,6 0 1 1 0,15 1 0,15
Estrategia de
6 Distribucién 150,15 | 4 0,6 3 0,45 4 0,6 4 0,6
Totall200] 1 | | 365 3,35 2,85 2,9

FUENTE: Elaboracién Propia
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Gréfica 16. Resultados Valor Nuestro Proyecto

FUENTE: Elaboracion Propia

Gréfica 17. Resultados Valor Sopesado Nuestro Proyecto

NUESTRO PROYECTO

FUENTE: Elaboracién Propia
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Gréfica 18. Resultados Valor “Casa de la Cerveza”

LA CASA DE LA
CERVEZA

FUENTE: Elaboracion Propia

Grafica 19. Resultados Valor Sopesado “Casa de la Cerveza”

LA CASA DE LA
CERVEZA

FUENTE: Elaboracion Propia
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Gréafica 20. Resultados Valor “Ubeer”

FUENTE: Elaboracién Propia

Gréafica 21. Resultados Valor Sopesado “Ubeer”

FUENTE: Elaboracién Propia

111



Grafica 22. Resultados Valor “La Licorera.com”

FUENTE: Elaboracion Propia

Gréfica 23. Resultados Valor Sopesado “La Licorera.com”

LA LICORERIA.COM

FUENTE: Elaboracién Propia
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Grafica 24. Resultados Individuales - Telarana

e=p=mNuestro Proyecto
«=La Casade la
Cerveza

Ubeer

ep@m| 3 Licoreria.com

FUENTE: Elaboracién Propia

Grafica 25. Resultados Generales - Radar

m Nuestro Proyecto
La Casa de la Cerveza
Ubeer

m La Licoreria.com

FUENTE: Elaboracién Propia
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5.4. INTERPRETACION DE RESULTADOS

El mejor puntaje de esta evaluacion lo obtuvo la empresa que se esté estudiando en este
proyecto, la cual tiene una calificacion de 3 puntos con 65. Sobresale factores como:
Productos, por su calidad y portafolio, precio, con respecto a las necesidades de los
clientes, garantias, con relacion a la normatividad y requisitos que deben cumplir los
productos y la estrategia de distribucion, en lo que respecta a la forma en como se
comunican con los clientes y llegan a estos a través de las redes sociales y todo lo que
esto conlleva. Sin embargo, la empresa debe mejorar la forma de pago tan limitada que
le ofrece a los clientes y debe ampliar su portafolio de servicios.

En segundo lugar, se encuentra la empresa La Licoreria.com, la cual tuvo una calificacion
de 2 puntos con 9, debido a que, no le brinda al cliente las garantias necesarias. No
obstante esta empresa cuenta con un reconocimiento a nivel nacional y con gran cantidad
de licores en su portafolio de servicios y sobresale en factores como: producto, precio y
estrategia de distribucidn, donde la primera respectivamente tiene una ventaja sobre las
demas empresas, pues cuenta con un portafolio amplio para ofrecer al cliente en un
mercado virtual tan competitivo y ofrece al mercado diversos precios ajustados a las
necesidades de los clientes, ademas, estratégicamente la empresa a través de los
medios de comunicacion tiene un impacto muy positivo.

Ubeer, a pesar de que esta es una empresa especializada en la distribucion de diferentes
tipos de bebidas alcohdlicas, entre ellas cervezas, Whisky, Vodkas, tequilas entre otros
y tiene una gran cobertura a nivel nacional y en las principales ciudades del pais con su
principal mercado ubicado en la ciudad de Bogot4, tiene un puntaje de 2 puntos con 85,
posicionandola en el puesto 3. En esta organizacion sobresale el factor de estrategia de
distribucién, puesto que cuenta con canales diversos para generar en los clientes un gran
impacto social. Sin embargo, esta empresa no ofrece a los clientes garantias, lo cual
genera un poco de desconfianza.

Con una muy calificacion muy baja de 2 puntos con 5, la empresa La Casa de la Cerveza
ocupa el cuarto lugar, puesto que en factores como productos, precio y garantias tiene la
calificacion inferior con respecto a las demas empresas, sin embargo cuenta con un
sistema de distribucion mucho mas estructurado permitiendo al cliente gozar con una
experiencia de compra mucho mas sencilla y placentera y sobresale en factores como:
forma de pago y servicios, lo cual es positivo para su posterior desarrollo en el mercado
y reestructurar su plan de accion en relacion al portafolio de producto, determinacion del
precio y disefio del programa de garantias.
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Esta evaluacidbn nos muestra que la competencia es muy dificil y mantenerse en el
mercado requiere de alianzas y de muchos planes estratégicos.

5.5. RECOMENDACIONES
5.5.1. Forma de Pago

La forma de pago determinada por la empresa en cuestion, esta dirigida a aquellos
clientes que buscan facilidad de compra y por ende de pago, sin embargo, en
comparacion a la competencia evaluada, las formas de pago no son tan variadas, es
decir, cuenta solamente con la forma mas tradicional que es contra-entrega y también los
clientes pueden realizar el proceso de pago por medio de plataformas como E-Pay,
Efecty, Baloto, entre otros. Mientras que, las empresas suscritas en este capitulo,
cuentan con diversas formas de pago mas avanzados, con el fin de brindarle al cliente la
oportunidad de adquirir los productos y servicios sin ningun problema.

Por otro lado, se debe tener en cuenta que las empresas mencionadas al inicio de este
capitulo ya han tenido recorrido en el mercado y el proyecto empresarial en cuestion
apenas es considerada como una iniciativa, por lo que debe explorar un poco mas este
factor, evaluar las mejores formas y acoger la que mas se alinee a las necesidades de
los clientes.

De manera que, el proyecto denominado como una tienda virtual debe, en primera
medida estudiar y evaluar las formas de pago que se adapten a su negocio y que logre
satisfacer las necesidades de los clientes a partir de la tecnologia y la innovacion.

5.5.2. Servicios

“Cada vez es mas importante para las empresas que sus clientes tengan una buena
experiencia de marca para conseguir su fidelidad. Los clientes ya no s6lo necesitan que
el producto se adecle a sus necesidades, sino que también necesitan que sean las
propias marcas las que se preocupen por ellos. Tienen que tener la certeza de van a
ayudarles en aquello que necesiten”®’

En este sentido, el servicio al cliente juega un papel muy importante, ya que de este
depende la experiencia de los clientes frente a la marca. En caso de no ser asi, los

87 Importancia de la Atencién al Cliente. (2010). Anekis. Recuperado de http://www.anekis.es/anekis-
noticia-fidelizacin-la-importancia-de-la-atencin-al-cliente-119
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clientes abandonarian la marca y la competencia tendria la oportunidad de tener un
impacto positivo en el mercado y sobre los clientes.

Con respecto a las empresas mencionadas con anterioridad, se puede determinar que
tienen una calificacion buena y similar a la calificacion de la empresa en cuestion, lo que
significa que todas estan basadas en elementos enfocados en tener una comunicacion
mucho mas cercana con el cliente, sin embargo, nuestro proyecto debe enfocarse en una
relacion horizontal, en el que pueda conocer mas al cliente y pueda tener un conocimiento
mas claro de lo que este realmente quiere y necesita.

De manera que, la empresa debe reestructurar la forma en como se le brindara al cliente
un servicio o atencion, con el fin de generar en ellos confianza, empatia y fidelidad y
ofrecer al personal una capacitacién enfocada en la atencién al cliente para brindarle a
los clientes una respuesta mucho mas rapida que la de sus competidores basada en la
creatividad, atencién personalizada, innovacion, seguridad y en la emocionalidad. Es
importante que el cliente quede totalmente satisfecho y pueda generarse en este un
pensamiento de fidelidad y amor por la marca.
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6. INVESTIGACION, ESTUDIO Y PLAN DE MERCADO

6.1. FASE CUALITATIVA

6.1.1. Objetivo General de la Fase Cualitativa

Brindar una descripcidon completa y detallada del tema de investigacion en cuestion
mediante un caracter descriptivo/exploratorio, logrando un entendimiento cualitativo de
las caracteristicas o elementos del mercado en cuanto a tendencia de consumo, habito
de compra y necesidades (promocion, publicidad, precio y distribucion) en relacion a la
compra de cerveza por parte de la poblacibn masculina y femenina de la Ciudad de
Santiago de Cali.

6.1.2. Objetivos Especificos de la Fase Cualitativa

+ Establecer una aproximacion inicial de la tendencia de consumo de cerveza en la
poblacion calefia.

+ Proporcionar conocimientos y comprension del entorno del objeto de estudio.

+ |dentificar los factores relevantes (criterios de eleccién) que utiliza la poblacion
calefia para seleccionar y adquirir cervezas.

+ |dentificar las caracteristicas psicograficas de los consumidores que tienen
mayores probabilidades de influir en el comportamiento de la clientela de la
empresa objeto de estudio.

6.2. METODOLOGIA CUALITATIVA APLICADA

La metodologia aplicada para el caso puntual de la investigacién, fue una sesion de grupo
gue consiste basicamente en una entrevista de caracter flexible y natural, que un
moderador capacitado efectlia a una muestra pequefia de la poblacién objeto de estudio.
El propédsito de haber aplicado esta metodologia fue obtener informacién al escuchar este
grupo de 9 personas, acerca del tema de interés para la investigacion. Malhotra (2008)
afirma: “El valor de la técnica reside en los hallazgos inesperados que a menudo se
obtienen de una discusion grupal que fluye libremente” (p.145).

Por otro lado, como lo afirma Malhotra (2008), el ambiente fisico en el cual se dispone la
realizaciéon de una sesién de grupo es de suma importancia, puesto que propicia una
mayor espontaneidad en los participantes y los comentarios que efectten.

Por otro lado, cabe mencionar de acuerdo a los planteamientos de Malhotra (2008) que
el moderador tiene un papel fundamental en el éxito de una sesion de grupo, debido al

establecimiento de una relacion cordial con los participantes, el logro del avance de la
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discusion y ademas de permitir que esos comentarios propicien la generacion de
conocimientos relevantes.

6.3. GUION DE LA SESION DE GRUPO
El guion se estructurara de la siguiente forma:

- PRESENTACION

- EXPLICACION DEL PORQUE DE LA SESION DE GRUPO
- DILIGENCIAMIENTO DE CONSENTIMIENTOS

- INICIO DE LA SESION

Preguntas de introduccién

+ Pregunta 1. ;Qué hacen un fin de semana?
+ Pregunta 2. ¢/ Qué sitios frecuentan?

+ Pregunta 3. ¢, Con qué personas salen?

Preguntas de transicion

+ Pregunta 4. ; Qué tipo de bebida prefiere consumir en un dia caluroso?

+ Pregunta 5. ¢{Qué tipo de bebida prefiere para acompafiar la comida en un
restaurante?

+ Pregunta 6. ¢ Qué tipo de bebida consume cuando sale con amigos en plan de fin
de semana?

+ Pregunta 7. ¢Acostumbra a tomar bebidas alcohélicas? ¢ Por qué lo hace o por
qué no lo hace?
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Tabla 13. Preguntas Claves Focus Group

OBJETIVOS CONSTRUCTOS PREGUNTAS

,Qué tipo de cerveza
Precio consume?
¢Piensa en el precio a la hora
de eleccion?

¢Queda satisfecho con el

~ contenido de la botella?
. Tamano ¢Es determinante el tamafio a

Establecer la tendencia

de consumo de bebidas
alcohdlicas de los
habitantes de la Ciudad
de Cali

la hora de realizar la compra?

Percepcion de la Marca

¢cConsume una marca de
cerveza en particular?

¢Por qué la elige?

¢, Qué le gusta de la marca de
cerveza que consume?

JAl momento de elegir una
cerveza el color es

Color determinante?

¢ Tomaria una cerveza verde o

diferente a la tradicional?

¢ Considera que la cerveza que

por lo general consume es de

. buena calidad?
Conocer las necesidades Calidad ¢,Ha consumido una cerveza
insatisfechas con que considere de mala calidad?
referencia a las bebidas ¢Cual? ] _
alcohdlicas existentes en ¢Las campafias publicitarias lo
el mercado calefio motivan a usted al consumo de
.- cerveza?
Publicidad — —

,Qué tipo de publicidad le

llama la atencion?

¢Le gusta el sabor amargo que

tradicionalmente tiene la

cerveza?

,Se atreveria a tomar una

Sabor

Determinar cuales son las
preferencias en cuanto a
sabores de bebidas
alcohdlicas en el mercado
calefio

cerveza de un sabor salado o
dulce o simplemente diferente?

,Qué sabor le gustaria
encontrar en el mercado?

Posibles Combinaciones

,Qué tipo de cervezas le
gustaria encontrar en un
sicpack?

¢, Cudl cree que sea el problema
de los sixpack actuales?

Conocer las razones por
las cuales no consumen

¢Piensa en el nivel de alcohol
cuando consume una bebida
alcohodlica?
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bebidas alcohdlicas de la
poblacion de Cali

Nivel de Alcohol

le
las

¢Qué nivel de alcohol
gustaria encontrar en
cervezas que consume?

Temperatura

¢Le gusta la cerveza fria o al
clima?

¢,Cudl cree usted que es la
temperatura ideal para una
cerveza?

Identificar los héabitos de
compra en cuanto a
cervezas de la poblacion
de Cali

¢,Cuando compra cerveza ha
recibido algin tipo de
acompafiamiento?

Acompafiamiento

¢Le gustaria recibir un tipo de
asesoria a la hora de realizar
una compra de cervezas?

Forma de Pedido y

¢Le gustaria hacer el pedido
via web?

Entrega

¢,Cual cree usted que seria la
forma de entrega ideal?

¢sLe gusta la forma en que
vienen presentado los
SixPack?

Presentacion del

¢Cree usted que el disefio de
los SixPack motiva a la
compra?

Producto y Disefio del
SickPack

¢,Como le gustaria que fuera la
presentacion del SixPack?

¢, Qué colores serian los ideales
para el producto?

,Qué forma debe tener el

producto?

¢, Qué tipo de material ecolégico
cree usted que es el ideal para
el producto?

Preguntas para terminar

FUENTE: Elaboracién Propia

+ Pregunta 8. Con respecto a lo que se ha hablado a lo largo de la sesién, ¢ se
puede llegar a la conclusion que sus preferencias y sus habitos de consumo

son...?

+ Pregunta 9. ;Poseen alguna sugerencia o recomendacion?

- APLICACION TECNICA PROYECTIVA

- REFRIGERIO
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6.3.1. Perfil del Moderador

Integrante del equipo de trabajo con experiencia en el tema de interés propuesto para el
desarrollo de la sesion de grupo, ademas del entendimiento previo de la dindmica de
grupo. Con un nivel alto de interpretacion y analisis de datos, cuyas caracteristicas de
motivacion, flexibilidad, involucramiento y sensibilidad permitieron un desarrollo exitoso
de la sesion y el cumplimiento del propésito central que era adquirir informacion relevante
para la comprension inicial del objeto de estudio que sirviera como insumo para el
desarrollo de la posterior fase cuantitativa.

6.3.2. Técnicas Proyectivas

Tabla 14. Técnica de Asociacion de Palabras

PALABRA DE X1 X2
ESTIMULO
Refrescante

Fria
Comprar
Ubicacion
Precio
Amargo
Dulce
Rico
Feo
Sed
Calor
Cerveza
Amigos
Momentos
Felicidad

FUENTE: Elaboracién Propia

v' Técnicas de complementacion (frases incompletas)

La persona que tiene sed compra:

Cuando compro cerveza me siento:
La cerveza es consumida por personas:

La persona que toma cervezas es:
Una bebida fria es sindbnimo de:
Cuando el dia esta caluroso la gente consume:
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Cuando pienso en una bebida, se piensa en:
La cerveza fria es de sabor:

v' Técnicas de construccion (Respuesta frente a imagenes)

Gréfica 26. Ida de Manos

FUENTE: Ida de Manos (2014). llustracion de la cerveza. [Figura]. Recuperado de
https://idademanos.wordpress.com/tag/cervezas/

Grafica 27. 15 Cosas que debes saber sobre la cerveza

FUENTE: 15 cosas que debes saber sobre la cerveza (2013). llustracion de la cerveza.
[Figura]. Recuperado de http://www.verema.com/blog/cervezas/1073704-15-cosas-que-
debes-saber-cerveza
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Gréfica 28. 15 cosas que debes saber sobre la cerveza

FUENTE: 15 cosas que debes saber sobre la cerveza (2013). llustracion de la cerveza.
[Figura]. Recuperado de http://www.verema.com/blog/cervezas/1073704-15-cosas-gque-
debes-saber-cerveza

Gréfica 29. Tipos de cerveza

FUENTE: Tipos de cerveza (2010). llustracién de la cerveza. [Figura]. Recuperado de
http://www.imujer.com/gourmet/2010/07/01/tipos-de-cerveza
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Gréfica 30. Tipos de cerveza

FUENTE: Tipos de cerveza (2010). llustracion de la cerveza. [Figura]. Recuperado de
http://www.imujer.com/gourmet/2010/07/01/tipos-de-cerveza

Gréfica 31. Tipos de cerveza

FUENTE: Tipos de cerveza (2010). llustracién de la cerveza. [Figura]. Recuperado de
http://www.imujer.com/gourmet/2010/07/01/tipos-de-cerveza

Tabla 15. Lista de constructos

CONSTRUCTO INDICADOR

Precio

Tamano

Marca
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Color

Publicidad

Sabor

Combinacion

Nivel de alcohol

Temperatura

Acompafiamiento

Pedido

Presentacion

FUENTE: Elaboracién Propia

Tabla 16. Indicadores de intensidad

CONNOTACION

INDICADOR

Superlativo ®
Diminutivo (

Exclamacién

Comparativo \
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Intensidad Voz Alta +

Intensidad Voz Media

Intensidad Voz Baja =

FUENTE: Elaboracion Propia
6.4. EJECUCION FOCUS GROUP

Se pidi6 a 9 jévenes y estudiantes que viven en el Cali, Valle del Cauca, que visitaran el
municipio de Florida, Valle, el dia 11 de febrero de 2018 a las 4.30 p.m. para el desarrollo
de una sesion de grupo con la explicacion previa de la tematica y las preguntas
respectivas para determinar su experiencia y grado de conocimiento en el tema. Todas
las personas asistieron a la sesion de grupo que tuvo de una duracion de una hora (40
minutos para la sesion y 20 minutos aproximadamente para el desarrollo de las técnicas
proyectivas) expuestas dentro del cuestionario. Al final de la sesion, se les otorgd un
refrigerio de agradecimiento por haber asistido y participado activamente dentro de la
sesion.

A continuacion, se expondra la revision de las cintas de audio, para el andlisis de datos
para posteriormente resumir los resultados de esta fase, siguiendo con la planeacién de
la investigacion cuantitativa accion de seguimiento.

6.5. TRANSCRIPCION FOCUS GROUP

Moderador: A continuacién el siguiente Focus Group tiene como objetivo, recopilar
informacion acerca del consumo de cerveza y del producto como tal. Realizaré algunas
preguntas y necesito que por favor las respondan dependiendo de cuanto conozcan o de
algunas experiencias que hayan tenido. La primera pregunta es ¢ Usualmente ustedes
gué hacen un fin de semana?

Sr: Se quedd pensando unos segundos y luego respondioé: salir. :@
Gr: Netflix. :(

Cr: iComer! —

Sn: Comer.(©) =

Dn: Generalmente salir con mis amigos.@ =

Crl: Salir con amigos. =+
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St: Salir con amigos y jugar pc.( —
Cm: Salir con amigos==
Lr: Estudiar y salir con amigos. == (

Moderador: Y cuando salen, ¢qué tipo de lugares frecuentan ir?

Sn: Depende de la salida y de las personas. @ —

Sr: Si, depende con quién. =}

Dn: A bares 'y restaurantes.:é

Cr: A bares y restaurantes tambien@ ==

St: Si, también. Bares y restauranteS:(22)«}=

Cm: No responde, sin embargo, acentua la cabeza positivamente. (
Lr: No responde, sin embargo, acentla la cabeza positivamente. (

Moderador;_Por ejemplo, ¢,con amigos?

©

Sn: Pues seguro a comer.

Gr: A un lugar que lo tenga todo: bar, restaurante, barra de café.

=
Cr: Si, puede ser (dirigiéndose a la persona que acababa de responder).

Crl: Salgo regularmente con mis amigos, con gente loca.

Dn: Con mi mejor amigo.
=
St: Con amigos de ambiente y familiares.

Moderador: Bueno y cuando salen y realizan ese tipo de actividades ¢,qué tipo de bebida
prefieren consumir?, por ejemplo, en un dia tan caluroso como el de hoy.

Sr: Una IirFonada, una cerezada.
Sn: jUna Pepsi!
Cr: Srlimonada.

Gr: jPues yo si tomo cervezas!, porque me gusta.

Dn: Cerveza.
=

St: Cervezas, también.
Crl: Ajam, ceveza.
=
Lr: Pues bebidas normales y cervezas también.
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==
Cm: Cerveza.

Moderador: Se dirige a la persona que respondié cerveza y pregunta ¢qué tipo de
cervezas toma? Sin embargo, todos responden.

Gr: A mi megusta la Club Colombia negra\
Sr: A mi la Club Colombia negra y dorada.
Cr: jUn aguila!

sn: PaialmmiaiCoronalesNalmeoRyNeSIiRNPOcONTESNAIEE (se muestra un poco
intimidada), mejor dicho, cualquiera.

Sr: jAy no!, menos 1a costefia
=

Cr:
=
Sn: A mi no me gusta la Poker.

r
Dn: Poker y Aguila.

T
Crl: Club Colombia y Aguila.

St Aguﬁ.
=

Lr: Poker.
g =
Cm: Poker, también.

Moderador: La cerveza que Cristian eligid, ¢por qué le gusta? Algunos respondieron
también a pesar de qu_ri‘_la pregunta solo iba dirigida a una persona.

Cr: Pues, por N e e e YASABENIEo! En cambio la Poker no me gusta
porque .

=
Gr: A mi la Club Colombia negrab, es cor% tomar

Pony malta pero sin dulce.

Cr: Nosotros i1 el OktoberFest n©$s tomamos una Club Colombia azul y SabiciSuUpertico.

Sr: Pues todo depende de lo que se vaya aconsumir. A mi la roja me gusta cuando salgo
es a comer. Pero en si, es lo que me llama mas la atencion, YAUESEIRS Rt
porque es pasable,
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T ®
Sn: [IEiCoronalesImuyica, e el solo que es conocida Jifica
+

Dn: %;)es que no me guste EISaBOI de los demas, pues teniendo opciones,(a prefiero a
las otras

de las demas marcas no me gusta

| — |

también

Lr:

St:

Moderador: ¢ Quiénes de los presentes piensan que el precio es un factor determinante
a la hora de comprar una cerveza?

+
Crl: De cierta manera, claro que Elife influye

(2°) -
SIMISi, si usted en el momento no tiene nada, pues se compra una Poker que es barata

Dn: SI, obvio

Moderador: ¢Quiénes de los presentes piensan que el tamafio es un factor determinante
a la hora de comprar una cerveza?

T @
Cr: No,EReqERleINo tiene importancia para mi

Sr: No, influye para nada

Sn: Si, eso No tiene importancia

ol D

[eIdlA mi si, entre mas mejor.

Sn: iEntonces, tu eres de las que toma un pokeron!

+ (2°)
e1dlO bueno aungue sea gue no tenga tan poquito

Cr: Aunque el aguila si trae pokeron y asi si me gusta, juff!

Moderador: ¢ Quedan satisfechos con el contenido que tiene la cerveza que consumen?

TODOS: Si!

Moderador: Un caso hipotético, si van a un restaurante ¢ qué tipo de bebida escogerian?
Por ejemplo, un restaurante de asado.
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- @)

Cr: Yo una limonada, siempre pido eso
+ A :
Gr: Con el asado queda bien la cerveza, aunque cuando salgo con mi novio pido jugo Hit

Sr: Yo, jcervezas!

=
Sn: Cerveza
Dn: Yo por lo general con asados, carnes o picada consumo cerveza, pero de resto casi
no, jugos.

Crl: Dependiendo del lugar, yo lo elijo por el sitio donde este. Si es un restaurante criollo,
consumo agua panela, pero si estoy en un restaurante como Platillos Voladores, un vaso
de sangria es delicioso. Algo asi. @

Moderador: Bueno, entonces me decian que la marca de cerveza que consumen les
gusta es por el sabor, ¢no?

-+

Moderador: ¢ Qué les gusta de la marca de cerveza que eligieron?

Sr: Primero, el logo, el disefio, el color que le da, es bastante interesante. Tanto en lata,
COmMo en envase

Sn: El disefio es super cool

Gr: el color, la presentacion

Moderador: Al momento de elegir una cerveza, ¢ el color es determinante para ustedes?

)
Cr: Si, total

+

Sr: jUy, si!, por ejemplo, yo veo la BBC y me parece super afieja
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= ©
Gr: El color es llamativo

= ©

Cr: El aguila light se ve super delicada y ligera

Sn: Dice una broma acerca de la costenfa.

Crl: j J

Dn:ga
St:igo!
Lr: Acentla negativamente con la cabeza

Cm: Acentla negativamente con la cabeza

Moderador: ¢ Tomarian una cerveza verde o diferente a la tradicional?

Cr: jAy, si!, seria cool
Sr: Si, de hecho las artesanales vienen con diferentes colores
=

Sn: jSIT

Gr: Si, si me gustaria

+©
Crl: jUff, si!

+
St: jUy, claro!

- .
Dn: Pues si

Cm: Acentla positivamente con la cabeza
=

Lr: jSi!

Moderador: Y alguno de ustedes ¢,conoce o ha consumido cervezas artesanales?

Sr: iSi, y?si!

=
Cr: Si, yo egPalmira las probé y me gustaron

Gr: jYol, una vez en un bar que se llama San Patricio, ahi tenian en la carta una lista de
cervezas artesanales y probé
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Sn: No contesta

Moderador: ¢Y las Premium?

Sr: Si, claro

Gr. iNo_!

Cr: Si,
Sn: No contesta

Moderador: ¢Consideran que la cerveza que por lo general consumen es de buena
calidad?

Sr: Si, claro, totalmente

=
Cr: Yo Creo que si
=
Gr: iSi!
=

Sn: Si!

Dn: Si! .

Crl: iST

St: Si, mUy buena

Moderador: Y, de pronto ¢ han consumido cerveza que piensen que sea de mala calidad?
=

Sr: No, nunca
=

Sn: jNo! = @ \

Gr: La Unica que no me gusta es la Redds

Sn: jAy, no!, ni
Sr:
BlilPues la mas economica es la que mas consumo AR [osNe SN EIEReTo N0l

Los demas se rien por el comentario

Moderador: ¢Ustedes tiene como costumbre tomar bebidas alcohdlicas o lo hacen de
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manera esporadica?

Sr: De vez en cuando

Cr: Costumbre_no, para nada

=
Gr: Solo de vez en cuando

Sn: Se rl'e,%ero no responde

=
Dn: Si, cada fin de semana

Crl: Los fines de semana por lo general

© =
St: NO, no tan a menudo
=
Lr: Tampoco tengo el habito
=

Cm: jNo!
Moderador: ¢ Las campafas publicitarias los motivan a comprar y consumir cerveza?

+
Cr: jSil
= ©

Sn: Uno ve esas campafas y le da mucha sed

Sr: Smirnoff es una de las que maneja una campana publicitaria muy particular, pues te
dan una cerveza, y te dan ganas de otra. Es muy innovadora

Gr: Si, influye mucho para tomar la decision

Dn: S_| obvio

St: iSi!_

Crl: jSi, cIEro!

Lr: Acentua positivamente con la cabeza
Cm: Acentua positivamente con la cabeza

Moderador: ¢ Qué tipo de publicidad les llama mas la atencion? +

Cr: Esas que estan en la playa y@estapan la cerveza, me da mucha sed. Por ejemplo,
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las escenas de PAker me gustan mucho

Sr: Las visuales son mucho mejor

Gr: En mi caso, me gusta ver el color y todas esas cosas. Las de Poker por ejemplo son
muy divertidas

Sn: Acentla su cabeza, expresando un si

Dn: La visual
Crl: Si, la visual

St: También esa misma

Lr: iAjam!

Cm: Acentla positivamente con la cabeza

Moderador: ¢Les gusta el sabor amargo que tradicionalmente tienen las cervezas?

FOBOSHSIl (se notan muy decididos)

Moderadé z,_IS_e atreverian a tomar una cerveza con un sabor diferente?

Cr: jAy, si!, jQué deli!

Gr: ﬁ

+C
Sr: Si, me gustaria
=

Sn: iSi!

=
Crl: 1S, acido!
St: iSi, acido!

- TR
= A\ + ©

Dn: La cervezallesiamatgallese sabor no puede dejar de existir. No habra una cerveza
ﬂue seﬁa a gaseosa. El proceso de la cerveza da para que sea asi amarga. [aidulceno

Cm: No responde
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Moderador: ¢Qué sabor les gustaria encontrar en el mercado?

Gr:

Moderador: ¢Alguno conoce la presentaciéon Six Pack?

Sr: Si, son como una loncherita, venian deld%la misma marca.

Cr: Si, en el OktoberFest la conoci

Gr: Si, normalmente son d_

C

Sn: Si!

Dn: jSil, aunque me encantaria encontra(;_

St: jSil, seria genial

Crl: jSi!, yo lo compraria de una
=

Cm: jSi!
=

Lr: jSi!

Moderador: ¢ Cual es el principal problema de los Six Pack actuales?

Gr:
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=
Cr: Unog)mpra las de Corona y todas son iguales y GelmiSmoSabor
O =

SriING'Son'suiidos, siempre vienen del mismo disefio y no me gusta

Sn: No responde, Sélo acentla con su cabeza

Dn: El pro_blema de los Six Pack eg]ue puede tener Muge a la hora de tomarse

Crl: Yo digo que no solo los Six Pack, las cervezas también sino se limpian correctamente
=

St: jAjam!, (se muestra de acuerdo con el comentario anterior)

Dn: Sino que las de vidrio estan cubiertas todo el pico, en cambio las de lata tiene mas
probabilidad de contener alguna enfermedad

Moderador: Con respecto al nivel de alcohol, ¢hasta qué grado de alcohol estan
dispuestos a consumir?

Cr: Es dependiendo, si uno de la va a tomar normal en un dia caluroso uno no busca
embriagarse, pero si estoy con mis amigos, 1o que sea ©®
) +

Gr: La verdad 4% me siento mareada

() =
Sr: Si, (S ERET

Sn: No responde, solo acentia con su cabeza

gue tener ulO%

Dn: iClaro!, tieng

-+

Crl: jClaro!, gustaria un 8 o 9%

+
Lr: seria el ideal

o UN 4% o0 5%

(o) =
St [SEYZAESENIER ya si uno se quiere parchar con amigos un porcentaje mas alto seria
bien

Moderador: ¢Les gusta la cerveza fria o al clima?
=

Sn: (=Y obvio!

Cgr'?_
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Q) - =
Sr: ISJ[eRi{EY

[eTlA mi me gusta al clima porque fria me duelen los diente SISOV ERCEN([E))

St: que me congele la lengua, EINSINE le cambia ENSabok

=
BE sabe muy diferente

Lr:

cm:

Moderador: ¢Cual seria entonces la temperatura ideal para una cerveza?
=

SN\ E:Mlek:Mcongelada no, un poco fria

@ =
Cr: Si, IEXEHENEREE]

— )
Wi Fria!, esa es la ideal
Dn: (se rie)

Lr: (se nota decidida)

cm: (se nota decidido)

Moderador: Cuando han comprado cerveza, ¢han recibido algun tipo de
acompafiamiento o asesoria?

& = ©
Sr: En OktoberFest, [EX®[¥]oN®e](e]gplel-WalelNoldlale ORI EREEEIIGE] v fue una experiencia muy

interesante

= ©
Cr: |[SaREEER ] oJoNe CRAE SRS NN =R =lele][e[6), pero en otro lado no
(o0) ==

[cTel\ (Ml SI{eIme gustaria recibir un tipo de acompafiamiento y asesori
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=
Sn: No, pero si me gustaria

J=IHnldeuna vez que compré con unos amigos una jirafa, los de Poker nos

explicaron coémo utilizarla, fue interesante.

Crl: No, ami no
Dn%o!

Lr: iNo!
Cm: Acentla negativam(;@te con la cabeza

Moderador: ¢Les gustaria encontrar una tienda virtual donde pudieran escoger de
manera personalizada el Six Pack?

TODOS: jSi!

h\

Cm: Asi como estilo cupones, si

Lr: Como una aplicacion
St: Una péagina seria genial
Moderador: ¢Cual seria la forma de entrega ideal?

TODOS: Domicilio y entrega inmediata

Moderadar: Con respecto a la presentacion de los Six Pack, ¢les gusta como vienen?

Sr: Por lo general, la caja de las botellas se dafia mugécil y cuando el Six Pack es en
lata, vienen en un plastico muy desagradable. La BBC si tiene una presentacién maneja
un empaque agradable, en cambio la Corona no

Gr: Yo he visto la presentacion que viene en tarros de lata y no me gusta
Cr: No responde, sin embargo, muestra interés

Sn: No respOnde, sin embargo, se encuentra de acuerdo al acentuar la cabeza.

Dn: Fées si porque es practico para llevar
+

St: Si, exacto
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+
Crl: Si, a mi me gusta. El de Corona es muy chévere porque es como una carterita. El de
Aguila si viene como un empague Yy no es tan asequible

Cm: No responde, sin_ embargo, muestra interés
Lr: No responde, sin embargo, muestra interés

Moderador: ¢Ustedes piensan que el disefio de las Six Pack pueden motivar a las
personas a comprar?

Sr: Totalmente, los colores. Seria interesante una caja diferente

Cr: jJa, claro!, solo por tenerlo
=
Gr: Si es como una cia de regalo, seria interesante

Sn: No responde. Sin embargo, se encuentra de acuerdo al acentuar la cabeza
=

Dn: Claro, dan méas ganas de tomar un Six Pack
Moderador: Ahora bien, ¢como les gustaria que fuera Iaéesentacién del Six Pack?

Sr: Con materiales recic=les, con colores alusivos a la cerveza, etc.

Sn: Asi como negro y rojo

Cr: Seria lindo azul rey

Gr: Con materiales reciclables y los colores dependen de la corporacion, pero dorado y
plateado le daria clase y elegancia. Los colores maderas también serian muy bonitos.

St: No sé, tal vez como las nresentaciones gue son coaguna casita novedosa y diferente

-+

Crl: A mi me gustaria asi como la caja de los vinos, novedosos, con una arandela==/1uy
seguro. Y los colores dependen de la cerveza que se quiera hacer. Por ejemplo, la Red
esta diseflada mas como para mujeres @ @

Dn: Un empaque ecolégico. Con respecto a los colores, depende de la marca y de la

empresa
C ©

St: Se muestra muy atento a las respuestas de los demas y mueve su cabeza como en
posicion de “de acuerdo”
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Cm: No responde
Lr: No responde

Moderador: Y, ¢la forma del producto como tal?, ¢cémo les gustaria? @

Crl: Eso depende ya del disefiador de la cerveza, pero si yo fuese unofuEReISERE
grande y mas redondito

=
Lr: Pues, anteriormente eran como\edondos y ahora son derechos

Dn: No sé, no es como de gustos, sino de comodidad del producto para que estén
organizados. Una forma que no desperdicie tanto material, seria bien.

Moderador: Con respecto con lo que hemos hablado en la sesién, se puede llegar a la
conclusion que ¢sus prefe®1cias y hébitos_lrje consumo son muy regulares?

Sr: No, mas bien un poco mas tranquilo. No tan regulares
Sn: No son tan regulares
Cr: No responde, pero se rie irbnicamente
Gr: Si, un poco
Dn: Si, también un poco
Crl: jSi!
=
St: No tan regulares
Lr: No, muy poco{mo
=
Cm: Igual, no tomo mucho

Moderador: ¢ Desean hacer alguna recomendacion?

Sr: jQué mejoren los Six Pack! Es decir, que la presentacion no sea de plastico

“
Sn:
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Tabla 17. Andlisis del discurso escrito

OBJETIVO
ESPECIFICO

CONSTRUCTO

DICCIONARIO DE
CONSTRUCTO

DEFINICION
OPERATIVA

Establecer la
tendencia de
consumo de
bebidas
alcohdlicas de los
habitantes de la
Ciudad de Cali

Precio

“Valor pecuniario en
que se estima algo”
(RAE)

El precio es un
factor determinante
gue puede influir a
la hora de comprar
cerveza. Sin
embargo, el precio
es una de las
razones por el que
algunas personas
compran cerveza,
ya que muchas de
estas son
econdémicas.

Tamano

‘“Mayor o0 menor
volumen o dimension
de algo” (RAE)

El tamafio de la
cerveza es
considerado como
un factor poco
influyente para la
persona que lo
desea adquirir una
cerveza, en otras
palabras, no tiene
importancia a la
hora de comprar.

Marca

“SefAal que se hace o
se pone en alguien o
algo, para
distinguirlos o para
denotar calidad o
pertenencia” (RAE)

El sabor de
algunas marcas de
cerveza no se
encuentra acorde a
los gustos de las
personas. Por otro
lado, el disefio de
un empaque
depende de la
marcay de larazén
social de la
empresa.

“Sensacion

El color debe ser
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OBJETIVO DICCIONARIO DE DEFINICION
ESPECIFICO CONSTRUCTO CONSTRUCTO OPERATIVA
producida por los | interesante y
Color rayos luminosos que | llamativo; los
impresionan los | colores ideales
organos Vvisuales Yy [ serian: Madera,
gque depende de la|rojo, negro, azul
longitud de la onda” |rey. Los colores
(RAE) dorado y plateado
le darian clase y
elegancia.
Asimismo, el color
debe relacionarse
a la marca de la
cerveza.
La publicidad visual
Conocer las “Divulgacion de | es la més llamativa,
necesidades noticias 0 anuncio de | también las que
insatisfechas con caracter  comercial | tienen mucho color
referencia a las Publicidad para atraer a posibles |y esas que estan
beb|dgs_ compradores, en la playa vy
alcohdlicas espectadores, destapan la
existentes en el usuarios” (RAE) cerveza.
mercado calefio
“Sensacion que | El sabor es
Sabor ciertos cuerpos | considerador como

Determinar
cuales son las
preferencias en
cuanto a sabores
de bebidas
alcohdlicas en el
mercado calefio

producen en el
organo del gusto”
(RAE)

el factor mas
importante a la
hora de comprar
una cerveza y lo
que mas le llama la
atencion del
cliente.

Sabores como,
amargo, agridulce,
salado, picante,
acido, mango
viche.

La cerveza Poker
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OBJETIVO DICCIONARIO DE DEFINICION

ESPECIFICO CONSTRUCTO CONSTRUCTO OPERATIVA
por lo general sabe
un poco agrio y por

ende feo.
“Union de dos cosas | Six Pack surtidos,
en un mismo sujeto” [ que no sean del
Combinacién | (RAE) mismo disefio y
color, cervezas
diferentes y
variadas.

“‘Medida de alcohol [ Un porcentaje
Nivel de Alcohol | de una cantidad con | entre el 4% y 6%
referencia a una|son aceptables
escala determinada” [ como nivel de
(RAE) alcohol promedio
de las personas en
comun. Sin
embargo, el nivel
de alcohol varia de
acuerdo al grupo
social con el que se

va a relacionar.
“Magnitud fisica que [ La temperatura
Temperatura |expresa el grado o |ideal para el cliente
Conocer las nivel de calor de los | es totalmente fria,
razones por las cuerpos 0] del|al clima sabe
cuales no ambiente” (RAE) horrible. En
consumen definitiva, la
bebidas cerveza tiene que

alcoholicas de la
poblacién de Cali

estar muy fria, casi
helada.

Identificar los
habitos de
compra en cuanto
a cervezas de la

Acompafiamient
0

“Gente que va
acompafando a
alguien” (RAE)

El
acompafnamiento
es muy importante
para el cliente, ya
gue este le permite
tomar una correcta
decision en
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OBJETIVO DICCIONARIO DE DEFINICION
ESPECIFICO CONSTRUCTO CONSTRUCTO OPERATIVA
poblacion de Cali relacion al
consumo de la
cerveza. No
obstante,  podria
ser este factor un
servicio inutil para
el cliente.
“Encargo de géneros | Pedido pagina
Pedido hecho a un fabricante | web, se considera
o vendedor” (RAE) como el maés
relevante, sin

descartar las redes
sociales 'y las
aplicaciones.

Presentacion

“‘Aspecto exterior de
algo” (RAE)

La  presentacion
deberia ser una
caja bonita, como
un regalo y hecho

en materiales
reciclables, es
decir, todo
ecologico.

FUENTE: Real Academia Espafiola. (2017). Diccionario de la lengua espafiola. Madrid,

Espaia: ASALE. Recuperado de http://www.rae.es/

6.6.

Sujeto 1. Mostr6 seguridad a la hora de responder las preguntas, entrelazo
constantemente sus manos, trato de expresarse con partes de su cuerpo, en especial,

sus manos. Fue muy dinamico.

Sujeto 2. Este individuo fue muy dindmico, sus respuestas fueron muy objetivas, se
mostro muy interesado en la actividad, incluso complementaba las respuestas de los
demas participantes, se acomodaba mucho las gafas y fue muy expresivo por medio de

gestos.

ANALISIS DEL LENGUAJE NO VERBAL
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Sujeto 3. Mostré en varias preguntas inseguridad, pero se mantuvo risuefia e interesada
en los temas a tratar, mantuvo sus piernas sobre la silla, se notaba a gusto con la sesion,
se agarraba el cabello, movia las manos para expresarse cuando opinaba.

Sujeto 4. Se mostr6 tranquila, a gusto durante la sesion, sonreia constantemente, se
trataba de expresar con las manos, mantuvo sus piernas descruzadas, puso sus brazos
sobre la mesa, complementaba las respuestas de los demas participantes. Fue muy
objetiva en sus respuestas.

Sujeto 5. Este individuo se mostré con algo de nerviosismo a la hora de contestar la
mayoria de las preguntas que se le hicieron, realizaba muchos movimientos con sus
brazos, ademas lo mantuvo cruzados en un parte de la sesidn, se mostré pensativo e
inseguro. Sin embargo, respondi6 todas las preguntas con buena actitud.

Sujeto 6. Se mostrd seguro al contestar las preguntas, mantuvo sus piernas descruzadas
y sus manos encima de la mesa, risuefio, movian su cabeza de arriba abajo para afirmar
las respuestas de las demas participantes, movia sus manos para expresarse. Fue muy
dinamico.

Sujeto 7. Se noté muy seguro en cada una de sus respuestas, se notaba que tenia
experiencia sobre el tema, no fue muy expresivo, sin embargo, su mirada decia muchas
cosas, fue muy dinamico y practico en la forma de responder.

Sujeto 8. Mostré seriedad, desinterés, fue cortante al inicio de la sesién, mir6
constantemente a otro lado, se agarraba la oreja y el mentdn durante gran parte de las
preguntas, se rié en algunas ocasiones y participd en contadas ocasiones.

Sujeto 9. Se notaba un poco nerviosa, sin embargo, respondi6 todas las preguntas. En
varias ocasiones acentud su cabeza para afirmar o negar una pregunta, generé empatia
entre los demas participantes.
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6.7. GRAFICAS DE CONSTRUCTOS

Gréfica 32. Precio

PRECIO

1.2

0.8 -

m PRECIO

Factor Importante Barata Influencia

FUENTE: Elaboracién Propia

Las palabras referentes al constructo precio, que fueron nombradas en repetidas
ocasiones dentro de la sesién de grupo son factor importante, barata e influencia, dichas
palabras tuvieron una frecuencia de uno, lo que significa que las personas por lo general
piensan que el precio en cierta medida no influye tanto en la decisiébn de compra de
cervezas.

146



Grafica 33. Tamario
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FUENTE: Elaboracion Propia

En cuanto al constructo tamafio, las palabras que durante la sesién de grupo se
atribuyeron al tamafio fueron grande, mas contenido y Jirafa con una frecuencia de 2, 9
y 2 respectivamente. De esta manera, se determina que el tamafio si tiene un poco de
incidencia en el cliente a la hora de comprar cerveza, entre mas contenido mucho mejor.
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Grafica 34. Publicidad

PUBLICIDAD

m PUBLICIDAD
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FUENTE: Elaboracion Propia

En cuanto a la publicidad las palabras que tuvieron una mayor frecuencia, es decir, que
fueron nombradas en mayor proporcion dentro de la sesion de grupo, fue el tipo de
publicidad visual o llamativa, con una frecuencia de 6. Por otro lado, las palabras que
fueron utilizadas como opcién de respuesta en este andlisis fueron: coloridas, divertidas,
playa y visuales, donde esta Ultima tuvo mayor incidencia.
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Gréfica 35. Acompafamiento

ACOMPANAMIENTO
45
4
3.5
3
2.5
2 ® ACOMPANAMIENTO
1.5
1
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Experiencia Me gustaria Asesoria No me gustaria
diferente

FUENTE: Elaboracion Propia

En cuanto al acompafiamiento, la frase o palabra que fue nombrada con una mayor
frecuencia dentro de la sesion de grupo fue “no me gustaria”, con una frecuencia de 4y
la segunda palabra con mayor frecuencia fue “experiencia diferente”, de esta manera
dichas palabras fueron base para el analisis de esta fase, asimismo, se buscé determinar
si es necesario 0 no el acompafamiento o asesoria.
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Grafica 36. Presentacion

PRESENTACION

B PRESENTACION
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regalo reciclables agradable

FUENTE: Elaboracion Propia

Con respecto a la presentacion, las palabras que tuvieron una mayor frecuencia fueron
materiales reciclables, diferentes y coloridos. De manera que estas fueron las palabras
gue se incluyeron como opcion de respuesta en esta actividad investigativa, para hacer
referencia a la presentacion.
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Grafica 37. Marca
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FUENTE: Elaboracion Propia

En relacion con el constructo marcas, las palabras mas nombradas fueron Aguila y Poker,
tuvieron una frecuencia de 4 y 3 respectivamente, lo cual significa que tuvieron mayor
incidencia sobre las otras y son mas consumidas que las demas marcas mencionadas.
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Grafica 38. Color
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FUENTE: Elaboracion Propia

En referencia al constructo color, la palabra que fuer mayormente nombrada dentro de la
sesion de grupo, fue “diferente al tradicional (verde)’. Las otras palabras nombradas
obtuvieron una frecuencia menor, dichas palabras son determinante, llamativo, rojo con
negro, azul rey, madera, plateado y dorado. De esta manera, dentro del andlisis, para
evaluar el color tanto de la cerveza como del empaque del Six Pack, se incluyeron como

opciones de respuesta las palabras nombradas anteriormente.
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Grafica 39. Sabor
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FUENTE: Elaboracion Propia

En referencia al sabor, las palabras que obtuvieron una mayor frecuencia a partir del
analisis del discurso, fueron ricos y amargos, de esta manera, dentro del cuestionario se
buscoé evaluar a partir de unas determinadas preguntas, si estas concepciones o palabras
asociadas resultaban ciertas.

153



Gréfica 40. Temperatura

TEMPERATURA

u TEMPERATURA
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FUENTE: Elaboracion Propia

Dentro de la temperatura, las palabras nombradas en la sesion de grupo fueron fria,
helada y al clima, con unas frecuencias de 7,1y 1 respectivamente. Lo cual significa que
la mayoria de las personas considera que la cerveza fria tiene un mejor sabor y refresca
mas en un dia caluroso o en una reunion social.
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Grafica 41. Pedido
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FUENTE: Elaboracion Propia

En el pedido, las palabras hombradas dentro de la sesion de grupo fueron pagina web,
estilo cupon, redes sociales, aplicaciones, donde esta ultima tuvo una frecuencia de 5,
siendo la mayor. Sin embargo, no significa que las demas no sean importantes, al
contrario, tienen incidencia sobre la forma del pedido que desean comuinmente las
personas que tienen ocupaciones.

6.8. ANALISIS DE LAS TECNICAS PROYECTIVAS

6.8.1. Ficha Técnica Focus Group

Tabla 18. Ficha técnica Focus Group

FICHA TECNICA

Lugar Florida, Valle — Calle 11 No. 8216
Hora Inicio 4:30 pm — Final 5:30 pm
Fecha 10/02/2018

155



PARTICIPANTES

Sergio Romero Sujeto 1
Christian Romero Sujeto 2
Sandra Bastidas Sujeto 3

Geraldine Guevara Sujeto 4

Steven Sanchez Sujeto 5
Carlos Arboleda Sujeto 6
Daniel Gonzélez Sujeto 7
Camilo Morales Sujeto 8

Laura Yandun Sujeto 9

FUENTE: Elaboracion Propia

6.8.2. Analisis General Ficha Técnica

Tabla 19. Analisis técnicas proyectivas aplicadas en Focus Group

consideran que el
precio es el valor
del producto, asi
mismo este tiene
gue representarlo
en sus
caracteristicas,
hablando
propiamente de la
cerveza. El precio

sin tener en cuenta el
contexto. Sin
embargo, tienen en
cuenta otro tipo de
bebidas diferente a la
cerveza.

RESULTADO
TECNICA DE
CONSTRUCCION
RESULTADO RESULTADO A TRAVES DE
CONSTRUCTO TECNICA DE TECNICA DE IMAGENES PARA
ASOCIACION COMPLEMENTACION | IDENTIFICAR LO
QUE PENSABAN
CUANDO VEIAN
UNA CERVEZA
Precio Las participantes | A través de esta|Con respecto al
de la sesion | técnica proyectiva se | analisis visual que
efectivamente evidenci6 que los |se genero
asocian el precio, | participantes se | mediante técnica
con el producto al | sienten a gusto pagar | de construccion,
que se | por una cerveza, | se puede analizar
encuentran porque en su | que la cerveza en
dispuestas a | subconsciente lo | general se
comprar. En gran | tienen como una | relaciona con
medida bebida de eleccion | ambiente de

celebracién, como
acompafante de

comida. Suele
también
representar una

alternativa cuando
el ambiente es
caluroso e
identifica a
aquellas personas
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CONSTRUCTO

RESULTADO
TECNICA DE
ASOCIACION

RESULTADO
TECNICA DE

COMPLEMENTACION

RESULTADO
TECNICA DE
CONSTRUCCION
A TRAVES DE
IMAGENES PARA
IDENTIFICAR LO
QUE PENSABAN
CUANDO VEIAN
UNA CERVEZA

segun lo
analizado debe
ser asequible, al
publico,
econémico e
incluso lo asocian
como un factor
determinante a la
hora de comprar
una cerveza.

Tamarno

Regularmente

asocian el
tamafio, cuando
es una buena
cerveza. Por
tanto, les gustaria
que fuera mas
alto su contenido.

En un dia caluroso
les parece que hace
mayor

falta
contenido,

mientras

gue algunas piensan
que, asi como viene
regularmente

bien

. A men

esta
udo,

aguellas que sienten
mayor gusto por la

cerveza
atraccion
cerveza

les
ver
de

da
una

gran

contenido, a pesar de
gque no sea de su

elec

cion.

Marca

A menudo, la
cerveza es
asociada con
fiesta y amigos, y
aunque el sabor

como tal
determina la
eleccion de otras
marcas, la que
mas se asocia
debido a su

La cerveza suele ser
un complemento de
aguellos momentos,
divertidos, de parche

y
com

com

amigos o
pafiia.
plemento

de
El
de

estos momentos es
la cerveza Aguila en
mayor proporcién por
su calidad y sabor, y

que les gusta la
diversion, disfrutar
y en general, estar
en compaiia de
otras personas.

Una cerveza
visualmente trae al
subconsciente de
las personas la
apariencia de
refrescante y
sobre todo de frio.
Una cerveza al
clima no genera
ningun tipo de
reaccion.

Por otro lado, la
cerveza suele
relacionarse con
satisfaccion.

Igualmente,
medio de esta
técnica se
distinguen tanto la
presentacion
como la forma de
la botella de la
cerveza que
prefieren de forma
practica, sencilla y
ecoldgica.

por

Un aspecto
curioso con el cual
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RESULTADO

TECNICA DE
CONSTRUCCION
RESULTADO RESULTADO A TRAVES DE
CONSTRUCTO TECNICA DE TECNICA DE IMAGENES PARA
ASOCIACION COMPLEMENTACION | IDENTIFICAR LO
QUE PENSABAN
CUANDO VEIAN
UNA CERVEZA
calidad, tamafio y | POker por la | relacionan
precio es la| publicidad que | también la cerveza
cerveza Aguila. genera la marca. es su aspecto
Color Suelen  asociar | El color del empaque | espumoso.
los colores | suele ser un | Cuando piensan
tradicionales complemento del | en cerveza saben
como amarillo 6 | producto, que lo haga | distinguir el Six
verde a la | mas atractivo. ElI|Pack como Ila
cerveza. Y el | colordelliquidonoes | forma tradicional
empaque lo | determinante si su | de presentacion, y
relacionan  con | sabor y publicidad lo | fue curioso
colores como el | hacen llamativo. también
rojo, azul, café relacionaran el
claro, dorado vy vaso  espumoso
plateado. con publicidad,
Publicidad La publicidad que | En  esta técnica | michelada, una
mas se asocia | complementan la | sefializacion 0
con cerveza es la | publicidad de la | simbolo.
Poker por su | cerveza con frescura
asociacion en | y momentos felices, | De esto se puede
amigos. A pesar, | es decir, la publicidad | concluir, que la
gue a algunas no | tiene cierto indice de | cerveza sigue
les gusta la|incidencia sobre el | siendo asociada al
publicidad con | comportamiento de | hombre
tanto énfasis en|compra de las | especificamente y
fiesta, lo que | personas. muchas mujeres,
primero asocian aunque desearian
con publicidad es qgue hubiese una
precisamente la combinacion,
gque maneja este empaque o sabor
aspecto. diferente e
Sabor El sabor que mas | Amenudo, la cerveza | innovador. No se
se asocia con | con sabor amargo es | Sienten tan
cerveza es | complementada con | satisfechos con lo
amargo y por lo | un sabor  rico, | que existe
tanto lo | delicioso, y muchas | actualmente en el
veces refrescante. | mercado.
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CONSTRUCTO

RESULTADO
TECNICA DE
ASOCIACION

RESULTADO
TECNICA DE
COMPLEMENTACION

RESULTADO
TECNICA DE
CONSTRUCCION
A TRAVES DE
IMAGENES PARA
IDENTIFICAR LO
QUE PENSABAN
CUANDO VEIAN
UNA CERVEZA

consideran como
un sabor rico.

Sin embargo,
algunos destacan
que un sabor

diferente podria ser
algo innovador.

Combinacion

La combinacién
en cuanto a

cerveza, se
relaciona con la
variedad de
sabores que

podria tener un
Six Pack, y que
en ello incluya los
gustos y
necesidades
especificos como
el nivel de
alcohol, sabor,
marca y demas.

La combinacion de
cervezas, de forma
generalizada,

deberia  ser un
complemento y tener
cierto grado de

personalizacién con
respecto a la marca,
sabor, calidad vy
disefio.

Nivel de Alcohol

La cerveza es
asociada con licor
y en algunas
ocasiones con
algo  perjudicial
para la salud,
especialmente a
aquellas que no lo
consumen por
esta razon.
Igualmente, el
nivel de alcohol
es asociado con
reuniones

sociales y fiesta.

Al ser la cerveza, un
complemento de dias
de amigos y
diversion, se analizar
la  posibilidad de
escoger el nivel de
alcohol alto.

Temperatura

La temperatura
ideal de una

El complemento ideal
para un dia caluroso

159




RESULTADO

TECNICA DE

CONSTRUCCION

RESULTADO RESULTADO A TRAVES DE
CONSTRUCTO TECNICA DE TECNICA DE IMAGENES PARA
ASOCIACION COMPLEMENTACION | IDENTIFICAR LO
QUE PENSABAN

CUANDO VEIAN

UNA CERVEZA

cerveza para | es una cerveza fria.

cualquier tipo de
contexto es el frio.

Especialmente se les
viene a su mente

Sin embargo, se | unos vasos de
menciona la | cerveza de tamafio
temperatura  al | grande. Algunos
cima en las | simplemente
técnicas. prefieren tomar agua,
tomar jugo o]
limonada.
Acompafnamiento | El El acompanamiento
acompafiamiento | no determina la
se asocia con|compra de una
vino, porque es lo | cerveza, pero
primero que viene | aumentaria su
a sus mentes y no | satisfaccion. Este

lo han
experimentado
con la cerveza,

especialmente a
aquellas que han
comprado
personalmente
una cervezay les
da gusto
comprarla.  Por
otro lado, se
asocia con un
servicio
interesante y que
podria generar en

las personas
confianza y
buena
experiencia.

aspecto no se

hubiese tenido en
cuenta, sin
intervencion del
moderador.
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RESULTADO

la presentacion
se asocia con el

tradicional Six
Pack en colores
normales. No
obstante, lo
asocian con

disefios y colores
conforme a la
corporacion y a la
marca.

complemento Six

y el material del
empaque innovador
motivarian a la
compra.

TECNICA DE
CONSTRUCCION
RESULTADO RESULTADO A TRAVES DE
CONSTRUCTO TECNICA DE TECNICA DE IMAGENES PARA
ASOCIACION COMPLEMENTACION | IDENTIFICAR LO
QUE PENSABAN
CUANDO VEIAN
UNA CERVEZA
Pedido Se relaciona con | Se deberia contar
inmediatez y | con el servicio de
tiempo. domicilio y entrega
inmediata.
Presentacion Frecuentemente, | Se efectta como

Pack. El color, disefio

FUENTE: Elaboracion Propia

6.8.3. Descripcidén Participantes

Tabla 20. Descripcion de participantes

PARTICIPANTES

DESCRIPCION

Moderador

Mujer habitante del municipio de Florida,
Valle, de 22 afios de edad, perteneciente al
estrato 2, preocupada principalmente por
las relaciones interpersonales, extrovertida.

Encargado Audio

Hombre de la ciudad de Cali, de 25 afos de
edad, perteneciente al estrato 3, lider, con
capacidad de redaccién y con buen manejo
de relaciones interpersonales.

Sujeto 1

Hombre de la ciudad de Cali, de 23
anos, perteneciente al estrato 4,
sumamente extrovertido, le gusta
experimentar cosas nuevas, con
capacidad de liderazgo.
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Sujeto 2 Hombre de la ciudad de Cali, de 22
afios, perteneciente al estrato 2,
extrovertido, le gusta experimentar
cosas nuevas.

Sujeto 3 Mujer de la ciudad de Cali, de 23 afios,
perteneciente al estrato 3, introvertida,
preocupada por su futuro.

Sujeto 4 Mujer de la ciudad de Cali, de 23 afios,
perteneciente al estrato 2, extrovertida,
aventurera.

Sujeto 5 Hombre de la ciudad de Cali, de 22

afios, perteneciente al estrato 2,
introvertido, maneja un estilo de vida
muy rutinario.

Sujeto 6 Hombre de la ciudad de Cali, de 22
afios, perteneciente al estrato 4,
sumamente extrovertido, le gusta vivir
experiencias nuevas, muy aventurero y
le gusta divertirse siempre.

Sujeto 7 Hombre de la ciudad de Cali, de 25
anos, perteneciente al estrato 3,
sumamente extrovertido, le gusta vivir
experiencias nuevas.

Sujeto 8 Hombre de la ciudad de Cali, de 22
anos, perteneciente al estrato 4,
extrovertido, le gusta vivir experiencias
nuevas, muy aventurero y le gusta
divertirse siempre.

Sujeto 9 Mujer de la ciudad de Cali, de 19 afios,
perteneciente al estrato 3, introvertida,
poco aventurera.

FUENTE: Elaboracién Propia

6.9. RESULTADOS

Con respecto a la fase cualitativa analizada a partir de la poblacion objeto de estudio de
la presente investigacion, pudo identificarse que las personas se encuentran dispuestas
y conformes a pagar por el precio actual de la cerveza, que, a su percepcion, tenga el
mejor sabor. No obstante, en el momento de comprar una cerveza tienen en cuenta
factores como el tamafio y sabor.

Por otro lado, en cuanto al tamafio de la cerveza actual se notdé un conformismo

generalizado cuya version es la que mejor se adapta a sus gustos y preferencias. Sin

embargo, en cuanto al tamafio o unidades que viene en el Six Pack, en ocasiones
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prefieren que tenga mas contenido. En relacion a la marca que eligen y consumen
frecuentemente, los participantes la relacionan con el sabor y el prestigio. Claramente
estos tenian determinada la marca de su preferencia como ejemplo: Club Colombia,
Poker, Aguila y Redds; que fueron las que especificamente mencionaron la mayoria de
veces durante la sesion.

En esto los principales factores que influyen en la seleccidon especifica de estas marcas
son el sabor, la calidad y la publicidad. Aunque en la publicidad, propiamente se genera
un cierto proceso de recordacion especialmente en cuanto a la marca Poker y esto hace
que al mencionar la cerveza de inmediato se genere en el subconsciente la relacién con
ésta marca y la diversion debido a su lema “donde hay Pdker, hay amigos” y a la forma
divertida e innovadora en que desarrollan cada una de las escenas publicitarias, sin
embargo, esta cerveza no es la preferida debido a su sabor. Por otro lado, la calidad la
consideran como un factor que puede tener incidencia al momento de comprar una
cerveza. En este sentido, también influye fuertemente la publicidad cuando se trata del
color del contenido de la cerveza, los colores y la innovacion.

Por supuesto el color tradicional siempre va a ser el preferido porque se tiene en el
subconsciente su relacion con el concepto de cerveza; sin embargo, es preciso abordar
que les gustaria probar una cerveza con un color diferente a la tradicional.

Por otro lado, puede concluirse que el sabor y la temperatura estan directamente
relacionados y una cerveza cada vez mas fria mejora su sabor.

Desde esta perspectiva, aunque el sabor tradicional amargo de la cerveza en especial
las de unas marcas que fueron mencionadas, seria importante innovar en otros sabores
que fueron mencionados, por ejemplo: acido, agridulce, picante, sabor a mango viche,
etc. Por otro lado, se analiz6 dentro de esta fase, nuevas necesidades con respecto a la
cerveza, que, siendo aplicadas de forma efectiva a través de una innovacion de estos
productos, podrian constituir una nueva concepcién mas orientada y ajustada a la
poblacién calefia.

Desde otra perspectiva, teniendo en cuenta el nivel de alcohol, factor que asume una
gran relevancia por los efectos que podria contraer, la poblacidén objeto de estudio dentro
de este analisis consideran que el nivel actual de las cervezas que consumen (nivel 5) en
promedio, se encuentra bien. No obstante, les gustaria en eventos sociales y reuniones
casuales con sus amigos, un nivel 8 de alcohol.

Continuando con éste analisis, es preciso también traer a colacion la forma de pedido
analizadas como aproximacién que suelen ser relacionadas con las actuales, en las que
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solo basta con dirigirse a una tienda, supermercado o en el bar en el que se encuentre.
Sin embargo, al haber sido mencionadas otras posibilidades se evidencié su atencion
especial por nuevas formas que mejoren su rapidez de entrega, es especial cuando se
habla de domicilio via web.

También es preciso destacar que aunque les llama la atencién estas nuevas
modalidades, no descartan que dentro de los canales de distribucion por los cuales la
cerveza es dirigida a este segmento, se genere un acompafiamiento parecido al del vino
en el que no solamente se explique la forma en la cual se fabricé la cerveza o los
ingredientes, sino también una en la cual se oriente a sus necesidades con respecto a
sus gustos, preferencias y tendencias de consumo.

Por dltimo, en cuanto a la consolidacién del Six Pack es preciso tener en cuenta aspectos
que fueron mencionados y analizados como factores que deben ser considerados a la
hora de lanzas una presentacion Six Pack: los colores, los sabores, los disefios, las
formas de presentacion y las posibles combinaciones que podrian tener. Con respecto a
los colores, las personas buscan colores como el dorado, plateado, madera, rojo o que
sean tanto llamativos, como neutros para el caso preciso de que estas cajas puedan
reutilizarse después de haber sido consumidas las cervezas. En ello también se destaca
la posibilidad de que estos empaques y los materiales involucrados sean mas amigables
con el medio ambiente.

6.10. FASE CUANTITATIVA
6.10.1. INVESTIGACION Y ESTUDIO

6.10.1.1. Objetivo General Fase Cuantitativa

Utilizar la recoleccién de datos, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico,
para establecer patrones de consumo, y explorar las preferencias, habitos de compra y
necesidades con respecto a precio, producto, plaza y promocién de las cervezas en la
poblacién en general de la Ciudad de Santiago de Cali.

6.10.1.2. Objetivos Especificos Fase Cuantitativa

+ Determinar la poblacién de estudio con el fin de concentrar en ello el proceso
investigativo a partir de procesos cuantitativos.

+ Recopilar y observar informacién pertinente a la investigacion y percepcion del
mercado de cervezas.

+ Explicar y predecir los fendémenos investigados, buscando regularidades vy
relaciones causales entre elementos del mercado de cervezas.
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+ Mostrar resultados metodolégicos en lo que respecta la aplicacion de
cuestionarios, experimentos, entrevistas y demas factores evaluadores que
permitan obtener una informacion completa.

+ Definir e interpretar con claridad hallazgos y representaciones graficas.

+ Recomendar un curso de accion final.

6.10.2. METODOLOGIA FASE CUANTITATIVA APLICADA

6.10.2.1. Método de Muestreo Aplicado

Teniendo en cuenta las especificaciones del autor, con el fin de dar paso a la fase
cuantitativa, se eligio una muestra de la poblacién, que participara en el estudio. A las
caracteristicas de esa muestra, denominadas como estadisticos. Estas caracteristicas
son utilizadas para realizar inferencias sobre los parametros de la poblacién. Las
inferencias que vinculan las caracteristicas de la muestra (estadisticos) y los pardmetros
de la poblacion se convierten en procedimientos de estimacién. De acuerdo a lo anterior,
se definié un proceso de disefio del muestreo, el cual cuenta en primera instancia de
acuerdo a los planteamientos de Malhotra (2008), con la definicion de la poblacion meta
como el conjunto de elementos que poseen la informacién buscada por el investigador
para el propoésito de la investigacion y con el cual se efectuaran inferencias. Para el caso
puntual de la investigacion, la definicion de esta poblacién de estudio se expresara
teniendo en cuenta sus caracteristicas demograficas, psicogréficas y conductuales.

Posteriormente, la determinacién del marco de muestreo con base a informes locales en
cifras al afio actual, considerando el error del marco de muestreo mediante la seleccion
de los encuestados en la etapa de recoleccion de datos. Para asegurarse de que los
encuestados satisfagan el criterio de la poblacién meta, deben seleccionarse con base
en las caracteristicas demogréficas, familiaridad, uso del producto, etcétera.

Tabla 21. Proyecciones de poblacién por grupos de edad y sexo, en Cali 2016 — 2018

Edad Total Hombres Mujeres
15-19 196.525 99.210 97.315
20-24 205.204 104.039 101.165
25-29 204.291 103.106 101.185
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30-34 195.640 96.224 99.416

35-39 182.404 87.020 95.384
40 - 44 160.575 75.703 88.872
Total 1°144.639 565.302 583.337

FUENTE: Cali en cifras - 2015, Departamento administrativo Nacional de Estadistica
DANE

Tabla 22. Proyecciones de poblacion por grupos de edad y sexo, en Cali 2016 — 2018,
tomando un rango de edad entre 18 y 44

Edad Total Hombres Mujeres
18- 19 98.263 49.605 48.658
20-24 205.204 104.039 101.165
25-29 204.291 103.106 101.185
30-34 195.640 96.224 99.416
35-39 182.404 87.020 95.384
40 - 44 160.575 75.703 88.872

Total 1°046.377 565.302 583.337

FUENTE: Elaboracion Propia, basada en la informacion de Cali en cifras - 2015,
Departamento administrativo Nacional de Estadistica DANE
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Tabla 23. Caracteristicas y datos de la poblacion objeto de estudio

CARACTERISTICAS DE LA DATOS
POBLACION

565.302 hombres en la Ciudad de
Hombres de la Ciudad de Cali Cali.

Fuente: Cali en Cifras 2015

583.337 mujeres en la Ciudad de Cali.
Mujeres de la Ciudad de Cali Fuente: Cali en Cifras 2015

1’046.377 hombres 'y mujeres
Hombres y mujeres de la Ciudad de | pertenece a ese rango de edad y el
Cali, entre los 18 y 44 afos de edad, |45,9%, es decir, aproximadamente
de estrato socioeconémico 3, 4,5y 6 [480.287 hombres 'y  mujeres
pertenecen a  esos estratos
puntualmente

FUENTE: Elaboracién Propia

Por otro lado, en cuanto a la seleccién de la técnica de muestreo elegida fue la técnica
de muestreo probabilistica llamada muestreo aleatorio simple, en la cual segun Malhotra
(2008): “cada elemento de la poblacion tiene una probabilidad de seleccidén equitativa y
conocida. Cada elemento se selecciona de manera independiente a los otros elementos
y la muestra se extrae mediante un procedimiento aleatorio del marco de muestreo”
(p.348). Posteriormente, en cuanto al tamafio de la muestra aplicada se utilizo la siguiente
formula:

__ Nzip(-p
e?.(N—-1)+Z;.p.(1—-p)

Donde,

n: Tamafo de la muestra

e: Error a incurrir estadisticamente
N: Tamario total de la poblacion

Z: Nivel de confianza

p: Posibilidad de ser seleccionado para la muestra
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»CALCULO DE LA MUESTRA

N=480.425
e=0.05
Z=1.96
p=0.5

(480.287) - (1,96)2 - 0.50- (1 — 0,50)

mn =
(0,05)2 - (480.425— 1) + (1,96)2 - 0.50- (1 — 0,50)

(480.287) - (3,8416) - 0.50 - (0.5)
mn =
(0,0025) - (480.424) + (3,8416) - 0.50 - (0.5)

(1'.845.070,539) - (0,25)
" =71201,06) + (3,8416) - (0,25)
461.267,6348
"= 1201,06 + 0.9604

461.267,6348
1.202,0204

n = 383,743 = 383
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6.10.3. Muestra por Segmento

Tabla 24. Muestra por segmento

Edad Hombres | Mujeres Total Porcent | Calculo | Resultado
aje

18-19 49.605 48.658 98.263 0,18 0,18 *383 68.94
20-24 | 104.039 101.165 | 205.204 0,18 0,18*383 68.94
25-29 | 103.106 101.185 | 204.291 0,18 0,18*383 68.94
30-34 96.224 99.416 195.640 0,17 0,17*383 65,11
35-39 87.020 95.384 182.404 0,15 0.15*383 57.45
40 - 44 75.703 88.872 160.575 0,14 0,14*383 53.62
Total 565.302 583.337 | 1°046.377 1 383

FUENTE: Elaboracién Propia

Teniendo en cuenta el tamafio de la muestra, en cuanto a la realizacién del proceso de
muestreo se requiere de una especificacion detallada de cémo se llevaron a cabo las
decisiones del disefio de muestreo relacionadas con la poblacion, el marco de muestreo,
la unidad de muestreo, las técnicas de muestreo y el tamafio de la muestra. Si la unidad
de muestreo son los hombres y las mujeres de la Ciudad de Cali con las caracteristicas
anteriormente mencionadas, éstos deben definirse en forma operacional. Es necesario
especificar los procedimientos a seguir en el caso de errores encontrados en
cuestionarios o preguntas no respondidas, para ello entonces se adiciona un 10%, no
obstante, no se presentaron errores de respuesta o cuestionarios diligenciados de
manera inadecuada que pudiese distorsionar la tabulacion de los datos encontrados a
través de la técnica de recoleccion seleccionada.

6.10.4. Hallazgos, Resultados y Graficas

Después de realizadas las encuestas en formato fisico se llevo a cabo el proceso de
tabulacion haciendo uso del software SPSS (PAWS) version 18. A continuacién
presentamos cada uno de los resultados obtenidos:
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Gréfica 42. Resultado género

Genero de los participantes de la encuesta
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a los datos recolectados se puede observar que la participacion de los
encuestados fue muy activa entre ambos géneros, teniendo un 54,31% de hombres y un
45,69% de mujeres.
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Grafica 43. Resultados edad
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FUENTE: Encuesta sobre validacion de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

Con los datos recolectados se puede identificar que la mayoria de las personas
encuestadas se encuentran en un rango de edad de 18 a 23 afios con un 56,14%, a los
que le siguen de 24 a 29 afios con un 32,38% Yy ya un poco mas por debajo de las
primeras cifras un rango de 30 a 35 afios con un 7,31% del total de personas
encuestadas.
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Grafica 44. Resultados Estado Civil

Estado civil de los participantes de la encuesta
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

Con la informacion proporcionada por las personas encuestadas se puede identificar que
la mayoria son solteros con un 84,07%, seguido de unién libre con un 9,66% y finalmente
un 6,01% se encuentran casados.
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Gréfica 45. Resultado Ingreso Econémico

Ingreso mensual de los participantes de la encuesta
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacién proporcionada por la encuesta, el 55,61% de personas
encuestadas tienen un ingreso mensual que se encuentra en un rango de 0 y 1 salario
minimo legal vigente, el 38,90% entre 2 y 3 salarios minimos legales vigentes y un poco
mas por debajo, el 4,18% se encuentra entre 4 y 5 salarios minimos legales vigentes.
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Grafica 46. Resultado Estrato Socioeconémico

Estrqto socioeconomico de los participantes de la encuesta §

50—1

40+

Porcentaje

20+

10+

0~

Estrato socioeconomico de los participantes de |la encuesta

FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacion proporcionada por la encuesta, el 42,04% del total de
personas que dieron respuesta a la misma, pertenecen al estrato tres, seguidos del
estrato dos con un 33,94%, el tres con un 14,10% y estrato uno con un 6,01%.
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Gréfica 47. Resultado Capacidad de Compra
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la encuesta realizada, el 66,75% de las personas encuestadas estan
dispuestas a comprar estos productos y el 33,25% definitivamente no lo estan en el
momento.
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Gréfica 48. Resultado Decisiéon de Compra

Decision de compra de los participantes de la encuesta
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacion que proporciona la encuesta, las personas encuestadas
basan su decisidn de comprar cervezas artesanales o importadas Premium en un total
del 57,14% no lo hace porque no las conoce, el 26,19% no sabe donde encontrarlas, el
9,52% basa su decision de compra por el sabor y finalmente el 6,35% de los encuestados
piensa en el precio.
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Gréfica 49. Resultado Modalidad de Compra
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a informacién proporcionada por la encuesta, de existir una tienda virtual para
comprar cervezas artesanales e importadas Premium; el 54,57% de las personas
compraria en ella, respondiendo con un probablemente si, seguido del 19,58% que
indican que si lo haria, el 13,05% probablemente no lo haria, y finalmente el 12,79%
definitivamente no lo harian.
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Gréfica 50. Resultado Disponibilidad de Pago
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacion proporcionada por la encuesta, el 56,14% estan dispuestos
a pagar por un Six Pack de cervezas artesanales y/o Premium entre $45.000 y $60.000,
seguido del 28,20% con ninguna de las anteriores y finalmente entre $60.001 y $70.000
estaria dispuesto a pagar el 12,79%.
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Gréfica 51. Resultado Frecuencia de Compra
Frecuencia de compra en paquetes o unidades de cervezas artesanales ylo
importadas de los participantes de la encuesta
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

La informacién proporcionada por la encuesta indica que la frecuencia con la que estarian
dispuestos a comprar los paquetes por seis unidades de cerveza las personas indicaron
gue menos de una vez por mes o0 hinguno comandando con un 48,83%, seguido de una
vez por mes con un 37,86%, dos veces por mes con un 8,88% y cuatro veces por mes
con un 1.31%.
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Gréfica 52. Resultado Importancia Asesoria

Importancia de la asesoria 0 acompariamiento a la hora de comprar cervezas por
internet para los participantes de la encuesta
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FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

La informacién que proporciona la encuesta indica que para las personas encuestadas la
asesoria a la hora de comprar cervezas por internet es necesaria y estan de acuerdo,
arrojando con esta respuesta un 40,73%, seguido de 35,25% con un totalmente de
acuerdo y el 19,32% que indica ni en acuerdo, ni en desacuerdo.
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Grafica 53. Resultado Sabor

Sabor que perciben los participantes de la encuesta en cuanto a las cervezas
que han consumido

Porcentaje

muy fuerte fuerte no tan fuerte  ni fuerte, i no tan suave suave muy suave
suave

Sabor que perciben los participantes de la encuesta en cuanto a las cervezas
que han consumido

FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a informacién suministrada por la encuesta realizada, el 29,82% de las
personas consideran que las cervezas que han consumido no tienen un sabor tan fuerte
0 su contenido de alcohol es normal, mientras que el 25,86% considera que normal, ni
tan fuerte, ni tan suave, seguido de un 24,54% que indica fuerte el sabor o nivel de alcohol
de las cervezas consumidas y el 7,39% responde con un muy fuerte.
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Grafica 54. Resultado Frecuencia de Consumo

Frecuencia con la cual consume cerveza cada participante de la encuesta
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Frecuencia con la cual consume cerveza cada participante de la encuesta

FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a informacion suministrada por la encuesta, la frecuencia de consumo de
cerveza entre los encuestados es baja, el 37,08% respondieron que lo hacen menos de
una vez por mes (ni siquiera una cerveza completa por mes o simplemente no lo hacen)
mientras que el 32,64% respondio que lo hace una vez por mes y el 12,53% dos veces
al mes.
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Grafica 55. Resultado Grado de Alcohol

Grado de alcohol de preferencia de los participantes de la encuesta con respecto
alas cervezas
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Grado de alcohol de preferencia de los participantes de la encuesta con
respecto a las cervezas

FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

Con relacion a la informacion suministrada por la encuesta, el 38,64% de las personas
encuestadas tienen como alcohdlico de preferencia en sus cervezas de 2 a 4, mientras
que el 24,28% prefieren de 4 a 6, seguidos del 16,97% que prefieren entre 0 y 2 grados.
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Gréfica 56. Resultado Tipo de Atencién

Tipo de atencion que le gustaria recibir en la tienda virtual de cervezas
artesanales e importadas premium a los participantes de la encuesta
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Tipo de atencion que le gustaria recibir en la tienda virtual de cervezas
artesanales e importadas premium a los participantes de la encuesta

FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a informacién suministrada por la encuesta, el 43,19% de las personas
encuestadas les gustaria recibir atencién personalizada via chat, el 30,63% por medio de
redes sociales, el 12,57% por medio de teléfono y el 9,16% por medio de correo
electronico.
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Gréfica 57. Resultado Métodos de Pago

Respuestas
Porcentaje de
N Porcentaje casos
T |

Métodos que le Baloto 66 8.2% 17,2%

gustaria tener al electrénico
cliente como
opcion de pago

Efecty 152 19,0% 39,7%

Datafono 54 6,7% 14,1%

Contra entrega 242 30,2% 63,2%

Tarjeta debito 182 22,7% 47,5%

Tarjeta crédito 106 13,2% 27, 7%

Total 802 100,0% 209,4%

FUENTE: Encuesta sobre validacion de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacion proporcionada por la encuesta, el método de pago
mayormente utilizado por las personas en el contra entrega con un 30,2%, seguido de
tarjeta débito con un 22,7%, posteriormente las consignaciones via Efecty con un 19% y
finalmente tarjeta de crédito con un 13,2%.
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Grafica 58. Resultado Productos Adicionales

Respuestas
Porcentaje de
N Porcentaje casos
T T

Productos que le Camisetas 119 17,3% 31,5%
gustaria al cliente

en(.:ontrar en latienda Sacos 83 12.1% 22.0%
virtual de cervezas

artesanales y
Premium importadas Chaquetas 71 10,3% 18,8%
Vasos y/o 198 28,9% 52,4%
copas

Destapadores 143 20,8% 37,8%

Gorras 72 10,5% 19,0%

Total 686 100,0% 181,5%

FUENTE: Encuesta sobre validacion de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacién suministrada por la encuesta, con relacion a los productos
que a las personas les gustaria encontrar en la tienda virtual, eligieron en primera
instancia con un 28,9% los vasos y las copas de cerveza, seguido de destapadores con
un 20,8%, posteriormente camisetas con un 17,3% y finalmente sacos con un 12,1%,
gorras con un 10,5% y chaquetas con un 10,3%.
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Grafica 59. Resultados Servicios Adicionales

Respuestas
Porcentaj Porcentaje
N e de casos
T T
Servicios que le Eventos musicales 185 33,3% 48,3%
gustaria al cliente
t | .
encontraren i Celebracién de 126 22,7% 32,9%
tienda virtual de .
cumpleafios
cervezas artesanales
y Premium
importadas Eventos 51 9,2% 13,3%
empresariales
Entregas a domicilio 194 34,9% 50,7%
de pedidos
Total 556 100,0% 145,2%

FUENTE: Encuesta sobre validacion de tienda virtual de cervezas.
Noviembre 2017

Con relacion a los servicios adicionales que desean que brindemos en la tienda virtual de
cervezas artesanales e importadas Premium, las personas encuestadas decidieron en un
34,9% las entregas a domicilio, en un 33,3% eventos musicales y un 22,7% celebraciones
de cumpleanios.
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Gréfica 60. Resultado Logotipo

Logotipo que mas le agrada a los participantes de la encuesta
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Logotipo que mas le agrada a los participantes de la encuesta

FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacion arrojada por la encuesta, del total de personas encuestadas
el 40,94% eligio el logo de la cara con vaso cervecero como primera opcion de la marca,
el 30,18% eligié al del chico con cerveza en las manos, el 22,05% las gafas y bigote
cervecero y finalmente el 6,82% eligi6 la chica con cerveza.
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Gréfica 61. Resultado Decisiéon Forma Empaque

Decision de los participantes de la encuesta con con respecto a la forma de
presentacion en material reciclable para el empaque de las cervezas por seis
unidades
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Decision de los participantes de la encuesta con con respecto a la forma de
presentacion en material reciclable para el empaque de las cervezas por
seis unidades

FUENTE: Encuesta sobre validaciéon de tienda virtual de cervezas. Noviembre 2017

De acuerdo a la informacion arrojada por la tabulacion, el 91,91% de las personas
encuestadas estan de acuerdo con la propuesta de empaque que mostramos como
opcion principal, el restante 8,09% no estuvo de acuerdo.

6.11. PLAN DE MERCADO

La empresa en cuestion trabajara por obtener un 3% del mercado de la comercializacién
y distribucién de cervezas artesanales y Premium en Colombia en los primeros 2 afios
de funcionamiento. Debido al alto crecimiento de consumo de este tipo de cervezas en el
pais se considera que los clientes van a aceptar ampliamente el objetivo de la empresa
y Su crecimiento va a ser positivo. Para ello las bases de crecimiento son el uso adecuado
de las tecnologias de informacion que permitan hacer del proceso de compra por parte
de los clientes una completa experiencia, sencilla y facil, apta para todos; ademas la
relacion con las marcas oficiales de cervezas importadas y locales mas importantes del
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mercado nacional.
¢, Cudles son las necesidades del mercado y cuales son sus habitos de consumo?

Actualmente el mercado cervecero se encuentra liderado por aquellas personas que se
encuentran dentro de la denominada generacion Millennials, aquellos nacidos entre 1981
y 1995, es decir, jévenes que se encuentran entre 20 y 35 afios y que se hicieron adultos
con el cambio de milenio (en plena prosperidad econémica antes de la crisis) son un tipo
de personas que basicamente estan cambiando las normas establecidas tanto en la
produccion de bienes y servicios, como en el consumo de los mismos. Al existir mayor
informacion sobre los productos ofrecidos por el mercado en la web, el acceso a ésta se
hace mucho mas facil y brinda la posibilidad de conocer de primera mano todo lo que se
necesita.

Por otro lado, esta generacion ha marcado una pauta importante con relacion a las
tendencias de consumo y es que estan buscando productos nuevos y su enfoque es la
calidad y no la cantidad, es un enfoque que esta siendo adoptados por muchas otras
personas en el mundo y ha cambiado completamente la forma de ofrecer, vender y
producir los bienes y servicios.

Ahora bien, la necesidad que esta empresa tiene, entra a resolver esta relacionada con
la busqueda de los clientes potenciales, en su mayoria Millennials, con el fin de hallar
nuevas cervezas en el mercado, diferentes a las ya conocidas por todos los colombianos
como marcas de referencia (POKER, AGUILA Y CLUB COLOMBIA); el hecho de haber
nacido las fabricas productoras de cervezas artesanales y las estrategias implementadas
por éstas empresas dirigida especialmente a éste publico ha permitido que las personas
dirijan su mirada a nuevas opciones de cerveza de alta calidad, ademas de tener mayores
posibilidades con relacion a tipos y sabores diversos que las marcas referenciales no
ofrecen en la actualidad. Ademas, la llegada al mercado de marcas importadas categoria
Premium brinda el espacio perfecto para que empresas como nuestro proyecto
denominado como una tienda virtual de cervezas consoliden una experiencia de venta
gue oferte este tipo de productos que tanto exigen los clientes potenciales.

6.10.5. IDENTIFICACION DEL MERCADO OBJETIVO

6.10.5.1. Tamaio del Mercado Global

Se toma como mercado global, al nUmero de personas que se encuentran en la edad a
la cual apunta el producto ofrecido por la empresa en cuestion, por lo tanto se identifica
en la siguiente tabla el tamafio del mercado global. Da un total de 28.029.555 de personas
entre los 15 y 54 afios de edad, exceptuando la poblaciéon menor de edad en Colombia.
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Grafica 62. Poblacion Joven en Colombia

Poblacidn Joven en Colombia en millones de
habitantes 2017.
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FUENTE: CIA (Agencia Central de Inteligencia de los Estados Unidos) 2017
6.10.5.2. Tamafo del Mercado Objetivo

Se define el tamafio del mercado objetivo teniendo en cuenta el nimero de personas
joévenes que habitan en la ciudad Santiago de Cali, que actualmente es de 1.445.283 que
se encuentran entre los 15 y 54 afios de edad, poblacion a la que apunta la empresa en
cuestion, exceptuando los menores de edad de 15 a 17 afios.

Gréfica 63. Poblacién Joven Santiago de Cali

Poblacion Joven Santiago de Cali en miles de
habitantes 2018.
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FUENTE: Proyeccion poblacional Cali en Cifras 2018
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6.12.1. RESULTADOS Y ESTRATEGIAS DE LA INVESTIGACION
6.12.1.1. Estrategia de Producto
6.12.1.1.1. Productos a Encontrar

+ Six Pack de $45.000 a $60.000
+ Six Pack de $60.000 a $70.000
+ Six Pack de $70.000 a $80.000
+ Six Pack > $80.000

Las personas que respondieron la encuesta optaron por elegir del listado de precios que
se entregd como opcion, de acuerdo a su criterio el Six Pack entre $45.000 y $60.000
como su primera opcién a la hora de comprar con un 56,14%, seguido del Six Pack entre
$60.000 y $70.000 con un 12,79%, posteriormente el Six Pack entre $70.000 y $80.000
con un 1,83% finalmente eligieron el precio por encima de los $80.000 el 1,04% de los
encuestados. Por lo tanto, la empresa en cuestion determina que se va a dar la posibilidad
a los clientes de tener paquetes o productos en esa linea de precios para satisfacer sus
necesidades y llegar a todo el publico meta.

6.12.1.1.2. Otros Productos Adicionales

Vasos y/o copas cerveceras
Destapadores

Camisetas

Sacos

Gorras

Chaquetas

LR I S

De igual manera, para la empresa en cuestion, las personas optaron por solicitar algunos
productos adicionales relacionados con el mundo de la cerveza como los siguientes:
Vasos y/o copas cerveceras con un 28,9%, seguido de los destapadores con un 20,8%,
posteriormente camisetas con un 17,3%, sacos con un 12,1%, gorras con un 10,5% y
gorras con un 10,3%. Con esta informacion suministrada por las personas encuestadas
se asume por parte de la empresa en cuestion que se van a ofrecer estos productos
adicionales como merchandising adicional que acomparia la experiencia de compra de
las cervezas y al mismo tiempo funciona como posicionamiento de marca y fideliza a los
clientes.
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6.12.1.1.3. Servicios Adicionales

+ Entregas a domicilios de los pedidos
+ Eventos musicales

+ Celebraciéon de cumplearios

+ Eventos empresariales

De acuerdo a las respuestas proporcionadas por las personas encuestadas, indicaron
gue les gustaria tener como servicios adicionales en la empresa entregas a domicilios de
los pedidos con un 34,9%, seguido de eventos musicales con un 33,3%, posteriormente
celebracion de cumpleafios con un 22,7% y eventos empresariales con un 9,2%.
Teniendo en cuenta estas respuestas dadas por los participantes de las encuestas la
empresa en cuestion va a ofrecer estos servicios solicitados en su portafolio.

6.12.1.1.4. Frecuenciade Compra

Menos de una vez por mes
Una vez por mes

Dos veces por mes

Tres veces por mes

Cuatro veces por mes

Mas de cinco veces por mes

LalR oI S S S

De acuerdo a las personas encuestadas, con relacién a la frecuencia con la que estarian
dispuestos a comprar los productos de la empresa en cuestion eligieron en primera
instancia ninguna vez o menos de una vez por mes con un total de 48,83%, seguido de
una vez por mes con un total de 37,86%, posteriormente dos veces por mes con un
8,88%, tres veces por mes con un 2,87%, cuatro veces por mes con un 1,31% vy
finalmente estarian dispuestos a comprar mas de cinco veces por mes el 0,26% de las
personas encuestadas.

6.12.1.2. Estrategia de Precio
6.12.1.2.1. Precios

+ $45.000 - $60.000
+ $60.001 - $70.000
+ $70.001 - $80.000
+ $80.000

193



El precio principal elegido por las personas encuestadas o participantes de la encuesta
fue el de $45.000 a $60.000 con un porcentaje del 56,14%. Por lo tanto, para calcular el
precio del mismo se hara uso del método matematico media aritmética.

Férmula:

0
¢ 2i=1Xt
n

X = (45.000 + 60.000) / 2

X = 105.000/2

X = 52500

Asi se determina que el precio a pagarse por el producto principal (Six Pack) de la tienda
de cervezas artesanales y Premium teniendo en cuenta lo que dijeron las personas
encuestadas es de $52.500.

6.12.1.2.2. Proyeccion de Precio

Segun el Banco de la Republica, la meta inflacionaria para el afio 2018 es de 5%, por lo
tanto, el indice de inflacion seria:

i _ 100% + 5%
T T 100%

Ii = 1,05

Precio afio 2018 = 52.500 x 1.05 = $55.125
Precio afio 2019 =55.125 x 1.05 = $57.881
Precio afio 2020 = 57.881 x 1.05 = $60.775
Precio afio 2021 = 60.775 x 1.05 = $63.814
Precio afo 2022 = 63.814 x 1.05 = $67.005
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6.12.1.3. Estrategia de Distribucion
6.12.1.3.1. Tienda virtual (Modalidad de compra)

+ Si
+ Probablemente si
+ No
+ Probablemente no

De acuerdo a la informacion proporcionada por las personas que participaron de la
encuesta al preguntarles por la posibilidad de que compraran las cervezas mediante una
plataforma web o tienda virtual (E-commerce), la respuesta con mayor apoyo fue
probablemente si, con un 54,57% siendo esta la eleccidén de principal de las personas,
seguido de si, con un 19,58%, posteriormente las personas eligieron probablemente no
con un 13,05% vy finalmente no, con un 12,79%, siendo esta la opcibn menos
seleccionada por los encuestados.

Esta informacion sirve para determinar la aprobacién de la metodologia virtual de compra
por parte de los clientes, por lo tanto la empresa en cuestion establece como principal
medio o canal de venta, una plataforma virtual con pasarela de pagos y facilidades de
acceso, la cual sirve como “establecimiento comercial web” con impacto masivo al
mercado objeto.

6.12.1.3.2. Métodos de pago

Baloto electronico

Efecty

Datafono

Contra entrega (efectivo)
Tarjeta débito

Tarjeta crédito

Ll I S S S

De acuerdo a la informacién proporcionada por las personas que participaron en la
encuesta, el método de pago favorito o elegido como principal medio es el de efectivo
contra entrega, correspondiente a un 30,2%, siendo este el mas veces elegido por los
encuestados, seguido de tarjeta débito con un 22,7%, posteriormente envios mediante
Efecty con un 19,0%, tarjeta crédito con un 13,2%, Baloto electrénico con un 8,2% y
finalmente el servicio de datafono con un 6,7%, siendo el servicio de datafono el menos
elegido pero tenido en cuenta para mejorar las opciones de pago a los clientes y brindar
la comodidad que se necesita para este tipo de servicios.
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Teniendo en cuenta esta informacion, la empresa en cuestion va a afiadir a su plataforma
web una pasarela de pagos que incluye pagos online, mediando “carrito de compras”
virtual con la posibilidad de pagar con diferentes tarjetas débito y crédito de todas las
franquicias (Visa, MasterCard, etc.) ademas de incluir pagos por medio de Baloto
electronico, Efecty, Gane, el servicio de datafono y la opcion mas elegida por las
personas, que fue el pago por medio de dinero en efectivo contra entrega, que se incluiria
por razones evidentes. Todo esto para brindar al cliente todas las facilidades de pago,
ademas de seguridad, confianza y comodidad a la hora de realizar sus compras por
medio de la plataforma o tienda virtual.

6.12.1.3.3. Servicios adicionales

+ Eventos musicales

+ Celebraciones de cumpleafios
+ Eventos empresariales

+ Entregas a domicilio de pedidos

De acuerdo a informacion proporcionada por las personas que participaron en la
encuesta, de los servicios adicionales seleccionaron como principal las entregas a
domicilio de los pedidos con un 34,9%, seguido de eventos musicales con un 33,3%,
posteriormente las celebraciones de cumpleafios con un 22,7% y finalmente como opcion
menos elegida los eventos empresariales con un 9,2%. Teniendo en cuenta esta
informacion la empresa en cuestion va a tener el servicio de entregas a domicilio o envios
de sus productos para completar sus procesos de distribucion a nivel regional y nacional.

6.12.1.4. Estrategia de Comunicacion
6.12.1.4.1. Comunicacion y Publicidad

+ Television

+ Radio

+ Redes Sociales
+ Teléfono

+ \olantes

De acuerdo a los resultados arrojados por la encuesta, el medio de comunicacion elegido
como principal para dar a conocer la tienda al publico son las redes sociales con un
56,7%, seguido de la televisién con un 20,2%, los volantes fisicos obtuvieron un 9,6%, la
radio fue elegida por un 8,9% de los participantes y finalmente el 4,6% eligio la publicidad
via telefonica.
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Teniendo en cuenta esta importante informacion y las caracteristicas del nicho de
mercado establecido, la empresa en cuestion va a llevar a cabo estrategias publicitarias
basadas en la Web, haciendo uso especial de las redes sociales y plataformas
publicitarias como Google Adwords y Google Plus. Ademas del uso de Facebook Ads,
Instagram Business, Twitter Ads y Youtube, como principales herramientas digitales para
hacer publica su marca, sus productos y servicios ante el mercado potencial.

Conceptos basicos a presentar y resaltar en la publicidad

La empresa en cuestion define y presenta la publicidad de la siguiente manera:

1. Objetivos especificos de la campafa:

+ Lanzar oficialmente la marca, sus productos y servicios

+ Lograr alta visualizacion por parte del mercado objeto y potencial
+ Posicionar la marca y establecerla en el mercado

+ Aumentar las ventas a corto y mediano plazo.

2. Definicién del pablico meta

El pablico meta est4 definido como las personas a quienes estara dirigido el
mensaje publicitario.

Este se divide basicamente en los posibles y potenciales consumidores ya determinados
de acuerdo a las variables de segmentacién demogréficas, sociales, econémicas y
psicoldgicas. Esto es importante para poder estudiar al grupo receptor al cual se dirige el
mensaje, para saber qué le atrae y qué le interesa y asi mismo apuntar a dichas
necesidades o gustos.

3. Caracteristicas del producto:

v' Imagen: Cémo es fisicamente el producto, su proceso de fabricacion, sus
ingredientes activos o materiales claves, el disefio del empaque y calidad del
mismo y cOmo se representan cada una de estas variables en una imagen sélida
y que caracterice a la perfeccion el mensaje de la marca.

v' Psicologia: Es frecuente asignarle propiedades psicolégicas a un producto, para
posicionarlo en la mente del consumidor como algo positivo. Estas caracteristicas
dan la clave para posicionar el producto frente a sus competidores, y asi poder
explotar el area donde éste puede llegar a adquirir una ventaja competitiva; por
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ejemplo, la empresa en cuestidon tendrd como estrategia posicionar su producto y
marca con darle la posibilidad a los clientes de inspirar diferentes experiencias.

v' Disefio: El consumidor no solo compra un producto para satisfacer una necesidad
especifica sino que en mayor instancia le gusta que sea agradable al utilizarlo y
ademas represente valores afectivos, es decir se sienta bien al usarlo o
consumirlo. Por lo tanto al hablar de disefo, la empresa en cuestion se va a
enfocar en aspectos como la visualizacion, el minimalismo tanto en colores como
gréficas, el apoyo al medio ambiente por medio de materiales biodegradables y el
uso de la tecnologia en su empaque, ya que es la principal “cara” de los productos
gue se van a comercializar, y es lo primero que los clientes van a tener en sus
manos cuando realicen su compra.

v' Calidad del Producto: Es el atributo mas utilizado en el Marketing en cuanto a la
lucha competitiva, el consumidor al momento de adquirir un producto, segun la
cultura, tienen un concepto diferente en cuanto a calidad. Algunas personas se
fijan mas en cantidad, en cambio otras personas centran su mirada en calidad, por
lo tanto la empresa en cuestidon hara de la calidad la respuesta de las experiencias
del consumidor con respecto al producto y la satisfaccion de sus necesidades. La
calidad hace perdurable al producto por lo que las cervezas a comercializarse han
de ser siempre evaluadas y medidas bajo las leyes sanitarias colombianas que
reglamentan la produccion de estas bebidas antes de ser ingresadas al catalogo
de la empresa y asi atestiguar que los productos que van a consumir los clientes
estan completamente garantizados y cumplen a cabalidad con la norma.

v' Empaque: Constituye la envoltura o protecciéon que acompafia las cervezas, pero
al mismo tiempo forma parte de sus principales atributos visuales o de disefio, por
lo que se va a desarrollar con materiales biodegradables como su caracteristica
principal para asi apoyar el medio ambiente, promoviendo su reutilizacién.

6.12.1.5. Informacién General

Las preguntas que se plantearon en la encuesta para romper el hielo, representan o
hacen énfasis en los parametros mas importantes que se utilizan para caracterizar a las
personas que hacen parte de la muestra, a la cual fue aplicado el instrumento.

6.12.1.5.1. Edad

+ 18-23
+ 24 -29
+ 30-35
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+« 36-41
+ 42 - 47
+« >48

De acuerdo a los resultados arrojados por la encuesta, se tiene que el mayor nimero de
personas participantes se encuentran en un rango de edad de 18 a 23 afos,
correspondiente a porcentaje del 56,14%, seguido se puede identificar que las personas
se encuentran en un rango de 24 a 29 afos de edad, con un 32,4%, continuando con un
rango de edad entre 30 y 35 afios correspondiente al 7,31%, posteriormente entre 36 y
41 afos de edad se encuentran el 2,3%, entre 42 y 47 afios de edad se encuentra el
0.5% de los encuestados y finalmente por encima de los 48 afios de edad se encuentra
el 1,3%, la respuesta con menos peso de la pregunta.

6.12.1.5.2. Estado Civil

+ Casado

+ Soltero

« Union Libre
+ Viudo

+« Divorciado

Segun la informacién proporcionada por la encuesta, la mayoria de personas que
participaron en la encuesta son solteras representadas por un 84,07%, seguido de union
libre con un 9,66%, posteriormente casados con un 6,01% y finalmente el 0,26% son
divorciados, de la opcién viudos, ninguno de los encuestados clasifica en este estado civil
con un 0%, siendo esta la opcion menos significativa.

6.12.1.5.3. Nivel de Ingresos

+ Entre 0y 1 SMMLV
+ Entre 2y 3 SMMLV
+ Entre 4y 5 SMMLV
+ Entre 6 y 7 SMMLV
+ 7 SMMLV

La informacion proporcionada por la encuesta arroja que la mayoria de los participantes
tienen un nivel de ingresos entre 0 y 1 salario minimo legal vigente, correspondiente al
55,61%, seguidos de un 38,90% que tienen sus ingresos entre 2 y 3 salarios minimos
legales vigentes, posteriormente tienen ingresos entre 4 y 5 salarios minimos legales
vigentes un 4,2%, tienen ingresos entre 6 y 7 salarios minimos legales vigentes el 0,78%
y finalmente tienen ingresos por encima de los 7 salarios minimos legales vigentes el
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0,52% del total de las personas encuestadas, siendo esta la opcion con informacién mas
baja.

6.12.1.5.4. Estrato Socioeconémico

LR I S S
o OB~ WDN -

De acuerdo a los resultados arrojados por la encuesta, la mayoria de las personas que
respondieron al instrumento se encuentran habitando lugares estrato 3, correspondiente
a un 42,04%, seguidos del estrato 2, con un 33,94%, posteriormente en el estrato 4 con
un 14,10%, el estrato 1 con un 6,01%, en el estrato 5 se encuentran un 2,9% y finalmente
en el estrato 6 se encuentran el 1,04% del total de personas encuestadas, siendo esta la
opcién con menos peso o de menor significado en el instrumento.

6.13.1. ELEMENTOS DE MERCADEO

6.13.1.1. La Marca

El nombre de la empresa sera Alternative Beer que en espafol significa Cerveza
Alternativa. Nace del pensar en cervezas que se salian del comun, de las que todos como
colombianos conocemos y que llevan dominando el mercado durante mas de 100 afios.
Al pensar en otras cervezas que se producian en la region y otras ciudades del pais, al
analizar sus empaques, sus formas de ejecutar las campafias publicitarias y la manera
en gue las vendian, se llegé a la conclusion de que hacian todo diferente; por lo tanto, se
quiere y se debe marcar una pauta para lograr dar a conocer los productos a los
consumidores potenciales que se encuentran en el pais. Al querer producir, comercializar
y distribuir este tipo de cervezas “diferentes” se plantea adoptar una actitud que conecte
con estas estrategias, por lo que el nombre Alternative Beer parecié encajar perfecto,
ademas se plantea en inglés para hacerlo mas global y que también tenga la oportunidad
de conectar con clientes de otros paises del mundo.

6.13.1.2. Colores

De acuerdo a la colorimetria, el color blanco y negro son colores que expresan
exclusividad y elegancia, ademas que marcan la diferencia, son neutrales y muy
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elementales, se adaptan perfectamente a cualquier empaque y por eso fue elegido.
Porque se considera que el producto es para personas que buscan exclusividad, que
buscan productos distintos y tener acceso a la calidad de los mismo, por encima de
pensar en precios bajos.

6.13.1.3. Logotipo

El logo elegido para la empresa en cuestion contendra dos partes, en primera instancia
esta el hombre con barba pronunciada y un peinado muy particular, se puede decir poco
usual y un vaso de cerveza lleno y espumoso en su interior como haciendo énfasis a su
rostro. Representa a los seres humanos diferentes y su conexion con una bebida que ha
sido inherente a éstos desde tiempos muy antiguos. La cerveza es una bebida que tiene
una amplia historia que se remonta a los antiguos territorios de Egipto y Sumeria y desde
entonces ha estado presente en todos los momentos de la historia de las personas en el
planeta, por lo tanto, se plante6 como base la premisa de que los seres humanos la llevan
en el interior, sea que la consuman o no, ya que es muy representativa, conocida e iconica
para cada uno de ellos.

Gréfica 64. Logotipo
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FUENTE: Elaboracion Propia

201



6.13.1.4. Eslogan

El Slogan de la iniciativa empresarial sera “Inspiramos diferentes experiencias”y sera la
promesa de venta del producto. En Alternative Beer se va a vender toda una experiencia
cervecera, mas que solo una cerveza o referencia especifica; la oportunidad de compartir
con sus seres amados, 0 personas que aprecian mucho, la familia, amigos y demas, con
musica, planes al aire libre después de una jornada laboral con los comparieros de oficina
y demas momentos unicos; la posibilidad de sorprender un ser querido por medio de un
obsequio fuera de lo comln y que gusta casi a todas las personas. Ademas el proposito
mas especial que se tiene como empresa es mostrar a los consumidores la cantidad de
opciones de calidad que tienen en el mercado con relacion a cervezas de alta calidad que
no conocen, una oportunidad de consumir producto local, con combinaciones frutales de
la region.

6.13.1.5. Empaque

Gréfica 65. Disefio Empaque
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FUENTE: Elaboracion Propia
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El empaque utilizado en Alternative Beer para la comercializacion de los productos es
una caja de carton biodegradable con capacidad para seis cervezas con un contenido de
liquido maximo de 500 mililitros en presentacion de botella o lata.

6.14. DISTRIBUCION

De acuerdo con la naturaleza del producto, por tratarse de cervezas artesanales e
importadas Premium, cuya demanda no es fuerte en los establecimientos comerciales
mas comunes de la ciudad, el tipo de distribucion seleccionado para llevar a cabo la
actividad comercial de la empresa en cuestion, sera la distribucion selectiva y directa,
puesto que los consumidores de este tipo de cerveza normalmente se dirigen a grandes
supermercados o superficies, licoreras o bares especificos cuando tienen la intencién de
adquirir esta clase de producto. La naturaleza de esta in iniciativa empresarial consiste
en un producto con contenido o referencias elaboradas de manera tradicional y artesanal
(menos industrializadas) con un sabor diferente al de otras cervezas que se encuentran
en el mercado, ya que las unidades que se comercializan contienen sabores con extracto
natural de frutas y demas elementos naturales, algunas utilizan menos conservantes que
una cerveza industrial o comercial, lo que permite que su sabor sea mas concentrado,
por lo que su precio es mas elevado y por ende requiere distribuirse en establecimientos
puntuales que cumplan con las condiciones de conservacion o para este caso especifico
por medio de una tienda virtual como principal canal de venta directa para entregar
inmediatamente al cliente posterior a su solicitud de compra sin intermediacién alguna.
(Cabe aclarar que, en todo establecimiento de ser el caso, se solicitara cédula de
ciudadania evitando el consumo de licor en menores de edad).

6.14.1. PROCESO DE VENTA
El proceso de venta se realiza de la siguiente manera:
6.14.1.1. Contacto del Cliente

La persona interesada en adquirir los productos que se comercializan en la tienda virtual,
realizan su primer contacto con la empresa a través de la plataforma web por medio de
la sesion de preguntas frecuentes, ayuda, chat, correo electrénico o redes sociales para
resolver las dudas que tienen con relacion a la compra.

6.14.1.2. Solicitud de Pedido

La persona interesada en realizar la compra, después de haber resuelto todas sus dudas
0 inquietudes, con total seguridad realiza el proceso de compra por medio de la tienda

virtual, afadiendo las cervezas a su entera eleccién. Al seleccionar las referencias, el
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método de pago y dar click en la opcidén “comprar” inmediatamente le llega un correo
electronico en el cual se informa todo lo relacionado con el producto y el tiempo de
entrega del mismo.

6.14.1.3. Entrega del Pedido

Posterior a la compra realizada por parte del cliente y teniendo en cuenta una promesa
de venta de tiempo de entrega de 24 a 48 horas maximo en envios nacionalesy 2 a 5
horas en domicilios en la ciudad de Cali, Valle del Cauca. Teniendo en cuenta al lugar
donde el cliente ha determinado como punto de entrega, se envia a la persona encargada
del servicio de mensajeria y que cumpla con la hora determinada en las politicas
administrativas de la empresa en cuestion.

6.14.1.4. Servicio Postventa

Luego de realizada la venta, se tiene como servicio postventa el seguimiento al cliente
por medio de preguntas como: ¢,Qué le parecio6 el producto? - ¢ Le llegé a tiempo? - ¢Se
cumplié con las expectativas? Preguntas utilizadas para conocer la opinidn del cliente y
asi mismo llevar, con la informacion proporcionada por el mismo (correo electronico,
teléfono, chat, redes sociales) un control de envio de promociones, ofertas, felicitaciones
por cumpleafios o fechas especiales, ejecutando acciones basadas en las practicas del
CRM, y asi mismo fidelizar a los clientes y mantener una relacién a largo plazo con cada
uno de ellos, que se traduce en ventas y posicionamiento de marca.

6.15. ESTRATEGIA PROMOCIONAL

La estrategia de promocion es un factor esencial al interior de la empresa en cuestion,
debido a que esta es la herramienta que se va a utilizar para dar a conocer los productos,
impulsarlos y lograr posicionarlos en el mercado.

Se considera que la comunicacién es un pilar importante en la promocién de los productos
a ofrecerse ya que es el reflejo de la eficiencia y la eficacia con la que trabaja esta
iniciativa empresarial.

6.15.1. FUERZA DE VENTAS

6.15.1.1. Cantidad de Vendedores Vinculados ala Empresa

La empresa contara con un vendedor de planta, quien se encargara de realizar todas las
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tareas de promocion, comercializacion, atencion al cliente, envio del producto final al
cliente y servicio de postventa.

La empresa en cuestién ofrecerd a su personal de ventas capacitaciones constantes
sobre mercadeo y publicidad, a su vez, los asesora en temas como: atencion al cliente,
riesgo y seguridad en el trabajo y ventas, esto con el fin de que puedan ofrecerles a los
clientes un producto que ademas de suplir sus necesidades, les genere razones
suficientes para preferir la marca sobre la de la competencia.

6.15.1.1.1. Ubicacion de la Fuerza de Ventas

El personal encargado de las ventas se encargara del telemercadeo, por lo tanto, se
encontraran en el punto de venta que esta incluido en la distribucion fisica de la empresa,
en la direccion Cra 3 # 47 — 53 Barrio Salomia en la ciudad Santiago de Cali, Valle del
Cauca.

6.15.1.1.2. Estrategias de bonificaciones por Ventas

Esta iniciativa empresarial se implementa como estrategia de fortalecimiento al equipo o
fuerza de ventas, ademas de ser un incentivo que promueva un esfuerzo extra en las
personas pertenecientes a la compafiia para cerrar alianzas, incrementar las ventas y
cumplir determinadas metas propuestas mensual, trimestral, semestral y anualmente.

A su vez, el beneficio que se otorga es una comision por superar la meta del mes que
corresponde al 20% de su salario base mensual, si se cumplen o superan las metas
inicialmente pactadas en los tiempos estipuladas, ademas de aumentar si se cierran
alianzas comerciales importantes que traigan como consecuencia el incremento
exponencial de las ventas y el posicionamiento de la marca. De igual manera se tendra
como prioridad al talento humano que permita expandir el mercado de manera
internacional para ofrecer beneficios econdmicos adicionales.

6.15.1.1.3. Promociéon de Venta

Segun Kotler “la promocion de ventas hace referencia a aquellos incentivos a corto plazo
gue fomentan la compra o venta de un producto o servicio”.

Para lo cual, la empresa en cuestion se basara en tres enfoques de ventas, el primero de
ellos haréa referencia a los obsequios, los cuales seran entregados por la compra de los
productos presentando la tirilla de pago en los puntos de venta, esto se hara con el fin de
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brindarle a los clientes la sensacidén de que son tenidos en cuenta, a su vez, ya que es
una forma de manifestarle nuestro agradecimiento por preferirnos de la competencia.

El segundo de ellos estara determinado por los concursos, los cuales se desarrollaran
con el fin de atraer nuevos clientes y fidelizar a los existentes, es una forma de interactuar
con los clientes y lograr satisfacer sus necesidades y conocer sus experiencias con el
producto. Para este enfoque la empresa impulsard un tipo de promocion a través de
concursos, haciendo uso de las redes sociales. La intencion es lograr captar la atencion
del mayor numero de personas jovenes, quienes hacen uso constante de estas
plataformas digitales.

Esta modalidad de concurso se realizara para captar nuevos clientes y dar a conocer el
producto a nivel nacional e internacional ya que las redes sociales permiten conectar
tanto ciudades como paises.

6.16. MERCADO POTENCIAL
6.16.1. Potencial de Mercado (N)

N = 383 personas

6.16.2. Porcentaje de Aceptacidn
A = %Si + % Probablemente si

A =19.58% + 54.57%
A=74.15%

De acuerdo con la encuesta, el 74.15% de los encuestados estan dispuestos a realizar
la compra de cervezas artesanales y Premium nacionales e importadas a través de una
tienda virtual.

6.16.3.  Frecuencia de Compra

% Una vez por mes: 48.8% significa que estan dispuestos a comprar en la tienda
virtual una vez cada mes para un total de 12 compras por afio.

+ Dos veces por mes: 37.9% significa que estan dispuestos a realizar compra en
la tienda virtual dos veces por mes, para un total de 24 compras por afno.

s Tres veces por mes: 8.9% significa que estan dispuestos a realizar compra en
la tienda virtual tres veces por mes, para un total de 36 compras por afno.
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% Cuatro veces por mes: 2.9% significa que estan dispuestos a realizar compra
en la tienda virtual cuatro veces por mes, para un total de 48 compras por afo.

% Cinco veces por mes: 1.3% significa que estan dispuestos a realizar compra en
la tienda virtual cinco veces por mes, para un total de 60 compras por afio.

% Mas de cinco veces por mes: 0.3% significa que estan dispuestos a realizar

compra en la tienda virtual més de cinco veces por mes; para este caso utilizamos
como ejemplo seis compras por mes, para un total de 72 compras por afo.

6.16.4. Frecuencia de Compra (F) = 12+24+36+48+60+72/2 = 252/2= 126
compras/afio-persona

6.16.5. Demanda Potencial (DP) = Potencial del mercado por la frecuencia por la
aceptacion.

N = 383 este valor corresponde a las personas que se encuentran entre los 18 y 50 afios
en la Ciudad de Santiago de Cali.

DP=NxFXxA
DP = 383 personas X 126 compras/afio—persona X 74.15% = 35.783,31 compras/afio.
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7. ANALISIS TECNICO

El estudio técnico abarca todo aquello que est& relacionado con las materias primas, el
disefio de la planta, la ubicacion de la misma, sus insumos basicos, por otro lado,
identifica y especifica los equipos y maquinarias que se requieren para el proceso
operativo de la empresa y estudiar los costos de inversion de todo aquello que se requiere
para iniciar el negocio. Asi mismo, permite como herramienta verificar la factibilidad
técnica de cada uno de los equipos y de las maquinarias también.

Por su parte, este estudio permite determinar e identificar el proceso operativo de la
empresa, lo cual es muy importante a la hora de cuantificar y valorar la inversion del
proyecto.

Finalmente, el estudio técnico, permite analizar el costo total que requiere el
mantenimiento de las instalaciones y equipos de la empresa.

7.1. LINEAMIENTOS

En primera medida, para realizar este andlisis técnico es muy importante que se tengan
en cuenta los siguientes lineamientos:

Estructura del proyecto

Fuentes de financiamiento

Intermediarios

Desarrollo técnico

Proceso general del proyecto empresarial

Lol o S

7.2. INVESTIGACION

La investigacion del analisis técnico estd basada en los resultados que ha tenido el
estudio de la produccién cervecera en Colombia. El presidente de Central Cervecera de
Colombia, Mauricio Medina, indica que “la aceptacion a las marcas se ha incrementado
y por otro lado que la industria cervecera en Colombia ha sido durante los Gltimos afios
de alta intensidad competitiva y muy dominada”®®. También opina que la distribucion “ha
sido una variable muy compleja en Colombia, y especialmente en el mercado de la

88 | a industria cervecera en Colombia es de alta intensidad competitiva. (2015). PORTAFOLIO.
Recuperado de http://www.portafolio.co/negocios/empresas/industria-cervecera-colombia-alta-intensidad-
competitiva-496595
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cerveza, en donde la retornabilidad del envase es cercana al 90% del volumen”8°

Por otro lado, Juan Medina, presidente general de Expocervezas, opina que “Las
artesanales estdn tomando fuerza y serd una tendencia mundial, debido a que al
consumidor colombiano de por si le gustan las cervezas, puesto que es una bebida que
hace cien o ciento veinte afios entré al pais para reemplazar el consumo de chicha y
derivados del maiz"®°

Asi mismo, él hace referencia que “el consumo de cerveza en las diferentes regiones del
pais, es muy generalizado. Aunque en la zona de la costa tienen mucha fuerza las light,
que son refrescantes y faciles de tomar; en Bogota, Club Colombia lleva la batuta; en
Cali, Pdker, y la unica ciudad con una cerveza muy establecida es Medellin, que tiene
Pilsen”

91

Finalmente, el sefior Medina opina que la produccién de cerveza en Colombia frente a
las cervezas importadas esta en un nivel intermedio y que la posibilidad de que crezca
en un futuro es muy alta. Por tal razon, en el mercado segun él “estan llegando marcas
de primer precio (de costos bajos), pero cuando pones al consumidor a escoger entre
una importada y una nacional, si no conoce la de afuera, se iria por la de aca”®

En este sentido, se logra crear conocimiento a partir de la capacidad que tiene el pais
para producir cerveza, teniendo en cuenta las variables, bases cientificas y tecnolégicas
gue de este estudio se derivan para evaluar la factibilidad de un negocio enfocado en la
comercializacion de cervezas artesanales y Premium importadas, por otro lado, permite
estudiar un mercado el cual es dinAmicamente competitivo y diverso. Asi mismo, la etapa
de investigacion y desarrollo, permite crear conocimiento para entender las necesidades
de los clientes ya que éstas son muy cambiantes debido a la globalizacién y a factores
que influyen en su entorno.

Asi pues, durante los ultimos afios las cervezas han tenido un fuerte impacto en la
sociedad colombiana, gracias a las grandes empresas que han tenido la capacidad
operativa de producir buenas cervezas a una sociedad que busca a diario satisfacer sus
necesidades fisiologicas y de ocio.

8 |bid., p.67.

%0 Asi estd en el mercado de la Cerveza. (2017). EL ESPECTADOR. Recuperado de
https://www.elespectador.com/entretenimiento/un-chat-con/asi-esta-el-mercado-de-la-cerveza-
articulo-718712

9 Ibid., p.67.

92 |bid., p.67.
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Lo anteriormente mencionado, es positivo para el mercado cervecero y para las
pequefias empresas que desean tener participacidn en ese segmento, puesto que
permite en cierta medida aportar al desarrollo econémico de Colombia y tener la
oportunidad de brindarle al cliente un estilo de vida diferente basado en felicidad y
satisfaccion, ademas de tener la oportunidad de crecer en el tréfico comercial.

7.3. DESARROLLO

El desarrollo de este analisis esta basado en el enfoque del proyecto empresarial, el cual
esta determinado como una tienda virtual orientada a las personas que desean vivir una
experiencia totalmente diferente relacionada con el consumo de la cerveza Premium y
artesanal. De manera que, se debe tener muy claro el propésito que la empresa quiere
alcanzar con esta nueva propuesta y las expectativas de los clientes para con la misma.

En este sentido, se determina tanto los productos que haran parte del Six Pack como el
servicio que sera ofrecido al cliente como valor agregado teniendo en cuenta como pilares
fundamentales la innovacién y la tecnologia.

Asi pues, a la tecnologia como principal variable se le debe dar un enfoque mucho mas
estratégico, teniendo en cuenta la relacidén entre lo que se tiene y lo que se desea, a fin
de utilizar modelos, metodologias y procesos aplicables a los entornos donde la empresa
se encuentra inmersa.

Ahora bien, de acuerdo a las condiciones que se estan presentando a causa de la
globalizacion y a todos los factores que éste conlleva, las empresas se ven enfrentadas
a mercados competentes cada vez mas, lo cual implica que las necesidades de los
clientes cambian y los competidores se esfuerzan por mantenerse en el mercado. Por
consiguiente, la empresa en cuestion debe integrar sistemas, bien sean técnicos o
tecnologicos que le ayude a aumentar su eficiencia y marcar la diferencia frente a la
competencia en términos de crecimiento y desarrollo, donde la innovacion y la
administracion de la tecnologia sean calificadas como variables vitales del sistema
empresarial.

Asi mismo, se considera el estudio técnico como un sistema que integra varias areas y
que tiene gran influencia dentro de la empresa, puesto que su comportamiento en la etapa
de desarrollo se evalia como un todo y no como una parte. Se considera también este
factor como un elemento de la organizacién que establece y fomenta las relaciones con
los entornos de una manera especifica con el fin de alcanzar los objetivos trazados.
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Por lo tanto, el desarrollo técnico del producto de esta iniciativa empresarial consiste en
vender al cliente productos que cumplan con los estandares mas altos de calidad, seguido
del acto de negociacion que se establezca con los proveedores, para asi continuar con
el proceso de venta y de comunicacion con el cliente y determinar procesos como la
forma de pago, el modo de entrega y la fecha. Asi pues, se determinard la satisfaccion
del cliente una vez el cliente promueva una comunicacion seguida con la empresa.

7.4. LOCALIZACION

Esta iniciativa empresarial estara ubicada al norte de la ciudad de Cali. En la direccion
Cra 3 # 47 — 53 Barrio Salomia, todo ello debido a varios factores importantes, como:

1. Es una zona concurrida y comercial de la ciudad
2. Hay facilidad de acceso

3. Ubicacion cerca de los proveedores

4

Los clientes pueden ubicar la empresa con facilidad, ya que se encuentra frente a
un punto estratégico “Centro Comercial Unico Outlet”, por lo tanto, sirve como punto
de referencia

5. Ubicacion cerca de las vias principales de la ciudad
6. Es una zona comercial
7. Se tiene buena comunicacion

8. Los servicios publicos a los cuales se accede para funcionar como empresa
(Internet, linea telefonica, redes Wifi) funcionan perfectamente en la zona.
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Gréfica 66. Ubicacion Geografica
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Gréfica 67. Localizacion en Santiago de Cali
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Ahora bien, esta serd una empresa que prestara el 90% de sus servicios por medio de
Internet, por lo tanto, se requiere de un computador con perfecta conexion a Internet,
linea telefénica y un espacio seco para almacenar las cervezas.

Por otro lado, se propone tener una oficina donde se organice el computador, una
impresora y un teléfono. Asi mismo, un espacio adicional seco y limpio para almacenar
las cervezas en sus respectivas cajas encima de una estiba.

También se necesitard de un excelente servicio de Internet, que se tengan vias de
comunicacién y un lugar con facilidad de acceso para clientes y proveedores. La
comunicacién permitira que la empresa esté cerca de las vias principales de la ciudad
para asi lograr entregar los pedidos con mayor facilidad.

No obstante, las cervezas se conservaran con temperatura ambiente ya que estas no se
pueden entregar refrigeradas.

Finalmente, en lo que respecta a la distribucion de la planta, se puede observar que el
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escritorio donde se encuentra el computador, es el lugar donde se recibiran los pedidos
y se realizara la atencién al usuario via telefonica. Se tendran puertas dobles que llevan
a una mesa grande donde se va a tener ubicadas las cervezas y el stock disponible con
las cajas de distribucion.

Grafica 68. Plano Oficina

FUENTE: Elaboracion Propia

7.5. EQUIPOS Y MAQUINARIA

Tabla 25. Equipos y Maquinaria
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Computador Debido a que la idea 2 $2.400.000 | Apalancamiento
empresarial es 90% online, Financiero

el equipo mas importante clu
para la organizacion seré el
computador, pues por
medio de este se realizaran
las acciones mas
importantes y relevantes de
la organizacion, como la
toma de pedidos de los
clientes, la administracion
de la péagina web y las

redes sociales, las
facturaciones de compra y
venta, efectuar la

comunicacion con clientes
y proveedores, etc.

Caracteristicas
Lenovo Flex 2

v' Capacidad de
almacenamiento:
500 GB

v' Conectividad: 1 USB
3.0, 2 USB 2.0,
HDMI, lector de
tarjetas 2 en 1,
combo auricular
|micro, RJ-45
(Ethernet)

v/ Sistema operativo:
Windows 8.1
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v' Conexiones
inalambricas: Wi-Fi,
Bluetooth 4.0

v' Autonomia: 5 horas

v' Tipo de unidad de
almacenamiento:
HDD

v' Resolucion: 1920 x
1080 | 1366 x 768

v' Tamafio pantalla:
14” | 15,6"

v' Peso: 2 kg

Pantalla tactil: Si

v" Procesador: Intel
Core i3-4030U, 1,7
GHz | i3-4030U 1,9
GHz | AMD E1-6010
1,35 GHz

v’ Tarjeta gréfica:
Integrada - Intel HD
Graphics 4400 |
AMD Radeon 2

v Memoria RAM: 4 GB

v' Dimensiones: 343 x
255 x 22 mm | 380 x
273 X 22 mm

<

Teléfono PBX

Importante para poder
realizar y contestar
llamadas correspondientes
a clientes, promovedores o
terceros a la organizacion,
concretar negocios, visitas,
envio o recibo de pedidos
etc.

Caracteristicas

Panasonic Papel normal
PBX / copier- Disefio

$75.000

Recursos
Propios
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ultra-compacto

v Conecta un
contestador
automatico externo
para la gestion de
una sola linea de
teléfono.

v La tecla de
navegacion permite
acceder facilmente a
las operaciones del
menu como el
directorio telefénico
y el marcador.

v Con dos lineas de
hasta 16 caracteres
disponibles  capaz
de ver el nombre y el
nimero de sus
llamadas entrantes.

v Con la capacidad de
hacer hasta 20
copias multiples.

v 2 Linea de teléfono
con cable.

Impresora
WorkForce M100
(110V) EPSON

Sirve para gestionar toda la
informacion de la
organizacion, teniendo a
disposicion los documentos
en fisico o medio digital en
tiempo oportuno.

Caracteristicas
EPSON Multifuncional

v Sistema original de
tanque de tinta de
alto rendimiento.

v Capacidad de
imprimir hasta 7.500
paginas a color o

$560.890

Recursos
Propios
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4500 paginas en
negro con calidad
profesional y alta
velocidad.

v Capacidad de
imprimir
documentos, fotos,
con calidad y

rapidez.

v Incluye solucion
completa en
conectividad
inalambrica,  para
imprimir desde
smartphones y
tabletas, y Wi-Fi
Directo para
imprimir de manera
inalambrica sin
enrutador.

v La pantalla LCD a
color facilita las
funciones sin
necesidad de PC.

v Versatilidad
inalambrica

v Imprime
rapidamente.

Moto

Es el medio principal para
realizar los domicilios de
los productos, pues es una
forma rapida de llegar a
tiempo a cualquier destino,
es econdémica en cuestion

de combustible e
impuestos, lo que es
beneficioso para la

organizacién en porque no
debe incurrir con tantos
costos comparandolo con

$4.890.000

cl/u

Apalancamiento
Financiero
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un carro.
Caracteristicas
Honda Wave 110

v Motor de 110 CC
con mas potencia
para que recorras
las calles con
tranquilidad.

v Completo  tablero
con todos los
indicadores para
gue tu experiencia
de conduccion sea
mucho mas comoda
y segura.

v El carenaje de la
Wave 110 ahora
viene con rejillas de

ventilacion que
permiten un mejor
rendimiento del
motor.

v Amplio sillin para
méas comodidad.

v' Arranque eléctrico y
de pedal, para que
el encendido sea
mas facil.

v' Ahora podras
guardar todo lo que
necesitas en un
amplio badal de 4
litros de capacidad.

v Préacticay util parrilla
para que lleves todo
lo que necesites.
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Samsung Galaxy
J2 Prime

v La ficha técnica

del Samsung

Galaxy J2 Prime
distingue elementos
tales como una
pantalla TFT con un
tamafio de cinco
pulgadas y
resolucion gHD de
960 x 540 pixeles.
Este dato arroja una
densidad de 220
puntos por pulgada.
El ratio de la pantalla
respecto a la
superficie del frontal
es de
aproximadamente el

$386.900

Recursos
Propios

66%.

TOTAL INVERSION

$8.312.790

FUENTE:

7.6. INSUMOS BASICOS REQUERIDOS

Elaboracion Propia

Tabla 26. Insumos Béasicos Requeridos

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

NOMBRE DEL
PRODUCTO

MATERIAS PRIMAS, INSUMOS Y
SERVICIOS BASICOS

Cerveza Paulaner
Naturtrib

Cerveza Rubia de trigo
con alta fermentacion
(Ale) producida con
materia prima de alta
calidad, con maltas
especiales de trigo y
cebada.

Especialmente la levadura de alta fermentacion
producida por nosotros es lo que le da su
caracter inconfundible: gasificacion baja, vy
afrutado sabor, con un delicado aroma a
levaduras. Debido a que no se filtra en el
proceso de elaboracion de la cerveza, conserva
su originalidad y la gran cantidad de vitaminas,
minerales y oligoelementos. La cerveza de trigo
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con levadura de fermentacion alta le otorga su
caracter inconfundible: espumante, suave Yy
frutal con delicado aroma a levadura. Debido a
su elaboracion sin filtrado, se mantiene tanto su
natural caracter primitvo y también las
numerosas vitaminas, minerales y
oligoelementos.

Cerveza Apostol
Dubbel

Artesanal,
es de
(beige),

Su espuma
color crema

fina y
permanente, sabor
amargo ligero
predominante el dulce y
su aroma es frutal.

Cerveza tipo ale de abadia belga, color cafe,
ligeramente turbia, con aroma a especias y
sabor semidulce, espuma cremosa y amargo
moderado. Ideal en momentos intimos. A pesar
de los buenos resultados, hay un aspecto que
preocupa a los empresarios de la cerveza
artesanal y es el proceso de devaluacion que
enfrenta el pais, pues un alto porcentaje de la
materia prima utilizada para la elaboracion de
estas bebidas (lupulos y cebadas) proviene del
exterior, lo que ha encarecido los costos y
reducido la rentabilidad, pues aun las
compafiias no han realizado aumento de precios
teniendo en cuenta que no se trata de productos
econémicos. Los empresarios dedicados a la
produccién de esta bebida sefialan que estan
“aguantando” el golpe de tener un délar caro, lo
gue sin duda se traducira en menores utilidades
asi las ventas en volumen registren
comportamientos al alza.

Cerveza Estrella
Galicia

Cerveza de  color
dorado brillante que
parte de una seleccion
de maltas y lapulo
especialmente amargos
y Su proceso de
coccion, fermentaciéon y
maduracion transcurre
a lo largo de 20 dias.
Ello hace que esta
cerveza tenga un

Maltas de dos carreras (Pilsen y tostada), maiz,
lpulos Nugget y Perle Hallertau. Levadura
seleccionada. Por otro lado esta cerveza como
servicio basico lograr disminuir el desarrollo
cancerigeno y previene las enfermedades
cardiovasculares, ya que al mismo tiempo sirve
para controlar el colesterol. Actla
como antioxidante natural, es decir que retrasa
el envejecimiento de las células. Por su bajo
contenido en sodio, es excelente
como diurético, mientras que su alto contenido
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agradable y
caracteristico sabor
lupulado.

en silicio ayuda a prevenir la osteoporosis y
ayuda a fortalecer los huesos.

Cerveza Miller
Genuine Draft

Unica en su especie, es
cuatro veces filtrada en

frio, lo que evita su
pasteurizacion en
caliente conservando el
sabor tipico y
refrescante de la
cerveza y le da ese
color dorado intenso

caracteristico.

Dos virtudes se destacan de esta cerveza: En
primer lugar su color, ocre brillante, que la hace
muy llamativa y que te invita a que el publico la
pruebe. Por el otro, y sobre todo, su intenso
frescor. Lo curioso es que en su misma etiqueta
ya hacen gala de ello con un recordatorio “Cold
Filtered Beer”. Por otro lado, el “Draft” permite
conservar todo su sabor en la propia botella.

Cerveza Heineken

La cerveza Heineken se
hace de los
ingredientes mas puros.
Usan solo agua, cebada
malteada, ldpulo vy
levadura.

Los ingredientes que componen la cerveza
Heineken son el agua pura de manantial,
cebada seleccionada, lupulo y levadura. Esta
cerveza, conocida y apreciada a nivel mundial,
es la mas exportada en el mundo llegando a 150
paises. Es una cerveza rubia tipo lager, con un
5% de alcohol. Las materias primas han sido
seleccionadas cuidadosamente, incluyendo la
levadura de Holanda. Su periodo de
fermentacién es mas lento, a baja temperatura.
Aroma fresco y frutal sabor ligeramente amargo.

El 96% de las materias primas que utiliza
Heineken para elaborar sus cervezas en Espafia
son de origen espafol, segun revela la
compairiia en su memoria de sostenibilidad, en
la que apuesta por el aprovisionamiento local, el
consumo responsable, la seguridad en el trabajo
y aportar rigueza a las comunidades. Play
Unmute Fullscreen Play Unmute Fullscreen Play
Unmute Fullscreen La cervecera destaca que
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el 21% de la cebada, el 53% del ltpulo y el 71%
de las manzanas agridulces utilizada.

Cerveza Corona
Extra

Es una cerveza tipo
Pilsner producida desde
1925. Corona Extra se
enfoca en la gente que
busca relajarse vy
refrescarse.

La materia prima de la cerveza Corona Extra
esta compuesta principalmente por agua, arroz,
malta, grit, ldpulo y levadura. Esta es natural,
ligera, tipo lager, muy refrescante y de color
dorado tenue. Su botella transparente y su
clasica etiqueta impresa se han convertido en
todo un icono.

Destapador
Personalizado

metélico
para abrir
botellas retirando el
tapdn corona. El
principio del
abrebotellas  consiste
en un resalte que se
inserta en la base de la
chapa a modo de cuia
y un mango con el que
se ejerce una accion de
palanca para retirarla.

Utensilio
utilizado

Barra cuadrada de madera, con tornillos
graduales con el fin de ajustarlos a la tapa de la
cerveza.

Six Pack

Empaque reciclable
disefiado de manera
exclusiva para la

compra de seis
referencias por parte
del cliente. Ademas, es

muy innovador vy
reutilizable e incluye
destapador y
portavasos.

Caja reciclable material formada por varias
capas de papel superpuestas, a base de fibra
virgen o de papel reciclado. Las cajas de huevos
estan realizadas generalmente a partir de papel
y cartén reciclados. El carton es una de las
principales materias primas para la fabricacion
de cajas, envases y embalajes, interviniendo en
la mayoria de las cadenas de produccién y
distribuciéon a nivel mundial. Es altamente
reciclable, pero el agua y el aceite pueden
contaminarlo facilmente, convirtiéndolo en un
material imposible de reciclar.

FUENTE: Elaboracion Propia
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7.7. PROCESO GENERAL DE LA EMPRESA
La empresa en cuestion llevara a cabo los siguientes procesos:

Gréafica 69. Proceso Técnico General

Compra Recepcion de
inventario de ———» pedido del
cerveza cliente

'

Elaboracian
del pedido de|
cliente

l

Entrega del
pedido

'

Servicio Post-
Yenta

Compra a
proveedores

FUENTE: Elaboracién Propia

7.7.1. Atencion al Cliente

El proceso iniciara desde la primera comunicacion del cliente con la empresa por redes
sociales, o por chat, posteriormente se generara la compra por parte del cliente y se
realizara el envio del producto hasta el domicilio de este por medio de un mensajero en
moto, quién sera el encargado de recibir el pago en efectivo, es decir, contra entrega. El

pedido se debera entregar a la hora establecida para mayor satisfaccion del cliente.
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7.7.2. Proveedores

Para comprar las cervezas se realizara el listado de las cervezas que se necesitan por
mes y la respectiva cantidad, se enviara una vez realizado la lista de productos e insumos
por e-mail al proveedor, el cual debe cumplir con los requerimientos de control, calidad y
normatividad. El pedido sera pagado en efectivo por el empresario al proveedor, una vez
se evallen los requisitos mencionados con anterioridad.

7.7.3. Elaboracién

Con base al proceso de la elaboracion del pack cervecero, se tomara la orden del cliente,
se armara la caja, con sus respectivos separadores y destapadores, se anexaran dos
tarjetas de presentacion, las cervezas solicitadas y finalmente se hard entrega del
producto.

7.7.4. Procedimiento Control de Calidad

Tabla 27. Procedimiento Control de Calidad

PRODUCTO O ASPECTOS CONTROL DE CALIDAD
PROCESO A CRITICOS
CONTROLAR Punto inspeccion / Herramientas de control
Cervezas Calidad Que cumplan con | Revisar las fechas de los
todas las normas | productos, como de
sanitarias, y que | elaboracion y vencimiento;
tengan buena | sellos y registros de
presentacion. saneamiento, también

verificar la presentacién en
cuanto a su estado vy
apariencia, para evitar el
ingreso de mercancias con
imperfecciones.
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Procedencia

Que sean marcas
reconocidas tanto
nacionales como
extranjeras, para
que les generen
confianza y
seguridad a los
clientes.

Contactar a proveedores de
marcas tradicionales vy
realizar encuestas cada
semestre a los
consumidores para conocer
los cambios en cuanto a
gustos y tendencias, de
esta manera ampliar o
reducir la oferta de
determinados productos.

Precio Que el precio de | Manejar precios no muy
los productos sea | elevados en comparacion
proporcional y de |con la competencia e
manera justa, de |incentivar el consumo de
acuerdo a los|cervezas Premium por
beneficios que | medio de publicidad ya que
ofrezcan o al valor | estos tipos representan un
agregado que | mayor nivel de ingresos
tengan para la organizacion.
Empaque (Caja de Biodegrada | EI material del | Buscar proveedores que
carton) ble empaque del | puedan elaborar los

sixpack debe ser
amigable con el
medio ambiente,
para no generar un
impacto  negativo
en este.

empaques a partir de
materia prima reciclable.

Presentacio
n

El empaque de las
cervezas, es la
presentacion

formal de la
organizacion, por
tal motivo, esta
debe ser agradable
y facil de reconocer

*Emplear un disefio sutil en
cuanto forma, y que sea
agradable a la vista.

*Utilizar el nombre de la
organizacion y su logo,
para que pueda ser

facilmente identificada por
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ante clientes y | quien tenga contacto con
generarles interés | ella.

a los clientes

potenciales.

Utilidad Que sean | Todos los empaques deben
resistentes  para | cumplir con las
empacar y llevar | especificaciones dadas
las seis cervezas | como tamafio y medidas
correspondientes.

Que sean fabricadas con
material resistente capaz
de soportar el peso de los
productos.
Destapador de madera Disefio Agradable, sencillo | Estandarizar su
y Unico elaboracién, que todas las
unidades producidas
tengan el mismo disefio
como caracteristica
patentada de la empresa en
cuestion.
Material Que la madera del | *Verificar que la materia

cual este
elaborado sea
bonita, y
represente un
recuerdo

significativo para el
cliente.

prima del cual se elaboren,
cumplan con las
caracteristicas propias del
disefio

*Revisar las unidades una
vez los proveedores las
envié para identificar que
estén en perfecto orden y
cumplan con las
indicaciones dadas.
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Administracion de las | Atencion al | Tener una | *Pagar a una persona que
redes y la pagina web cliente comunicacion esté pendiente de las redes
inmediata con los | sociales y de los clientes
clientes por medio | que se ponen en contacto
de las redes | por medio de estas o por la
sociales y la pagina | pagina web.
web, atendiendo
solicitudes, *Tiempo de respuesta a los
preguntas, dudas o | clientes
comentarios
*Dar informacion pertinente
en cuanto a dudas o en el
proceso de venta
*Tener habilitado la opcion
de “contactenos” en la
pagina web.
Mercadeo y | Tener informacion | *Actualizar constantemente
Publicidad actualizada y | las plataformas, con
pertinente de la | contenido nuevo, y
organizacion, publicidad de acuerdo a las
subiendo tendencias o temporadas
contenidos de | del momento.
interés para los
clientes, *Revisar el numero de
relacionandolo con | seguidores y visitas a las
el consumo de | redes sociales, para medir
cerveza. el impacto e interaccion con
los clientes.
*Disefiar pagina web con
contenido atractivo y de
facil navegacion
*Actualizar constantemente
la pagina web para que no
se vaya quedando obsoleta
a través del tiempo.
Logistica en armar el Requerimie | Satisfacer a los | *Realizar pedidos muy

clientes por medio

diversificados a los distintos
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Six Pack nto del amplio
portafolio de
productos con alta
gama de sabores,
olores y niveles de
alcohol diferentes.

proveedores

*|ncursionar diferentes
marcas

*Tener un nUumero de
unidades elevadas al stock.

Precio Ofrecer productos
de diferentes
precios para
abarcar
consumidores con
requerimientos y
necesidades
distintas.

*Definir los lineamientos vy
especificaciones propias de
los sixpacks, de precio
bajo, medio y alto, como
caracteristicas de las
cervezas, origen, valor
agregado, entre otros.

FUENTE: Elaboracion Propia
7.8.  ARRENDAMIENTO

La asignacion del espacio estara determinada por un
aproximadamente por 5 afios.

Tabla 28. Arrendamiento

arrendamiento proyectado

VALOR TOTAL
ITEM DESCRIPCION MENSUAL
Lugar fisico
Arrendamiento donde funciona la $700.000
empresa

FUENTE: Elaboracién Propia
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7.9. SERVICIOS PUBLICOS Y TELECOMUNICACIONES

La planta contara con todos los servicios publicos domiciliarios urbanos, como agua
potable, electricidad, acueducto, alcantarillado, y servicios de comunicacién privada como
telefonia e internet.

Tabla 29. Servicios Publicos y Telecomunicaciones

VALOR TOTAL
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD MENSUAL

Servicios basicos
e importantes que

Servicios Publicos y | requiere la
Telecomunicacione | compaiiia para su 4 $200.000
S funcionamiento

FUENTE: Elaboracion Propia
7.10. SEGURIDAD

La empresa no contratara los servicios de vigilancia privada, puesto que estara ubicado
en un domicilio familiar.
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8.1.

INVERSION MUEBLES Y ENSERES

8. ANALISIS ECONOMICO

Tabla 30. Descripcion de Costos / Inversion en Muebles y Enseres

FORMA DE
TIPO ADQUISICION
EQUIPO/MAQUINA | CANTIDAD VALOR (compra,
arriendo, leasing)
Terrenos e 1 $700.000 Recursos Propios
Instalaciones
(Arrendo)
Escritorio Multiusos 2 $173.900 c/u | Recursos Propios
($347.800)
Sillas 1 $89.990 Recursos Propios
Papeleria 5 $45.490 Recursos Propios
Implementos de Aseo 4 $87.938 Recursos Propios
TOTAL INVERSION $1.2781.218

FUENTE: Elaboracion Propia
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8.2.

8.3.

INVERSION EN ACTIVOS

Tabla 31. Descripcion de Costos / Inversién en Activos

FORMA DE
TIPO ADQUISICION
INVERSION CANTIDAD VALOR (compra,
arriendo,
leasing)
Registro de 1 $630.000 Recursos Propios
Marca
Publicidad de 1000 tarjetas $110.000 Recursos Propios
lanzamiento
Publicidad en 1 $300.000 Recursos Propios
redes sociales y
Google
Constitucion de la 1 $251.500 Recursos Propios
sociedad
Plataforma Web 1 $2.000.000 Recursos propios.
E-Commerce
TOTAL $3.291.500
INVERSION

FUENTE: Elaboracién Propia

INVERSION EN EL CAPITAL DE TRABAJO

8.3.1. Capital de Trabajo Inicial

El capital de trabajo inicial de este proyecto empresarial sera de $2.000.000 puesto que
es una cantidad considerable para iniciar las actividades que la empresa determine.

8.3.2. Inventario Inicial de Productos

El inventario inicial de los productos con los cuales la empresa iniciard sus actividades

esta constituido de la siguiente manera:

ANENENENAN

Empaques: 300 cajas

Cervezas: 1.800

Tarjetas de presentacion: 1.000

Destapadores: 300
Reserva para gastos de los primeros tres meses de funcionamiento: $1.500.000




8.4. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

v Aportes personales: ahorros, venta de activos, cesantias, etc.
v" Prestamos de amigos o familiares, o de entidades financieras. (tasas de interés)
v Anticipos de clientes, crédito de proveedores, etc.

El dinero que se va a utilizar como capital de trabajo inicial va a ser recolectado en primera
instancia por préstamos de amigos, familiares cercanos, la venta de activos de los
emprendedores y ahorros personales.

Para obtener productos a comercializar se van a establecer estrategias con el proveedor
principal (Vinos y Cia S.A.S) de la ciudad de Cali para tener créditos para pagar a corto
plazo (Entre tres y seis meses).

+ Identificacion de posibles socios capitalistas.

+ Fuentes alternativas de financiacion (angeles, fondos de capital de riesgos,
crowfounding, etc.).

+ Posibles fuentes a obtener por concursos o subvenciones.

Entre las posibles formas de financiamiento que se han considerado para la empresa en
cuestion se encuentra el crowdfunding, una alternativa que se puede llevar a cabo de una
manera muy sencilla y no se incurre en muchos gastos. Una de las ventajas del
crowdfunding es que le permite a la idea de negocio llegar a ser conocida no solo a nivel
de la ciudad sino también a nivel del mundo, ya que existen plataformas que dan esa
posibilidad.

Por otro lado, este tipo de financiamiento tiene la ventaja de que cualquier persona que
le guste el concepto y modelo de negocio de este proyecto empresarial pueda aportar
una ayuda en dinero sin importar si es mucha o simplemente la persona ayuda con lo que
pueda dar.

Existen muchos tipos de estas plataformas, una de las mas famosas y utilizadas en el
mundo es la plataforma de Kickstarter. Dicha plataforma virtual goza de mucho
reconocimiento no solo en Colombia sino a nivel mundial debido a que muchos proyectos
han salido adelante desde este portal virtual.
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Tabla 32. Inversion Capital de Trabajo

FACTOR VALOR FUENTE DE
FINANCIAMIENTO

Mantenimiento $100.000 Recursos Propios
de la moto
Compra de todos los $623.767
documentos legales para (Técnico mecanica Recursos Propios
su rodamiento (SOAT y $170.800; SOAT
revision tecno mecanico) $452.967)
Servicios Publicos $200.000 Recursos Propios

(Internet, linea telefénica)

TOTAL GASTOS PRE- $923.767
OPERATIVOS: 4

Pago de salarios (2) al

personal de la empresa $781.242 Préstamo de entidades

encargado de las ($2.776.453) financieras como “Fondo

actividades diarias. Emprender™3 el cual se
encuentra adscrito al
SENA

Pago de salarios (1) a los

distribuidores, o] $900.000 Préstamo de entidades

encargados de los ($1.577.844) financieras como “Fondo

domicilios Emprender™* el cual se
encuentra adscrito al
SENA

% SENA. (2017). El Fondo Emprender - ¢éQuiénes son? Bogota: Soporte Fondo Emprender. Recuperado de
http://www.fondoemprender.com/SitePages/QueEsFondoEmprender.aspx
% SENA, op. cit., p. 227.
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TOTAL GASTOS $4.354.297
OPERATIVOS

TOTAL, INVERSION

INICIAL $5.278.064
TOTAL PRESTAMOS $4.654.297
ENTIDADES
FINANCIERAS
TOTAL RECURSOS $923.767
PROPIOS

FUENTE: Elaboracion Propia
8.5. COSTOS FIJOS DE OPERACION
En cuanto a los costos fijos de operacion de le empresa se encuentran:

v" Arrendamiento por un costo de $700.000 mensuales.
v' En la actualidad solamente estd como gerente y administrador Andrés Amador
quien tiene un sueldo de un SMLV. ($781.242).

8.5.1. Analisis de Costos de los Productos o Servicios
Entre los costos directos que incurre la organizacion se encuentran:

v" Los costos en los que se incurren a la hora de hacer cualquier tipo de domicilio
para llevar el producto final al cliente.

v" Pago de domicilio $9.000

v Gasolina de la moto $25.000 pesos mensuales en promedio.

8.5.2. Pago de servicios publicos

v" Energia: $150.000
v Internet y telefonia: $50.000
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9.1.

BALANCE GENERAL

9. ANALISIS FINANCIERO

Tabla 33. Balance General

016 0 018 019 020 0
: A A B YA

A 0 Corriente
Efectivo 0 10.573.634 | 34.820.958
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0

Provisién Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 0 [-19.985.382|-14.639.427 | -5.021.184 | 10.573.634 | 34.820.958
Terrenos 0 8.736.000 | 9.041.760 | 9.394.389 | 9.737.284 |10.063.483
Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0 0
Maguinaria y Equipo de Operacién Neto 0 7.780.771 | 7.158.310 | 6.507.798 | 5.781.714 | 4.979.501
Muebles y Enseres Neto 0 1.057.653 821.003 568.682 294.719 0
Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina Neto 0 2.738.528 | 2.125.782 | 1.472.459 | 763.102 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 0 |20.312.953 | 19.146.856 | 17.943.327|16.576.819 | 15.042.984
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO 0 327.571 4.507.429 |12.922.143 | 27.150.453|49.863.942
Pa O
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 108.098 1.436.753 | 3.537.795 | 6.547.466 |10.892.299
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Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) | 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 108.098 1.436.753 | 3.537.795 | 6.547.466 |10.892.299
Pa onlo

Capital Social 0 0 0 0 0 0
Reserva Legal Acumulada 0 0 0 0 0 0
Utilidades Retenidas 0 0 153.631 | 2.195.562 | 7.223.519 | 16.528.856
Utilidades del Ejercicio 0 219.472 2.917.045 | 7.182.795 |13.293.339|22.114.669
Revalorizacién patrimonio 0 0 0 5.992 86.130 328.117
TOTAL PATRIMONIO 0 219.472 3.070.675 | 9.384.349 |20.602.987 | 38.971.642
TOTAL PAS + PAT 0 327.571 4.507.429 [12.922.143|27.150.453 | 49.863.942

FUENTE: Elaboracion Propia
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9.2. ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 34. Estado de Resultados

019 020 0
\DIOND] =9 = ADO
Ventas 19.760.000 28.223.208 40.467.000 57.882.783 82.554.161
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 9.900.310 13.833.814 19.321.481 27.043.560 37.899.615
Depreciacion 1.813.576 1.877.051 1.950.256 2.021.440 2.089.158
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 8.046.114 12.512.343 19.195.263 28.817.783 42.565.389
Gasto de Ventas 3.291.500 3.406.703 3.539.564 3.668.758 3.791.661
Gastos de Administracion 5.278.064 5.462.796 5.675.845 5.883.014 6.080.095
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizaciéon Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa -523.450 3.642.845 9.979.854 19.266.011 32.693.633
Otros ingresos
Intereses 0 0 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0
Revalorizacién de Patrimonio 0 0 -5.992 -80.138 -241.988
Ajuste Activos no Monetarios 851.020 774.428 893.137 868.484 826.196
Ajuste Depreciacion Acumulada 0 -63.475 -146.410 -213.553 -270.873
Ajuste Amortizaciéon Acumulada 0 0 0 0 0
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0
Total Correccidn Monetaria 851.020 710.953 740.736 574.793 313.336
Utilidad antes de impuestos 327.571 4.353.798 10.720.590 19.840.805 33.006.968
Impuestos (35%) 108.098 1.436.753 3.537.795 6.547.466 10.892.299
Utilidad Neta Final 219.472 2.917.045 7.182.795 13.293.339 22.114.669

FUENTE: Elaboracién Propia
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9.3. FLUJO DE CAJA

Tabla 35. Flujo de Caja

0 018 019 020 0
. . A A
0 de Caja Opera 0
Utilidad Operacional -523.450 3.642.845 9.979.854 19.266.011 32.693.633
Depreciaciones 1.813.576 1.877.051 1.950.256 2.021.440 2.089.158
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -108.098 -1.436.753 -3.5637.795 -6.547.466
Neto Flujo de Caja Operativo 1.290.126 5.411.797 10.493.356 17.749.657 28.235.325
O de d|a e O
Variacion Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 0 0 0 0
Inversion en Terrenos -8.400.000 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0
Inversidon en Maquinaria y Equipo -8.312.790 0 0 0 0
Inversion en Muebles -1.271.218 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -3.291.500 0 0 0 0
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0
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Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0

Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -21.275.508 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -21.275.508 0 0 0 0

O de d| a a a e 0,

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 -65.842 -875.113 -2.154.839 -3.988.002
Capital 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 0 -65.842 -875.113 -2.154.839 -3.988.002
Neto Periodo -19.985.382 5.345.955 9.618.243 15.594.818 24.247.323
Saldo anterior 0 -19.985.382 -14.639.427 -5.021.184 10.573.634
Saldo siguiente -19.985.382 -14.639.427 -5.021.184 10.573.634 34.820.958

FUENTE: Elaboracién Propia
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9.4.

CRITERIOS DE DECISION

Tabla 36.Criterios de Decisién

Criterios de Decisiéon

Indique el mes)

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 18%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 25,41%
VAN (Valor actual neto) 2.491.560
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 0,00
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de 6
. P meses
implementacion) en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en cuenta los N.A
recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) o
Pe_zrlodo en el cual se plantea la primera expansién del negocio ( 12 meses
Indique el mes)
Periodo en el cual se plantea la segunda expansién del negocio ( 24 meses

FUENTE: Elaboracién Propia
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9.5.

PROYECCION DE VENTAS POR UNIDAD

Tabla 37. Proyeccion de Ventas por Unidad

Venta o Ventas Ventas Ventas
S Crecimien Ventas : . .
: . . , estimad estimad . estimad
Precio actual to de Calcul | estimad | Calcul Calcul
Productos ~ as para as para as para
actual es ventas o as afo 0 - - ~
afio el afio el afio el afio
2021
Alternative Pack Drunken $50.000| 34 38% 12,9 46,9 17,8 64,7 24,6 89,4 34,0 123,3
Alternative Pack Booze $60.000| 16 38% 6,1 22,1 8,4 30,5 11,6 42,0 16,0 58,0
Alternative Pack Premium $70.000| 60 38% 22,8 82,8 31,5 114,3 43,4 157,7 59,9 217,6
Alternative Pack
Personalizados $90.000| 140 38% 53,2 193,2 73,4 266,6 | 101,3| 367,9 | 139,8| 507,7
Total 250 345,0 476,1 657,0 906,7

FUENTE: Elaboracién Propia
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9.6. PROYECCION VENTAS POR PRECIO

Tabla 38. Proyeccién de Ventas por Precio

. - . Ventas . Ventas . Ventas Precio
Precio Ventas Ml Crecimiento Ventas Precio Precio Precio
Ingresos afio

Ingresos afio | ., estimadas Ingresos afio | ., estimadas Ingresos afio ., estimadas  proyectad Ingresos afio
Célculo - proyectado Célculo proyectado Calculo - -
2018 parael afio " . 2018 parael " 2020 parael afio o afio 2021
afio 2019 ario 2020

2019 afo 2020 2021 2021

Productos actual afio MES actuales 2017 LEAEIERl Célculo  estimadas  proyectado
2017 afio 2017 anual afio 2018  afio 2018

Alternative Pack Premium $75.000 | Enero $750.000 38 $78.000 | $1.076.400 | 572 $81.042 [ $1.543.364 | 7, $84.000 | $2.207.581 | 10,0 $86.814 | $3.148.519
Alternative Pack Premium $75.000 | Febrero 18 [ $1.350.000 |  38% 6,8 25 $78.000 | $1.937.520 | 9.4 34 $81.042 | $2.778.055 | 13,0 47 $84.000 | $3.973.646 | 18,0 65 $86.814 | $5.667.334
Alternative Pack Premium $75.000 | Marzo 16 | $1.200.000 |  38% 6,1 22 $78.000 | $1.722.240 | 84 30 $81.042 | $2.469.382 | 116 42 $84.000 | $3.532.130 | 16,0 58 $86.814 | $5.037.630
Alternative Pack Personalizados $90.000 | Abril 16 | $1.440.000 |  38% 6,1 22 $93.600 | $2.066.688 | 8,4 30 $97.250 | $2.963.259 | 116 42| $100.800 | $4.238.556 | 16,0 58 $104.177] $6.045.156
Alternative Pack Booze $60.000 | Mayo 16 $960.000 38% 6,1 22 $62.400 | $1.377.792 | 84 30 $64.834 | $1.975.506 | 116 42 $67.200 | $2.825.704 | 16,0 58 $69.451 | $4.030.104
$50.000 | Junio 19 $950.000 38% 72 26 $52.000 | $1.363.440 | 10,0 36 $54.028 | $1.954.928 | 137 50 $56.000 | $2.796.270 | 19,0 69 $57.876 | $3.988.124
$90.000 Julio 16 | $1.440.000 [ 38% [ 22 $93.600 | $2.066.688 | 84 30 $97.250 | $2.963.259 | 11,6 42 | $100.800 | $4.238.556 | 16,0 58 $104.177| $6.045.156
$50.000 | Agosto 15 $750.000 38% 57 21 $52.000 | $1.076.400 | 7.9 29 $54.028 | $1.543.364 | 10,9 39 $56.000 | $2.207.581 | 15,0 54 $57.876 | $3.148.519
Alternative Pack Personalizados $90.000 [ Septiembre| 30 [ $2.700.000 | 38% 114 41 $93.600 | $3.875.040 | 157 57 $97.250 | $5.556.110 | 217 79 | $100.800 | $7.947.293 | 30,0 109 |$104.177]$11.334.667
Alternative Pack Premium $75.000 | Octubre 16 | $1.200.000 |  38% 6,1 22 $78.000 | $1.722.240 | 84 30 $81.042 | $2.469.382 | 11,6 42 $84.000 | $3.532.130 | 16,0 58 $86.814 | $5.037.630
Alternative Pack Personalizados $90.000 | Noviembre | 25 | $2.250.000 | 38% 95 35 $93.600 | $3.229.200 | 13,1 48 $97.250 | $4.630.092 | 18,1 66 | $100.800 | $6.622.744 | 250 o1 $104.177 [ $9.445.556
Alternative Pack Personalizados $90.000 | Diciembre | 53 [ $4.770.000 [ 38% 20,1 73 $93.600 | $6.845.904 | 27,8 101 $97.250 | $9.815.794 | 384 | 139 | $100.800 |$14.040.217| 529 192 |$104.177]$20.024579
TOTAL 250 | $19.760.000 345 $28.359.552 476 $40.662.493 657 $58.162.410 907 $82.952.974
Datos Macroecondmicos 2017 2018 2019 2020 2021
IPC proyectado 4,00% 3,50% 3,90% 3,65% 3,35%

FUENTE: Elaboracion Propia
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9.7. NOMINA PERSONAL

Tabla 39. Némina

NOMINA

ALTERNATIVE BEER

APORTES PARAFISCALES

PRESTACIONES SOCIALES

85% | 12% | 3% | 2% 4%
CARGO SALARIO  No. EMPLEADOS ~ AUX. TRANSPORTE ~ SALARIO DEVENGADO ~ SALUD ~ PENSION  ICBF SENA  CAJACOMPEN. CESANTIAS INT.CESANTIAS PRIMASERV VACACIONES — TOTAL
Director Administrativo ~ $ 900.000 1 $ 88211 $ 988211 $ 83.998 $ 118585 $ 29.646 $ 19.764 $ 39528 $ 82351 $ 9882 $ 164702 $ 41175 $ 1577.844
Staff $ 900.000 1 $ 88211 $ 988211 $ 83998 $ 118585 $ 29.646 $ 19.764 $ 39528 § 82351 $ 9882 $ 164702 $ 41175 $ 1577.844
Comunity Manager ~ $ 781.242 1 $ 88.211 $ 869.453 $ 73.904 $ 104334 $ 26084 $ 17.389 $ 34778 $ 72454 $ 8695 $ 144909 $  36.227 $ 1.388.227
Jefe Mercadeo y Ventas  $ 781.242 1 $ 88.211 $ 869.453 $ 73.904 $ 104.334 $ 26084 $ 17.389 $ 34778 § 72454 $ 8.695 $ 144909 $  36.227 $ 1.388.227
TOTAL $ 315803 $ 445839 $ 111460 $ 74307 $ 148613 $ 309.611 $ 37153 $ 619221 $  154.805 $ 5.932.140

FUENTE: Elaboracion Propia
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10. ANALISIS ORGANIZACIONAL
10.1. MISION

La mision de la empresa se encuentra construida de la siguiente manera:

“Comercializar y distribuir el mayor numero de cervezas artesanales e importadas
Premium del mercado colombiano, en innovadores empaques biodegradables,
caracterizando sus productos y servicios con la mas alta calidad”.

10.2. VISION

La visidon de la empresa se encuentra construida de la siguiente manera:

“Ser lideres en la zona sur occidente de Colombia, en materia de comercializacion de
cervezas artesanales y Premium para el afio 2021, satisfaciendo a plenitud las
necesidades y expectativas de los clientes”.

10.3. VALORES

Los ocho valores corporativos que forman parte de la empresa en cuestion estan
fundamentados con base a la actuacion del grupo empresarial que dia tras dia busca ser
lider en el mercado, reconocida por su capacidad de generar valor agregado a sus
productos y lograr brindar un excelente servicio al cliente.

Respeto

Amor
Responsabilidad
Sinergia
Proactividad
Liderazgo
Creatividad
Empatia

NSANE N NN N NN

10.4. PRINCIPIOS

Los principios de esta iniciativa empresarial son la base sobre la cual se construye una
buena organizacion con el fin de orientar a la empresa hacia el éxito y hacia la excelencia.

v' El cliente siempre recibe el producto a la hora acordada,
v Los clientes y empleados son la prioridad,
v" Respeto por el medio ambiente,
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10.5.

10.5.1.

Hacer las cosas lo mejor posible,

El dinero se gana con honestidad,

Se deben buscar todas las alternativas para dar solucion a los inconvenientes,
El producto y el servicio siempre puede ser mejor,

Se debe prestar un excelente servicio,

Sorprender siempre a los clientes,

Hacer todo con amor y respeto.

OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Objetivo Principal

Esta iniciativa empresarial tiene como objetivo principal comercializar la mayor variedad
de cervezas importadas y artesanales Premium de diferentes paises del mundo en un
innovador empaque por seis unidades y realizar el envio puerta a puerta para mayor
satisfaccion del cliente.

10.5.2.

Objetivos Secundarios

Como objetivos secundarios se establecen los siguientes:

*
*

Brindar al cliente una atencion basada en la innovacion, creatividad y empatia.
Ofrecer a la comunidad calefia productos que cumpla con los mas altos estandares
de calidad.

Ofrecer a la comunidad calefia productos a precios modicos y especiales y la
oportunidad de pagar por estos de diferentes maneras.

Tener compromiso y responsabilidad social con la sociedad calefia en el momento
de la produccion de insumos.

Brindar al cliente una relacion basada en la comunicacion digital.

Crear requisitos de proveedores, estableciendo sus condiciones precios, servicios,
informacion general y demas informaciones necesarias.

Formular un plan de programacion de compras y ventas teniendo en cuenta las
necesidades de la empresa y de los clientes.

Controlar el proceso de distribucion de productos con el fin de lograr establecer
una mejor participacion en el mercado.
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10.6. ORGANIGRAMA

Grafica 70. Organigrama

Director
Administrativo

Contador

Administrador Web

Agente Call Center

(Servicio al Cliente)

Jefe de Mercadeo y
Ventas

Mensajero

FUENTE: Elaboracion Propia
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10.6.1. Descripciéon de Cargos y Perfiles Requeridos para Ocuparlos
Tabla 40. Necesidades Cualitativas y Cuantitativas de Personal
NOMBRE DEL DESCRIPCION FUNCIONES PERFIL CANTIDAD | TIPO DE CONTRATO
CARGO CANDIDATO Y ASIGNACION
MENSUAL
Disefia, programa
Director Controlar las y dirige los | Persona con 1 Término Indefinido
Administrativo | actividades sistemas y | capacidad para
técnicas y procedimientos tomar decisiones y
administrativas de contables, excelente
las areas de administrativos y | relaciones
presupuesto, financieros. interpersonales,
contabilidad, Administra los | capaz de Trabajar
mantenimiento y recursos en equipo y con
demas unidades econdmicos y | conocimientos en
administrativas, de materiales de la | finanzas y
los servicios y los empresa. administraciéon de
recursos materiales Coordina y | recursos.
y financieros controla los
asignados a cada inventarios.
uno de las areas de
la empresa.
Asegurarse que
Administrador | Asegurarse que la la informacion de | Debe ser una 1 Término Indefinido

pagina web de la

la pagina esté

persona con
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Web.

compafia esté
actualizada, sea
correcta y segura.
Debe Trabaja
estrechamente con
disefiadores y
programadores y
con los
departamentos de
ventas y marketing.

correctamente
consignada.
Responder
correos de
clientes.
Atender pedidos
a travées de la
plataforma web.
Trabajar en el
mejoramiento de
la pagina.

conocimientos

acerca del
desarrollo de
paginas web,
preferiblemente

tecnélogo en
sistemas 0

desarrollador web.

Recibir llamadas

Agente Call Debe estar en la de posibles | Persona con Término fijo
Centery capacidad de compradores excelente servicio
Telemercadeo. | atender a los Realizar el | al cliente y una
clientes que proceso de venta | muy buena
soliciten  servicios por el teléfono capacidad de
de manera Cerrar la venta | comunicarse de
telefénica, asi con nuestro | manera clara vy
mismo tomar cliente respetuosa hacia
correctamente los Llenar el formato | los clientes.
pedidos y de ventas.
confirmarlos. Pasar la venta
realizada a
sistema
Llenar relacién de
ventas de manera
periddica.
Es la persona que Profesional
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Contador

vela por que se
encuentren en
orden todas las
situaciones de tipo
financiero

econémico y
comercial que
surgen dentro vy
fuera de la

compania, ademas,
debe dar informe
sobre todos los
movimientos de tipo
econémico y
financiero.

Realizar, Aprobar

y presentar
estado de
resultado

Recibo, revision y
contabilizacion de
los comprobantes
gue soportan las
transacciones

comerciales
Registrar pagos
de nominas
Llevar y aprobar
los asientos
contables
Realizar ylo

diligenciar todas
las disposiciones

que la ley
requiera en el
ambito de

comercio  tales
como pagos de
impuestos.

contador con
excelentes
referencias
personales y
profesionales. Alto
sentido de

responsabilidad vy
compromiso con la
organizacion.

Outsourcing

Mensajero

Persona encargada
de realizar todas las

Entregar pedidos.
Realizar tareas

Persona con
excelentes

actividades relacionadas con | capacidades de
relacionadas con transporte de | servicio al cliente.
transporte de mercancia desde | Experiencia en el

Outsourcing
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mercancia,
pedidos, elementos
para eventos Yy
entregar productos
a clientes.

y hacia
bodegas.

las

manejo de vehiculo

y buena
disposicion para el
trabajo de
domicilios.

FUENTE: Elaboracion Propia
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Tabla 41. Organizaciones de Apoyo para el Proyecto

NOMBRE DE LA ENTIDAD

TIPO DE APOYO
PRESTADO

CONCURSOS PUBLICO - PRIVADOS
Red Emprende de Bavaria

http://redemprendedoresbavaria.net

Fondo Emprender (SENA)

http://www.fondoemprender.com/

Innpulsa Colombia

https://www.innpulsacolombia.com/

Fundacion Corona

http://www.fundacioncorona.org.co/

SITIOS DE CROWFOUNDIG
Lavaquinha.com (Crowfounding)

http://www.lavaquinha.com/

ENTIDADES PRIVADAS DE APOYO LEGAL
Camara de Comercio de Cali

http://www.ccc.org.co/

Camara de Comercio Electrénico

http://ccce.org.co/

DIAN

http://www.dian.gov.co/

ESPACIOS DE COWORKING
Enfoque LAB Cali

https://es-la.facebook.com/enfoquelabcali/

El LAB Cali

https://es-la.facebook.com/el.lab.coworking/

EVENTOS

Startup Weekend Colombia

https://es-

Capital semilla

Financiamiento

Aspectos Legales

Espacios de apoyo en
infraestructura y equipos de
trabajo

Espacios para mostrar la
empresa o proyecto y hacer
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la.facebook.com/StartupWeekendColombia/

Colombia Startup

http://www.colombia-startup.com/

Valle Empresa

http://www.vallempresa365.com/

ENTIDADES FINANCIERAS MICROFINANZAS
Bancamia

https://www.bancamia.com.co/

Fundacién Coomeva

http://fundacion.coomeva.com.co/

Fundacién Mundo Mujer

https://www.fmm.org.co/index.php?section=25

networking con clientes
potenciales o futuros
inversionistas.
Capacitacion.

Microfianciamiento

FUENTE: Elaboracién Propia
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11. ANALISIS LEGAL
La figura juridica a adoptar es la Sociedad por Acciones Simplificadas.

11.1. JUSTIFICACION

Se pueden fijar las reglas que van a regir el funcionamiento de la sociedad. Es
posible, por ejemplo, contar con estatutos flexibles que se adapten a las condiciones
y a los requerimientos de cada empresa.

La creacion de la empresa es mas facil. Una SAS se puede crear mediante
documento privado, lo cual le ahorra a la empresa tiempo y dinero.

La responsabilidad de sus socios se limita a sus aportes. La empresa puede
beneficiarse de la limitacion de la responsabilidad de sus socios, sin tener que tener
la pesada estructura de una sociedad anonima.

Las acciones pueden ser de distintas clases y series. Pueden ser acciones ordinarias,
acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, acciones con voto mdultiple,
acciones privilegiadas, acciones con dividendo fijo o acciones de pago. Es importante
aclarar que las acciones de las SAS no pueden negociarse en bolsa.

No se requiere establecer una duracion determinada. La empresa reduce costos, ya
gue no tiene que hacer reformas estatutarias cada vez que el término de duracion
societaria esté préximo a caducar.

El objeto social puede ser indeterminado. Las personas que vayan a contratar con la
SAS, no tienen que consultar e interpretar detalladamente la lista de actividades que
la conforman para ver si la entidad tiene la capacidad para desarrollar determinada
transaccion.

El pago de capital puede diferirse hasta por dos afios. Esto da a los socios recursos
para obtener el capital necesario para el pago de las acciones. La sociedad puede
establecer libremente las condiciones en que se realice el pago.

Por regla general no exige revisor fiscal. La SAS sélo estara obligada a tener revisor
fiscal cuando los activos brutos a 31 de diciembre del afio inmediatamente anterior,
sean o excedan el equivalente a tres mil salarios minimos.

Mayor flexibilidad en la regulaciéon de los derechos patrimoniales. Existe la posibilidad
de pactar un mayor poder de voto en los estatutos sociales o de prohibir la
negociacion de acciones por un plazo de hasta 10 afios.

Mayor facilidad en la operacion y administracion. Los accionistas pueden renunciar a
su derecho a ser convocados a una reunion de socios o reunirse por fuera del
domicilio social. La SAS no estara obligada a tener junta directiva, salvo prevision
estatutaria en contrario. Si no se estipula la creacion de una junta directiva, la
totalidad de las funciones de administracion y representacion legal le correspondera
al representante legal designado por la asamblea.

Ahora bien, después de haber investigado y estudiado cada uno de los tramites
legales especiales que requiere una empresa para iniciar con sus actividades, se
tomo la decision de que el tramite de liquidacion es mas agil, ademas no se requiere
adelantar el tramite de aprobacion de inventario ante la Superintendencia de
Sociedades.
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11.2. CONSTITUCION DE UNA EMPRESA S.A.S

“‘Una sociedad por acciones simplificadas puede constituirse por una o varias
personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, su naturaleza es comercial,
pero puede hacer actividades tanto comerciales como civiles, se crea por documento
privado y nace después del registro en la cAmara de comercio, a menos de que los
aportes iniciales incluyan bienes inmuebles se requiere de escritura publica”®.

Segun el articulo 5 de la ley 1258; por regla general, “SAS se constituye por
Documento Privado donde consta”;

Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas

Razoén Social seguida de las letras “SAS”

El domicilio principal de la sociedad y las sucursales

Término de duracion, puede ser a término indefinido

Enunciacion clara de las actividades, puede ser indefinido para realizar
cualquier actividad licita

Capital Autorizado, Suscrito y Pagado. Numero y clase de acciones, términos
y formas en que se pagaran

+ Forma de administrar, con documentos y facultades de los administradores.
Cuanto menos un Representante Legal

e

=

“Sin embargo, cuando se donen bienes que necesiten como formalidad legal
(escritura publica), la constitucion debe elevarse a escritura publica también™’.

En este sentido, la empresa objeto de estudio adoptara las leyes y normas que se
encuentran estipuladas segun la Alcaldia de la Ciudad Santiago de Cali.

11.2.1. Leyes Especiales Vigentes en la Actividad Econdémica

Segln la Ley 30 de 1986, “el exceso de alcohol es perjudicial para la salud”®

Segun la Ley 124 de 1994, “prohibase el expendio de bebidas embriagantes a
menores de edad”®®

11.2.3. Normas Urbanas Particulares para el Funcionamiento de la
Empresa

De acuerdo a la investigacion realizada la norma que se debe cumplir como empresa
es la que rige a nivel nacional de acuerdo a las leyes que cobijan la actividad de
comercializacién de licores y uso de informacion de los usuarios de sitios web
(Cookies). Ahora bien, con respecto a las normas urbanas particulares, no se deben
cumplir para el funcionamiento de la empresa (distribucién y comercializacion de
cervezas Premium y artesanales nacionales e importadas por medio de la Web, ya

% Consultorio Contable. (2016). Sociedad por Acciones Simplificadas. Universidad EAFIT. Recuperado de
http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-
contable/Documents/Nota%20de%20clase%2018%20SAS.pdf

% Secretaria Senado. (2018). Ley 1258 de 2008.Avance Juridico Casa Editorial Ltda. Recuperado de
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley 1258 2008.html

97 Consultorio Contable. (2016). Sociedad por Acciones Simplificadas. Universidad EAFIT. Recuperado de
http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-
contable/Documents/Nota%20de%20clase%2018%20SAS.pdf

% |CBF. (2017). Ley 30 de 1986. Avance Juridico Casa Editorial Ltda. Recuperado de
https://www.icbf.gov.co/cargues/avance/docs/ley 0030 1986.htm

9 Alcaldia de Bogotd. (2016). Ley 124 de 1994. Secretaria Juridica Distrital de la Alcaldia Mayor de Bogoté D.C.
Recuperado de http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=291

255



http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-contable/Documents/Nota%20de%20clase%2018%20SAS.pdf
http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-contable/Documents/Nota%20de%20clase%2018%20SAS.pdf
http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-contable/Documents/Nota%20de%20clase%2018%20SAS.pdf
http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-contable/Documents/Nota%20de%20clase%2018%20SAS.pdf
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1258_2008.html
http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-contable/Documents/Nota%20de%20clase%2018%20SAS.pdf
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gue no se cuenta con un establecimiento fisico.

Por otra parte, se deberan cumplir normas urbanas como uso de suelos, permiso de
funcionamiento de Bomberos, impuesto de Industriay Comercio e ICA para la ciudad

de Cali.

11.2.4.

Tramites o Permisos Ante Organismos del Gobierno

Entre los trdmites que se deben realizar para legalizar la empresa se encuentran los

siguientes:

1. “Inscripcién de la empresa ante Camara de Comercio de Cali"1%
2. “Adquirir el Registro Unico Tributario (RUT) ante la DIAN y el Numero de
Identificacion Tributaria (NIT). Para empezar a facturar”0!

3. “Inscribirse en
(Voluntario)"02

4. “Llevar libros contables”193

la Camara de Comercio Electronico de Colombia

Tabla 42. Efectos Positivos y Negativos de la Empresa sobre su Entorno Social:
empleo, impuestos, educacion, salud, recreacion, etc.

moderada cerveza trae
grandes beneficios, como
por ejemplo la proteccién
ante enfermedades
cardiovasculares, pero
también ante algunos
tipos de céancer vy
enfermedades
degenerativas. Contiene
una cantidad importante
de hidratos de carbono,
vitaminas y proteinas
cuyo consumo
responsable es favorable
para la salud humana.

ASPECTO EFECTO SOBRE EL APROVECHAMIENTO O
ENTORNO ENFRENTAMIENTO DEL
EFECTO

Empleo Promueve el sentido de | Utllizar a favor todas
pertenencia en la | aquellas herramientas que
sociedad y la capacidad permite disminuir las tasas
de emprender. de desempleo.

Salud Consumir de  forma | Aprovechar a partir de la

tendencia del consumo de
cerveza la oportunidad de
tener un estilo de vida
diferente, mas divertida;
teniendo en cuenta los
limites y la capacidad de la
persona de hacer uso
correcto de las bebidas
refrescantes como la
cerveza.

100 camara de Comercio de Cali. (2017). Trdmites de Registro de Empresa. Cali: CCC. Recuperado de

http://www.ccc.org.co/tramites-de-registros-publicos/como-crear-empresa/

101 cadmara de Comercio de Cali., op. cit., p. 242.
102 cidmara de Comercio de Cali., op. cit., p. 242.
103 cadmara de Comercio de Cali., op. cit., p. 242.
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ASPECTO

EFECTO SOBRE EL
ENTORNO

APROVECHAMIENTO O
ENFRENTAMIENTO DEL
EFECTO

Aspecto positivo a la
salud

Beneficios de consumir
cerveza:

» La clave para
aprovechar los
beneficios de la
cerveza es la
moderacion,  es
decir, solo una
cerveza de 12
onzas por dia para
las mujeres y dos
para los hombres.

Un consumo
excesivo de
alcohol puede
dafar el higado o
provocar algunos
tipos de cancer o
problemas
cardiacos.

» La cerveza
contiene altos

niveles de silicio,
que esta vinculado
a la salud de los
huesos. En un
estudio realizado
en 2009 en la
Universidad de
Tufts y en otros
centros, los
hombres y las
mujeres de mas
edad que bebian
una o dos bebidas
al dia tenian una

mayor densidad
osea. Sin
embargo, el

consumo de mas
de dos bebidas se
relaciond con un
mayor riesgo de

fracturas.
> Mas de 100
estudios han

Promover y publicitar el
consumo responsable de la
cerveza por medio del
empaque, y distintos
anuncios y videos colgados
en las redes sociales y
pagina web de la
organizacion, con el fin de
generar conciencia en los
consumidores.

La comercializacion exitosa
y constante de las cervezas
genera ingresos, y mayor
cantidad de volumenes de
produccién por parte de las
empresas productoras, lo
que es directamente
proporcional a los ingresos
generados al gobierno
nacional en forma de
impuestos, que contribuyan
y suplan las necesidades
del sector salud en
Colombia, sin embargo este
dinero también es destinado
a otras actividades como
deporte y recreacion
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ASPECTO

EFECTO SOBRE EL
ENTORNO

APROVECHAMIENTO O
ENFRENTAMIENTO DEL
EFECTO

demostrado que el
consumo
moderado de
cerveza disminuye
el riesgo de
ataques cardiacos
y muerte por
enfermedad
cardiovascular en
un 25 a 40 por
ciento. Una o dos
cervezas al dia
pueden ayudar a
elevar los niveles
de HDL, el
llamado
“colesterol bueno”
que ayuda a
prevenir que las
arterias se tapen.

» Un estudio
realizado en
Finlandia encontrd
que hombres que
bebian una botella
de cerveza al dia

redujeron Su
riesgo de
desarrollar

calculos renales
en un 40 por
ciento. Una teoria
es que el alto
contenido de agua
de la cerveza
ayudé a mantener
los rinones
trabajando o el
[Gpulo en la
cerveza ayuda a
evitar la formacion
de piedras.

» Una cerveza al dia
puede ayudar a
mantener la
enfermedad de
Alzheimer y otras
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ASPECTO

EFECTO SOBRE EL
ENTORNO

APROVECHAMIENTO O
ENFRENTAMIENTO DEL
EFECTO

demenciasen la
raya, dicen los
investigadores.

» Un estudio
encontré6 que al
marinar carne con
la cerveza elimind
casi el 70 por
ciento de los
agentes
carcinégenos,
lamados aminas
heterociclicas
(HCA) que se
producen cuando
la carne esta frita.

» Un estudio
holandés encontrd
que los
participantes
bebedores de
cerveza tenian 30
por ciento de los
niveles mas altos
de vitamina B6. La
cerveza también
contiene vitamina
B12y acido
félico.

» La cerveza ayuda
a prevenir los
coagulos de
sangre que
bloquean el flujo
de sangre al
corazén, cuello y
cerebro.

» Los investigadores
encontraron que el
alcohol aumenta la
sensibilidad a la
insulina, lo que
ayuda a proteger
contra la diabetes.
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ASPECTO EFECTO SOBRE EL APROVECHAMIENTO O
ENTORNO ENFRENTAMIENTO DEL
EFECTO

» Los bebedores
moderados de
cerveza tienen
menos
probabilidades de
desarrollar presion
arterial alta, un
factor de riesgo
para un ataque al
corazon.

» Vida mas larga: El
consumo
moderado de
cerveza previene
cerca de 26.000
muertes al afo,
debido a las
menores tasas de
enfermedades del
corazon, derrames

cerebrales y
diabetes.
» Impuesto que

benefician a la
salud: La carga
impositiva que se
incrementd a la
cerveza desde el
2010, genero
mayor incremento
en el aporte cada
afio para el
gobierno nacional,
para destinarlo a
la salud, entre
otros sectores.

» Pasando del 3% al
14% (81 mil
millones de pesos
a 274 mil millones
de pesos anuales.

FUENTE: Renard, G. (2018). Beneficios de la Cerveza. Mejor con Salud.

Recuperado de https://mejorconsalud.com/10-beneficios-de-la-cerveza-que-seguro-

no-conocias/
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11.3. OBLIGACIONES LEGALES S.A.S

“Con la SAS creada a través de la ley 1258 de 2008 se dio paso a la simplificaciéon y
flexibilizacion del derecho de sociedades en Colombia. La misma encuentra sus
origenes en el contexto nacional, en la empresa unipersonal de responsabilidad
limitada regulada por medio de la ley 222 de 1995. Asi mismo la primera regulacion
de sociedad por acciones simplificada en el derecho comparado se dio en Francia en
1994. Sin lugar a dudas la S.A.S es el vehiculo juridico por excelencia elegido por los
emprendedores y empresarios en Colombia para el desarrollo de sus negocios,
teniendo en cuenta la simplificacion de tramites de constitucién, su libertad
contractual y su régimen de responsabilidad limitada entre otros. Ahora bien, a pesar
de ser una figura societaria flexible, debe darse cumplimiento con algunos requisitos
de tipo legal, que en algunas ocasiones por las exigencias del mundo de los negocios,
es omitido por nuestros emprendedores y empresarios”%

A continuacion, algunos de los deberes (no exhaustivos) de las sociedades por
acciones simplificadas:

+ Celebracion de la Asamblea Ordinaria de Accionistas

“Se realizara una vez al afo por lo menos, cuando lo fijen los estatutos, y si los
mismos no dicen nada al respecto, durante los tres primeros meses siguientes al
vencimiento de cada ejercicio”,

+ Renovacion de matricula mercantil.

“La renovacion de la Matricula Mercantil y la de sus establecimientos de comercio se
deben realizar dentro de los 3 primeros meses del afio en la Camara de Comercio
del domicilio social”1.

+ Firma electrénica representantes legales

“La DIAN expidié la Resolucion 070, por medio de la cual reglamenta el uso de firma
electronica, la cual reemplaza para todos los efectos el mecanismo de firma digital y
establece unos plazos de renovacion dependiendo del nUmero de NIT de la sociedad.
Este mecanismo sera necesario para presentar las declaraciones tributarias a las que
haya lugar™°7.

+ Registro nacional de bases de datos
“Se debera realizar la inscripcion de las bases de datos que manejen a mas tardar el

treinta (30) de junio de 2017, de acuerdo con el procedimiento establecido por la
Superintendencia de Industria y comercio”%8,

104 Jiménez, E. (17 de enero de 2017). La S.A.S y sus obligaciones legales en el 2017. Universidad de
Minnesota:Blogspot. Recuperado de http://actualidadnoticiasdeinteres.blogspot.com.co/2017/01/la-sas-y-
sus-obligaciones-legales-en-el.html

105 Jiménez, E., op. cit., p. 228.
106 Jiménez, E., op. cit., p. 228.
107 Jiménez, E., op. cit., p. 228.
108 Jiménez, E., op. cit., p. 228.
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12. CONCLUSIONES

A manera de conclusion, se puede determinar que la iniciativa empresarial
denominada como “Alternative Beer”, se sujeta a una posibilidad muy amplia de tener
una excelente participacion en el mercado, puesto que es una empresa que se
encuentra basada en dos pilares fundamentales: tecnologia e innovacion.

Por otro lado, con este proyecto empresarial, tanto el empresario como su equipo de
trabajo, buscan desarrollar el talento joven vallecaucano con el fin de aumentar el
indice de empleabilidad en la Ciudad y de fomentar en los jévenes la capacidad de
emprender e innovar. Asi mismo, se pretende buscar la aceptacion de los ciudadanos
calefios con respecto a los productos y propuestas que la empresa desea lanzar al
mercado y por supuesto aportar economicamente al progreso del pais.

Por lo tanto, los entornos en los cuales la empresa se encontrard inmersa sustentan
gue su comportamiento se encuentra en funcion del papel que la empresa
desempeiiara en pro del cumplimiento de sus objetivos. Sin embargo, habra barreras
las cuales la empresa debera asumir con responsabilidad y superarlas con el
propdésito de permanecer en el mercado durante un periodo largo y de aumentar en
los clientes la fidelidad hacia su marca.

Ahora bien, con respecto a los resultados del estudio de mercadeo, se logro identificar
gue las personas tienen la motivacién para tomar la decision de compra del Six Pack
en un empague amigable con el medio ambiente, tienen el deseo también de realizar
la compra via On-Line y estan dispuestos a pagar un precio maédico por medio de
plataformas de pago y desean obtener su producto por medio de domicilio.

Lo anteriormente mencionado resume la importancia que tiene la creacion de una
tienda virtual de cervezas artesanales y Premium nacionales e importadas en la
Ciudad de Cali, gracias al estilo de vida que tiene la poblacién calefia en general,
pues ésta consiste en disfrutar de los pequefios momentos junto con amigos y con
bebidas que refrescan y se consumen para compartir experiencias.

Con respecto al estudio del benchmarking, se puede concluir que el proyecto
empresarial frente a las demas empresas tiene una demanda positiva y una fuerza
de venta muy grande, gracias a las estrategias que ésta desea implementar en el
mercado; de la misma manera la empresa desea tener a largo plazo el
reconocimiento de la sociedad como una empresa lider en innovacién y tecnologia y
crecer en el departamento del Valle del Cauca.

Con el analisis financiero, el empresario pretende alcanzar sus objetivos con recursos
propios y obtener préstamos a maximo 36 meses por medio de entidades financieras
como Banco de Bogota o Bancolombia con intereses muy bajos, hasta un 10.9% E.A.
esto con el fin de alcanzar un equilibrio y poder a mediano plazo sostenerse con las
utilidades propias de la empresa.

El andlisis organizacional determina que la empresa estara muy bien estructurada y
se desempefiara en funcién del conocimiento y las habilidades de cada uno de los
miembros que integraran la organizacion. A su vez, este analisis determina que se
debe generar en la empresa un buen clima y cultura organizacional con el fin de
generar en el equipo de trabajo motivacion y amor por la empresa.

Por su parte, el andlisis legal busca que la empresa cumpla con todo lo estipulado en
la norma la cual indica que debe seguir unos parametros que permitan el correcto
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funcionamiento de la empresa frente a la sociedad. La normatividad que regula el
comercio de licores en el pais es determinante y por ello, debe tenerse muy en cuenta
a la hora de ejecutarse la idea de negocio y sus procesos de distribucion, ya que es
un mercado exigente y supremamente regulado por el Estado, por lo que es
sumamente importante cumplir a cabalidad con lo establecido en las leyes
comerciales, aduaneras y juridicas con relacion a sector de las bebidas alcohdlicas.
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13. RECOMENDACIONES

Se debe verificar que el nombre a darse en la empresa no se encuentre en
uso en la Cadmara de Comercio y por ende establecer el registro de marca, con
el fin de evitar todo tipo de conflictos legales con relacion al uso de marcas.

La empresa una vez constituida debe encargarse de disminuir la
contaminacion haciendo uso de un medio de transporte alternativo como la
bicicleta, para la entrega de domicilios en un rango de distancia cercano al
punto de distribucion.

En el aspecto social, este proyecto empresarial deberia crear un perfil del
cliente que caracterice a este tipo de clientes a los cuales se dirige los
productos que se comercializan.

A partir del estudio del Benchmarking, se debe consolidar una plataforma
virtual para la tienda, o sea, que tenga la capacidad de bridarle al cliente todas
las posibilidades de pago, tanto On-Line como Off-Line, ademas de servicios
adicionales que complementen la compra y faciliten dicho proceso.

Con relacion a la fase cualitativa, se debe considerar la idea de vender al
publico un Six Pack que contenga sabores, disefios y tamafos diferentes, es
decir, crear empaques surtidos con el fin de que los clientes prueben
experiencias diferentes a la tradicional. Asimismo, ofrecerle productos que
cumplan con los estandares mas altos en calidad.

Desde el punto de vista de la fase cuantitativa, se recomienda tener una oferta
variada de productos con precios asequibles desde $50.000 en adelante y
afiadir la posibilidad de que los clientes personalicen los productos que deseen
consumir y asi atender a la mayor cantidad de publico posible. Por otro lado,
se requiere brindar un acompafamiento constante y continuo a los clientes
gue tengan la intencién de compra, por medio de la tienda virtual, como por
ejemplo chat en vivo, llamadas, correos electrénicos y demas, ademas de ello
entregarles productos y servicios adicionales o complementarias a las
cervezas que hagan parte de la experiencia de la compra y el consumo final
de los productos, como por ejemplo vasos, copas, destapadores, etc.

Con respecto al estudio de mercadeo, consideramos como equipo de trabajo
qgue el proyecto empresarial debe adoptar las estrategias de comunicacion
pertinentes con el fin de que la empresa pueda tener un impacto positivo en la
comunidad; por otro lado, debe darle importancia a aquellos aspectos que
determinan la publicidad como promociones, concursos, descuentos, etc., con
el fin de satisfacer las necesidades del cliente y generar en ellos fidelidad. Asi,
adaptando dichas estrategias a un enfoque digital que tenga un mayor impacto
en los prospectos, haciendo uso de herramientas como Facebook, Twitter,
Instagram, ademas de plataformas publicitarias como Google Adwords,
Facebook Adds, Twitter Adds e Instagram Business.

El mercado de cerveza en Colombia ha sido dominado a lo largo del tiempo
por una misma empresa y el concepto de cervezas artesanales y Premium es
poco conocido por el publico en general; por lo tanto, se recomienda que la
empresa en cuestion propongan y ejecuta estrategias y actividades de
educacion cervecera que muestre todas las bondades en la salud, de los
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productos que se ofrecen, de la calidad que se dispone en cada uno de ellos,
de la diversidad de sabores, estilos, disefios, aromas, combinaciones y demas
caracteristicas que forman parte de las cervezas que se producen tanto en
Colombia como en todas las ciudades del mundo y a las cuales pueden tener
la oportunidad de consumir gracias a nosotros.

Para dar inicio a la compafia se requiere de un capital de inversiéon semilla
con el fin de solventar los gastos que se van a invertir en equipos de oficina,
adecuaciones y demas aspectos financiera que se necesitan para el
funcionamiento de la empresa, por consiguiente, se recomienda acceder a
todas las entidades publicas y privadas que den la posibilidad de impulsar todo
tipo de proyecto de negocios a base tecnoldgica, por ejemplo Fondo
Emprender, App.co, Inversores Angel, Wayra; ademas de programas,
concursos y actividades llevadas a cabo por el Ministerio de TICS.

Otra posibilidad a considerar, seria buscar un socio especialista en temas
tecnoldgicos el cual aporte todo su conocimiento en la creacién, ejecucion,
mantenimiento y actualizacion de la plataforma web y asi se evita considerar
acceder a préstamos bancarios o de entidades de financiacién comercial,
cediendo un porcentaje de la comparfiia teniendo en cuenta que las
proyecciones de ventas tienen un crecimiento actual del 38%, ademas que la
tasa interna de retorno tiene un porcentaje de 25.41%, lo cual es una variable
representativa para tomar una decisidbn de inversibn en una iniciativa
empresarial.

Si se van a llevar a cabo préstamos de libre inversion o empresariales en
entidades financieras tener en cuenta que las tasas efectivas anuales no
superen el 10.9% y se realicen a maximo 36 meses, esto debido a que deudas
a largo plazo para dar inicio a una empresa, determinan esfuerzos inmensos
en cumplir con compromisos financieros que se pueden sustentar con otras
estrategias como las mencionadas anteriormente, debido a que los bancos
exigen porcentajes altos de interés que pueden llegar a constituir porcentajes
altos de las utilidades de la compafiia en sus primeros afios de funcionamiento.
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15. ANEXOS

Anexo A. Consentimiento Informado Sujeto 1

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo Soﬂw iMes0 , con documento de C.C No 7. 144131 .844
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacion
alguna, que no me haran devolucion escrita y que no se trata de una intervencion
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informacién por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

Se" o 'Q\L\vh'/o

Nombre Participante

ccC

A 144 133 49
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Anexo B. Consentimiento Informado Sujeto 2

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

YoCyistn PomerO | con documento de C.C No HS1STA6S .
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacién
alguna, que no me haran devolucion escrita y que no se trata de una intervencién
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informacién por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

CJTSJY:\’CY\ Qav\cm

Nombre Participante

ccC

11514553 5
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Anexo C. Consentimiento Informado Sujeto 3

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo Cda Pastidas . con documento de C.C No A 143.85% L35 y
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacion
alguna, que no me haran devolucion escrita y que no se trata de una intervencion
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informacién por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

Sida Pastidas

Nombre Participante

ccC

1,143 852.635
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Anexo D. Consentimiento Informado Sujeto 4

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo Gerdddin boevera , con documento de C.C No t«yt862583

certifico que he sido mfonnado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacion
alguna, que no me haran devolucién escrita y que no se trata de una intervenciéon
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informaciéon por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

55/4// o//.’l é/ﬂz% Wm[’d )

Nombre Participante

ccC

(144 (§6LFS.
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Anexo E. Consentimiento Informado Sujeto 5

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo Stiven Sowci® @, con documento de C.C No 1113634693 ,
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacion
alguna, que no me haran devolucién escrita y que no se trata de una intervencién
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informacién por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

SHen  Semcez Powva

Nombre Participante

CccC

1113634693
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Anexo F. Consentimiento Informado Sujeto 6

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo CC\Y l:?S A /lﬁ' , con documento de C.C No 1. 144 131, Gy
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacién
alguna, que no me haran devolucién escrita y que no se trata de una intervencion
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informacion por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

C’,'J(Y bS PWQQYTQ A’ HoOI&JQ

Nombre Participante

cC

—4.144 181 jeH
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Anexo G. Consentimiento Informado Sujeto 7

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo Lnie % (7;”"51 Z con documento de C.C No 211488780 2. ,
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacion
alguna, que no me haran devolucién escrita y que no se trata de una intervencién
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informaciéon por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

7

Nombre Participante

cC
1124887604
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Anexo H. Consentimiento Informado Sujeto 8

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo lawra Yowdin , con documento de C.C No 1114 695654 ;
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacién
alguna, que no me haran devolucién escrita y que no se trata de una intervencion
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informacién por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

me \tandi;n U(llenciu

Nombre Participante

ccC

1114 695 G54
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Anexo |. Consentimiento Informado Sujeto 9

UNIVERSIDAD DEL VALLE
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TRABAJO DE GRADO

CONSENTIMIENTO INFORMADO

FECHA

Yo lawra Yowdin , con documento de C.C No 1114 695654 >
certifico que he sido informado (a) con la claridad y veracidad debida respecto al
ejercicio académico que los estudiantes Stefany Sanchez Parra y Andrés Alberto
Amador Bernal me ha invitado a participar que actio consecuente, libre y
voluntario como colaborador, contribuyendo a este proyecto de forma activa. Soy
conocedor (a) de la autonomia suficiente que poseo para retirarme u oponerme al
ejercicio académico, cuando lo estime conveniente y sin necesidad de justificacién
alguna, que no me haran devolucién escrita y que no se trata de una intervencion
con fine de cambios y procesos administrativos.

Que se respetara la buena fe, la confiabilidad e intimidad de la informacién por mi
suministrada, lo mismo que mi seguridad fisica e integridad.

Lm)ru \tandzu/n U()lﬁnciu

Nombre Participante

ccC

1114 695 G54
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Anexo J. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 1

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

Seye Ramess

PALABRA DE
ESTIMULO X1 X2
Refrescante Gascosa LUmonads
Fria e escanhn
Comprar Wev CadO bl
Precio )Qwalrc o coromico
Amargo Vencardw Liwak
Dulce M) amo(
Rico Mot Ruesd
Feo S po Sucid
Sed Aven o Aﬁm
Calor S0 1 Tlay a
Cerveza ma e Svave
Amigos Rew oW YiSa
Momentos felia s N cus
Felicidad clos Todkos
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Anexo K. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 2

£
o Y ope

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

PALABRA DE
ESTIMULO X1 X2

Fria |

Felicidad b erdidn
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Anexo L. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 3

\«Ou D ¥das

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

PALABRA DE
ESTIMULO X1

Noche-

/\"LO‘G{‘— Hdo de Fesa

OYne
s b i orver -

")n«gdu k TSas

Felicidad Dfrero E‘orxl nueu -
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Anexo M. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 4

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

PALABRA DE
ESTIMULO X1 X2
SRR vients Hielo
] / ;
Fria Iy Lot a bebr oS-
C Prods c/:os .d/ $ B
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Precio  2oap. Costes ok
’ lant
‘ a 45 b
Amargo VoK & Flanias mey ah.é
Dulce
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Feo mal e, 'z
Sed Sa ’ Calor
Calor lvt 4 St e ¥
Cerveza B""”’J 45 Color Napar i<
:'rISZIIno
Amigos Com / o AT CS Com,'c/é
i Gt zai o Hmziavias,
Felicidad Fam, I Hpnt s
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Stiven  Scachrz Pow reA

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

Anexo N. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 5

PALABRA DE
ESTIMULO X1 )
Refrescante Hido Al sy
Fria Reengevads helade
Comprar \ e\r\ée( foa |
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Sed LCTOEN peprer contR
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Felicidad towpl€T™ Fonni lin
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Anexo O. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 6

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

C.OY\OS Q\\o@“( Yo A‘f\bo\-u;

PALABRA DE

Feo

CovawelO

QW\:’JY@\:CQ.

Matyaito-

Calor

Calv

Yoot

P\O- e

LO(OL

Felicidad

FOW\\\AC\. |

Mownol O

@gw.\gui \ \ L
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Anexo P. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 7

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

PALABRA DE
ESTIMULO X1 X2
< e ICE A 9ua
Fria H,elo NMyeve
Comprar Economiscd 7 /reco
Precio /_’5,;,/'0 ACC€7U,Z/Q
Amargo Agrio Fourte
Dulce Azuca Calories
Rico Sado 5o Sm’rs,fe cho
Feo Fors -,/;‘C/‘OS = Gos
Sed Agua. Hormar
Calor So) Chyfren e
Cerveza He ) lex Eiex
Amigos Corﬂﬁ"’ 7) ‘ e rio e
Momentos Fies ta s Unicos
Felicidad By TS Ale oI e
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Anexo Q. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 8

!
4

b =

T T,

ANes  Tmo \*9’i’i\k‘
U gl

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS
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Anexo R. Técnica de Asociacion de Palabras Sujeto 9

v TECNICA DE ASOCIACION DE PALABRAS

PALABRA DE
ESTIMULO

Feo

Calor

X1

(a0 Cola

Cherolade

./‘.
Lryelo

DJONPY

Dewivaio

QCaliene

Dig(wlat,

Felicidad

Risas
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Anexo S. Técnica de Complementacion Sujeto 1

S@‘Jn <) PQ("\"‘Q
v TECNICA DE COMPLEMENTACION (Frases Incompletas)

La persona que tiene sed compra: (Awuma..o\-m

Cuando compro cerveza me siento: e

La cerveza es consumida por personas: ‘Hw‘ﬁv‘\&?

La persona que toma cervezas es: 9(43 L

Una bebida fria es sinonimo de:  efves ¢ .

Cuando el dia esta caluroso la gente consume: MVORG C}}'o\

Cuando pienso en una bebida, se piensa en: __) /05

. >
La cerveza fria es de sabor: & @woQon.

Anexo T. Técnica de Complementacion Sujeto 2

v" Técnicas de complementacion (frases incompletas)

La persona que tiene sed compra:
Cuando compro cerveza me siento:
La cerveza es consumida por personas:
La persona que toma cervezas es:
Una bebida fria es sinénimo de:
Cuando el dia esta caluroso la gente consume:
Cuando pienso en una bebida, se piensa en:
La cerveza fria es de sabor:

Anexo U. Técnica de Complementacion Sujeto 3

v' Técnicas de complementacion (frases incompletas)

La persona que tiene sed compra:
Cuando compro cerveza me siento:
La cerveza es consumida por personas:
La persona que toma cervezas es:
Una bebida fria es sinénimo de:

Cuando el dia esta caluroso la gente consume:

Cuando pienso en una bebida, se piensa en:

La cerveza fria es de sabor:
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Anexo V. Técnica de Complementacion Sujeto 4

v' Técnicas de complementacion (frases incompletas)

La persona que tiene sed compra: __H 9) Quo Sibof' 40 /a
Cuando compro cerveza me siento: byt on o a

La cerveza es consumida por personas: __ & d vl / uit]

La persona que toma cervezas es: ;);f (&

Una bebida fria es sinbnimode: _ T rescu A

Cuando el dia esta caluroso la gente consume: / [y
Cuando pienso en una bebida, se piensa en: _ T ¢

Lacerveza friaesdesabor: v pory oS o

\

Anexo W. Técnica de Complementacion Sujeto 5

73
v Técnicas de complementacion (frases incompletas) é%i\ﬂ"f' Savche fewre

La persona que tiene sed compra: ___ Aduar

Cuando compro cerveza me siento: H&ppvl

La cerveza es consumida por personas: D€ owgif V\ €
La persona que toma cervezas es: < lh&\PY

Una bebida fria es sindénimo de: ROLvOJ Cxnge

Cuando el dia esta caluroso la gente consume: Cervf2en

Cuando pienso en una bebida, se piensa en:  5a.500 ¥2~
La cerveza fria es de sabor: M@j

Anexo X. Técnica de Complementacion Sujeto 6

v' Técnicas de complementacion (frases incompletas) . ' TR0 =N

La persona que tiene sed compra: ( TCA
Cuando compro cerveza me siento: 1—‘ (0o
La cerveza es consumida por personas: g A\

La persona que toma cervezas es: ¢

Una bebida fria es sinénimo de:
Cuando el dia esta caluroso la gente consume: ____7~/ ¢ =7t
Cuando pienso en una bebida, se piensa en: CanvNeten .
La cerveza fria es de sabor: __[* Voo o
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Anexo Y. Técnica de Complementacion Sujeto 7

v Técnicas de complementacion (frases incompletas)

La persona que tiene sed compra: Agvea-

Cuando compro cerveza me siento: Nlepe

La cerveza es consumida por personas: i oo 5

La persona que toma cervezas es: N or o’/

Una bebida fria es sinbnimode: __ Ccyve 2 e
Cuando el dia esta caluroso la gente consume: A &/ca /oy Jer o/en
Cuando pienso en una bebida, se piensa en: ([ Lue y -

La cerveza fria es de sabor: _ 7 % )ic, o <~

Anexo Z. Técnica de Complementacion Sujeto 8

v' Técnicas de complementacién (frases incompletas)

La persona que tiene sed compra:
Cuando compro cerveza me siento:
La cerveza es consumida por personas:
La persona que toma cervezas es:

Una bebida fria es sin6énimo de: J
Cuando el dia esta caluroso la gente consume:
Cuando pienso en una bebida, se piensa en:
La cerveza fria es de sabor:

Anexo AA. Técnica de Complementacién Sujeto 9

v’ Técnicas de complementacion (frases incompletas)

La persona que tiene sed compra: HO L
Cuando compro cerveza me siento:
La cerveza es consumida por personas: 1 Ho
La persona que toma cervezas es: \
Una bebida fria es sinénimo de:
Cuando el dia esta caluroso la gente consume: __ ~ Ja
Cuando pienso en una bebida, se piensa en: Wy o
La cerveza fria es de sabor: LA &

v
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Anexo BB. Técnica de Construccion Sujeto 1

S Poeo

v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a image
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Anexo CC. Técnica de Construccion Sujeto 2

v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a imagenes)
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Anexo DD. Técnica de Construccion Sujeto 3

v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a imagenes)
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Anexo EE. Técnica de Construccion Sujeto 4

v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a imagenes)
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Anexo FF. Técnica de Construccion Sujeto 5

< aven  Solhehez Favver

v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a imagenes)
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Anexo GG. Técnica de Construccion Sujeto 6
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Anexo HH. Técnica de Construccion Sujeto 7
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v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a imagenes)
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Anexo Il. Técnica de Construccion Sujeto 8

v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a imagenes)
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Anexo JJ. Técnica de Construccion Sujeto 9

v TECNICA DE CONSTRUCCION (Respuesta frente a imagenes)
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Anexo KK. Encuesta Fase Cuantitativa

Sefiale su género: F__ M

Con el objetivo de conocerla opinidn de parte de la poblacion calefia con relacian a la creacion de una
empresa vitual dedicada a la comercializacion de cervezas Premium y artesanales nacionales e

importadas, se disefio el siguiente cuestionano:

1. ¢ Qué edad tiene usted?

Entre 18 - 23 afios
24 - 29

30- 35

36 -41

42 - 47

48 en adelante

eo o oW

3. ¢Cual es su ingreso mensual?
Seleccione wuna entre las siguientes
opciones:

Entre 0y 1 SMMLY
Entre 2 y 3 SMMLWY
Entre 4 y 3 SMMLY
Entre 6y 7 SMMLY
Mayor a 7 SMMLY

T on o

5 iHa comprado usted alguna wvez
cervezas importadas ylo artesanales?

a Si
b. Mo

Si su respuesta es No, continde con la
pregunta 6, si su respuesta es Sl, continde
con la pregunta 7.

7. De existir una tienda virtual que ofrezca
un amplio catilogo de cervezas
artesanales y  Premium  importadas
;Estaria usted dispuesto a comprar a
través de dicha plataforma?

a Si

b. Probablemente si

c. Mo

d. Probablemente no

9. ;Con qué frecuencia estaria dispuesto
usted a comprar estos paquetes o

unidades de cervezas artesanales ylo
importadas?

a. Menos de una vez por mes
b. Una vez por mes

c. Dosveces pormes

d. Tres veces por mes

e. Cuatro veces por mes

f. Cinco veces pormes

g. Mas de cinco veces por mes

11. ;Como le gustaria enterarse de la
existencia de la tienda virtual de cervezas
artesanales e importadas Premium en la
ciudad Santiago de Cali? Seleccione una o
varias opciones.

Television
Radio

Redes sociales
Teléfono
Yolantes

oo om

2. ;Cuél es su estado civil?

Casado
Soltero
Unign libre
Viudo
Divorciado

T onop

4, ;Cuél es su estrato socicecondmico?

e o0 oW
O L e L) RO

6. ;Por qué no ha comprado cervezas
importadas ylo artesanales?

Precio

Calidad

Sabor

Mo las conozco

Mo sé dénde encontrarlas

® a0 oW

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por
un paquete o six pack (seis unidades) de
cervezas artesanales ylo importadas
Premium?

Entre $45.000 y $60.000
$60.001 v $70.000

Entre $70.001 y $80.000
Mas de $80.000
Minguna

o0 oh

10. La asesoria o acompafiamiento a la
hora de comprar estas cervezas por
internet es importante: Marque con una X
una opcion.

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Mi en acuerdo, ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Ton op

12. ;Como percibe el sabor actual de las
cervezas que ha consumido? Marque con
una X una opcion.

. Muy fuerte

. Fuerte

- No tan fuerte

. Mi fuerte, ni suave
Mo tan suave
Suave -

. Muy suave L |

0w ~ho o0 Th
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13. {Cual de los siguientes factores es mas
relevantes a la hora de comprar cervezas?
Marque una o varias.

Calidad
Tamario
Sabor
Colar
Precio

15. ;Qué grado de alcohol le gustaria
encontrar en las cervezas de la tienda?

Da2
2ad
4ab
GaB
8a10
Mayor a 10

17. Los métodos que le gustaria tener
como opcion de pago son: Marque con una
X una o varias opciones.

Ton o

e o0 oW

a. Baloto electronico

b. Efecty

c. Datafono

d. Contraentrega (efectivo)
e. Tarjeta débito

f. Tarjeta credito

19. ¢Qué servicios adicionales le gustaria
que ofreciera la tienda virtual de cervezas
artesanales y Premium importadas?

Eventos musicales
Celebraciones de cumpleafios
Eventos empresariales

Entregas a domicilio de pedidos

aoow

21. (Le gusta esta presentacion en
material reciclable para el empaque de las
cervezas por seis unidades?

a. Si
b. No

14. Marque con una X la frecuencia con la
cual consume cerveza:

Menos de una vez al mes
Una vez al mes

Dos veces al mes

Tres veces al mes

Cuatro veces al mes

Cinco veces al mes

Mas de cinco veces al mes

@ eonop

16. ;Qué tipo de atencion le gqustaria
recibir en la tienda virtual de cervezas
artesanales e importadas Premium a la
hora de realizar la compra?

Asesoria telefénica

Asesoria via chat

Asesoria via redes sociales
Asesoria via correo electrénico
Asesoria via video llamada

Tonom

18. ;Cuales de los siguientes productos le
gustaria encontrar también en las tienda
virtual de cervezas artesanales y Premium
importadas?

Camisetas
Sacos
Chaquetas
Vasos y/o copas
Destapadores
Gorras

Theon op

20. ;Cual logotipo le agrada mas?

Cara con vaso cervecero
Chica con cerveza

Chico con cervezas

Gafas y bigote cerveceros

aooTw
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Anexo LL. Prototipo Empaque y Cervezas
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Anexo MM. Modelo Canvas Alternative Beer

CANVAS MODEL ALTERNATIVE BEER

S0OCIOS CLAVE

Alianzas parz el desamello de

plataforma:  Julidn  Andrés
Abvarsdo. Alianzas de
proveedores:  Temag 5S4,
Cervecerias  nacionsles vy

extranjeras gue comercialicen
cervezs importada y artesanal.
Premium Beers 5.A.5, Vinos y
Companias 5.A, Inducers 3.4
Por medio de estas alianzas la
empresa va 8 fener seguridad
en calidad del producto,
enfregas oporiunas, wvariedad
de cervezss, Ccomunicacion
directs y aserfiva, ademas de
apoyo con actividades
cervecsras y del meadio.

ACTIVIDADES CLAVE

Crear platsforma para comercic elecironico,
realizar carnpanas de marksting digital crientada
3l mercado objeto, email marketing, creacion de
aghicacion mowvil, contacto directo con el clients
por medio de redes sociales y realizar procesos
de mefworking para conocer fuluros clizntes
poienciales  y  potencisles  proveedores.
Cptimizar los canales de distribucion para evitar
mcumplirnienios, una fusre campafa de
mercaden que wirdlice s propuesta y legue 3
muchos mds clientes potenciales.

Internet banda ancha, plataforma web,
excalentes desamclladores de software y
disefiadores graficos, experios en atencidn e
intersccion con el cliente, punto de atencian
y proveedores de diferentes marcas de
CEMVEZas.

PROPUESTA DE VALOR

Tiends virtual gque comercializs y
distribuye cervezas artesanzles v
FPramium nacicnales & imporiadas
en presentzcion de six pack enun
empaque reciclable con disafio
exclusivo que incluye ademas
destapador personslizado. Cuents
con atencicn y asescramiento
personzlizado por todas las viss
actuales v cansles de distribucion
optimizados para entrege oportuns
en menor fiermpo. Ademas,
Altermative Beer formara parte de
la vida de sus dientes ofreciendo
un servicio de eventos y fiestas
con & concepto de la empresa,
conviriéndase an una experiencia
para ellos.

RELACION CON LOS CLIENTES

Una relacion muy hurnana, para ello s hara
por medio de las plataformas digitsles (redes
sociales, email) linea telefonica, asistencia y
stencion personalizada. Ofrecer descuentos
=n fechas especiales, detalles por penodicidad
d= compra (bonos, ancheias, obseguios,
entradas para eventos  culurales, sic).
Realizar pedidos personalizados por el clienie.
El objstiva es un =envicio automatizado v I3
experniencia sentilla ¥ seaura de comora.

CANALES

El canal estratégico de la emprasa va a sarun
sitic web, con una estrategia unificada gqus
comtenga marketing digital, email marketing,
Social Medis y posicionamiento web, Free
Fress en medics del ssctor y Alianzaz con
=mpresas como bares relscionados con el
target ¥ de distribucion y mensajena a nivel
regional y nacional.

SEGMENTOS DE
CLIENTE

Perzonas entre 18 v 45
afioz de edad con acceso a
Internet por medio de
computadoras de escritorio
y disposifivos moviles, con
habitos de comprar onling,
creativos, amantes de la
milsica, el are, la cerveza,
ambientes alternativos, etc.

Los costos de la empresa se clasifican en: Costo del desarrollo de la plataforma de E-
Commerce, campanas de marketing digital, costos de distribucion, costos fijos. Costos

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTE DE INGRESDS

Los ingresos de nuestro emprendimients van 8 estar dasificados en ventass por medio de las
ransacciones en el portsl elecirdnico y venta diracts del products por pack y eventos.

de publicidad y disefio. Costos de proveedores de plataformas de pago online, costo de
dominio ¥ hosting, de las cervezas, del empaque del producto y productos que contenga
el six pack (destapadores, portavasos, etc.).

FALABRAS CLAVES

Asest sale, usage fes,
prestamadrentalizasing,

ficenciamienio,  publicidad,
brokerage free, subscripoicn.

LISTA DE PRECIOS

Ingreso= dependen de
productos,  de  clientes
objstivos v las wentas por
volumen.

NEGDCIACION
Rendimientos
Real time-market
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